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Resumen ejecutivo.

El presente trabajo se ha realizado con el proposito de crear un mercado comunitario en
el canton de Otavalo para la comercializacion de productos agricolas, mediante el
desarrollo de un nuevo modelo de negocio a partir de las necesidades de los productores
agrarios y consumidores.

El estudio inicia con una introduccién y explicacion del problema, seguido del
diagnostico del entorno macro y micro a través de la herramienta Pestel en donde se
conoce la realidad del sector en lo politico, econdmico, social, ambiental, tecnoldgico y
legal, ademas el analisis de las cinco fuerzas de Porter permitié entender la viabilidad y
el contexto actual con respecto a los clientes, nuevos competidores, proveedores,
productos sustitutos y la rivalidad entre competidores.

Continta con la metodologia que permitid la recopilacion oportuna de las necesidades
actuales en los procesos del negocio, el comportamiento y las caracteristicas de los
clientes, asistiendo a traves de la revision, estudio de los datos y la comprension de la
situacion actual, para la adecuada elaboracion de la propuesta. La linea de investigacion
en la que se enmarca la indagacion es en la estructura y arquitectura empresarial con un
enfoque a la descripcion, analisis y propuesta de gestion para la venta de productos y
afiadir valor en la cadena de abastecimiento agricola.

Posteriormente, se estructura el modelo de negocios “canvas” y se alcanzan los resultados
deseados al dar un tratamiento de gestion estratégica, dejando claro las caracteristicas del
mercado comunitario que se quiere crear; mediante el disefio y la determinacion de los
elementos claves como la segmentacion de clientes, relacién con el usuario, canales de
distribucion, socios, actividades, recursos claves, costos, ingresos y la propuesta de valor
para una vision clara del negocio; estd herramienta proporcionara confianza en los

proveedores y clientes, con fundamentos para una rentabilidad justa en el mercadeo.
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1.

Introduccion.
Segun datos del GAD municipal del Cantéon Otavalo (2022), la poblacién rural es de

44,536, urbana 65,925 y la poblacion total es de 110.461. Por otra parte, el INEC indica
que en la provincia de Imbabura un total de 21,100 personas son agricultores y 74,701
tienen un trabajo inestable. De conformidad a la informacion estadistica antes descrita se
evidencia la inestabilidad ocupacional y pocas fuentes de empleo que ocasiona la reduccion
de ingresos y el desequilibrio en la economia familiar, la inexistencia de un mercado
comunitario estable para expender los productos generan la baja rentabilidad en la
produccion y comercializacion; carencia de ofertas directas del productor al consumidor,
aumento del comercio informal, discriminacion de precios reales para el alcance de la
economia de todos.

Otros factores que interactian de manera negativa dentro de este sector son las distancias
existentes entre las plantaciones y los mercados, esto genera muchos inconvenientes a los
pequefios agricultores por el incremento de costos en la movilizacién, donde los productos
tienden a deteriorarse en el transcurso, esto disminuye el valor y la calidad, por tal razén
se le debe prestar mayor atencion, es decir que de no realizarse la creacién de un mercado
comunitario partiendo de un modelo de negocio con los aspectos mas idoneos de
comercializacion que requiere un mercado podria decaer generando desabastecimiento
interno y aumentando el desempleo en la zona rural o simplemente continuaré siendo un
medio de subsistencia sin que le permita al agricultor mejorar sus ingresos y superarse
econdémicamente, esto se puede ver claramente reflejado en la calidad de vida de la
poblacidn agro rural y el nivel de contribucién que genera para la administracion municipal.
Desarrollar un modelo de negocio para la creacion de un mercado comunitario para la
comercializacién de productos agricolas en Otavalo, que pueda aportar al expendio de
productos agrarias de la poblacién rural dinamizando la economia con la generacién de
empleos para todos los sectores agremiados, no agremiados y demas personas con
diferentes negocios de sustento familiar, donde los clientes sientan confianza al adquirir
sus productos directamente de la fuente productora a precios justos y reales lo que ayuda a
fomentar el mejoramiento de la calidad de vida. Los otavalefios tienen unas series de
iniciativas de emprendimientos agricolas que son creadas e ingeniadas originalmente; por
lo cual, la creacion de un mercado comunitario en Otavalo para la comercializacion de
productos agricolas fomentara la generacion de nuevos emprendimientos que impulse una

mejoria en el campo socioecondémico de la poblacion.



2. Revision Teorica.
2.1 Modelo de negocio.

Segun Osterwalder et. al (2012) el modelo de negocios es la légica que sigue una
corporacion para obtener ganancias y se puede entender como planos en los que se
describe el modus operandi de una organizacion. De acuerdo con Pedraza (2014) es un
instrumento que determina la viabilidad econémica de la inversion propuesta, lo cual
ofrece mayores expectativas de éxito, pues se conoce cada uno de los componentes que
interviene en su operacion. Con base a Molina et. al (2014) es un conjunto de actividades
que busca construir ciclos virtuosos que afecte el volumen o coste cumpliendo un papel
fundamental de incrementar los beneficios y, si es posible, interrumpir los ciclos de los
competidores.

Desde la posicion de Casas y Celis (2017) el modelo de negocios es la descripcién de las
bases de como una empresa crea, proporciona y adquiere valor, puesto que, define todos
los factores que conforma a una compariia y son presentados de manera simple y facil de
comprender.

2.2 Elementos del modelo de negocio.

En la Tabla 1 se presenta propuestas de los elementos de un modelo de negocio, en esta
se identifica que Fernandez (2013) se enfoca mas a las actividades de relacion con los
clientes; Mendelson (2014) hace mayor énfasis en expresar la logica, el valor que una
compafiia ofrece a los diferentes segmentos de clientes. Por otra parte, Osterwalder e
Pigneur (2011) con referencia a la definicién mencionada, se desprende una herramienta
conocida como el lienzo del modelo de negocio o el canvas, la cual describe la ldgica de
cOmo una organizacion crea, entrega, y captura valor a través de nueve bloques de una
empresa especifica que cubren las cuatro &reas principales de una empresa: clientes,
oferta, infraestructura y financiero.

Tabla 1. Elementos del modelo de negocio.

Osterwalder y Fernandez (2013) Mendelson (2014)
Pigneur (2011)
Propuesta de valor Eleccién del consumidor y reparto El consumidor y mercado.
Segmento de clientes Plantear una propuesta de valor El bien o servicio.
Canales La forma de la cadena de valor La cadena de valor.
Relacién con clientes El mecanismo financiero
Fuente de ingresos que le ayuda conseguir los
Recursos clave objetivos de resultados
Actividades clave economicos.
Socios clave

Estructura de costos

Fuente: Osterwalder y Pigneur (2011), Fernandez (2013) y Mendelson (2014).



2.3 Mercado agricola comunitario.
De acuerdo con Ricaurte (2016) el mercado agricola comunitario
se sustenta en las formas organizativas propias del modelo de agricultura familiar, que se
caracteriza por el uso preferencial de fuerza de trabajo sencillo, en medio de la
problematica del acceso limitado a recursos de tierra y capital. Con base a Once y
Monserrate (2018) los centros agricolas representan los intereses de la agricultura y
buscan promover su desarrollo competitivo y sostenible, a través de negociaciones, se
comporta como un mercado de competencia perfecta, donde la agricultura familiar,
vendedores y compradores tienen un alto grado de participacién. Segun Silva (2020) se
refiere a un modelo en el que se congregan productores vendedores y compradores que
realizan transacciones de intercambio o de compraventa de productos resultado de
practicas sustentables para su manufactura o cultivo.

2.4 Caracteristicas de los mercados comunitarios.

Segun Giraldo et. al (2020) el mercado agricola comunitario es un sistema en donde se

desarrollan actividades interrelacionadas e interdependientes desde la produccion hasta

su consumo. Con base a Viteri y Tapia (2018) lo cual estd conformado por actores

(productores, compradores y vendedores) con roles y caracteristicas especificas.

De acuerdo con el Instituto Interamericano de Cooperacion para la agricultura (11ICA,

2018) el mercado cuenta con ciertas caracteristicas, que son las siguientes:

e Enel sentido comercial, los compradores constituyen el mercado y los vendedores al
sector de produccién agricola y es el ambito donde se forman los precios por la
confrontacién de la oferta y la demanda. Dentro de esto la caracteristica general de
la demanda se define como el tema financiero relacionado a la cantidad de productos
que los consumidores estén dispuestos a adquirir y la oferta esta relacionada a la
cantidad de mercancia que puede llegar a requerirse.

e En el sentido del producto, es comun referirse al mercado entendiendo todo lo
concerniente al mismo desde la produccion al consumo.

e Enun sentido corporativo, se habla del mercado del consumidor, de los insumos, de
los distribuidores, el mercado solidario o del gobierno.

e En el sentido fisico, es el centro de contrataciones donde compradores y vendedores
se concentran para ejecutar operaciones.

e Con respecto a la caracteristica la institucionalizacion formal que reglamenta la

forma de hacer transacciones. La institucion puede ser estatal o privada. Y los no



institucionalizados en donde las negociaciones se realizan fuera de contexto, no
existe un lugar fisico, ni reglamento.
e En el sentido geografico del mercado que hace referencia al area donde se
comercializa y consume el producto.
2.5 Produccion agricola.
Segun con Masaquiza (2017) la produccion agricola es el proceso de caracterizacion de
un conjunto de actividades emprendidas por el hombre para modificar el entorno natural.
Ensi, es la habilidad de labrar la tierra, refiriéndose a las diferentes actividades para tratar
del suelo para su cultivo. Segin Mufioz y Santoyo (2010, como se cité en Caicedo, Puyol
et al. 2020) estan referidos a la actividad humana agricola para la obtencion de la materia
prima, y que en ocasiones se utilizan como insumos (semilla), dependen necesariamente
de dos factores esenciales, la época de cultivo y la zona de produccion. Con base a Vargas
(2017) son técnicas, mano de obra, tenencia de la tierra y organizacion para producir uno
0 mas productos agricolas, los cuales estan fuertemente influenciados por el mercado.
2.6 Tipos de productos agricolas (Ecuador, Imbabura, Otavalo)
En 2018, la superficie agricola del pais era de 5,3 millones de hectareas, produciendo
cafia de azUcar, banano, palma africana, arroz, papa y maiz duro, que supera los cultivos

de otros productos, de acuerdo con los estudios del Instituto Nacional de Estadistica y

Censos.
Tabla 2. Rendimiento promedio anual en Ecuador.
Cultivos Tm/ha
Arroz 419
Maiz Maduro 3.54
Papa 14.25
Brécoli 13.44
Cafia de azlcar 82.75
Palma Africana 11.84

Fuente: Encuesta de Superficie y produccion Agropecuaria (ESPAC, 2016).

Tabla 3. Principales productos agricolas en la provincia de Imbabura.

Productos Porcentaje (%0)
Cafa de Azlcar 76%
Tomate de arbol 3%
Papa 3%
Tomate rifién 3%
Platano 2%
Frejol tierno 1%
Maiz Suave Choclo 1%
Frutilla o fresas 1%

Fuente: INEC y ESPAC (2016)



2.7 Comercializacion agricola.

El mercadeo agricola actualmente cuenta con varias publicaciones siendo para Chiriboga,
(2004) un proceso de intercambio de bienes y servicios agropecuarios en los mercados;
y, por medio del cual los productos pasan de manos de los productores a los
intermediarios, finalmente con algun grado de transformacion, a los consumidores. Segun
Baca (2010) permite llevar a cabo la trasferencia de un producto hasta el cliente,
satisfaciendo sus deseos considerando el precio, la comunicacion y la forma de
distribucién con los beneficios de tiempo y lugar para ellos.

La comercializacion agricola puede definirse de acuerdo con Bejarano, (2012) como el
proceso dentro del modelo de intercambio que sirve para configurar las relaciones entre
productores y consumidores, es decir, coordinar las actividades de produccion,
distribucién y consumo, lo cual, desde la posicion de Arias & Vega (2013) se expresa
como una serie de servicios involucrados en el traslado de un producto desde el lugar de
produccion hasta la parte de consumo.

Con base a Mankig (2014) que denomina a la comercializacidén agricola como “la
planificacion y control de los bienes y servicios para fomentar el desarrollo apropiado del
producto y asegurar que el producto solicitado se encuentre en el lugar, momento, precio
y cantidad demandada. Desde la posicion de 1ICA (2018) se define como un proceso que
contiene varios eslabones de las series agricolas, dependiendo de las rutas de distribucion
que usen, conforme pasan del productor al consumidor final, y como lo hace notar CRS
& MEAS (2018) manifestando que consiste en conocer las necesidades del consumidor
para producirlo y establecer un vinculo entre agricultores y consumidores.

2.8 Procesos de comercializacion.

El proceso de comercializacion permite la distribucién de productos de un punto principal
a otros designados por la empresa en sus planes de reparticion y venta. Segin Aponte et.
al (2013) comienza desde el lugar donde se encuentra el producto final hasta los lugares
de venta, donde se guarda y consecutivamente adquirido por el consumidor; se incluyen
todos los vinculos u organizaciones encargadas de dirigir los productos terminados hasta
el consumidor, la misma con base Romero y Velasco (2017) la comercializacion de
productos resultado del proceso de produccion agricola brinda salida a los bienes, ya sea
para su disposicion en mercados finales o integracidn en otras cadenas productivas.
Segun el 1ICA (2018) es el conjunto de trabajos que se realizan desde que el producto
sale del establecimiento del productor hasta llegar al consumidor, lo cual se desarrolla a

traves de diferentes canales de distribucion, o sea, conforme pasa del productor al cliente.
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3. Marco Legal

3.1 Constitucion de mercados comunitarios.

Segun la Constitucion de la Republica (2008), Capitulo sexto, Trabajo y produccion,
Seccién Primera, Formas de organizacion de la produccion y su gestion, Art. 319.- Se
reconoceran diversas formas de organizacion de la produccion en la economia, entre otras
las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o privadas, asociativas, familiares,
domeésticas, autdnomas y mixtas. EI Estado promovera las formas de produccion que
aseguren el buen vivir de la poblacion y desincentivara aquellas que atenten contra sus
derechos o los de la naturaleza; alentara la produccién que satisfaga la demanda interna y
garantice una activa participacion del Ecuador en el contexto internacional.

En tipos de propiedad; Art. 321.- El Estado reconoce y garantiza el derecho a la propiedad
en sus formas publica, privada, comunitaria, estatal, asociativa, cooperativa, mixta, y que
debera cumplir su funcion social y ambiental.

En Formas de trabajo y su retribucién; Art. 325.- El Estado garantizara el derecho al
trabajo. Se reconocen todas las modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o
auténomas, con inclusién de labores de auto sustento y cuidado humano; y como actores
sociales productivos, a todos los trabajadores; y, Art. 326.- El derecho al trabajo se
sustenta en los siguientes principios: numeral 1. El Estado impulsara el pleno empleo y
la eliminacion del subempleo y del desempleo. Numeral 7. Se garantizara el derecho y la
libertad de organizacion de las personas trabajadoras, sin autorizacion previa. Este
derecho comprende el de formar sindicatos, gremios, asociaciones y otras formas de
organizacién, afiliarse a las de su eleccion y desafiliarse libremente.

Desde el 2008, la Constitucion de la Republica del Ecuador, en el articulo 283 define al
sistema econémico como “social y solidario, que reconoce al ser humano como sujeto y
fin; que pretende a una relacién dindmica y equilibrada entre sociedad, Estado y mercado,
en armonia con la naturaleza; y que tiene por objetivo garantizar la produccion y
reproduccion de las condiciones materiales e inmateriales que posibiliten el buen vivir”,
3.2 Ley organica de Economia popular y solidaria y su reglamento (2011).

Las Organizaciones del Sector Comunitario:

Art. 15.- Sector Comunitario.- Es el conjunto de organizaciones, vinculadas por
relaciones de territorio, familiares, identidades étnicas, culturales, de género, de cuidado
de la naturaleza, urbanas o rurales; o, de comunas, comunidades, pueblos Yy

nacionalidades que, mediante el trabajo conjunto, tienen por objeto la produccion,



comercializacién, distribucion y el consumo de bienes o servicios licitos y socialmente
necesarios, en forma solidaria y auto gestionada, bajo los principios de la presente.

Art. 16.- Estructura interna. - Las organizaciones del sector comunitario adoptaran, la
denominacion, el sistema de gobierno, control interno y representacion que mejor
convenga a sus costumbres, practicas y necesidades, garantizando su modelo de
desarrollo econdmico enddgeno desde su propia conceptualizacion y vision.

Art. 17.- Fondo Social. - Para el cumplimiento de sus objetivos, las organizaciones del
Sector Comunitario contaran con un fondo social variable y constituido con los aportes
de sus miembros, en numerario, trabajo o bienes, debidamente avaluados por su maximo
organo de gobierno.

3.2.1 Requisitos de constitucion.

1. Reserva de denominacion, se obtiene en linea.

2. Formulario Unico de constitucion, generado en linea.

3. Certificado de deposito del aporte al fondo social inicial por el valor de 1 SBU, Cuenta
en un COAC.

4. Informe favorable autoridad competente, de acuerdo con el objeto social.

5. El minimo de integrantes es 10 personas.



4. Metodologia y analisis.
4.1.Nivel de estudio.

La presente investigacion fue descriptiva porque se orientd a conocer las necesidades
actuales que existe en el sector de mercadeo de bienes agricolas mediante la aplicacion
de la encuesta, la misma que fue tratada a traves de un andlisis de los resultados
permitiendo obtener conclusiones que mostraran los factores que estan ocasionando una
ineficiente comercializacién de productos agricolas.

