UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

SISTEMA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TEMA:

“Estudio de la Cadena de Comercializacion del Platano Verde
(Musa spp.) en los Mercados del Canton Guayaquil”

AUTORA:
Ibarra Alvarez, Vanessa Karina

Trabajo de Titulacidon Previo a la Obtencion del Titulo de:
Magister en administracion de empresas

TUTOR:
Econ. David Coello Cazar, Mgs.

Guayaquil, Ecuador
2021



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
SISTEMA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CERTIFICACION

Certificamos que el presente trabajo fue realizado en su totalidad
por la Ingeniera en Contabilidad y Auditoria CPA, Vanessa Karina
Ibarra Alvarez, como requerimiento parcial para la obtencion del
Grado Academico de Magister en Administracion de Empresas.

DIRECTOR DE PROYECTO DE INVESTIGACION

Econ. David Coello Cazar, Mgs.

REVISORA

Ing. Teresa Knezevich Pilay, Ph. D.

DIRECTORA DEL PROGRAMA

Econ. Maria del Carmen Lapo Maza, Mgtr.

Guayaquil, a los 03 dias del mes de septiembre del afio 2021



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
SISTEMA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

DECLARACION DE RESPONSABILIDAD
Yo, Vanessa Karina Ibarra Alvarez

DECLARO QUE:

El Proyecto de Investigacion “Estudio De La Cadena De Comercializacion Del
Platano Verde (Musa spp.) en Los Mercados Del Cantén Guayaquil” previa a
la obtencion del Grado Académico de Magister en Administracion de Empresas ha
sido desarrollada en base a una investigacion exhaustiva, respetando derechos
intelectuales de terceros conforme las citas que constan al pie de las paginas
correspondientes, cuyas fuentes se incorporan en la bibliografia.
Consecuentemente este trabajo es de mi total autoria.

En virtud de esta declaracion, me responsabilizo del contenido, veracidad y alcance
cientifico del proyecto de investigacion del Grado Académico en mencion.

Guayaquil, a los 03 dias del mes de septiembre del afio 2021

LA AUTORA

'{&mw Thoue /z{ﬂwg/

Ing. Vanessa Karina Ibarra Alvarez




UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
SISTEMA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

AUTORIZACION

Yo, Vanessa Karina Ibarra Alvarez

Autorizo a la Universidad Catoélica de Santiago de Guayaquil, la publicacion en la
biblioteca de la institucion del Proyecto de Investigacion Magister en
Administracion de Empresas titulada: Estudio De La Cadena De
Comercializacion Del Platano Verde (Musa spp.) En Los Mercados Del
Cantdon Guayaquil, cuyo contenido, ideas y criterios son de mi exclusiva
responsabilidad y total autoria.

Guayaquil, a los 03 dias del mes de septiembre del afio 2021

LA AUTORA

]/;;mw Thoue /Jﬂm%

Ing. Vanessa Karina Ibarra Alvarez




UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
SISTEMA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