4.2.Modalidad de investigacién.
La investigacion fue de campo, lo cual permitio obtener datos suficientes y reales de los
procesos de comercializacion y la situacion actual de la poblacion agricola, al aplicar la
encuesta a personas que sean mayores a 20 afios residentes en Otavalo se logré obtener
informacidn primaria para elaborar una propuesta adecuada.
La investigacion fue documental, lo que ayudo a recopilar, seleccionar y mostrar
informacion relevante a través de documentos existentes sobre la comercializacion de
productos agricolas.

4.3.Métodos de informacion.
La indagacion fue analitica y sintética porque aplicando este método se examiné y
resumio los problemas existentes en la comercializacion de los productos agricolas del
sector comunitario, y asi se proporcion6 un método de mercadeo eficiente.
En la Tabla 4 se puede observar un breve resumen del disefio metodologico a realizarse,
previamente explicado en los parrafos anteriores.

Tabla 4. Disefio Metodolégico.

Factor Tipos
Tipo de estudio Descriptivo
Tipo de disefio Transversal
Muestral

Cuantitativo-Cualitativo
No experimental

4.4. Fuentes de informacion.

4.4.1. Fuentes de informacion primaria.

El estudio considero como fuentes primarias a la poblacion consumidora y productora
agricola del canton Otavalo relacionadas a conocer necesidades de demanda y oferta de
los productos agricolas, y la cadena de abastecimiento agricola para el mercado local

como global.



4.4.1.1. Poblacion y muestra.

Con la finalidad de conocer la aceptacion en Otavalo para la creacion de un mercado

comunitario se realiz6 una encuesta con base

a los habitantes otavalefios, segun el INEC

(2014) proyecciones 2020 -2021 con una poblacién total de 125,785, y una muestra de

382 personas.
En la siguiente Tabla 5 se determind cuantos
79 afios tiene el canton Otavalo proyecciones

habitantes entre los rangos de edad de 20 a
2020 - 2021.

Tabla 5. Total, personas en el canton Otavalo 20 a 79 afios.

Rango de edad Personas
20-24 11.347
25-29 9.716
30-34 8.536
35-39 7.612
40-44 6.775
45-49 6.116
50-54 5.431
55-59 4.655
60-64 3.996
65-69 3.265
70-74 2.644
75-79 1.821
Total 71.914

Fuente: INEC (2014) y CELAEP (2021)

En la tabla anterior se puede observar que se cuenta con una poblacion de 71.914 personas

de acuerdo con el perfil de edad que se busca.

Para la muestra se utilizé el muestreo probabilistico centrado en analizar y estudiar grupos

especificos, y dentro de este el muestreo al

eatorio simple porque es rapido y fiable,

asegura la obtencion de muestras representativas.

_ Z?pgN
e2(N-1)+Z2pq

n=tamafio de la muestra
Z=nivel de confianza 95% (1.96)
N= poblacién (71.914)
p= proporcion esperada (en este caso 50% =0
g=1-p (enestecaso 1 -0,5=0,5)
e=error=0,05

n= (1.96)%(0,50)(0,50)(71.914)
~ (0,05)2(71914—1)+(1,96)2(0,50)(0,50)

= 69.066,2

5)

0/180,74= 382personas



4.4.1.2. Instrumentos de investigacion.

La investigacion considero como instrumento la encuesta, lo cual fue desarrollado con

base a conocer las necesidades de la oferta, la demanda y el abastecimiento

especificamente de los productos agricolas.

Empleando como criterios de inclusién de muestra se tomd en cuenta una poblacién que

sea mayor a 20 afos y que se encuentren domiciliados en el canton Otavalo.

4.4.2 Fuentes de informacion secundaria.

Como fuentes secundarias, se utilizé los reportes de distintas organizaciones que permitio

tener un mejor entendimiento de los productores, ferias de comercializacién, tipos de

productos para la comercializacion, el volumen de produccion, la temporalidad de

productos, para un correcto estudio sobre el modelo de negocio para la creacion del

mercado comunitario.

e Reporte de nimero de organizaciones y productores agricolas registrado segln

el Ministerio de agricultura y ganaderia.

e Reportes y ubicacion del nimero de ferias para la comercializacion de productos

agricolas segun el Gobierno Provincial de Imbabura.

e Reporte de rama de actividades de las organizaciones campesinas segun el

Ministerio de agricultura y ganaderia.

e Reportes de tipos de productos agricolas y sus precios segun el Ministerio de

agricultura y ganaderia y la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria.

En la Tabla 6 se detalla las técnicas e instrumentos de recoleccién con las cuales se

recolectd informacion tedrica y practica de la investigacion.

Tabla 6. Esquema de recoleccion de datos.

Tipo de Fuente Técnica de Instrumento  Procesamiento
fuente recoleccién de datos
Primaria Poblacion que Encuesta Cuestionario Estadisticas
sea mayor a 20 descriptivas,
anos tablas, figuras
domiciliados en
el canton
Otavalo.
Secundaria Reporte de Investigacién  Listas de Tablas, figuras
organizaciones documental verificacion
externas
Secundaria Textos Investigacion ~ Notas Resumen
Websites documental bibliograficas  narrativo,
Revistas tablas, figuras.
Indexadas

Elaboracion propia.
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5. Diagnostico del entorno y la empresa.
5.1.Diagnostico del entorno.

5.1.1. Pestel.
El diagnostico del entorno se hizo considerando como herramienta el andlisis Pestel

propuesto por Fahey y Narayanan que consiste en evaluar estos resultados, lo cual se
muestra en la siguiente tabla:

Tabla 7. Matriz Pestel.
Matriz Pestel

Criterio Factores

De acuerdo con el Plan Nacional de Desarrollo (2021) la politica 1.1.
Crear nuevas oportunidades laborales en condiciones dignas,
promover la inclusion laboral, el perfeccionamiento de modalidades
contractuales, con énfasis en la reduccion de brechas de igualdad y
atencion
Segln el PND (2021) la politica 2.1. Fortalecer vinculos comerciales
con socios y paises de mercados potenciales que permitan un libre
comercio. 2.2. Promover un adecuado entorno de negocios que permita
la atraccion de inversiones y las asociaciones publico-privadas.
Segun el PND el objetivo 3: Fomentar la productividad vy
competitividad en los sectores agricola, industrial, acuicola y pesquero,
bajo el enfoque de la economia circular.
Con base con el PND la politica 3.1 Mejorar la competitividad y
productividad agricola incentivando el acceso a infraestructura
adecuada, insumos y uso de tecnologias modernas. 3.2 Impulsar la
soberania y seguridad alimentaria para satisfacer la demanda. 3.3
Fomentar la asociatividad productiva que estimule la participacion de
los ciudadanos en los espacios de produccion y comercializacion.
De acuerdo con el PND E11. Desarrollar programas enfocados en
incrementar la productividad agropecuaria. Pol. 3.2. E9. Potenciar los
encadenamientos productivos entre el area urbanay rural, priorizando
a los micros y pequefios productores. E19. Potenciar las capacidades
enddgenas de los pequefios productores por medio de acceso a créditos,
asistencia técnica permanente. E20. Promover y fortalecer redes
productivas relacionadas con la economia popular y solidaria.
El decreto ejecutivo 456 de 2022 estable el pago del bono de desarrollo
humano con el incremento de $ 5; y mas de un millon de familias
recibiran la misma con incremento.
Bajo el decreto 467 de 2022 se dispuso el precio de las gasolinas extra
y eco pais pasaron de $ 2,55 por galén a $ 2,40 por galén. Y el diésel
Econémico pasaréd de $1,90 por galén a $1,75 por galon.
Segun el Ministerio de finanzas (2022) la reduccion de 0,15 centavos
al galon de combustibles extra y eco pais le cuesta al estado 340
millones de dolares cada afio.

Politico
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De acuerdo con el BCE (2022) el riesgo pais de Ecuador es de 1165,
lo cual podria impedir que Ecuador acceda a créditos con otros paises
con condiciones beneficiosas como intereses bajos.

Segun la prevision del BCE (2022) en el mes de marzo el PIB es de $
113.783.010 millones, y el sector agricola aporta el 7.7 al PIB.

Como sefiala el INEC (2022) el costo de la canasta basica es $735,15.

De acuerdo con el BCE (2022) el PIB crecié 3,8% en el primer
trimestre del afio. Frente al Gltimo trimestre de 2021, el crecimiento de
la economia fue de 0,4%. Se explica, sobre todo, por un mejor
desempefio en tres indicadores: Aumento de 6,7% del consumo final
de los hogares. Crecimiento de 6,5% del gasto del gobierno central, la
recuperacion del 4% de la inversion, también conocida como
formacion bruta de capital fijo.

De acuerdo con el INEC (2021) a nivel nacional el 30,4% de las
personas se encuentra laborando en el sector de la agricultura,
ganaderia, silvicultura y pesca. Ademas, el 69,8% de la poblacion
campesina tiene una fuente de ingresos en este sector.

Como dice el MAG (2020) el sector del agro es la fuente de la
generacion de los alimentos que son consumidos por la poblacién, en
la actualidad cubre el 95% de la demanda interna.

Como sefala el BCE (2022) en el primer trimestre del presente afio
Ilegaron remesas al Ecuador por $1.103 millones, y frente al afio 2021
es 19,7% mas.

Desde la posicion del Ban Ecuador (2021) el gobierno nacional
declarara de prioridad nacional el otorgamiento de créditos de interés
social que corresponde al segmento de microcrédito al 1% anual y
hasta 30 afios plazo, a traves de la banca publica.

Social

Teniendo en cuenta la reunién de comunidades de Otavalo en la
Federacion Indigena Campesina de Imbabura (FICI, 2022), la escasez
de tierra debido a la distribucién desigual y al crecimiento de poblacién
estd obligando a que los granjeros subdividan sus parcelas entre los
miembros de la familia, lo que provoca una marcada reduccion en la
produccion agricola.

De acuerdo con la reunion de comunidades de Otavalo en la FICI
(2022) la falta de oportunidades econdmicas en las areas agrarias esta
provocando la migracion a las ciudades, especialmente de hombres y
mujeres jovenes (entre los 10 y 20 afios). Esto deja la labor de la granja
en manos de una poblacion envejecida y provoca un gran vacio.

Con base al INEC (2010) la poblacion migrante del cantén Otavalo es
de 2.017 hombres y 1.532 mujeres.

Teniendo en cuenta al Centro Latinoamericano de Estudios Politicos
(CELAEP, 2015) el analfabetismo en el canton Otavalo es del 22,49%
en mujeres, y 12.72% en hombres. La tasa de analfabetismo del sector
urbano es 7,40%, y del area rural es 24,78%, lo cual es de la poblacion
de 15 afos 0 mas.

Como lo hace notar el CELAEP (2015) la poblaciéon econdmica activa
del cantdn Otavalo es de 17.490 hombres que representa al 55,35% y
23.519 mujeres que representa el 47,3% de la poblacion en edad de
trabajar.
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Segun el GAD de Otavalo (2022) la superficie en Km2 del &rea urbana
es de 82,10 y rural de 424,37 con un total a nivel cantonal de 507,47.

Por otra parte, el GAD de Otavalo (2022) sefiala que la poblacion
urbana es de 44.536 y la rural de 65.925 con una poblacion total de
110.461.

Como sefiala el GAD de Otavalo (2022) el cantén Otavalo esta
conformado por la ciudad del mismo nombre y por once parroquias
dos urbanas y nueve rurales. Las parroquias rurales son: Eugenio
Espejo, San Pablo del Lago, Gonzéalez Suérez, San Rafael, San Juan de
Iluman, Dr. Miguel Egas Cabezas, San José de Quichinche, San Pedro
de Pataqui y Selva Alegre.

Como indica el CELAEP (2015) el uso del suelo cantonal, para la
actividad agricola es de 7141,19 hectareas. Lo cual representa el
17,91% del total.

De acuerdo con el INEC (2021), en el sector rural la pobreza en el
Ecuador es del 32,2%, y la pobreza extrema esta en 14,7%, en cambio
en el area urbana la pobreza es del 24,2%, y la pobreza extrema a 8,4%.

Tecnologico

Con base al MAG (2020) en la agricultura se usa las aplicaciones
digitales para conocer las necesidades hibridas de los cultivos. Los
drones para detectar posibles plagas. La robotica para tomar datos de
los cultivos, rendimiento, crecimiento. La tecnologia digital,
plataformas, big data.

El MAG (2020) cre6 la bolsa electrdnica de productos agropecuarios
para agilizar transacciones.

De acuerdo con MAG (2020) establecio el Instituto Nacional
Auténoma de Investigaciones Agropecuarias con el fin de impulsar la
difusion de tecnologia en el sector agropecuario.

Segun Ramirez (2015) en el pais se ha implementado la trazabilidad,
para tener la informacion de la produccion mediante el codigo QR, la
cual dirige al usuario a una web para dar seguimiento.

Como sefiala Ramirez (2015) la telematica en lo agro es unas de las
implementaciones mas importantes, lo cual permite comunicarse con
los agricultores, socios de la marca y equipo.

La Universidad de Machala (2015) en su centro de innovacion
tecnologica para el sector agropecuario desarrollé un dispositivo de
riego concentrado al internet de las cosas, lo cual permite realizar
cultivos.

De acuerdo con Sanchez (2019) en la revista de ciencia MX para evitar
el deterioro de los productos se ha implementado en los supermercados
los empaques inteligentes que actian como una barrera para que no
entre ni salga gases hacia los alimentos.

Como dice con Sanchez (2019) en la revista de ciencias MX el uso de
nanoarcillas genera el efecto laberinto, reduciendo la capacidad de
intercambio de gases, reduciendo el dafio en los alimentos agrarios.

Ecoldgico

Segun la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y
la Agricultura (ONUAA, 2016) en América Latina se desecha hasta
127 millones de toneladas de alimentos al afio, de las cuales son
hortalizas, frutas y carnes.
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El MAG (2017) demostré que en el Ecuador se pierden 939.000
toneladas de alimentos al afio en las fases de produccion, siega y
acopio.

Con base con el INEC (2016) desde el afio 2010 al 2016 el reciclaje
orgénico aumento en un 9,9% con los beneficios de obtener un abono
de gran calidad para los cultivos y devolver al suelo materia organica.

Segun el INEC (2016) a nivel nacional el 16,63% de los hogares
afirman haber tenido informacién de algin programa ambiental, y en
cuanto al estado ambiental de su barrio; 4 de cada 10 hogares les
preocupa mucho.

De acuerdo con los datos del Ministerio de Salud (2020) el 70% de la
basura es reciclable y sin embargo esta no tiene un manejo adecuado,
tomando en cuenta que la poblacion crece y de forma proporcional los
desechos.

El decreto ejecutivo 452 de 2022 estableci6 que los gobernadores
provinciales en coordinacion con las intendencias de policia realicen
operativos y mecanismos de control de precios para evitar la
especulacion.

Con el decreto ejecutivo 456 de 2022 se dispuso la implementacion de
un subsidio del 50 % del precio de la urea para pequefios y medianos
agricultores.

El Codigo Organico de Organizacion Territorial, Autonomia vy
Descentralizacion (COOTAD, 2021) 41, literal €) como parte de las
funciones provinciales es la de: “Fomentar las actividades provinciales
productivas, como desarrollo agropecuario, observando los principios
de universalidad, accesibilidad, regularidad, interculturalidad,

Legal participacion y equidad”.

En el COOTAD (2021) articulo 42. Las competencias exclusivas del
gobierno autonomo descentralizado provincial estdn en fomentar las
actividades productivas provinciales, especialmente las agropecuarias.

La ley de régimen tributario interno (Ley 27.1 de 2021) impuesto a la
renta Unico. - los ingresos en actividades agropecuarias proveniente de
actividades en la etapa de produccién y comercializacién local o que
se exporten, podran acogerse a un impuesto a la renta Gnico conforme
a la tabla. En definitiva, frente a la creacion del impuesto Gnico
agropecuario beneficia, ya que el sujeto pasivo tributard sobre una
tarifa impositiva que puede ser de hasta el 2% que dependen de los
ingresos provenientes de actividades agropecuarias.

Elaboracién propia.
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5.1.2 Cinco fuerzas de Porter.
Considerando que la propuesta de creaciéon de un mercado comunitario busca concentrar

en un solo lugar los productos agricolas de las organizaciones y familias campesinas, es
importante realizar el analisis mediante la herramienta de las cinco fuerzas de Porter que

permitird entender la viabilidad, el tipo de productos que se deben comercializar.

5.1.2.1. Poder de negociacién de los proveedores.
Es evidente la gran concentracion de proveedores de productos agricolas para el sector de

Otavalo, lo cual provoca que exista una guerra de precios entre los distintos productores,
dandose situaciones donde unos ganan mas que otros y donde otros se quedan represadas
de mercaderia.

Al operar con altos volimenes, los compradores tienen un gran poder al momento de
establecer el precio de compra, principalmente con los productores, ya que mantienen
transacciones directas.

Para profundizar en esta situacion a continuacion se presenta datos obtenidos del MAG y
SEPS para identificar las organizaciones de la agricultura familiar campesina del cantén

Otavalo, lo cual se refleja en la Tabla 8.

Tabla 8. NUmero de organizaciones agricolas en el canton Otavalo.