REPORTE URKUND

C @ secure.urkund.com/old/view/105951573-275316-289879# DeMxCoAwDADAv2QOkrQxafoVeZ Ciks EuHCW)/ 24N74RIQNY ZC 5 TnWVAzakF1 NEcvOBKIUBCV 7, T W H
URKUND
Lista de fuentes Bloques
Documento  |SARRA ALVAREZ Adocx (D111176363) Categoria Enlace/nombre de archivo
Presentado  2021-06-11 10:43 (-05:00)
=] hrps: net.unirioja.es/descarga/articulo, 78! =
Presentado por  vanesita_lachina@notmail.com
Recibido  maria lapo.ucsg@analysis urkund com ] hrps: vw.metroecuador com.ec/ec /estilo-vida /2016/06/03/beneficios-platano-o-verde.ht.
Mensaje TesisVanessalbarra mensaje completo '] https: re.ac.uk/download/ pdf/200331639. pdf =
2% de estas 40 paginas, se componen de texto presente en 5 fuentes. ] https://repositorio.unan edu.ni/803: =
] Ittp://repositorio ug.edu ec/bitstream, TA%:20DE3620UNA, =
Fuentes alternativas
) by ” » ’ < > A 0advertencias. £ Reiniciar & B (%]
53% 21  Acivo (] Archivo de registro Urkund: Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil / TESIS MAFER 07nov2019...  53%
Guayaquil, Ecuador Guayaquil, Ecuador 2019
2021 UNIVERSIDAD CATOLICA
UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIGO DE GUAYAQUIL
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL SISTEMA DE POSGRADO
SISTEMA DE POSGRADG MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS.
MAESTRIAEN ADMINISTRACION DE EMPRESAS CERTIFICACION
CERTIFICACION Certificamos que el presente trabajo fue realizade en su totalidad por
Certificamos que el presente trabajo fue realizado en su totalidad por Econ. Maria Femanda Perrazo
a Ingeniera en Contabilidad y Auditoria CPA, Vanessa Karina Ibarra Alvarez, como requerimiento parcial para | obtencion del Grado Académico de Master en Administracion de
Empresas.
como requerimiento parcial para la obtencin del Grado Académico de Magister en stracion de
Empresas. DIRECTORA DE PROYECTO DE INVESTIGACION

DIRECTOR DE PROYECTO DE INVESTIGACION Econ.




AGRADECIMIENTO

Al Ing. John Franco Rodriguez mi jefe y amigo por brindarme todo su apoyo
constante durante mi vida estudiantil, por la ayuda prestada en el direccionamiento

de este proyecto de titulacion.

Agradezco a todos mis maestros y compafieros que en toda esta etapa me

compartieron sus conocimientos y experiencias.

Ing. Vanessa Karina Ibarra Alvarez

\



Vi

DEDICATORIA

A Dios por haberme concedido sabiduria para lograr mis objetivos, ademas de
darme la dicha de poder vivir en estos momentos donde tener salud es un privilegio

y asi poder lograr una meta mas en mi vida profesional.

A mi sefior padre Abdon Ibarra Tovar y mi sefiora madre Leonor Alvarez
Zambrano, por haberme apoyado en todo momento por sus consejos, sus valores,
por esa constante motivacion que me ha permitido ser una persona de bien y por

brindarme su infinito amor.

A Henry Fernando mi esposo por ser el ingrediente perfecto, quien se preocup6

por mi en cada momento y siempre quiso lo mejor para mi porvenir.

A Bruno Ezequiel mi hijo amado quien es mi motivacion para cada dia ser mejor.

Vanessa Karina Ibarra Alvarez



Vil

indice General

RESUMEN ...t et e et e e et e e st e e st e e e et e e e snaeeesneeeenneeas XV
ABSTRAGCT sttt e et et e s ettt be et et e e benr et ne e XVI
Y i oo [0 Tolo] o] o PSPPSR 1
F N g (=Tl =To (=] o PSSP USSP ST ORI 4
Planteamiento del Problema..........cooiiiiiii e 6
Formulacion del ProDIEMA.........c.coiiiiiiiieiiee e 8
JUSEITICACION ..ttt tesreeneeneeneenes 8
Preguntas de INVESLIGACION ..........cueiieiiiiic ettt 10
ODJEBLIVIOS ...ttt bbb bbbttt b et 10
ODBJELIVO GENETAL........eiiice ettt sre e e nre e e 10
ODjJetiVOS ESPECITICOS ....viueeiiiieiieeie ettt 11
[ 1T 0101 (TS PSS 11
Metodologia del Trabajo ..o 11
Delimitacion y limitaciones de 1a INVESLIgaCION ..........ccccevveieieeii i 12
(01011 (0] [o SRR 13
Marco TeOrCO Y CONCEPLUAL .........eieeieeieceee ettt e e nne s 13
FUNAAMENTACION TEOICA ... eevveveeieieie ettt ettt sne e neenes 13
(OF o[- 0T Mo [V -1 o] SRS 16
Beneficios de 1a cadena de ValOr..........coovieiiiiiiiie s 17
Enfoque de la cadena de ValOr ............cceiveiiieiice e s 18
Estrategias para la cadena de valor que aumentan la competitividad.............c.cccocevvenene. 19
Factores éxito para consolidar 1a Cadena ...........ccccoovieieiiiii i 19
Disefio y analisis de la cadena de Valor ..o 19