Figura organizativa N°. Organizaciones N°. Socios
Asociacion 39 10,220
Comuna 54
Cooperativa 3
Corporacion 1
Union de asociaciones 4
Total 101

Fuente: Base de datos MAG (2019) y SEPS (2020)
Comprendiendo esto lo que busca el mercado comunitario es evitar peleas entre

proveedores, buscar armonizar un tema de productos, mejorar los precios a nivel general

y evitar pérdidas en cuanto a produccion.
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En la Tabla 9 se observa la rama de actividad de las organizaciones campesinas del canton

Otavalo.
Tabla 9. Rama de actividad.
Rama de actividad N°. Organizaciones
Explotacién de cultivos y animales sin especializacion. 57
Agropecuaria 28
Cultivo de maiz 4
Cultivo de quinua 1
Otros cultivos: hortalizas, espinaca, acelga, lechuga, etc. 1
Actividades de cuidado de animales de granja 1
Produccion de leche 2
Otros 7
Total 101

Fuente: Base de datos MAG (2019) y SEPS (2020)

5.1.2.1.1. Importancia del volumen de produccion.
El abastecimiento de productos en el mercado esta compuesto por varios intermediarios

que actuan en los distintos niveles de la cadena, lo cual al momento de negociar genera
una ventaja competitiva a los grandes compradores que demandan productos agricolas.
En la siguiente Tabla 10 se puede observar los principales cultivos agricolas que se
produce en el canton Otavalo, comprobando la existencia de cultivos que estan
aumentando en la produccion.

Tabla 10. Tabla Rendimiento anual de productos agricolas.

No. Cultivos Rendimientoen  Cosecha al Superficie %
agricolas Tm/ha afio ha
1 Frutilla 211 96 24.4 13.2
2 Papa 34.7 2 22.9 12
3 Haba 10.3 2 15.7 7.1
Frejol 21 7.1 6.2
4 Arveja 7.6 3 2.7 4.9
5 Cebada 7.6 1 4.5 0.9
6 Maiz 2.8 1 32.7 20.3
7 Tomate de arbol  135,8 24 9.3 10.4
8 Mora 49,6 96 3 2.6
9 Uvilla 41.2 48 17.7 62.5
10 Cafia 52 1 10 5.2
11 Zapallo 27.4 1 2.10 3.5
12 Yuca 10 1 6 5.2
13 Chocho 5.7 1 10 5.2
14 Quinua 2.3 1 0.8 3.5
15 Mashwa 2.3 2 0.20 0.9
16 Hortalizas 0.7 2 0.2 2.6

Fuente: Torres (2019)
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5.1.2.1.1. Diferenciacion de productos.

Actualmente las organizaciones de productos agricolas realizan el esfuerzo de
diferenciarse con sus competidores, y el hecho de tener poca diferenciacion en sus
productos, le disminuye poder de negociacion a los proveedores de productos agricolas.

La Tabla 11 indica informacion ponderada y promediada a nivel nacional, el ranking de
los rubros por precio al productor y por precio de mercados mayorista e intermediario que
se basa en el promedio de precios desde enero 2013 hasta diciembre 2019.

Tabla 11. Rubros por precio al productor y por precio de mercados e intermediarios.

Precio al productor Precio de mercados mayoristas e
intermediarios
Ranking Producto Precio Ranking Producto Precio
ponderado a promedio a
nivel nivel
nacional nacional
(USD)/Kg. (USD)/Kg.
Promedio Promedio
(01/2013 a (01/2013 a
12/2019) 12/2019)
4 Frejol 2,49 5 Mora 1,85
amarillo seco
9 Mora 1,45 6 Aguacate 1,79
10 Quinua 1,42 7 Frutilla 1,63
11 Frejol  rojo 1,32 9 Naranjilla de 1,25
Seco jugo
12 Frutilla 0,97 10 Mandarina 1,08
de la sierra
14 Haba tierna 0,84 11 Frejol tierno 0,92
bola rojo
15 Naranjilla 0,82 12 Granadilla 0,92
Jugo
16 Tomate de 0,84 14 Frejol tierno 0,90
arbol canario
19 Arvejatierna 0,60 15 Arveja tierna 0,89
20 Limodn 0,59 16 Babaco 0,88
22 Frejol  rojo 0,56 17 Tomate de 0,86
tierno arbol
23 Tomate 0,47 20 Frejol en 0,81
tierno de vaina-gema
invernadero
24 Trigo 0,44 22 Melon 0,80
25 Pimiento 0,42 23 Melloco 0,76
amarillo
26 Cebolla 0,41 24 Limon sutil 0,74
colorada seca
y limpia de
primera
27 Cebada 0,40 26 Cebolla perla 0,71
29 Tomate rifiébn 0,37 27 Tomate rifién 0,66
a campo de
abierto invernadero
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32 Cebolla perla 0,35 31 Papa uvillao 0,61

seca y limpia bolona
33 Maiz duro 0,34 34 Pimiento 0,59
Seco
34 Maiz suave 0,34 41 Maiz suave 0,53
choclo choclo
36 Papa chola 0,33 45 Tomate rifién 0,49
a campo
abierto
43 Brocoli 0,26 49 Brocoli 0,46
50 Papa chola 0,46
54 Pepinillo 0,41
58 Haba tierna 0,37
65 Papacapiro 0,30
66 Zanahoria 0,29
amarilla
72 Remolacha 0,25
74 Lechuga 0,74
76 Col 0,14

Fuente: CGINA'Y MAG (2020)

5.1.2.2. Poder de negociacion de los clientes.

La competencia en el sector agro esta definida en parte por el poder de negociacion que
tienen los clientes con las organizaciones y familias campesinas que producen los
alimentos.

Considerando que el mercado comunitario se enfoca a mejorar la distribucion de los
productos directamente del campo a los lugares de venta directa con el cliente como las
fruterias, verdulerias, restaurantes, bares escolares, tiendas. El consumo de los productos
agrarios esta dado principalmente por el grupo de clientes que se menciona a
continuacién, lo cual se profundizo mediante la informacion obtenida de la Camara de
Turismo Otavalo (2019) con registros de 51 restaurantes con una capacidad de atencion
anual de 339,708 personas, y de acuerdo con el Distrito de Educacion 10D02 Otavalo-
Antonio Ante (2015) en esta area de consumo estan 85 bares escolares y segtn el INEC
(2011) y SENPLADES (2014) los consumidores son la PEA que se dedican a las
actividades de alojamiento y servicio de comida que es de 2,383 personas que representa
el 5,58%.

El consumo que cada vez estd mas empoderada es atendido por los campesinos, mercados
municipales, supermercados, pequefios negocios y comerciantes informales.

Se evidencia que los clientes al momento de realizar las compras de los productos
agricolas presentan sus condiciones de mercadeo enfocadas al estado y presentacion del
producto, ya que la demanda es en grandes volimenes por el tipo de negocios que

manejan los compradores, cayendo el poder de negociacién en los clientes.
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5.1.2.3. Amenaza de los productos sustitutos.

En el cantdon Otavalo no existe evidencia de productos que sustituyan a las hortalizas,
frutas, cereales y tubérculos producidas por las organizaciones y familias campesinas.
5.1.2.4. Amenaza de nuevos competidores.

Las organizaciones que entran en el mercado aumentan la capacidad productiva dentro
del sector. Con base a la magnitud de beneficios que obtengan en el sector, se atraera mas
productores, incrementando la competencia y, como resultado reduciendo la rentabilidad.
Considerando que un nuevo productor en el campo de mercadeo agricola necesita tener
un volumen de mercaderia minimo para poder competir con el resto, los cuales ya
mantienen ventajas competitivas en costos por sus altos volimenes de produccion.
5.1.2.4.1. Requisitos de capital.

Las inversiones son altas por la necesidad de infraestructura, incluyendo los costos del
arriendo del espacio y la puesta en marcha del proyecto. Adicional se deben considerar la
mercaderia, los costos y gastos de comercializacion, administracion, logistica de entrada
y salida. Es decir, solo las enormes masas economicas estan en capacidad de ingresar al
sector. Actualmente las pequefias organizaciones con pequefias magnitudes de inversion
han logrado entrar al mercado, pero en nichos muy delimitados, de poco potencial y bajas
ganancias.

5.1.2.4.2. Acceso a la mercaderia.

El acceso a la mercaderia agricola esta al alcance de cualquier organizacion, solo que el
precio de adquisicion va a influir directamente por la cantidad de compra. De modo que,
a mayor cantidad de compra, la organizacion lograra un mejor precio, eliminando
intermediarios.

5.1.2.4.3. ldentificacion de marca.

En el sector de Otavalo los negocios que comercializan los productos agricolas con marca
son los supermercados, lo cuales son en pequefias cantidades, en cambio el panorama es
distinto para los pequefios negocios como: fruterias y verdulerias, los comerciantes
informales, ferias organizadas por el MAG y mercados municipales que hacen el
mercadeo de dichos productos sin marca. El ingreso de una nueva organizacion que
realice el mercadeo de estos alimentos lograra solo a través de una laborar ardua de
presentacion y relacion de la marca con los consumidores.

5.1.2.4.4. Barreras estatales.

Dentro del canton Otavalo no hay restricciones o limitaciones por parte del estado para la

entrada de nuevos competidores al mercado local.
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5.1.2.,5. Rivalidad entre competidores.

5.1.2.5.1. Identificacion de competidores.

En las distintas parroquias y comunidades del cantdn Otavalo existen competidores que
ofertan los productos agricolas con base a un volumen especifico de venta, lo cual
directamente genera la variacion de precios.

En la Tabla 12 se presenta informacidn de las organizaciones y ferias con la frecuencia
que desarrollan la comercializacion en el cantén Otavalo.

Tabla 12. Ferias y sus frecuencias de comercializacion.
Nombre dela Frecuencia Funcionamiento Horario Oferta de Volumen

organizacion productos de venta /
o feria. Kilos
Mercado Diaria Todos los dias 08:00- Frutas, 12
Municipal 18:00pm  verduras,
gastronomia,
ropa.
Mercado Diaria Todos los dias 08:00- Verduras, 12
Copacabana 18:00pm
Plaza “Piman” Trisemanal = Martes, jueves y 4:00am- Verduras y 50
sdbado 10:00am frutas
Feria Semanal Domingo 09:00- Frutas y 12
gastronodmica. 17:00 verduras.
Ayllukunapak  Semanal Domingo 06:00- Hortalizas 12
12:00
Sumak Pacha  Semanal Sébado 07:00- Alimentos 12
12:00 procesados,
frutas y
verduras.
Imbacucha Semanal Miércoles y 06:00- Productos 12
viernes 12:00 agropecuarios.
Maki Semanal Sébados 06:00- Productos 12
Purashpa 13:00 agropecuarios.
Agropecuaria ~ Semanal Viernes 09:00- Productos 12
Angla 23:00 agropecuarios
Plaza Sarance  Bisemanal Miércoles y 06:00- Alimentos 12
sabado 12:00 procesados Yy
productos
agricolas.

Fuente: MAG (2020)
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5.2. Diagnostico de la empresa.

5.2.1. Analisis FODA.

El andlisis FODA fue desarrollado de acuerdo con la matriz Pestel, las cinco fuerzas de
Porter y la informacion secundaria, lo cual permitio analizar e identificar los factores
internos y externos de la situacion agricola de las organizaciones y familias campesinas.

Tabla 13. Matriz FODA.
Factores Internos

Ne°. Fortalezas (F)
F1 Segunel MAG (2020) el sector agricola es la base de la generacién de los alimentos

consumidos por la poblacién, cubre el 95% de la demanda interna de alimentos del
Ecuador.

F2 Conbase al INEC (2021) la actividad agricola a escala nacional representa el 30,4%
de empleo y 69,8% de la poblacion rural tiene una fuente de ingresos en este sector.

F3 El Gobierno Provincial de Imbabura de acuerdo con la agenda productiva (2021) el
sector agro desarrolla principios agroecolédgicos para una produccion sostenible.

F4 EI GPI segun la agenda productiva (2021) la agricultura familiar campesina impulsa
la labor asociativa y la creacion de espacios de mercadeo directo.

F5 EIGPIsegun laagenda productiva (2021) la poblacion agricola genera innovaciones
en los campos como: cosecha de agua, cuidado de suelos, entre otros.

Debilidades (D)

D1 De acuerdo con el GPI (2021) Imbabura tiene poca sostenibilidad en la agricultura
familiar campesina, es decir no se visibilizan como el proveedor fundamental de
alimentos de las grandes ciudades.

D2 Seguin el GPI (2021) existe escaso reconocimiento a los saberes y habilidades
ancestrales.

D3 De acuerdo con la reunion mantenida de comunidades ejecutada por la Federacion
Indigena Campesina de Imbabura (FICI, 2021) en las areas rurales hay la migracion
de jovenes y adultos a las ciudades, reduciendo su participacion en el disefio de
propuestas de la agricultura campesina.

D4 EI GPI segln la agenda productiva (2021) se presenta mayor dependencia de
insumos agrarios externos, lo cual conlleva al deterioro y contaminacién del suelo y
agua.

D5 Conbase al plan de desarrollo y ordenamiento territorial (2015) en el canton Otavalo
se presenta la falta de desarrollo organizativo de los campesinos en sus demandas
productivas, sociales y mercadeo.

D6 Segln la reunion mantenida de comunidades organizada por la FICI (2021) los
agricultores encontraron una limitada entrada a los recursos de produccion (tierra,
agua, crédito, asistencia técnica).

D7 Segun el Centro Latinoamericano de Estudios Politicos (CELAEP, 2014) el
analfabetismo en el cantén Otavalo de la poblacién en edad a trabajar es de 17490
hombres y 23519 mujeres.
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Tabla 13. (Continuacion)

Oportunidades (O)

o1

De acuerdo con Formagro (2020) la agricultura familiar es la pieza clave del
desarrollo, es la mayor en generacion de trabajo y cada vez méas existe el
posicionamiento de la produccion que genera la agricultura y también la
comercializacion de productos de las familias campesinas.

02

Legalizacion como personeria juridica de las organizaciones campesinas en el
MAG, y vinculacion de otros actores.

O3

04

Con base al plan nacional de desarrollo 2021- 2025 el gobierno tiene politicas de
fortalecer vinculos comerciales con socios y paises de mercados potenciales que
permitan un libre comercio y la consolidacion de las exportaciones no petroleras.

Con base al PND 2021- 2025 el gobierno mantiene politicas de fomentar la
asociatividad productiva que estimule la participacion de los ciudadanos en los
espacios de produccion y comercializacion.

05

El Ban Ecuador (2021) bajo el Decreto Ejecutivo 284 declard dé prioridad nacional
otorgar de créditos de interés social correspondientes al segmento de microcrédito
al 1% anual y hasta 30 afios plazo.

06

El MAG (2020) con base a su plan estratégico institucional cre6 la bolsa electrénica
de productos agropecuarios para agilizar la comercializacién.

Amenazas (A)

Al

A2

Inestable entorno politico y econdmico del pais. Segun la revista GK economia
(2022) el riesgo pais de Ecuador es de 1165.

Con base al Ministerio de Salud (2022) se evidencia la presencia y continuidad del
Covid-19.

A3

A4

De acuerdo con el GPI (2021) las concesiones mineras generan consecuencias
negativas en los recursos naturales y provoca conflictos sociales.

Con base ala GPI (2021) en su agenda productiva en la provincia de Imbabura existe
una limitada y débil aplicacién de politicas publicas relacionadas a la agricultura 'y
comercializacion de productos agrarios.

A5

Segun el INEC (2018) asegura que, en los linderos fronterizos por cada 100
habitantes, 4 son desempleados, lo que causa la informalidad y el contrabando de
mercaderia agricola lo que incide en la discriminacion de precios.

A6

La prefectura de la provincia de Imbabura segun el plan provincial de riego y drenaje
(2017-2037) regularmente se presenta el cambio climético y reduccion del agua de
riego.

A7

Segun el INEC (2022) la canasta familiar basica registro un aumento en junio
ubicandose en $751,04 reflejando un incremento de $15,89 frente a la canasta de
mayo, debido a la inflacién en los alimentos, y los productos que registraron las
mayores alzas son la zanahoria amarilla en 59% vy el aceite vegetal en 45%.

Elaboracion propia.
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6. Propuesta de modelo de negocio para la creacién de un mercado comunitario.
Considerando la informacion vista en el analisis Pestel y las cinco fuerzas de Porter se
define el siguiente objetivo.

6.1. Objetivo de la propuesta.

Desarrollar un modelo de negocios para la creacion de un mercado comunitario en
Otavalo para la comercializacion de productos agricolas.

6.2. Caracteristicas de la propuesta.

e EIl modelo de negocios esta basado al método CANVAS, ya que corresponde a
elementos préacticos para la consecucion de objetivos organizacionales.

e La metodologia basada en los nueve blogues del CANVAS ayudara a tener un
panorama claro del negocio, lo cual permite al mercado comunitario tener el
potencial para planificar y ejecutar actividades.

e El modelo de negocio CANVAS es flexible para que sea lo mas resistente posible
a los diferentes contextos del mercado.

e Los elementos establecidos en el modelo son eficaces permitiendo a los
integrantes del mercado comunitario tener comprension, analisis y diferentes
puntos de vista para el desarrollo en la comercializacion de productos y

rendimientos econdmicos positivos.
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6.3. Modelo de negocio “Canvas”.

6.3.1. Segmentacion de clientes.

El levantamiento de informacion para segmentar los clientes se realiz6 mediante el
cuestionario aplicado para analizar el mercado a 382 personas econémicamente activas
en la ciudad de Otavalo. De igual forma, la segmentacion de clientes se realiz6 mediante
un proceso de dividir el mercado en grupos mas pequefios que comparten caracteristicas
y necesidades en comun, con el objetivo de adaptar la oferta de la empresa a las
necesidades de este grupo.

A continuacidn, en la siguiente Tabla 14 se observa los resultados de la pregunta filtro,
lo cual se aplicé mediante la encuesta a los otavalefios.

Tabla 14. Resultado de la pregunta filtro.

¢ Estaria dispuesto a adquirir productos Respuestas %
agricolas en un mercado comunitario?

Totalmente de acuerdo. 266 69%
De acuerdo. 115 30%
En desacuerdo. 3 1%
Total, general 384

Elaboracién propia

Gréfico 1. Nivel de aceptacion para la adquisicion de productos agricolas.