ESTIUCTUIA 08 MIBICAU0. ... .ttt nenemnnenennnnns 20



CUILIVO € PIALANO ......cviceii et be e aesaeesbe e 21
MEtOAOIOGIA LINK......eiiiiieieieeieieieseee ettt 22
Modelo empresarial CANVAS ... 23
Ao 00110 = Tox o PRSP 26
g S 1o SO SS 26
Estrategias de COMErcialiZaCion............cccooeiiiieiiinisee e 27
Canales de DIStHDUCION ..o e 27
Estrategias de DiStriDUCION ...........coiiiiiiii s 28
Y Lol o I oo g Tor=T o] (1 | PSSR 29
Cadena de COMEICIAHZACION ........ccveieieieieie st areanes 29
ComercializaCion Y MEICAUO. ........ccueieeie ettt e e nre e e 29
Canales de CoOmMErCialiZACION...........cveveieeieie e eneas 30
=T o= To o TSR 31
B IR T L0103 4 T=T (= Vo [o PSSP PRPSOP 31
MErcado de PrOUUCTOTES. .......ciuieieieie ettt bbbt 31
MEICAA0S MAYOTISTAS .....vveveeeieiteeite e st e sie et et e ste et e e reeste e e e s ta e teebesseesteesreanaesreeseaneenres 32
IMIBEETIAS PIIMAS. ... eititetieieeiee ettt b bbbt s et e b et e bbbttt 32
Mercados de EXPOMACION .........ceeiuieiiiee ettt e re e re e e e raeaeeneeers 32
MErcados AetalliStaAS. ........couiiiiiieeee e 32
PIATANO VEITE.......eieeieee ettt b et b e b s ne e 32
(O] 4T =] o E T U PR PSP UTVP PRSPPI 32
Comercializacion del PlAtan0 VEIUE..........veiveieiie e 33
Canales de comercializacion del PIAtAN0 ..........cocooeiiiiiiiiice e 33
(01011 (1] Lo TN I TSSO 36

IMAFCO RETEIENCIAL ...ttt mnnennnnnn 36



Estudios de analisis de cadenas de valor en el sector agricola ............ccccoveveeieieececnenne. 36
Importancia de la cadena de ValOr ... 44
Aplicacion de la Metodologia Link ..........cccocoeiiiiiiieiec e 45
El sector bananero €N ECUATON............cco i 46
Localizacién y condiciones del platano verde en Ecuador ...........c.cccocvevveieieeieccieseennnnn 49
Requerimientos en la exportacion del platano ...........ccoeoveriieiiiiee e 50
Acuerdos Comerciales 8N ECUAAON .........c.coiiiiiiiiiiiee e 50
ACUEIAOS COMEITIAIES ...ttt sreenteeneesneenee s 51
ACUETAOS DIHALEIAIES:......eviiiiiciee et 51
(OF: 1o 1 (1] [o TN 1 I OSSR OPRPSR 52
V=700 o] [0 1 USRS 52
TIPO A€ INVESTIGACION ...ttt st sbesrenneereenens 52
ENfoque de INVESTIGACION .......c.viiiieie e 52
ENfOQUE CUANTITALIVO ....c..eiiiiccie et 52
PODIACION/MUESTIA. ...ttt e e esreenaeaneenres 53
INStrumentos de INVESTIGACION...........cueiieieieece et 53
ANALISIS A€ 108 FESUITAUOS .......c.eevieiieiee et enes 53
(OF 1o 1 (1] [o TN Y 2SSOSR 62
Propuesta de INTEMVENCION ...........ooviiiiieeieee e 62
(@] o= (Y TSSO 62
Modelo de Negocios mediante metodologia CANVAS ... 62
SOCIOS CIAVES ...ttt bbb bbbttt bbb reene s 65
ACHIVIAAAES CIAVES......oveiiiieiicie ettt et sne e e 65
Propuesta 08 ValOr........c.ociiiieie ettt sne e ns 65

REIACIONES CON Bl C iMoo eenensmnnnnennnnen 65



SegMENLOS U8 CHIENTES ......ei i e sre e sree e 65
RECUISOS CIAVES ...ttt ettt et e st et eereente e s e aneesneenneaneenres 66
CANAIES ...ttt bbb e reenes 66
(0T (0= o [T 011 (0 LSS 66
EStrUCIUIa 08 INQIES0S ... .ecvieeieciiecie ettt ettt et eeae e nre 66
Estrategia de Marketing .........ccooeiiiiiiiiee s 67
[ T or=To (oI oo (=10 o] T | PSS 67
MEICAAD ODJELIVO ...t bbb 67
Propuesta 08 VAIOT .........cc.oiiiiieie ettt ettt ne e nneeneeeres 67
L0 Tod o] g Py 11 1=] ] (o PR TOPTTRRTO 68
Analisis del entorno de 1a ProOPUESTA .........cuevverieeiieiieese e ae e 68
ANALISIS del eNtOrNO EXIEINO .....cvveiieiieieie ettt enes 69
Matriz EFE (Evaluacion de l0s Factores EXIErn0S) .........ccovvvviiiniiiienienesencsie s 71
ANALISIS A8 PORTER ..ottt 72
Poder de negociacion de 1os compradores 0 CHENES..........cccovvviieiiieiieiee e 72
Poder de negociacion de los proveedores 0 VENAEAOreS.........cccvveveveevieeriesieseesie e 72
Amenaza de nuevos COMPELIdOres BNTIANTES. ........ccueieirrere s 72
Amenaza de Productos SUSTITULOS .......cveeiiieiiieiie et 73
Rivalidad entre 10S COMPETIAOTES..........cciiiiiiiiieiee e 73
S (0o oI I=Tot o ol o ST PPRURURR 73
o Tor= 1127 (o [0 o SRS 73
Tamafio de 1aS INSLAIACIONES. .......cc.oieiiiiiic e 73
Capacidad de almacenamiBnio..........ccucieiiiiiiiei e 74
Permisos de FUNCIONAMIENTO ........cuiiiieiiiie it 74

THPO U8 COMPAATAL ...ttt ettt e e 74



Xl

Requisitos CONSEItUCION 08 BIMPIESA........c.ecviiieiieeie et 76
Inscripcion compafiia (Superintendencia de companiia) .........ccoceevreveeicienecsese 76
Inscripcion compafiia (Registro Mercantil).........ccocovveiiiiiiicii e 77
Inscripcion nombramiento representante compafiia (Registro Mercantil) ...................... 77

Obtencion del Registro Unico del Contribuyente (RUC) compariia-Servicio de Rentas
INEEINAS (SRI) ..ttt ettt et e st e e aesre e be e aeeneenreenee e 77

Requisitos permisos de funCioNamIENtO ........c.cocvveiieiiie i 78

Obtencion de permiso o patente municipal compafiia (Municipio del canton Guayaquil)

........................................................................................................................................... 78
Obtencidn de permiso cuerpo de bombero (Benemérito Cuerpo de Bombero Municipio
(0[BT UF= Y= o 18 TSP 79
Requisitos de registros CeNtros de aCOPI0 ........ueiveeriiiirrierie et 79
Obtencion registro de centros de acopio (Agro calidad) ..........ccoevereieienineisicieseen 79
Requisitos de certificaciones técnicas CeNtro aCOPI0 CACAD ........cceeverreerreerreeieireerieeeenes 80
Obtencion registro certificacion técnica de centros de acopio (Agro calidad)................ 80
Obtencidn certificaciones buenas practicas agricolas cacao centros de acopio (Agro
(07 Lo - U0 ) ISP 81
(0007 0] [F 1Y [0 1= RSP PR 82
RECOMENTACIONES .....c.veviitiiiieiiee bbbttt bbbt 83
T (=] £ (ol - ST PSRPRP 84