NIVEL DE ACEPT’ACION PARA ADQUIRIR
PRODUCTOS AGRICOLAS EN UN MERCADO
COMUNITARIO.

® Totalmente de acuerdo.
H De acuerdo.

® En desacuerdo.

Elaboracién propia

Con base a la encuesta realizada, y mediante la aplicacion de la pregunta filtro se obtuvo
384 respuestas, de lo cual el 69% esta totalmente de acuerdo en adquirir productos
agricolas en un mercado comunitario, el 30% esta de acuerdo y el 1% en desacuerdo.
Como muestra para la investigacion y desarrollo de perfiles se considerd la base de datos
de totalmente de acuerdo y de acuerdo con un total del 99% llamados Hotaliz Lovers.
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6.3.1.1. Tipos de target.
Se aplico las preguntas motivadoras y los resultados se muestran en la figura 1, donde se
conoce los motivos de los consumidores otavalefios para comprar productos agricolas de

las organizaciones y familias campesinas.

44.9%
28.7%
17.5%
Los Stars Work.
0,
Hortaliz Lovers Los Stars 8.9%
. Business.
“Me gusta adquirir Los Stars Leader Los Healthy

los productos
agricolas

simplemente por la
calidad en peso,
tamafio, y ademas
que sean frescos
para el consumo”.

Hortaliz Lovers

“Me gusta adquirir
los productos
agricolas  porque
los precios son
justos, ya que el
mercadeo es
directamente desde
el productor”.

Hortaliz Lovers

“Me gusta adquirir
los productos
agricolas por sus
presentaciones en
distintos empaques
acorde al volumen,
lo cual ayuda a
evitar el deterioro”

Hortaliz Lovers

“Me gusta adquirir

productos
agricolas cuando
estan  libres de

fertilizantes y de
otros quimicos, ya
que es
recomendable para
la salud y tiene
nutrientes

naturales.

170 respuestas 110 respuestas 67 respuestas 34 respuestas

Figura 1. Los targets de Hortaliz Lovers
Fuente: Encuesta a la poblacion otavalefia.

6.3.1.1.1. Buyer person.

Para realizar el buyer person se comenzd con el conocimiento de quienes son los usuarios,
dirigiéndose a consumidores especificos en funcién de sus circunstancias, lo que es
relevante. Por qué el modelo de negocios requiere realmente una segmentacion basada en

usuarios y emociones de esta.
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“Me gusta adquirir
los productos
agricolas
simplemente por la
calidad en peso,
tamafio, y ademaés
que sean frescos
para el consumo”.

Estado civil:
42,94% Soltero
41,18% Casado
10,59% Union libre
5.29% Divorciado
Estilo de vida:
60.59% Sencillo
21,18% Tradicional
13,53% Saludable
4,12% Sedentario

Edad: Ocupacion:
51.76% | 48.24% 20y 30 afios 45.9% Primaria =
0,
31y 40 afios 37,6% 31.18%
E.S.
A [0)
41y 60 anos 16,5% 64.12%

Sector.
Rural 61, 18%
Urbano 38,82%

Héabitos y comportamientos.

65% Creativo, comer frutas y verduras, realizar
ejercicios fisicos, realizar tareas del trabajo.

35% Dedicarse al negocio, no comer viendo la TV,
determinar el mena del dia.

52,35% 36,47% 0 4,77% ovwue 4,12% 2,35%@

Ocupacion:

44,71% Trabajador en general.
15,88% Estudiante

12,35% Trabajador en servicios.
11,18% Ama de casa.

5,29% Empleado de oficina.
5,29% Inactivo.

1,18%Comerciante de
verduleria.

1,18% Deportista.

1,18%Personal directivo.

Nivel de ingresos: Marca preferida:

30% Menos de $100 42,35% Tia.
57,06% Entre $100 y 26,47% Santa Marfa.
$500

20% AKki

12,94% Més de $500 )
10% Supermaxi.

Necesidades: 1,18% Fybeca

45,29% Estabilidad laboral.
20% Crecimiento personal.
17,06% Vivienda.

10.59% Crecimiento del negocio.

0,59% E . .,
0970 B0 1,18% Jubilados. 7,06% Alimentacion saludable.
0,59% Duefio de restaurante.
Obmc“;gi;?o/ - Deseos: Contexto familiar:
* ' . o 11empo. ) o 35,29% Excelente padre de familia, e 3353% Dedicar
* 17,06 0/0 Fal_ta fje cor_13tanC|_a. 23,53% Excelente trabajador. tiempo.
e 13,53% Objetivos sin clarida 18,24% Viajar por el mundo. e 2118% Padres

2,94% Actitudes toxicas.

o 9,41% Cuerpo saludable.

e 7,65% Amistad sincera.
e 4.71% Ser millonario.
e 1,18% Escribir un libro.

Figura 2. Buyer Person "Los Stars Work"
Fuente: Encuesta a la poblacion otavalefia.
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democraticos.
19,41% Relacion
de familia estable.

Temores:

33,53% Enfermedad.
21,18%lnestabilidad
familiar.

19,41% Muerte.

25,88% Perder el empleo.



“|os Stars Edad: Ocupacion:
Business”. 2 x o -
46,36% || 53.64% Oy 30anos 46,36% | | primaria — 70.91%
Hortaliz Lovers -
A Sa 61 v 70 afios 0.91%
“Me gusta adquirir ol Habitos y comportamientos.

los productos
agricolas porgue los
precios son justos,
ya que el mercadeo

Sector.

Rural 62, 73%

59,09% Dedicarse la negocio, ccreativo, descubrir
nuevas cosas.

40.91% Ir de paseo, trabajar, realizar ejercicio, ir de
paseo con la familia, comer frutas v verduras.

es directamente Urbano 37,27%
desde el productor”.
P 50%
Estado civil: Ocupacion:
44% Soltero 46% Trabajador en general.
399% Casado 15% Estudiante

14% Unién libre 10% Trabajador en servicios.

4% Divorciado 15% Ama de casa.

Estilo de vida: 2% Empleado de oficina.

51% Sencillo 2% Inactivo.

2504 Tradicional 5% Comerciante de verduleria.

22% Saludable 1% Deportista.

204 Sedentario 2%Personal directivo.

3% Duefio de restaurante.

%
3500

690 3 Vouube

Nivel de ingresos:
30% Menos de $100

50% Entre $100 y
$500

20% Més de $500

Necesidades:
44% Estabilidad laboral.
25% Crecimiento personal.

17% Vivienda.

5%l 4% (@)

TikTok.

Marca preferida:
37% Tia.

27% Santa Maria.
19% Aki

15% Supermaxi.

1% Fybeca

9% Crecimiento del negocio.

5% Alimentacién saludable.

Obstaculos:

73% Tiempo.

16% Falta de constancia.
5% Objetivos sin claridad.
5% Actitudes toxicas.

Deseos:
[ ]

35% Excelente padre de familia.
14% Excelente trabajador.

23% Viajar por el mundo.

13% Cuerpo saludable.

8% Amistad sincera.

6% Ser millonario.

1% Escribir un libro.

Figura 3. Buyer Person "Los Stars Business™

Fuente: Encuesta a la poblacion otavalefia.
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Contexto familiar:

24% Dedicar tiempo.
1% Padres democraticos.
7

estable.

5% Relacion de familia

Temores:

36% Enfermedad.

18% Inestabilidad familiar.
17% Muerte.

9% Perder el empleo.
19% Fracaso en el negocio



6.3.2.  Propuesta de valor.

A continuacion, se presenta la propuesta de valor que considera la definicion del circulo
dorado propuesto por Simon Sinek y en lo posterior la matriz crea planteado por Chain
Kim y Renée Mauborgne que esta enfocada en la reduccién de costos y ofrecer un valor
diferente al cliente, basado en la alineacion adecuada del sistema de actividades de coste,
utilidad, y precio.

Productos saludables
directo  del  campo
otavalefo.

v

Comercializacion
mediante el expendio de
productos en un mercado
comunitario estable.

\ 4

Productos agricolas en
empaques reutilizables,
directamente del
productor al consumidor.

\ 4

Figura 4. El circulo dorado.

Elaboracién propia.

6.3.2.1. La Matriz Crea

Para definir la propuesta de valor del mercado se decide aplicar la matriz “Crea”.
Considerando que se obtendran los productos desde la mano del productor y a su vez
estos venderan sus propios productos eliminando intermediarios, pero al mismo tiempo
bajaran los precios ya que el producto llega al consumidor final directamente de quien lo
produce.

Ademas, los productos generalmente seran organicos, por lo que seran mas atractivos
para el consumidor y con una mayor calidad, ya que existiran politicas de calidad que
permitiran presentarle al consumidor productos selectos. Asimismo, logistica y
estructura, consentird que el servicio sea rapido y de calidad. Asimismo, existiran alianzas
estratégicas que procuraran mantener cubiertas las necesidades del mercado y los clientes

para un mejor servicio.
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Tabla 15. Matriz crea.

Expendio de productos con sintomas
de deterioro.

Negociacion con intermediarios.
Lenguaje negativo.

Instrucciones repetidas que generan
pérdidas de tiempo.

Poca actualizacion para emision de
informacion del producto.

Alto tiempo de espera.

Falsas expectativas del producto.

Linea de productos sanos y frescos
libre de insecticidas.
Proveedores nacionales
productos de calidad.
Presentacién y empaque del producto
acorde a la necesidad del cliente.
Mercadeo de productos agricolas a
solicitud del cliente generando
variacién en peso y cantidad.
Publicidad de todos los productos a
nuevos nichos de mercado.

Una buena practica de
responsabilidad social en la saludad y
bienestar, trabajo  decente 'y
crecimiento econémico.

Rapidez y cordialidad en la atencién
al cliente.

La revision y evaluacion de los
insumos recibidos por parte de los
proveedores.

Desarrollo de capacitaciones al
personal.

Informacién automatizada para evitar
riesgos internos.

Canales de transporte terrestre.

con

Productos agricolas con insecticidas.
Desabastecimiento de productos.
Variacion de precios
temporalidad de productos.
Limitados espacios para el expendio
de productos.

Demoras en los procesos de cobros
por la venta de productos agricolas.
La limitacion en el aporte de ideas por
parte de los colaboradores para la
ejecucion de actividades.

La ineficiencia de tomar accion en los
reclamos, sugerencias y opiniones del
cliente.

por

Canal directo del
consumidor.
Centros de acopio con cercania a la
zona de produccién agricola.

Linea de productos agricolas al por
mayor.

Plataformas  digitales
comercializacion ~ de
agricolas.

Sistema eficiente de comercializacion
con precios justos para el productor y
el consumidor.

Variedad de productos agricolas.
Confianza y solucidn proactiva a los
requerimientos del cliente.

Embalajes reutilizables.

productor al

para la
productos

Elaboracién propia.
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A continuacion, considerando la informacion de la matriz se presenta la figura 5.

Logistica de Bodegas
venta

Confianza en

Ecommerce "
el sitio

Estabilidad
en la oferta

Precios Costos

Tiempos de

Inseguridad
espera

Productos en
mal estado

Informalidad Impuntualidad

Incorrecta _
atencion al Suciedad

cliente

Desabastecimiento

Figura 5. Matriz crea.
Elaboracién propia.
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6.3.3.  Canales de distribucién
6.3.3.1. Canal de distribucion directo presencial.
Este canal esta dirigido a los clientes que de forma presencial van a comprar al mercado.

Es decir, la forma que adquieren la mercancia es dirigiéndose al establecimiento.

Imagen 1. Canal de distribucion directo al cliente presencial.

MERCADO CLIENTE (CONSUMIDOR FINAL)

Nota. En esta distribucion solo participa cliente y el mercado.
Elaboracion propia.

6.3.3.2. Canal de distribucion directo no presencial.
Este canal esté dirigido a las personas que deseen realizar la compra en linea mediante

sitio web. A continuacion, se presenta la estructura de la distribucion.

Imagen 2. Canal de distribucion directo al cliente no presencial.

Aplicaciones digitales Mercado

Elaboracién propia
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6.3.4.  Relacion con cliente.

6.3.4.1. Presencial.

La relacion presencial en el mercado comenzaré cuando el cliente llegue al mercado. En
la puerta se encontrara un guardia de seguridad que debe estar dispuesta a saludar de
forma cordial. Presentar el local y ubicar al consumidor referenciandoles las principales
areas para que este se ubique.

Imagen 3. Ciclo relacion inicial con el cliente.

REALCION CON EL CLIENTE

O

1. Saludo

v v

2. Presentacion del

local
(« Vo)

)1

Elaboracion propia.

3. Orientar al
consumidor

Seguidamente los clientes podran entrar en el local donde se le ofrecerd una canasta o

carritos plegables por parte del personal encargado y se le hard saber que en caso de
cualquier necesidad solo debe solicitar ayuda.

Imagen 4. Ciclo relacion atencion al cliente dentro del establecimiento.

RELACION CON EL CLIENTE

—_—
1 BRINDA

INFORMACION
Y AYUDA AL
CLIENTE DE
CLIENTE COMPRA

"

ADQUIERE
EL

VENDEDOR

PRODUCTO

Elaboracion propia




Una vez que el cliente ya haya seleccionado los productos se trasladara a la caja
registradora a cancelar la factura de su compra. Posteriormente sera guiado por el personal

encargado para que tome un vehiculo (opcional para el cliente).

Imagen 5. Ciclo relacion atencion al cliente cancelacion de compra.

RELACION CON EL CLIENTE
CLIENTE

ADQUIERE
EMBASAN T
SE La COMPRA
TRASLADA COMPRA
2
5 4 =
«— g S
PAGALA
COMORA
AYUDANTE 3 x
TRANSPORTE DE CAJA COMPRA

Elaboracion propia.

Por otra parte, la entidad contara con buzon de quejas y sugerencias para recoger cualquier
inquietud que el cliente pueda tener sobre el servicio, calidad de los productos u otros
elementos que considera apropiado corregir. Asimismo, se realizaran encuestas regulares
para conocer la satisfaccion del cliente y poder mejorar progresivamente el servicio e

incrementar ventas.

6.3.5.  Estructura de ingresos.
Los ingresos seran obtenidos por medio de entrega en efectivo, tarjeta de débito o crédito

si la compra es presencial, o por transferencia en caso de que el cliente realice la compra
en linea.
Imagen 6. Estructura de ingresos.

-» B - .
®

Ventas Ingresos Por Ventas

Elaboracién propia

33



6.3.5.1. Fuente de ingresos productores.
Los ingresos provenientes de la venta de mercaderia agricola sera beneficiario directo
los productores.

Tabla 16. Ingresos de los productores.

Ingresos de los productores.

Tipo de ingreso Beneficiario

Venta de hortalizas, legumbres, Productores de los productos agricolas.
tubérculos y cereales.

Elaboracién propia.

6.3.5.1.1. Ingresos del productor por venta al intermediario y directo en el mercado

comunitario.

En la siguiente Tabla 17 se detalla los ingresos provenientes por venta de mercaderia,
comparando los ingresos por método intermediario con el método directo de venta al
consumidor en el mercado comunitario.

Tabla 17. Ingresos del productor por venta al intermediario vs venta directa en el

mercado comunitario.
Precio de venta de los productos agricolas

No. Productos Ingresos con Ingresos con Diferencia  Unidad

agricolas precio de precio de venta Diferencia (%) de
venta al directo en el en precio medida
intermediario. mercado de ventas
comunitario.

1 Frutilla $10 $15 $5 33% Balde

2  Papa $8 $15 $7 47% Bulto

3  Haba $5 $10 $5 50% Bulto
tierna

4 Frejol $20 $25 $5 20% Bulto
tierno

5 Arveja $20 $25 $5 20% Bulto

6 Cebada $20 $30 $10 33% Bulto

7 Choclo $10 $20 $10 50% Bulto

8 Tomate de $18 $30 $12 40% Bulto
arbol

9 Mora $5 $10 $5 50% Canasta

10 Uvilla $10 $20 $10 50% Balde

11 Zapallo $2 $4 $2 50% Unidad

12 Chocho $80 $120 $40 33% Quintal
duro

13 Quinua $30 $50 $20 40% Quintal

14  Zanahoria $5 $10 $5 50% Bulto

15 Pimiento  $5 $10 $5 50% Bulto
verde
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Tabla 17. (Continuacion)

No. Productos Ingresos con Ingresos  con Diferencia Unidad

agricolas precio de precio de venta Diferencia (%) de
venta  al djrecto en el en precio medida
intermediario  mercado de ventas
comunitario.

16  Limén $5 $12 $7 58% Bulto
grueso

17  Cebolla $17 $25 $8 32% Bulto
paitefia

18  Pepinillo $5 $10 $5 50% Bulto

19 Tomate $5 $12 $7 58% Caja
rifén.

20 Brocoli (24 $6 $10 $4 40% Bulto
unidades)

21 Coliflor (24 $6 $10 $4 40% Bulto
unidades)

22  Col (24 36 $10 $4 40% Bulto
unidades)

23 Trigo (duro) $20 $30 $10 33% Quintal
Totales $318 $513 $195 38%

Elaboracion propia.

Se observa en la Tabla 17 que existe una gran diferencia comparando los ingresos
provenientes con precio de venta a intermediarios versus ingresos con precios de venta
directa al consumidor en el mercado comunitario, ya que automaticamente los precios al

ser directo aumentan.

6.3.5.2. Fuente de ingresos del mercado comunitario.
A continuacion, se refleja los ingresos que provienen del canon de arrendamiento que
serviran para el mantenimiento y funcionamiento del mercado comunitario.

Tabla 18. Detalle de ingresos estimados por canon de arrendamiento.
Detalle de ventas estimadas

(Expresado en ddlares de los Estados Unidos)

ftems  Meses  apg1q Afi0 2 Afio 3 Afi0 4 Afi0 5
Productores 154 156 157 159 160
Precio 90,00 90,90 91,81 92,73 93,65
Total,

ventas 12,00 166.320,00 169.663,03 173.073,26 176.552,03 180.100,73
estimadas.

Elaboracién propia.
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6.3.6. Recursos claves

6.3.6.1. Recursos fisicos
La creacién de la empresa inicialmente presentara muchos gastos para completar los

recursos fisicos necesarios. En este sentido se requerira adquirir los siguientes recursos:

Tabla 19. Recursos fisicos necesarios para el mercado.

Recursos Descripcion Costo
(Unitario)
Mercado

Estanterias 23.33 USD

Carros de 10.00 USD

mercado

23.99 USD

Carritos
plegables

Caja 500.00 USD
registradora

(sistema)
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Mostrador 600.00 USD
Pesa ; 45.00 USD
Lector de 381.00 USD
mostrador para I

codigo de barra

Dispensador de 55.00 USD
gel

Frigorifico 5500.00 USD
industrial

Aire 330.00 USD

acondicionado
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Tinas 20.00 USD
Gavetas
10.00 USD
Clasificador 30.00 USD
artesanal de
productos
agricolas.
Mangueras 20. 00 USD
Elaboracion propia.
Tabla 20. Recursos fisicos para las oficinas.
Activo Descripcion Costo (Unitario)
Oficinas
Escritorio 139.00 USD

|
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Sillas 85.00 USD
Computador 550.00 USD
Impresora 219.00 USD
Cesto 20.00 USD
Archivador

E 140.00 USD

Elaboracion propia
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6.3.6.2. Recursos humanos.
Para que el negocio funcione la empresa requerird de recursos humanos que seran los
encargados de realizar las labores. A continuacion, se expone los recursos necesarios

relacionados con este punto.

Tabla 21. Mano de obra directa e indirecta.

Recursos Descripcion Directa o indirecta.
Administrador Es la persona que planifica, Indirecta
organiza, direcciona, y controla
todas las tareas dentro de la
organizacion.

Talento Humano Serd el personal encargado de la  Indirecta
seleccion de personal, de aplicar
los programas de evaluacion de
desempefio e incentivos.

Contador Sera el administrativo Indirecta
encargado de registrar todas las
transacciones contables,

conciliaciones financieras y
tributarias de la empresa.

Jefe de almacén Seran los empleados Directa
encargados de contabilizar las
existencias de almacén para
poder llevar un registro
automatico de los productos que
se estaran vendiendo.

Atencion al cliente Seran los empleados dentro del Directa
mercado encargado de guiar a
los clientes y solucionar
cualquier requerimiento.

Cajero Seréan los empleados Directa
encargados de facturar la
mercancia que el cliente vaya a

adquirir.
Bodegueros, almaceneros, Seran los empleados Directa
estibadores encargados de  organizar,

limpiar y envasar la mercancia
gue se adquiera de los
productores.

Guardia de seguridad Es el personal encargado de Directa
mantener la seguridad y el orden
en el mercado.

Elaboracién propia
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6.3.6.2.1. Organigrama estructural del mercado comunitario.

El organigrama representa de manera simplificada la estructura que tendra el mercado
comunitario, en la cual se muestra a los directivos y el personal de los principales oficios
con sus respectivas relaciones. La presente herramienta permitira la organizacion,

inspeccion y una rapida observacion de los departamentos para distinguir el nivel de
autoridad.

Asamblea
general

v
Presidente

Secretaria “—‘L

Administrador

| ‘ ' :

Departamento Departamento Departamento Departamento
de logistica. de ventas. financiero administrativo
A A A4
Jefe d’e Atencion al Contador Recursos
almacén cliente Humanos.
\4 v
Estibadores Cajero
y
Lavadores
A
Empacadores
\4
Bodegueros

Figura 6. Organigrama estructural.

Elaboracién propia.

El organigrama estructural del negocio se compone por la direccion de un administrador,

un jefe de almacén y sus subordinados, encargado de atencién al cliente a los cuales

responden los cajeros y guardias de seguridad, un contador encargado de llevar las

cuentas del negocio y un jefe de recursos humanos.




6.3.7.  Actividades claves.

6.3.7.1. Servicio al cliente y venta de mercancia.

Entre las actividades claves que se realizaran en el mercado se encuentran la atencién o
el servicio al cliente. Este se realizara de forma presencial. Para ello se contara con dos
bodegueros y cajeros que estaran pendientes de lo que requiera el cliente. La entidad
contara con exhibidoras y estantes donde los consumidores podran adquirir y seleccionar
los productos deseados. Por este motivo, la atencién o el servicio al cliente, no sera
diferente al que recibe el consumidor en los supermercados mas conocidos. Una vez que
el consumidor selecciones los productos que desea adquirir pasa por la caja registradora
para pagar la factura de los productos. (Ver flujograma en la figura 7).

- " L
K ° — - e

Transporte

¢

2 Almacén

_

3
=

\!f 'l

Policia
Nacional

A
E 4

@
5

‘4

Campo
1

Empaquetado

)

i_} 0%

Casa del Cooperativa 7
cliente 8 de Taxis

Figura 7. Flujograma de actividades clave.
Elaboracion propia.
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Como se observa en la figura 7 el proceso de las actividades clave inicia en el campo, es
decir donde los campesinos trabajan la tierra para posteriormente vender sus cosechas en
el mercado a precios justos. Al llegar al establecimiento estos productos agricolas pasan
por el control de peso, revision del estado del producto, y son almacenados para
posteriormente pasar al area de lavado y empacado, y de ahi a los estantes exhibidoras

para que el consumidor final pueda adquirirlo.

Dentro de todo este proceso participan estudiantes de la universidad Otavalo y la
“Uniandes” a través de las practicas preprofesionales y la propia institucién para brindar
capacitacion a los empleados y asesoria legal al mercado. A su vez se brinda seguridad
mediante los agentes de la policia nacional que prestaran sus servicios dentro y en los
alrededores de la entidad. Ademas, los clientes podran hacer sus compras via online y los
pedidos se enviaran a través de las cooperativas de taxis que existen en la zona, donde el

cliente asume el costo por el envio.

=

v

Se le di la menvemds al clisnte

v

El cliente scesde 3 un carmito de
COmpras

¥

El cliente zelecciona los productos

k4

Se factura loz productos

v

Se dezpide al clients ]

v

)

Figura 8. Flujograma atencién al cliente.
Elaboracién propia
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6.3.7.2. Actividades de apoyo, administracion, logistica y sus caracteristicas.

Ademas de la actividad principal el mercado comunitario para lograr prestar un servicio

de valor se requerira de actividades de apoyo como se aprecia a continuacion.

Tabla 22. Actividades de apoyo.

Procesos

Caracteristica 1

Caracteristica 2

Ubicacion del
proceso (Porter)

Administracion

Orientacion global

Tomar decisiones

Apoyo

Cumplimiento de

Contabilidad obligaciones tributarias. Balances Apoyo
Finanzas Presupuestos. Cobros y pagos Apoyo
- Instalar y configurar la Mantenimiento de
Informética g - Apoyo
tecnologia. sistemas.

- Apoyar causas
Res_ponsabllldad Actividades de reciclaje. relativas a la Apoyo
social o

sostenibilidad.
Seguridad y salud Exameqes médicos Controles sanitarios ~ Apoyo
en el trabajo preventivos.
. Hacer cumplir Prevenir la violencia
Comisaria : . Apoyo
reglamentos. y delincuencia.
Expresar opinion sobre
la viabilidad legal de Disefio de
Legal - Apoyo
convenios, contratos y documentos.
entre otros.
Seleccion y Descripcién del sistema Fu_nc!ones Administracion
principales y

contratacion

de trabajo.

secundarias.

de talento humano

Capacitacion y

Deteccién de

Desarrollo integral

Administracion

desarrollo necesidades. del personal. de talento humano
Compensacion Sueldos y beneficios Garantizar la Administracion
P y ' igualdad. de talento humano
. Escucha activa de los Programa}s’ de Administracion
Clima laboral competicion sana.
empleados. de talento humano
Revision del estado de Mantenimiento al -
. Logistica de
Recepcion. los productos peso, lugar de
- . entrada
durabilidad, envase. almacenamiento.
Embalaje Limpieza y desinfeccion. Forrar y etiquetar los  Logistica de
productos. entrada
Almacenamiento Control de mercaderia Despagho rapido de Loglstlca de
los pedidos. salida.
Procesamiento de Emitir y distribuir Gestion y registro Logistica de
pedido y ;
. facturas. del cobro. salida.
facturacién
Disefio y publicidad Defl.nlr la marca y Producir gontenldos Marketing y
gestionar campafias. y promocionarlos. ventas.
Comercio Venta de productos por ~ Atencidn al clientey  Marketing y
electrénico. redes sociales. gestion del catdlogo.  ventas.
. Recepcion de solicitudes  Orientar e informar -
Quejas y reclamos Servicio.

Yy sugerencias.

sobre los productos.

Elaboracién propia.
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6.3.7.3. Actividad de apoyo 1
6.3.7.3.1. Contabilidad.
El contador sera es el encargado de llevar los registros contables que serviran como base

para registrar las transacciones del mercado. Esto permitira el control de las operaciones
y la verificacién de los asientos contables. En la Tabla 23 se, muestran las politicas para

las actividades del contador.

Tabla 23. Politicas contables.

Politicas

Documentos contables

e La preparacion de documentos requiere un cuidado especial y se los
elabora de acuerdo con la politica de documentacién de la empresa, se
deben realizar varias copias de seguridad.

e En cuanto a quién recibe o emite documentos: deben archivarse segun
su clasificacion

e Los documentos registrados y presentados se crean teniendo en cuenta
las reglas de la empresa, que incluyen: facturas, débitos directos,
adelantos de crédito, depdsito bancario y comprobantes de pago, facturas
de compra y venta, cheques, comprobante contable.

e Todos los registros contables deben mantenerse para garantizar su
integridad y autenticidad, asi como el acceso a la administracion
tributaria.

e El mercado comunitario esta obligada a emitir facturas y conservar todos
los documentos relacionados con sus obligaciones fiscales.

e Es necesario tener en cuenta el momento en que se emite algin tipo de
comprobante ya que todos los procesos deben registrarse en los libros en

el momento de su ejecucidn, a mas tardar a fin de mes.

Responsables  Gerencia/Contador/ Asistente Contable:

Elaboracion propia
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6.3.7.4. Actividad de Apoyo 2.

6.3.7.4.1. Almacen.

El jefe de almacén seré la persona encargada de planificar, organizar, dirigir y controlar
toda la mercaderia que actla en la bodega. Esto ayudara la coordinacién eficiente de
abastecimiento, almacenamiento y distribucion de los productos agricolas. En la Tabla 24
se visualiza las politicas para las operaciones del jefe de almacén.

Tabla 24. Politicas de almacén.
Politicas

Control de inventario

e Efectuar el correspondiente control por parte del responsable del almacén
de las existencias de productos, que también debera realizarse
semanalmente.

e Mantener altos estandares de calidad de los productos.

e Evitar pedidos duplicados, reducir o eliminar desperdicios, evitar

productos obsoletos por mala gestion de abastecimiento.

Politicas de Almacén
e Solo se permitira el acceso al almacén a las personas autorizadas por el

gerente, y el acceso debe ser restringido.

e EIl responsable del almacén se encuentra obligado a responder por la
seguridad de las mercancias.

e (Cada producto que ingresa al almacén debe ser aprobado mediante una
Kardex y factura.

e Los envios de mercancias deben estar respaldados por una carta de porte.

e Para que sea mas facil de encontrar, el articulo debe ordenarse de acuerdo

con la clasificacion del grupo de productos ABC.

Responsables  Gerencia/ jefe de bodega/ Bodeguero/ Vendedor
Elaboracién propia.

6.3.8.  Asociados claves.

6.3.8.1. Proveedores de insumos.

Para proveer al mercado de los productos agrarios para la venta se contactard con
proveedores locales que podran suministrar mercaderia, como es el caso de las

organizaciones y familias campesinas de la zona de estudio.

46



6.3.8.1.1. Proveedores de productos agricolas.
Seguidamente, en la Tabla 25 se presenta la lista de proveedores que se considerara
inicialmente.

Tabla 25. Lista de proveedores de hortalizas, frutas, cereales y tubérculos.
Sector/

No Proveedor : Socios Productos
Parroquia
1 Asociacién agricola San Rafael 12 Hortalizas, frutas,
Huaycopungo. cereales,
tubérculos
2 Cooperativa de produccion Gonzalez 20 Hortalizas, frutas,
agricola “Bolsa Prefiadilla” Suarez cereales,
tubérculos
3 Asociacion agricola Plaza San Pablo 18 Hortalizas, frutas,
“Pallares” cereales,
tubérculos
4 Asociacion  agricola “EL  San Pablo 15 Hortalizas, frutas,
Topo” cereales,
tubérculos
5 Asociacion agricola “San  Quichinche 15 Hortalizas, frutas,
José de Tangali” cereales,
tubérculos
6 Asociacion agropecuaria Selva Alegre 15 Hortalizas, frutas,
“Selva Alegre” cereales,
tubérculos
7 Asociacion agricola “Sumak San Luis 16 Hortalizas, frutas,
Mikunakuna” cereales,
tubérculos
8 Asociacion agricola Cotama 15 Hortalizas, frutas,
“Ayllukunapak” cereales,
tubérculos
9 Asociacion agricola “Mushuk  Miguel Egas 12 Hortalizas, frutas,
Tarpunakuna” Cabezas cereales,
tubérculos
10  Asociacion de trabajadores Eugenio 16 Hortalizas, frutas,
agricolas auténomos Espejo cereales,
“Eugenio Espejo” _ A ~ tubérculos

Fuente: MAG y SEPS (2020).

6.3.8.2. Arrendamiento del local.

El siguiente asociado clave es el arrendador del local donde ser4 implementado el
proyecto. El contrato de arrendamiento sera formado por los dos interesados (arrendador
y arrendatario, ademas de una tercera persona que sera testigo del contrato. Este sera por
cinco afios y renovable en caso de que el arrendatario no incumpla los pagos acordados.
El monto estimado de arrendamiento es por $1000 incluidos impuestos. Por otra parte, el
costo de las adecuaciones del local las asumira el contratante. Asimismo, el local cuenta

con servicios de agua y energia eléctrica con medidores independientes.
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Sin embargo, la empresa buscard como principal alternativa de arriendo realizar
convenios con el municipio de Otavalo. A continuacion, se muestra un ejemplo de
concurso para contrato de arrendamiento municipal: En caso de lograr un convenio con
el municipio, representaria para el mercado un ahorro considerable en arriendo que

pudiera repercutir en la disminucion de los precios de los productos.

"Arrendamiento del espacio fisico que compone el Puesto No 297 HORTALIZAS del Nuevo
Mercado de Otavalo de propiedad del GADMCO ubicado en la Av. Luis Enrique Cisneros y
Segundo J. Castro del Canton Otavalo"

El canon de arrendamiento mensual es de $ 26,51 (VEINTISEIS 51/100) dolares, sin incluir el
IVA: y el plazo estimado para la ejecucion del contrato es de 60 meses, contados a partir de la

suscripcion del contrato. Las condiciones generales de esta invitacion son las siguientes:

1. El pliego esta disponible, sin ningtin costo, en el Portal Institucional del SERCOP,
www.compraspublicas.gob.ec; inicamente el arrendatario/a que resulte adjudicado, una vez
recibida la notificacion de la adjudicacion, pagara a la entidad el valor de $ 0,00, de
conformidad con lo previsto en el inciso 4 del articulo 31 de la Ley Organica del Sistema

Nacional de Contratacion Publica -LOSNCP.

Figura 9. Ejemplo del concurso municipal.
Fuente: Gobierno Auténomo Descentralizado Otavalo (2019).

Imagen 7. Propuesta de adecuaciones del mercado.

] 5 _—

Elaboracion propia
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6.3.8.3. Otras alianzas.

Las alianzas que a continuacion se presentan, nacen con el objetivo de optimizar el
modelo de negocio, ya que todos los recursos fundamentales no pueden ser propiedad del
mercado, asi como de la necesidad de integrar a los actores principales responsables del
desarrollo de Otavalo.

En base a los procesos identificados a continuacion se muestra cuales pueden ser las

posibles sociedades que el modelo de negocio lo considera.

Tabla 26. Procesos, alianzas y caracteristicas.

Proceso

Alianzas

Caracteristica de la
alianza.

Administracion

Municipio de Otavalo.

Permisos.

Contabilidad Universidad de Otavalo Pasantias en el area.
Finanzas Universidad de Otavalo Pasantias en el area.
Informaética Universidad “Uniandes” Pasantias en el area.

Responsabilidad social

Prosercom.

Reciclaje.

Seguridad y salud en el trabajo

Centro médico “Elimed”.

Control médico.

Comisaria Policia Nacional. Seguridad publica.

Legal Universidad de Otavalo y Gestion de permisos.
municipio de Otavalo.

Capacitacion y desarrollo Cémara de Comercio de Talleres en  distintas
Otavalo. asignaturas.

Compensacion Cooperativa de ahorro y Auspicios.
crédito  “Imbacoop” vy
“Accion Imbaburapak”.

Transporte de productos Cooperativa de transporte Eficiencia en la
Fuerza Rural y cooperativa distribucién y entrega,

de taxis Otavalo.

buena atencidn al cliente.

Embalaje Cransa, Innovaplast, Materiales de embalaje
pastivalle. para la buena presentacion

del producto.
Disefio y publicidad. TV Online “Apangora”, Creatividad, facilitar

radio “lluman” y “Apak
TV”,

espacios de publicidad.