N 01T 1o ot USRS 90



Tabla 1. Plantilla del modelo CANVAS. ... 31
Tabla 2. Caracterizacion de los involucrados en la cadena de comercializacion ............ 34
Tabla 3. Condicionesen el cultivode platano ..o 38
Tabla 4. Plantilla del modelo CANVAS ... e 42
Tabla 5. Hectéreas de cultivo de platano verde................coooviiiiiiiiee 54
Tabla 6. Proceso del cultivo de platano Verde..............coooviiiiiiiiiii e 55
Tabla 7. Tipo comercializacion del platano verde..............ocoooiiiiiiiiiii e, 56
Tabla 8. Opinién del precio al que comercializan el platano verde.............................. 57
Tabla 9. Variabilidad del precio del platano verde..............c.cooviiiiiiiiiiia, 58
Tabla 10. Informacion sobre créditos adquiridos............c..cooviiiiiiiiiiee 59
Tabla 11. Conocimiento sobre estrategias de comercializacion.................................. 60

Indice de tablas

Tabla 12. Opinion sobre la forma de comercializacion.....................ocooiiiiiiiian, 61

Xl



XV

Iindice de figuras

Figura 1. Participacion en la superficie plantada total afio 201 .............cccceveviieenen. 20
Figura 2. Cadena de Valor del PIAtan0 ............cccovevieiie i 30
Figura 3. Esquema Ldgico de proceso de Metodologia LINK ............c.ccccveviviieennen. 39
Figura 4. Cadena de valor, estrategia y competitividad.............cccceviveniininiiininiinnns 54
Figura 5. Diferencia entre cadena productiva y cadena de valor .............cccccoeevveenee. 55
Figura 6. Ingreso por ventas de plAtano............ccccueveriiiiiiiiiie e 64
Figura 7. Hectareas de cultivo de platano Verde ............ccceviiiiieniieniecee e 70
Figura 8. Volumen de produccion del platano verde.............cccoooveeiiiiviie i 71
Figura 9. Proceso del cultivo de platano verde ............cccccoveviieiie e 72
Figura 10. Comercializacion del platano Verde............cccoovvvviieiie e 73
Figura 11. Opinion del PreCi0 .......ociviiiieiieiiee it 74
Figura 12. Variabilidad del precio de platano verde ............ccccovvvvinieniiicnenec 75
Figura 13. CreditoS adqUINIOOS .......ccutiuieiieeiie e iee et 76
Figura 14. Conocimiento de estrategias de mercado.........cccocceeveeiieenieniieeniesieeeee 76

Figura 15. Opinion sobre la comercializacion de platano verde ...........cccoocovveiirenee 78



RESUMEN

Ecuador es conocido a nivel mundial por ser uno de los principales exportadores
de platano, por lo que este producto representa un alto porcentaje en el Producto
Interno Bruto (PIB) de la nacion. El estudio tiene como objetivo principal
analizar la Cadena de Comercializacion del Platano Verde (Musa spp.) en los
Mercados del Canton Guayaquil, con el fin de
contribuir al mejoramiento de las condiciones de su ciclo a través de un analisis
comprensivo de aquellos factores econdmicos y del entorno que impactan en
esta industria. La propuesta de investigacion es de indole exploratoria, no
obstante, las bases tedricas que sustentan el presente documento se obtuvieron
bajo el método descriptivo, realizando un analisis conceptual de fuentes
secundarias, documentos fisicos, documentos virtuales y paper disponibles en
sitios web con el propo6sito de elaborar una correcta estructura de
comercializacién y sus respectivas estrategias. En definitiva, se determind que
los canales de comercializacion se componen de tres actores como son los
productores, los intermediarios y el consumidor final. Raz6n por la cual se llegd
a la conclusion de que el sector platanero se necesita de una significativa
inversion sobre todo en los caminos vecinales, medio de transportacion del
producto lo cual, debido a su mal estado encarece el costo de produccién y se

afecta al precio final que recibe el consumidor.