Comercio electrénico.

Plataforma
Otavalo”.

“Trueque

Venta

Elaboracién propia
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6.3.9.  Estructura de costos.

6.3.9.1. Detalle de costos y gastos.

Son todos los costos y gastos que tendra que hacer frente el mercado para que funcione
el modelo de negocio, provienen de las actividades claves, socios claves y los recursos
claves. Es necesario identificar la causa del costo o gasto y su tipologia.

6.3.9.1.1. Gastos de constitucion.

En el presente modelo de negocios se determind los gastos para la constitucion de la

organizacion, lo cual se encuentra detallada en la siguiente Tabla 27.

Tabla 27. Detalle de gastos de constitucion.
Detalle de gastos de constitucién

(Expresado en ddlares de los Estados Unidos)

Articulo Estimado Afiol Ao Afo Afo Afio

mensual 2 3 4 5

Honorarios para la elaboracion del 1 1.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00

estatuto.

Notarizacion del estatuto. 1 50,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Viaticos para la legalizacion del 1 50,00 0,00 0,00 0,00 0,00

estatuto en la SEPS.

Registro del nombramiento 1 100,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Gestion de permisos en el GAD 1 50,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Otavalo.

Total, gastos de constitucion. 5 1.250,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaboracién propia.

6.3.9.1.2. Gastos de publicidad.

Seguidamente se determind los gatos de publicidad del mercado comunitario, los cuales son
necesarios para el desarrollo de la comercializacion de productos agricolas, la misma se reflejaen

la siguiente Tabla 28 con una estimacién mensual, trimestral y anual para cinco afios.

Tabla 28. Gastos de publicidad.
Detalle de gastos de publicidad

(Expresado en ddlares de los Estados Unidos)

Articulo Estimado Estimado Afiol Afo 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
mensual trimestral

Publicidad 40,00 120,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
en redes

sociales

Etiquetas 30,00 90,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
Rétulos 20,00 60,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Total, 90,00 270,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00
gastos de

publicidad

Elaboracién propia
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6.3.9.1.3. Gastos generales.
A continuacion, en la Tabla 29 se detalla el reporte de los gastos generales con un
importe mensual y anual.

Tabla 29. Reporte de gastos generales.
Reporte de gastos generales
(Expresado en dolares de los Estados Unidos)
Items Cantidad Precio  Importe Importe
anual unitario mensual anual

Gastos Generales
Gasto de constitucion 1

1.250,00 1.250,00 1.250,00

Servicios bésicos (agua, luz, 12

teléfono) 75,00 75,00 900,00
Gasto arriendo 12

1.000,00 1.000,00 12.000,00
Insumos de oficina 12

20,00 20,00 240,00
Gasto internet 12

30,00 30,00 360,00
Mantenimiento de pagina web 12

4,00 4,00 48,00
Creacion de pagina web 1 -

700,00 700,00
Insumos para embalaje 120000

0,11 1.100,00 13.600,00
Dispensador de gel 2

55,00 110,00 110,00
Cestos 3

20,00 60,00 60,00
Materiales para lavado (Tinas) 10

20,00 200,00 200,00
Materiales para lavado (Gavetas) 20
10,00 200,00 200,00

Materiales para lavado 2
(Mangueras) 20,00 40,00 40,00
Equipo de proteccion personal 10

20,00 200,00 200,00
Gastos de publicidad 12

90,00 90,00 1.080,00
Total, gastos generales 30.988,00
Elaboracién propia.

6.3.9.1.4. Gastos de mano de obra directa e indirecta.

Posteriormente, se calcul6 los gastos directos que incluyen los sueldos de los trabajadores
que desarrollan las operaciones de lavado, empaque, bodega y venta del producto,
mientras que los costes indirectos estan relacionadas a mano de obra de apoyo y la
administracion de talento humano, la misma que se refleja en las siguientes tablas 30 y
31.
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Tabla 30. Mano de obra directa.

Detalle de Mano de Obra Directa

(Expresado en ddlares de los Estados Unidos)

Puestos de Salarios Anuales RR. HH RR. HH
- Trabajadores Salarios ~ Fondo de IESS IESS Afio 1 o
Trabajo Mes Ao 13ro 14to Reserva Personal Patronal Afo2-5
Cajeros 2 42500 850,00 10.200,00 850,00 42500 850,00 96390 113730 11.64840  12.498.40
Atencion al cliente 1 42500 42500 510000 42500 42500 42500 - 819 56865 603670  6.461,70
Lavadores 2 425,00 850,00 10.200,00 840,51 850,00 849,66 - 963,90 1.137,30 12.063,91 12.913,57
Empacadores 2 450,00 900,00 10.800,00 885,78 850,00 899,64 1.020,60 1.204,20 12.719,38 13.619,02
Estibadores 2 425,00 850,00 10.200,00 840,51 850,00 849,66 - 963,90 1.137,30 12.063,91 12.913,57
Bodegueros 2 425,00 850,00 10.200,00 840,51 850,00 849,66 - 963,90 1.137,30 12.063,91 12.913,57
Guardias de i 963.90
Seguridad 2 425,00 850,00 10.200,00 840,51 850,00 849,66 ' 1.137,30 12.063,91 12.913,57
Total 13,00 3.000,00 5.575,00 66.900,00 5.522,82 5.100,00 5.573,28 - 6.322,05 7.459,35 78.660,12 84.233,40
Elaboracién propia.
Tabla 31. Mano de obra indirecta.
Detalle de Mano de Obra Indirecta
(Expresado en dolares de los Estados Unidos)
Salarios Anuales RR. HH
Puestos de . . o RR. HH
- Trabajadores Salarios ~ Fondo de IESS IESS Afio 1 ~
Trabajo Mes Ao 13ro 14to Reserva Personal Patronal Afos 2 -5
Administrador 1 600,00 600,00 7.200,00 600,00 425,00 600,00 -680,40 802,80 8.347,40 8.947,40
Contador 1 425,00 425,00 5.100,00 425,00 425,00 425,00 -481,95 568,65 6.036,70 6.461,70
Recursos
Humanos 1 425,00 425,00 5.100,00 425,00 425,00 425,00 -481,95 568,65 6.036,70 6.461,70
Jefe de almacén 1 425,00 425,00 5.100,00 425,00 425,00 425,00 -481,95 568,65 6.036,70 6.461,70
Total 3 1.875,00 22.500,00 1.875,00 1.700,00 1.875,00 -2.126,25 2.508,75 26.457,50 28.332,50

Elaboracién propia.
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6.3.9.2. Capital de trabajo.

Luego, considerando los costos y gastos se determina los recursos financieros necesarios
para la operacion del mercado comunitario de manera eficiente. En este sentido en la
Tabla 32 se observa el capital de trabajo referida para afrontar compromisos de pagos en
corto plazo y relacionados con el giro del negocio.

Tabla 32. Reporte del Capital de trabajo.
Reporte del capital de trabajo

(Expresado en dolares de los Estados Unidos)

Concepto Costo mensual Costo
trimestral

Mano de Obra Directa 6.555,01 19.665,03
Mano de Obra Indirecta 2.204,79 6.614,38
Gastos de constitucion 1.250,00 1.250,00
Servicios bésicos 75,00 225,00
Gasto arriendo 1.000,00 3.000,00
Insumos de oficina 20,00 60,00
Internet 30,00 90,00
Mantenimiento de pagina web 4,00 12,00
Creacion de péagina web 700,00 700,00
Insumos para embalaje 1.100,00 3.300,00
Dispensador de gel 110,00 110,00
Cesto 60,00 60,00
Materiales para lavado (Tinas) 200,00 200,00
Materiales para lavado (Gavetas) 200,00 200,00
Materiales para lavado (Mangueras) 40,00 40,00
Equipo de proteccion personal 200,00 200,00
Gastos de publicidad 90,00 270,00
Total 13.838,80 35.996,40

Elaboracién propia.
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6.3.9.3. Inversion en activos fijos.
En la presente Tabla 33 se detalla los activos fijos que se utilizarian en el inicio de las
actividades organizacionales para el desarrollo y consecucion de objetivos.

Tabla 33. Detalle de inversion en activos fijos.
Detalle de inversion en activos fijos.

(Expresado en délares de los Estados Unidos)

Descripcion

Activos Fijos

Tipo de activo fijo Mueblesy Equiposde  No.  Precio Importe
Oficina Unitario

Muebles y enseres Estanterias 50 23,33 1.166,50
Muebles y enseres Carros de mercado 40 10,00 400,00
Muebles y enseres Carritos plegables 15 23,99 359,85
Maquinaria y equipo Pesa 4 45,00 180,00
Muebles y enseres Escritorio 3 139,00 417,00
Muebles y enseres Silla 3 85,00 255,00
Equipo de computacion Computador 4 550,00 2.200,00
Equipo de computacion Impresora 3 219,00 657,00
Muebles y enseres Archivador 2 140,00 280,00
Muebles y enseres Mostrador 2 600,00 1.200,00
Equipo de computacion Sistema contable 1 500,00 500,00
Equipo de computacion Cadigo de barras 2 381,00 762,00
Muebles y enseres Clasificador artesanal 5 50,00 250,00
Maquinaria y equipo Frigorificos industriales 2 5.500,00  11.000,00
Maquinaria y equipo Aire acondicionado refrigerante 2 330,00 660,00
Sub Total de Muebles y Equipos de computacion. 20.287,35
Total, de Inversion en Activos 20.287,35

Elaboracién propia.

54



6.3.9.4.
A continuacion, conociendo el contenido del capital de trabajo, adecuaciones y activos

Inversion inicial.

fijos, se desarroll6 la presente Tabla 34 que es fundamental para poner en marcha la
organizacion, en la cual se observa el destino de las inversiones a realizar.

Tabla 34. Detalle de la inversion inicial.

Inversion inicial

(Expresado en ddlares de los Estados Unidos)

Detalle Valor total
Inversion Inicial
Adecuaciones 5.000,00
Sub Total 5.000,00
Capital de Trabajo 35.996,40
Sub Total 35.996,40
Activos fijos (Muebles y Equipos de Cantidad Valor Valor total
Oficina) unitario
Estanterias 50 23,33 1.166,50
Carros de mercado 40 10,00 400,00
Carritos plegables 15 23,99 359,85
Pesa 4 45,00 180,00
Escritorio 3 139,00 417,00
Silla 3 85,00 255,00
Computador 4 550,00 2.200,00
Impresora 3 219,00 657,00
Archivador 2 140,00 280,00
Mostrador 2 600,00 1.200,00
Sistema contable 1 500,00 500,00
Cddigo de barras 2 381,00 762,00
Clasificador artesanal 5 50,00 250,00
Frigorificos industriales 2 5.500,00 11.000,00
Aire acondicionado refrigerante 2 330,00 660,00
Subtotal 20.287,35
Total, de inversion 61.283,75

Elaboracién propia.
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6.3.9.5. Gasto depreciacion y amortizacion.

Considerando el valor de los activos fijos tangibles e intangible, se desgastara de forma
uniforme durante el uso, lo cual es un aspecto fundamental que calcula para conocer la
salud financiera del negocio.

Tabla 35. Gasto depreciacion.

Reporte de gasto depreciacion

(Expresado en doélares de los Estados Unidos)

Activos Valor % Depreciacion Depreciaciéon Depreciacion Depreciacion Depreciaciéon  Valor
total Depreciar Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Residual

Activos fijos

Estanterias 1.166,50 10% 116,65 116,65 116,65 116,65 116,65 583,25
Carros de 400,00 10% 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 200,00
mercado

Carritos 359,85 10% 35,99 35,99 35,99 35,99 35,99 179,93
plegables

Balanza 180,00 10% 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 90,00
Escritorio 417,00 10% 41,70 41,70 41,70 41,70 41,70 208,50
Silla 255,00 10% 25,50 25,50 25,50 25,50 25,50 127,50
Computador 2.200,00 33% 726,00 726,00 726,00 16,50 0,00 5,50
Impresora 657,00 33% 216,81 216,81 216,81 2,19 0,00 4,38
Archivador 280,00 10% 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 140,00
Mostrador 1.200,00 10% 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 600,00
Cadigo de 762,00 33% 251,46 251,46 251,46 7,62 0,00 0,00
barras

Clasificador 250,00 10% 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 125,00
artesanal

Frigorificos 11.000,00 10% 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 5.500,00
industriales

Aire 660,00 10% 66,00 66,00 66,00 66,00 66,00 330,00

acondicionado
refrigerante

Total, gasto depreciacion 2.811,11 2.811,11 2.811,11 1.643,15 1.616,84 8.094,06
Elaboracion propia. ' ' ' ' ' '
En la siguiente Tabla 36 se detalla la amortizacién que cumple con respecto al activo fijo
intangible, lo que nos permite tener claro su valor en los distintos periodos.
Tabla 36. Gasto amortizacion.

Reporte de gasto amortizacion

(Expresado en dolares de los Estados Unidos)

Activos Valor % Valor
Total Amortizar Amortizacion Amortizacion Amortizacion Amortizacion Amortizacion Residual
Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Activos
Sistema 500,00 33% 165,00 165,00 165,00 5,00 0,00 0,00
contable
(ventas)
Total, gasto 165,00 165,00 165,00 5,00 - 0,00

amortizacion

Elaboracién propia.
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6.3.9.6. Costos de venta y gastos de administracion.

En el presente reporte se aprecia la suma total de todos los costos y gastos asociados a la
actividad empresarial, actuando como instrumento de gran importancia en la posicion
financiera del mercado comunitario.

Tabla 37. Reporte de costos y gastos.

Reporte de los costos y gastos

(Expresado en ddlares de los Estados Unidos)
Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Costo de Venta

Mano de Obra Directa 78.660,12 84.233,40 84.233,40 84.233,40 84.233,40
Sub Total 78.660,12 84.233,40 84.233,40 84.233,40 84.233,40
Gastos de Administracion

Mano de Obra Indirecta 26.457,50 28.332,50 28.332,50 28.332,50 28.332,50
Gasto constitucion 1.250,00

Servicios basicos 900,00 900,00 900,00 900,00 900,00
Gasto arriendo 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
Insumos de oficina 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Insumos de embalaje 13.600,00 13.600,00 13.600,00 13.600,00 13.600,00
Internet 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
Mantenimiento de paginaweb 48,00 48,00 48,00 48,00 48,00
Creacidn de pagina web 700,00 - - - -
Dispensador de gel 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00
Cesto 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00

Materiales para lavado (Tinas) 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00

Materiales para lavado 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
(Gavetas)

Materiales para lavado 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
(Mangueras)

Equipo de proteccién personal 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00

Gasto amortizacion 165,00 165,00 165,00 5,00

Gasto depreciacion 2.811,11 2.811,11 2.811,11 1.643,15 1.616,84
Sub Total 59.341,61 59.266,60 59.266,60 57.938,64 57.907,33
Gastos de Venta

Publicidad 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00
Sub Total 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00

Gastos Totales 139.081,72 144.580,00 144.580,00 143.252,04 143.220,73

Elaboracién propia.
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6.3.9.7. Movimientos de flujos de caja.
El flujo de caja que se presenta en la Tabla 38 se refiere a la informacion sobre los recursos

que generara el mercado comunitario, tanto los movimientos de entrada como de salida,
en un periodo de tiempo determinado.
Tabla 38. Flujo de caja.

Flujo de caja

(Expresado en dolares de los Estados Unidos)

Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5

Flujos Iniciales

Capital de Trabajo -35.996,40

Compra de Activos -20.287,35

Flujos Operacionales

Ventas 166.320,00 169.663,03 173.073,26 176.552,03 180.100,73
()  Costo de Ventas -78.660,12 -84.233,40 -84.233,40 -84.233,40 -84.233,40
- Gastos de Administracion -59.341,61 -59.266,60 -59.266,60 -57.938,64 -57.907,33
- Gastos de Ventas -1.080,00  -1.080,00  -1.080,00  -1.080,00  -1.080,00

Utilidades antes de Interese e Impuesto 27.238,28 25.083,03 28.493,26 33.299,99 36.880,00
()  Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Utilidades antes de Aportes e Impuestos 27.238,28 25.083,03 28.493,26 33.299,99 36.880,00
(-) Aporte a los Trabajadores - 4.085,74 -3.762,45 -4.273,99 -4.995,00 -5.532,00

(15%)

Utilidades antes de Impuesto 23.152,54  21.320,58 24.219,27 28.304,99  31.348,00
(-)  Impuestos (25%) - 578813 -5330,14 -6.054,82 -7.076,25 -7.837,00

Utilidades  después  de 17.364,40 15.990,43 18.164,45 21.228,74 23.511,00

Impuesto
(+) Readicion de la Depreciacion 2.811,11 2.811,11 2.811,11 1.643,15 1.616,84

Flujos de Efectivo 20.175,51 18.801,54 20.975,56 22.871,89 25.127,83

Operacionales

Flujos Finales
(+) Valor de Salvamento 8.094,06
(+) Recuperacion de Capital de 35.996,40

Trabajo

Flujo de Efectivo Total -56.283,75 20.175,51 18.801,54 2097556 22.871,89 69.218,29

Indicadores financieros VAN, TIR, PAYBACK (Viabilidad del proyecto).
Total Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Valor Actual del Flujo de 136.058,52 19.568,87 17.687,89 19.139,81 20.242,65 59.419,30
Efectivo

Inversion Inicial -56.283,75

Valor Actual Neto (VAN)  79.774,77

Tasa Interna de Retorno 34,86%
(TIR)

Periodo de Recuperacion 2,92
(Payback)

Elaboracién propia.
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6.3.9.8. Tiempo de recuperacion de la inversion.

Posteriormente, se detalla en la Tabla 39 el tiempo de recuperacion de la inversion,
mediante la comparacion directa de los flujos de caja con la inversion neta, donde se mide
la liquidez del proyecto para anticipar los eventos en el corto plazo.

Tabla 39. Periodo de recuperacion.

Detalle del periodo de recuperacion

(Expresado en ddlares de los Estados Unidos)

ARos Inversion Flujo de Caja Saldo Acumulado
0 -56.283,75 -56.283,75
1 20.175,51 -36.108,25
2 18.801,54 -17.306,71
3 20.975,56 3.668,85
4 22.871,89 26.540,74
5 69.218,29 95.759,03

Elaboracion propia.

6.3.9.9. Punto de equilibrio.

6.3.9.9.1. Costos fijos.

Para el desarrollo del punto de equilibrio se identifico los costos y gastos fijos, los cuales
tienen un mismo valor todos los afios, y cuando existe una variacion el punto de equilibrio
cambiara en la misma direccién en que se modifican.

Tabla 40. Detalle de costos fijos.

Detalle de costos fijos

(Expresado en doélares de los Estados Unidos)

Actividades Afio 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Mano de Obra Indirecta 26.457,50 28.332,50 28.332,50 28.332,50 28.332,50
Gastos de constitucion 1.250,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Servicios basicos 900,00 900,00 900,00 900,00 900,00
Gasto arriendo 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
Insumos de oficina 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Insumos de embalaje 13.600,00 13.600,00 13.600,00 13.600,00 13.600,00
Internet 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
Mantenimiento de pagina web 48,00 48,00 48,00 48,00 48,00
Creacion de pagina web 700,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Depreciacion 2.811,11 2.811,11 2.811,11 1.643,15 1.616,84
Gasto amortizacion 165,00 165,00 165,00 5,00 0,00
Publicidad 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00
Dispensador de gel 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00
Cesto 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
Materiales para lavado (Tinas) 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Materiales para lavado (Gavetas) 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Materiales para lavado (Mangueras) 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
Equipo de proteccion personal 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Total 60.421,61 60.346,60 60.346,60 59.018,64 58.987,33

Elaboracién propia.
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6.3.9.9.2. Costos variables.
Luego, se detall6 los costos variables que existira en la organizacion, las mismas que son

necesarias para el calculo del punto de equilibrio y resumen en la siguiente Tabla 41.

Tabla 41. Detalle de costos variables.

Detalle de costos variables

Actividades Ao 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Ano 5
Mano de Obra 78.660,12 84.233,40 84.233,40 84.233,40 84.233,40
Directa
Total 78.660,12 84.233,40 84.233,40 84.233,40 84.233,40
Costo Total 139.081,72 144.580,00 144.580,00 143.252,04  143.220,73
Ventas 166.320,00 169.663,03 173.073,26 176.552,03 180.100,73
Productores 154 156 157 159 160
Precio Unitario 1.080,00 1.090,80 1.101,71 1.112,73 1.123,85
Costo Unitario 903,13 929,54 920,33 902,85 893,72
Utilidad 176,87 161,26 181,38 209,87 230,14
unidad

Elaboracion propia.

6.3.9.9.3. Célculo del punto de equilibrio.

El punto de equilibrio que se presenta en la Tabla 42 fue establecido a través de un calculo
que define el tiempo en que los ingresos del mercado comunitario cubren los gastos fijos
y variables, esto sucede cuando se vende lo mismo que se gasta, no gana ni pierde, se ha
alcanzado el punto de equilibrio. La organizacion sabe cudl es la cantidad necesaria en

ventas para generar rentabilidad y en términos financieros se confirmd si el negocio es

bueno o no.
Tabla 42. Punto de equilibrio.
Punto de Equilibrio
(Expresado en ddlares de los Estados Unidos)

Rubros Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Precio del producto 1.080,00 1.090,80 1.101,71 1.112,73 1.123,85
Costo Variable Unitario 510,78 541,55 536,19 530,88 525,63
Costos Fijos 60.421,61  60.346,60 60.346,60 59.018,64 58.987,33
Punto de Equilibrio (PE) 106 110 107 101 99
Ventas Necesarias ($) 114.639,91 119.848,20 117.564,16 112.868,45 110.816,29
Ventas Necesarias (%) 68,93% 70,64% 67,93% 63,93% 61,53%

Elaboracién propia.
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6.3.9.9.4. Detalle del punto de equilibrio afio 1.

En la siguiente Tabla 43 se muestra de manera especifica los valores de ventas necesarias,
costos totales y las utilidades de acuerdo con el nimero de clientes que tendra el mercado
comunitario en el primer afio hasta determinar el punto de equilibrio.

Tabla 43. Punto de equilibrio afio 1

Detalle del punto de equilibrio Ao 1

(Expresado en ddlares de los Estados Unidos)

Clientes Ventas Costos totales Utilidades
20 21.600,00 70.637,20 -49.037,20
30 32.400,00 75.745,00 -43.345,00
40 43.200,00 80.852,80 -37.652,80
50 54.000,00 85.960,60 -31.960,60
60 64.800,00 91.068,40 -26.268,40
70 75.600,00 96.176,20 -20.576,20
80 86.400,00 101.284,00 -14.884,00
90 97.200,00 106.391,80 -9.191,80
100 108.000,00 111.499,60 -3499,60
106 114.639,91 114.639,91 0,00
Elaboracion propia.
Gréfico 2. Punto de equilibrio afio 1.
Punto de equilibrio Afio 1
140.000,00
120.000,00
___—
$ oy ——— —vew
g 60.000,00 //
= 40.000,00 Costo total
g 20000,00 —
S 0,00 —— Utilidades
-20.000,00 ‘ | | | | | |
-40.000,00 ————
-60.000,00

Elaboracién propia.

En referencia a la Tabla 43 y Grafico 2 el punto de equilibrio del primer afio es a partir
de 106 clientes y ventas necesarias de $114639, 91, para no arrojar ganancias o pérdidas.
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6.3.9.10. Estado de resultados.

En el presente informe financiero (Tabla 43) se detalla la informacion relativa relacionada
con las operaciones del mercado comunitario en los diferentes periodos contables. Se
determind la utilidad o pérdida del ejercicio mediante el enfrentamiento de los ingresos,
costos y gastos.

Tabla 44. Estado de resultados.
Estado de resultados

(Expresado en ddlares de los Estados Unidos)

Afno 1 ANo 2 Afo 3 ANo 4 ARfo0 5

Ingresos
Operacionales

Ventas 166.320,00 169.663,03 173.073.26 176.552,03 180.100,73
(-) Costodeventas — .g00015 8423340 84.233.40 84.233.40 84.233 40
Utilidad Bruta en
Ventas 87.659,88 8542064 88.839,86 92.318,64 95.867,33
(-) GastosdeVentas , 4a)4y0 108000  1.08000 1.080.00  1.080,00
Utilidad Neta en
Ventas 86.579,88 84.349,64 87.759,86 91.238.64 94.787.33
) Gastos de

Administracion 50.341,61 59.266,60 59.266,60 57.938.64 57.907,33
Utilidad  (Pérdida)
Operacional 2723828 25.083,03 2849326 33.299.99 36.880,00
(-) Gastos Financieros i - -
Utilidad  (Pérdidas)
antes de Participacion 27.238,28 25.083,03  28.49326 33.299,99 36.880,00
) Aporte a  los

Trabajadores 4.085,74  3.762,45 427399 499500 5.532,00
Utilidad  (Pérdidas)
antes de Impuestos 2315254 21.320,58 2421927 28.304,99 31.348,00
(-) ImpuestoalaRenta g 0013 533014 605482 7.07625  7.837,00
Utilidad del ejercicio. 1735/ 40 1500043 1816445 2322874 53511 00

Elaboracién propia.
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6.3.9.11. Indice de razon beneficio costo.
A continuacion, se calculé el indice neto de rentabilidad y se obtuvo al dividir el valor
actual de los ingresos entre el valor actual de los gastos del proyecto.

Tabla 45. Razén beneficio costo.

Razon beneficio costo (B/C)

(Expresado en ddlares de los Estados Unidos)

TOTAL Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
Ingresos 166.320,00 169.663,03 173.073,26 176.552,03 180.100,73
Total, de Ingresos 166.320,00 169.663,03 173.073,26 176.552,03 180.100,73

Valor actual de 789.719,82 161.319,11 159.613,60 157.926,12 156.256,49 154.604,50

los ingresos

futuros

Costo de Venta 78.660,12 84.233,40 84.233,40 84.233,40 84.233,40
Gastos de 59.341,61 59.266,60 59.266,60 57.938,64 57.907,33
Administracion

Gastos de Venta 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00
Total, de Costos 139.081,72 144.580,00 144.580,00 143.252,04 143.220,73

Valor actual de 652.572,64 134.899,83 136.016,28 131.926,56 126.784,50 122.945,48
los gastos futuros

Razon Beneficio 1,21
Costo (B/C)

Elaboracién propia.

Segun la Tabla 45 el indice beneficio/costo es mayor que 1, lo cual significa que la

inversion es rentable ya que los beneficios superan los costos.
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6.3.10. Modelo de negocio “Canvas”.

Con base a los nueve elementos analizados y detallados anteriormente para el modelo “Canvas” a continuacion se presenta el modelo de

negocio resumen.

Socios claves Actividades Clave Propuesta de valor Relacion con el cliente Segmentos de clientes
e Agricultores. e  Almaceén. e Proveer productos y| e  Presencial. e Estan dispuestos a gastar
* Proveedores de Insumos. e Lavado. servicios e Redes sociales (a través un maximo de 50 USD.
e Proveedor de  servicios | ¢ Empaquetado. innovadores de alta de los chats de | e Prefieren calidad antes
basicos. e Servicio al cliente. calidad a precios Messenger, Instagram que precio.
e Arrendador del local donde se | e  Venta de competitivos” y WhatsApp) o Prefieren  frutas vy
ubica la empresa. mercaderia. e Flexibilidad en| e Teléfono fijo y mavil: hortalizas.
° Universidadesy Cooperativas compra. mensajes Yy Ilamadas. . Frecuencia de compra
de transporte y municipio. e Plataforma trueque. semanal.
e Trabajadores y
q > emprendedores.
' m,,ml(t. P g/ 9 | Individuos que viven en
3 1 ‘/ — familia.
; Recursos Clave Canales
3 Y e Exhibidoras. e Directo.
B e Estanterfas. e Online.
e Computadora. @
e Sistema para caja. Y =
e Escritorio. @ ]
e Talento humano.
Estructura de Costos Estructura de ingresos
e  Gastos de constitucidn, publicidad, salario de los empleados, e Canon de arrendamiento.
servicios basicos, suministros de oficina y embalaje, alquiler. e Los pagos se realizan de forma inmediata o por tarjeta de
e Cumplimiento de obligaciones. débito.
P ;.
KA\ .: ""W\ > “lii t’ .

Figura 10. "Canvas".
Elaboracién propia.
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7. Conclusiones y recomendaciones.

7.1 Conclusiones.

Los productores agricolas de Otavalo llevan varios afios desarrollando el expendio
de sus productos en un mercado inestable, es decir la comercializacion de sus
productos agricolas es informal, lo que genera la carencia de ofertas directas del
productor al consumidor, aumento del comercio inconsecuente, desabastecimiento
interno, discriminacion de precios reales y la baja rentabilidad en la produccion y
mercadeo. Con lo cual la propuesta se ha basado en la necesidad de contar con un
mercado comunitario donde los clientes sientan confianza al adquirir sus productos
directamente de la fuente productora y dinamizando la economia con la generacién
de nuevos emprendimientos que impulse una mejoria en el campo socioeconémico
de la poblacion.

El modelo de negocio propuesto contiene elementos para la gestion oportuna en los
procesos de comercializacion de los productos agricolas, ayudando a la distribucion
directa del productor al consumidor con precios de venta justas y al alcance de los
usuarios, con el propésito de aumentar los beneficios de las familias y
organizaciones campesinas. Considerando la intervencion de actores fundamentales
como el agricultor y gobiernos locales.

Las diferentes herramientas establecidas en el modelo de negocio son
fundamentales; es una oportunidad de cambio en el caracter comercial de programar
canales directos de mercadeo, para eliminar intermediarios, mejorar la calidad,
durabilidad, variedad y presentacion del producto para satisfacer las necesidades

del cliente.

7.2. Recomendaciones.

Iniciar la ejecucion de la propuesta del modelo de negocio para la creacion del
mercado comunitario con el relacionamiento de los socios claves identificados que
permitan viabilizar las actividades planteadas y ayudar en la gestion estratégica y
eficiente de los procesos de mercadeo.

Utilizar las ideas y herramientas realizadas en el presente estudio para la adecuada
distribucion y comercializacion de los productos agricolas, con base a la
metodologia de comercio establecida por este modelo de negocios basado en

Canvas.
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Tener presente el modelo de negocios ya que puede ser apreciado como guia y
fuente de consulta para la elaboracion de proximos estudios porque cuenta con los
factores necesarios que un modelo debe poseer.

Realizar un acercamiento con los productores agricolas del sector de Otavalo que
no estan localizados para conocer mas a fondo sus productos, volimenes,

temporalidad y tener certeza sobre la misma y relacionarlos con el proyecto.
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Apéndice.
Apéndice 1. Cuestionario para la encuesta.

Encuesta para la creacion de un mercado comunitario en Otavalo para la
comercializacién de productos agricolas.
Objetivo: Determinar el grado de aceptacion para la creacién de un mercado comunitario
en Otavalo para la comercializacion de productos agricolas.
Cuestionario para la encuesta a los consumidores.

En la presente encuesta va a encontrar respuestas con una o varias opciones.

1. Edad.
Entre 20 y 30 afios
Entre 31y 40 afios

A~ AN /NN~
~— ~— ~ ~ ~

Entre 41 y 60 afios
Entre 61y 70 afios
Entre 71 afios 0 mas.
2. Genero.
Masculino ()
Femenino ()
LGBTI ()
3. Sector donde vive:
Rural ()
Urbano ()
4. Estado civil
Casado ()
Soltero ()
Union libre ()
Divorciado/a ()
5. ¢Cual es el nivel de instruccion?
Sin estudios ()
Primaria ()
Educacion superior ()
Posgrado ()
6. ¢Cual es su ocupacion?
Personal directivo. ()
Empleados de oficina. ()
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Trabajador de servicios. ()

Comerciante verduleria. ()
Duefio de restaurante. ()
Estudiante. ()
Deportista. ()
Ama de casa. ()
Jubilados ()
Trabajador/a en general ()
Inactivo. ()

7. ¢Cual es la actividad que realiza en un dia tipico?

Determinar el menu del dia. ()
Hacer ejercicio fisico ()
Realizar tareas de trabajo. ()

8. ¢Cudl es su nivel de ingreso?

Menos de $100 ()
Entre $100 y $500 ()
Mas de $500 ()
9. ¢Cual es su estilo de vida?
Sencillo. ()
Tradicional. ()
Saludable. ()
Sedentario. ()
Minimalista. ()
Eco. ()
10. ¢ Cuél es su relacion con la tecnologia?
Lo usa para su trabajo y comunicacion. ()
Compras en linea. ()
Almacenar y analizar datos. ()

11. ¢ De que manera prefieres que lo contacten?

Correo electronico. ()
Llamada telefénica. ()
Mensajes por redes sociales. ()

12. ¢Su red social favorita?
Facebook. ()

75



Instagram. ()

YouTube. ()
Tik Tok. ()
LinkedIn. ()
WhatsApp. ()

13. ¢ Su principal necesidad?

Estabilidad laboral ()
Vivienda. ()
Crecimiento personal. ()
Alimentacion saludable. ()
Crecimiento del negocio. ()

14. ;Su marca preferida de tiendas y supermercados?

Supermaxi. ()
Tia. ()
AKki. ()
Okidoki. ()
Santa Maria. ()
Fybeca. ()
15. ¢ Sus obstaculos?
Tiempo. ()
Falta de constancia. ()
Actitudes toxicas. ()
Objetivos sin claridad. ()
16. ¢ Sus deseos?
Excelente padre de familia. ()
Cuerpo saludable. ()
Viajar por el mundo. ()
Amistad sincera. ()
Ser millonario. ()
Excelente trabajador. ()
Escribir un libro. ()
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17. ¢Sus temores?
Muerte.
Enfermedad.
Fracasar en su negocio.
Inestabilidad familiar.

Perder el empleo.

()
()
()
()
()

18. ¢ Sus habitos 0 comportamientos?

Creativo.

Descubrir.

Dormir suficiente.

Comer frutas y verduras.

No comer viendo la TV.

No contestar llamadas en el trabajo.
Realizar ejercicios fisicos.

Ir de paseo con la familia.
Dedicarse al negocio.

Trabajar.

19. ¢Sus prioridades e intereses?
Tiempo libre para la familia.
Educar a los hijos.

Cuidar su cuerpo.
Generar negocios.
Productividad laboral.

20. ¢Palabra que le define?

Emprendedor.
Liderazgo y pasion.
Saludable.

Trabajador.

21. ¢ Su contexto familiar?
Relacion de familia estable.

Padres democraticos.
Dedicar tiempo.
22. ¢Su contexto ocupacional?

Social.

()
()
()
()
()
()
()
()
()
()

()
()
()
()
()

()
()
()
()

()
()
()

()
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Teletrabajo. ()
Jefes autoritarios. ()
Trabajo individual. ()

23. ¢Con que frecuencia compra usted productos agricolas?

Diariamente ()
Semanalmente ()
Quincenalmente ()
Mensualmente ()

24. ¢ Qué tipo de productos agricolas es de su preferencia?

Hortalizas ()
Frutas ()
Leguminosas ()
Cereales ()
Tubérculos ()
25. ¢ Donde adquiere generalmente los productos agricolas?
Productores ()
Ferias ()
Mercados minoristas ()
Mercados mayoristas ()
Supermercados ()
Pequefios negocios ( )

26. ¢ Qué canal de distribucidn de productos agricolas le gustaria mas?