Palabras Claves: Unién Europea, EFTA, Mussa spp.
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ABSTRACT

Ecuador is known worldwide for being one of the main banana exporters, which
is why this product represents a high percentage of the nation's Gross Domestic
Product (GDP). The main objective of the study is to analyze the Marketing
Chain of Green Banana (Musa spp.) In the markets of the Guayaquil Canton, in
order to contribute to the improvement of the conditions of its cycle through a
comprehensive analysis of those economic factors and of the environment that
impact on this industry. The research proposal is exploratory in nature, however,
the theoretical bases that support this document were obtained under the
descriptive method, carrying out a conceptual analysis of secondary sources,
physical documents, virtual documents and paper available on websites with the
purpose of develop a correct marketing structure and their respective strategies.
Ultimately, it was determined that the marketing channels are made up of three
actors, such as producers, intermediaries and the final consumer. Reason for
which it was concluded that the banana sector needs a significant investment,
especially in neighborhood roads, a means of transporting the product which,
due to its poor condition, increases the cost of production and affects the price.

final received by the consumer.

Keywords: European Union, EFTA, Mussa spp.
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Introduccion

Entre los productos emblematicos del tropico se encuentran el platano
y banano; el platano es una fruta que pertenece a un grupo especifico del
género Musa, sus cultivos generalmente se los realiza en asocio con el cacao y
café; sus frutos son alargados, delgados y ligeramente angulares en sus
extremos, con alto contenido de almiddn por lo que debe ser cocido para su
consumo; es un alimento basico a nivel mundial juntamente con tubérculos y
raices por ser fuentes importantes de energia y la versatilidad en
preparaciones (InfoAgro, 2015).

En Ecuador, la produccion de platano genera importantes divisas, ya
que actualmente se ubica en los primeros lugares de las exportaciones
mundiales, aunque se comercializa principalmente en el mercado regional
(Asociacion Nacional de Exportadores de Cacao [Anecacao], 2015).

Simultaneamente con la investigacion de Sepulveda, Ureta,
Hernandez, & Soldérzano, (2018) globalmente el 72,7% de la produccion en
platano se concentra en Africa, luego en América con 22,9% y en Asia con
una representacion del 4,3%; adicionalmente entre los mayores productores de
América se encuentra en primer lugar Colombia con un 38,1%, Peru 21,6%,
Republica Dominicana con 6,9% y Ecuador con un 6,4% de participacion.

Lamentablemente durante la investigacion, los agricultores expresaron
que el mayor problema durante la produccion es la fase de comercializacion

del platano, mismo que va enlazado a la generacion de aquellas cadenas



focalizadas en el mercado, lo cual, para ellos, no representa el costo real de lo
que invirtieron en su producto.

Existen multiples estudios donde los problemas sobre la gestion
logistica y de comercializacion de este producto tan importante, preocupa a
expertos en el area, acorde con Alvarez, Ledn, Sanchez, & Cusme, (2020)
Ecuador es un pais donde el motor principal y productivo de la economia es el
agro, mismo gue representa un aproximadamente un 32% del comercio
mundial, ademas de que cuenta con importantes provincias donde se genera la
mayor produccion tales como Los Rios, Manabi y Santo Domingo, sin
embargo, la preocupacion radica en la distribucion del fruto a razén de que
cuando los productores venden a intermediarios, estos reciben un valor menor
de lo que perciben los exportadores.

Siendo el platano uno de los productos tradicionales y de alto consumo
del Ecuador, analizar la cadena de comercializacion en los mercados del
canton Guayaquil es el objetivo planteado con el fin de contribuir con mejoras
a la mencionada comercializacion.

La investigacion se llevé a cabo mediante revision bibliogréfica de
informacion, y que permitio realizar un analisis a cada uno de los eslabones
comprendidos en la cadena desde el productor hasta su comercializacion en el
mercado de Guayaquil.

El primer capitulo que corresponde a los conceptos y definiciones de

los elementos mas relevantes con respecto al tema de investigacion.



En el segundo capitulo corresponde a la situacion bananera en el
Ecuador y los acuerdos comerciales existentes, por su parte en el tercer
capitulo corresponde a la metodologia, tipo y enfoque de la investigacion y
por altimo el cuarto capitulo corresponde a la propuesta dada para el proyecto.

El segundo capitulo describe en que consiste el analisis de la cadena de
valor en el sector agricola, ademas caracteriza el sector bananero del Ecuador.

En el tercer capitulo se describe la metodologia para llevar a cabo la
investigacion donde esté integrada del tipo de investigacion, el enfoque de la
investigacion, la poblacion y muestra escogida, y el instrumento de
investigacion que en este caso es la encuesta. Y para finalizar se presentan los
resultados de la encuesta con su respectiva tabulacion.

En el cuarto capitulo se presenta la propuesta en base a los resultados
obtenidos del estudio de la cadena de comercializacion de platano verde en los
mercados del canton Guayaquil se plantea implementar un centro de acopio
para el producto en el mercado mayorista de Guayaquil, asi se podré realizar
la captacion en un solo punto a las asociaciones y también incluir a los
pequefios y medianos productores no sélo del cantdn sino también de otras
provincias, que adquiera el producto por un precio justo y desde este se

distribuya a los deméas mercados de la ciudad.



Antecedentes

El cultivo de platano (Mussa spp.), representa un importante sostén
para la economia y seguridad alimentaria del pais. Desde el punto de vista
socioecondmico, el platano genera fuentes estables y transitorias de trabajo,
ademas de proveer permanentemente alimentos ricos en energia (Ormaza,
2017)

En el 2011 se reportan en el pais un total de 144981 ha de platano, de
las cuales 86712 ha estan bajo el sistema de monocultivo y 58269 ha se
encuentran asociadas con otros cultivos (Instituto Nacional de

Investigaciones Agropecuarias [INIAP], 2011).

" Platano
7,36%
' Cafia de azlicar
para azucar

7,33%

Otros
permanentes
14,05%

Figura 1. Participacion en la superficie plantada total afio 201
Fuente: ESPAC, 2016

Segun Velasquez, la mayor zona de produccién de esta musacea es la
conocida como el triangulo platanero, la cual abarca las provincias de
Manabi, Santo Domingo y Los Rios con 52612, 14249 y 13376 ha,
respectivamente. Las principales variedades explotadas en estas zonas son el
Dominico, que se lo destina principalmente para el auto-consumo y el

“Barraganete” que se lo destina en su mayor parte a la exportacion (2015).



Ademas, con respecto al rendimiento promedio de platano segun un
informe realizado por el Ministerio de Agricultura en el 2011 en Ecuador, fue
de 5 toneladas por hectéarea al afio. Por lo que el platano verde es la base de
diversos platos tipicos de la gastronomia nacional.

Por otra parte, el Instituto de Promocion de Exportaciones, (2018)
realizo un analisis en el cual detallé que Africa Central, del Oeste y
Sudamérica produce alrededor de 20 millones de toneladas anuales; de
platano verde. De esta cantidad aproximadamente de 700,000 a 750,000 son
de exportaciones.

La diferencia, es decir, la mayor parte de su produccion es consumida
internamente. En otras palabras, los paises que conforman la Unién Europea
se abastecen de gran variedad de productos de América Latina, donde
Ecuador y Colombia lideran esta lista, debido a los estandares de produccion
y calidad, razén por la cual para el afio 2017, las importaciones del platano
verde en la UE tuvieron un crecimiento del 20% (Instituto de Promocion de
Exportaciones, 2018).

Sin embargo, en el 2018 Fruchthandel Newsnet citando a Eurostat y al
Departamento de Agricultura de los Estados Unidos (USDA), situ6 a Ecuador
como uno de los principales proveedores para Europa dado que aumento las
entregas en 12%, correspondiente a 1,7 millones de toneladas, mientras que
Costa Rica, el tercer proveedor mas grande, aumentd en 8%,
correspondientes a 837,000 toneladas. Hubo descensos en Colombia (-2%,
902,000 t), Republica Dominicana (-4%, 198,000 t) y Costa de Marfil (-1%,

197,000 1).