Directo (productor)

—~ ~
~ ~—

Indirecto (intermediario)

27. ¢ Le gustaria comprar productos agricolas por canales de distribucién

electrénico?

Totalmente de acuerdo. ( )
De acuerdo. ( )
En desacuerdo. ( )
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28. ¢ Cual es el canal de comercio electrdnico que frecuenta para la compra de
productos agricolas?
Plataforma trueque Otavalo.
Plataforma Mercado libre Otavalo.
Paginas web creadas por el MAG.
Correo electronico.
WhatsApp
Facebook
Catalogos con cadigos QR

Otras aplicaciones online.

N e e T e e e
~— ~— — ~— ~ ~ ~ ~ ~—

No las uso.
29. ¢ Cudl medio de transporte le gustaria usar para la entrega a domicilio de

los productos agricolas comprados?

Delivery

Servientrega.

Uber.

Cooperativa de buses.
Cooperativas de camionetas.

Cooperativa de taxis.

~— O ~— ~w ~—

Transporte propio

30. ¢ Cudl es la asistencia que le gustaria tener en caso de consultas para la

compra de productos agricolas?

Asistencia personal (presencial)
Autoservicio (chat)
Foros en paginas web

Colectiva en charlas y talleres.

~ AN AN~
~— ~— ~—~ " ~—

A través de terceros.

79



31. ¢/ Qué cantidad de productos compra usted mensualmente?

Productos/Cantidad Mas de 150 100 50 25 libras Menos de
150 libras libras libras 25 libras
libras

Tomate rifidn (cajas)

Zanahoria (saco)

Pimiento (saco)

Lechuga (saco)

Brocoli (saco)

Choclo (saco)

Frejol tierno (saco)

Arveja (saco)

Papa (quintal)

Frutilla (balde)

Mora (canastillas)

32. ¢ Que factor considera mas importante al momento de comprar productos

agricolas?

Calidad ( )
Presentacion ( )
Precio ()
Productos sin quimicos ( )
Distribucion ( )

33. ¢ Cree usted que los productos agricolas del canton Otavalo son de excelente

calidad?

Totalmente de acuerdo. ()
De acuerdo. ( )
En desacuerdo. ( )

34. ¢Cree usted que los productos agricolas deben ser debidamente
empaguetados para su comercializacion?

Totalmente de acuerdo. ( )
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35.

36.

37.

38.

De acuerdo. ( )
En desacuerdo. ( )

¢ Estima usted que los productos agricolas del cantén Otavalo deben tener

una marca?

Totalmente de acuerdo. ( )
De acuerdo. ( )
En desacuerdo. ( )

¢Estaria dispuesto a adquirir productos agricolas frescos en un mercado

comunitario?

Totalmente de acuerdo. ()
De acuerdo. ( )
En desacuerdo. ( )

¢En qué presentacion ha consumido los productos agricolas?

a) Hortalizas Funda pléastica ( )
b) Frutas Bolsas biodegradables( )
¢) Leguminosas Costal ( )
d) Cereales Balde ( )
e) Tubérculos Cartén ( )
Charola ( )
Canasta ( )
Gaveta ( )

¢Como calificaria la frescura de los productos agricolas de las familias

campesinas del cantén Otavalo?

Muy bueno ()
Bueno ()
Regular ()
Malo ()
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39. ¢En qué presentacion le gustaria consumir?

40.

41.

42.

43.

a) Hortalizas Funda pléastica ( )
b) Frutas Bolsas biodegradables ()
¢) Leguminosas Costal ( )
d) Cereales Balde ( )
e) Tubérculos Cartén ( )
Frasco ()
Charola ( )
Canasta ( )
Gaveta ( )

¢ Cree usted que los productos agricolas de las familias campesinas estan

libres de quimicos?

Totalmente de acuerdo. ( )
De acuerdo. ()
En desacuerdo. ( )
¢De forma individual qué precio esta dispuesto a pagar por 12 Kilos de

tomate rifion, cebolla paitefia, zanahoria, limén y pimiento en una

presentacion adecuada y de forma sanitaria?

$3a$5 ()
$6 a $7 ()
8 en adelante ( )
¢ Los productos agricolas producidas por las familias y organizaciones

campesinas le parecen costosas?

Totalmente de acuerdo. ( )

De acuerdo. ( )

En desacuerdo. ()

¢ Cuanto dinero tiene presupuestado para la compra de productos agricolas
semanal?

Menos de $50 ()

Entre $50 y $100 ()

Mas de $100 ()
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44. ;Qué forma de pago utiliza para la compra de productos agricolas?

De contado (efectivo)
A crédito
Transferencia
Tarjeta de crédito
Tarjeta de débito
Otro

Cuél

N e e e N
~— — W

45. ¢ Considera adecuado la forma de comercializacion de los productos
agricolas producidas por las familias?
Si ()
No ()

46. ¢ Le gustaria que le entreguen en su local las hortalizas, frutas y cereales

listas para la preparacion de jugos, postres y otros platos?

Totalmente de acuerdo. ( )
De acuerdo. ( )
En desacuerdo. ()

47. ¢ Cudles de los siguientes motivos le parece peor de un mercado?

Falta de aseo de los vendedores.
Falta de aseo de las instalaciones.
Mala atencion al cliente.

N AN N/
SN’ N’ N NS

Poca variedad de productos agricolas.

48. ¢ Por cual de las siguientes razones usted compra en un supermercado?

Precio. ()
Presentacion. ( )
Estatus. ( )
Ubicacion. ( )
Garantia. ()
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Apéndice 2. Resultados de la encuesta.
Resultados de la encuesta

Tema: Modelo de negocios para la creacion de un mercado comunitario en otavalo para

la comercializacion de productos agricolas.

1. Edad

380 respuestas

@ Entre 20 y 30 afios
@ Entre 31y 40 afios
@ Entre 41y 60 afios
® Entre 61y 70 afios
P | @ Entre 71 afos o mas

49,2%

2. Genero

380 respuestas

@ Masculino
@® Femenino
@ GLTBI

3. Sector donde vive

380 respuestas
® Rural
@ Urbano

62,4%
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4. Estado civil

380 respuestas

@® Casado

® Soltero

@ Unién libre
® Divorciado/a

5. ¢Cudl es el nivel de instruccion?
380 respuestas

@ Sin estudios

@ Primaria

@ Educacion superior
@ Posgrado

6. ;Cudl es su ocupacion?
380 respuestas

@ Personal directivo.

@® Empleados de oficina

@ Trabajador de servicios.
@ Comerciante de verduleria
@ Duerio de restaurante.

@ Estudiante.

@ Deportista.

@® Ama de casa.

12V
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7. ¢Cual es la actividad que realiza en un dia tipico?

380 respuestas

8. ¢Cual es su nivel de ingreso?

380 respuestas
@® Menos de $100
@ Entre $100 y $500
@ Mas de $500

9. ¢Cual es su estilo de vida?
380 respuestas

@ Determinar el menu del dia.
@ Hacer ejercicio fisico
@ Realizar tareas de trabajo.

@ Sencillo.

@ Tradicional.
@ Saludable.
@ Sedentario.
@ Minimalista.
® Eco.
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10. ;/Cual es su relacion con la tecnologia?
380 respuestas

A

11. ¢De que manera prefieres que lo contacten?
380 respuestas

12. ¢Su red social favorita?
380 respuestas

L 4

@ Lo uso para el trabajo y comunicacion
familiar.

@ Compras en linea.
@ Almacenar y analizar datos.

@ Correo electrénico.
@ Liamada telefénica.
@ Mensajes por redes sociales.

@ Facebook.
@ Instagram.
@ Youtube.
@ Tik Tok.

@ Linkedin.
@ WhatsApp.
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13. ¢Su principal necesidad?

383 respuestas

@ Estabilidad laboral.
18.8% @ Vivienda.

@ Crecimiento personal.
@ Alimentacién saludable.
16.4% @ Crecimiento del negocio.

42,6%

14. ;Su marca preferida de tienda y/o supermercado?
383 respuestas

@ Supermaxi.
® Tia.

® Aki.

@ Okidoki.

@ Santa Maria.
@ Fybeca.

15. ¢Sus obstaculos?
383 respuestas

@ Tiempo.

@ Falta de constancia.
@ Actitudes téxicas.

@ Objetivos sin claridad.
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16. ;Sus deseos?
383 respuestas

@ Excelente padre de familia.
@ Cuerpo saludable.

@ Viajar por el mundo.

@ Amistad sincera.

@ Ser millonario.

@ Excelente trabajador.

@ Escribir un libro.

17. ¢ Sus temores?
383 respuestas

@ Muerte.
@ Enfermedad.
14.9% @ Fracasar en su negocio.
: m @ Inestabilidad familiar.
@ Perder el empleo.

17,8%

18. ;Sus habitos o comportamientos?
383 respuestas

Creativo. 192 (50,1 %)

Descubrir. 92 (24 %)

Dormir suficiente. 77 (20,1 %)
Comer frutas y verduras. 120 (31,3 %)

No comer viendo la TV.

35 (9,1 %)
No contestar llamadas en el tra... 27 (7 %)
Realizar ejercicios fisicos. 110 (28,7 %)
Ir de paseo con la familia. 165 (40,5 %)
Dedicarse al negocio. 73 (19,1 %)
Trabajar. 206 (53,8 %)

0 50 100 150 200 250
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19. ¢Sus prioridades e intereses?
383 respuestas

Tiempo libre para la familia. 235 (61,4 %)

Educar a los hijos. 142 (37,1 %)

Cuidar su cuerpo. 88 (23 %)

Generar negocios. 90 (23,5 %)

Productividad laboral. 138 (36 %)

0 50 100 150 200 250

20. ;Palabra que le define?
383 respuestas

@® Emprendedor.

@ Liderazgo y pasion.
@ Saludable.

@ Trabajador.

28,7%

21. ;Su contexto familiar?
383 respuestas

@ Relacion de familia estable.
@ Padres democraticos.
25,8% @ Dedicar tiempo.
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22. iSu contexto ocupacional?
383 respuestas

® Social.
44,9% @ Teletrabajo.

@ Jefes autoritarios.

@ Trabajo individual.

23. ;Con que frecuencia compra usted productos agricolas?
383 respuestas

@ Diariamente
@ Semanalmente
@ Quincenalmente

0,
18,5% @ Mensualmente

24. ;Qué tipo de productos agricolas es de su preferencia?
383 respuestas

@ Hortalizas
41.8% @ Frutas

@ Leguminosas
@ Cereales

@ Tubérculos
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25. ;Dénde adquiere generalmente los productos agricolas?
383 respuestas

@ Productores
@® Ferias
@ Mercados minoristas

17,8%

@ Mercados mayoristas
@ Supermercados
8,6% @ Pequefios negocios

26. ¢ Qué canal de distribucion de productos agricolas le gustaria mas?
383 respuestas

@ Directo (productor)
@ Indirecto (intermediario)

27. ;Le gustaria comprar productos agricolas por canales de distribucion electrénico?
383 respuestas

@ Totalmente de acuerdo.
36.8% @ De acuerdo.
@ En desacuerdo.
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28. ;Cual es el canal de comercio electronico que frecuenta para la compra de productos
agricolas?

383 respuestas

@ Plataforma trueque Otavalo.

@ Plataforma Mercado libre Otavalo
( Paginas web creadas por el MAG
@ Correo electrénico

@ WhatsApp

@ Facebook

@ Catalogos con cédigos QR

@ Otras aplicaciones online.

@ No las uso.

29. ;Cudl medio de transporte le gustaria usar para la entrega a domicilio de los productos
agricolas comprados?

383 respuestas

@ Delivery

@ Servientrega.

@ Uber.

@ Cooperativa de buses.

@ Cooperativas de camionetas.
@ Cooperativa de taxis.

@ Transporte propio del mercado
comunitario.

30. ;Cual es la asistencia que le gustaria tener en caso de consultas para la compra de productos
agricolas?
383 respuestas

@ Asistencia personal (presencial).
@ Autoservicio (chat).

@ Foros en paginas web.

@ Colectiva en charlas y talleres.
@ A través de terceros.
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31. ¢Qué cantidad de productos compra usted mensualmente?

Bl Méas de 150 libras (Mas de 1 quintal y medio) Il 150 libras (1 quintal y medio) 80 100 libras (1 quintal) [l 50 libras (medio quintal) 172

100

Hortalizas Frutas Leguminosas Cereales Tubérculos

32. ;Qué factor considera mas importante al momento de comprar productos agricolas?
383 respuestas

® Calidad

@ Presentacién

@ Precio

@ Productos sin quimicos
@ Distribucion

20,9%

58,7%

33. (Cree usted que los productos agricolas del canton Otavalo son de excelente calidad?
383 respuestas

@ Totalmente de acuerdo.
@ De acuerdo.
@ En desacuerdo.

)
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34. ;Cree usted que los productos agricolas deben ser debidamente empaquetados para su
comercializacién?

383 respuestas
@ Totalmente de acuerdo.
@ De acuerdo.
T @ En desacuerdo.
) 0

35. ;Estima usted que los productos agricolas del canton Otavalo deben tener una marca?
383 respuestas

@ Totalmente de acuerdo.
@ De acuerdo.

@ En desacuerdo.
7%

36. ;Estaria dispuesto a adquirir productos agricolas frescos en un mercado comunitario?
383 respuestas

@ Totalmente de acuerdo.
@ De acuerdo.
@ En desacuerdo.
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37. ¢En qué presentacién ha consumido los productos agricelas?

B Funda plastica M Bolsa biodegrable [0 Costal [l Baide M Carton MMM Charola Ml Canasta [l Gaveta

o T

Hortalizas Frutas Leguminosas. Cereales. Tubérculos.

38. ;Cémo calificaria la frescura de los productos agricolas de las familias campesinas del cantén

Otavalo?
383 respuestas

@ Muy bueno
@ Bueno

@ Regular
@® Malo

39. ;En que presentacion le gustaria consumir?

0 B Funda pléstica M Bolsa biodegrable B9 Costal M Baide MM Carton M Frasco_ M Charola M Canasta [N Gavetas
130

100

50

Hortalizas Frutas Leguminosas. Cereales. Tubéreulos
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40. ;Cree usted que los productos agricolas de las familias campesinas estan libres de quimicos?
383 respuestas

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo.
@ En desacuerdo

41. ;De forma individual qué precio esta dispuesto a pagar por 12 kilos de tomate rifién, cebolla

paitefia, zanahoria, limén y pimiento en una presentacion adecuada y de forma sanitaria?
383 respuestas

@®3$3a85
® $6a%7
@ 8 en adelante

42. ;Los productos agricolas producidos por las familias y organizaciones campesinas le parecen
costosas?

383 respuestas

@ Totalmente de acuerdo.
@ De acuerdo.
@ En desacuerdo.
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43. ;Cuanto dinero tiene presupuestado para la compra de productos agricolas semanal?
383 respuestas

@ Menos de $50
@ Entre $50 y $100
© Mas de $100

44, ;Qué forma de pago utiliza para la compra de productos agricolas?
383 respuestas

@ De contado (efectivo)

@ A crédito

@ Transferencia

@ Tarjeta de crédito

@ Tarjeta de débito

@ Efectivo

@ Intercambio de productos

45, ;Considera adecuado la forma de comercializacion de los productos agricolas producidas por

las familias campesinas?
383 respuestas

® si
® No
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46. i Le gustaria que le entreguen en su local las hortalizas, frutas y cereales listas para la
preparacion de jugos, postres y otros platos?

383 respuestas

@ Totalmente de acuerdo.
@ De acuerdo.
@ En desacuerdo.

|

47. ;Cuales de los siguientes motivos le parece peor de un mercado?
383 respuestas

@ Falta de aseo de los vendedores.

@ Falta de aseo de las instalaciones.

@ Mala atencién al cliente.

@ Poca variedad de productos agricolas.

48. i Por cudl de las siguientes razones usted compra en un supermercado?

383 respuestas
@ Precio.
14,6% @ Presentacion.
@ Estatus.
@ Ubicacion.
@ Garantia.

38,9%

99



Apéndice 3. Materiales de embalaje.

Detalle de materiales de embalaje
(Expresado en ddlares de los Estados Unidos)

Materiales  Proceso Actividad Cantidad Cpsto_ Costo total
Unitario
Cartones Almacén Empaquetado 20000 $0,50 $10.000,00
Costales Almacén Empaquetado 20000 $0,10 $2.000,00
Fundas Almacén Empaquetado 20000 0,01 $200,00
Mallas Almacén Empaquetado 20000 0,01 $200,00
Charolas Almacén Empaquetado 20000 0,05 $1.000,00
Material
para Almacén Empaquetado 20000 0,01 $200,00
embalaje
Total 120000 $13.600,00
Apéndice 4. Detalle del calculo VAN Y TIR.

Detalle de calculo de indicadores financieros VAN y la TIR.
VAN=-1+Fc1/(1+k)1+Fc2/(1+Kk)2..Fcn/(1L+k)n Inversion  -56.283,75
Donde: Valor actual F E Afio 1= 19.568,87
VAN = Valor Actual Neto; Valor actual F E Afio 2=  17.687,89
I = valor total de la inversion en el periodo o ; Valor actual F E Afio 3= 19.139,81
Fc n = saldo del flujo neto anual de cajaenel afion ; Valor actual F E Afio 4= 20.242,65
k = tasa de descuento planteada para la inversion; Valor actual F E Afio 5= 59.419,30

n = afio del periodo de vida util econémico.
VAN=  79.774,77

TIR =-l+Fcl/(1+r1+Fc2/(1+r)2..Fcn/(1+1)n
Donde
TIR 34,858%

100