Como ya se menciond la mayor produccion de platano mundial es
para consumo interno de sus productores, la poblacion ecuatoriana lo ha
constituido en un alimento bésico en la dieta, cuya produccion ha sido
ancestral, es un cultivo perenne que crece con rapidez y puede cosecharse
durante todo el afio y que hoy en dia la presién de la demanda por otros
paises como los Estados Unidos o la Union Europea ha estimulado a la
produccion tecnificada de buena calidad (Velasquez, 2015).

Por lo antes expuesto, es necesario evaluar la cadena de valor, misma
que describira los respectivos eslabones que conforman la produccion de
platano verde; esta estructura proporciona un formato donde se representen

las actividades en orden de cualquier tipo de organizacion (Juca, 2015).

Planteamiento del problema

El platano verde en el Ecuador es un producto altamente consumido
tanto en los sectores urbanos como rurales, por su diversidad de preparacion
de platos tanto en la costa ecuatoriana como en la sierra y oriente.

Desde el punto de vista nutricional el platano verde es una fuente de
fibra, vitaminas y minerales ademas contiene almidén que pueden ayudar a
controlar la glucemia, gestionar el peso y disminuir los niveles de colesterol
en la sangre.

El contenido de almiddn resistente es una variedad de almidon que no
puede ser degradado por las enzimas del sistema digestivo y, por lo tanto,

actlia mas como una fibra que como un almidon.



Los platanos verdes contienen una gran cantidad de almidon
resistente, segin un articulo de 2010 publicado en “Pacific Health Dialog”.
Incluir alimentos ricos en almidon resistente en tu dieta, como el platano
verde, puede reducir el riesgo de la diabetes. Una vez detallado como fuente
de almidon y sus beneficios se puede sugerir que la comercializacion de este
podria prevenir o disminuir la incidencia de diabetes en el Ecuador.

Cuando el platano esta de color verde contiene mayor contenido de
potasio. Se estima que una porcion de una taza de platano verde hervido
contiene 531 mg de potasio. Poder incluir alimentos ricos en potasio en la
dieta ayuda a controlar la presién arterial. La American Heart Association
recomienda consumir 4700 mg de potasio al dia para la salud del corazon.

Por otro lado, los platanos verdes son ricos en vitamina B6, con una
porcion de una taza hervida que contiene 39% del valor diario. La vitamina
B6 es importante en mas de 100 reacciones enzimaticas del cuerpo. También
es necesaria para la formacion de la hemoglobina, la proteina que transporta
el oxigeno en el cuerpo. Ademas, la vitamina B6 ayuda al control de azucar
en la sangre (Metro Ecuador, 2016).

Ahora bien, evaluando desde el escenario comercial, con el paso de
los afios al analizar los bajos precios en contraste con los altos costos en la
produccion y por la alta participacion de intermediarios en la distribucion y
comercializacion del platano; son bases suficientes que motivan a que los
pequerios productores sientan la necesidad de participar arriesgadamente, en

los mercados nacionales.



Cuando se pasa la fase de produccion del platano, surge el mayor
problema, que es la comercializacion, porque en varias zonas rurales los
caminos vecinales se encuentran en muy mal estado, debido a esto, el costo
de la transportacion hasta los centros de acopio, encarecen su movilidad,
limitando asi su comercializacion.

La realizacion del presente estudio a la cadena de comercializacion
del platano verde, se desarroll6 primero en identificar los actores y las
respectivas actividades que estan involucradas en cada parte del proceso
productivo desde la parte agricola y comercial, esta informacion permitira
agremiar a cada uno de los sectores en diferentes categorias con el fin de
identificar la influencia en cada una de ellas ante las variaciones por las
condiciones internas y externas del entorno; para de esta manera tomar las
acciones necesarias obteniendo mayor competitividad, lo cual beneficiara a
los productores, sus gremios, e instituciones gubernamentales y no

gubernamentales.

Formulacion del Problema

¢Cudl es el comportamiento de la cadena de distribucion del platano (¢Mussa spp?)

en los mercados del canton Guayaquil en funcion de sus actores y actividades?

Justificacion

El platano verde en Ecuador es un cultivo con un gran potencial
econdmico ya que de las 24 provincias del pais se puede producir en 20 de

ellas, cuenta con una gran demanda y aceptabilidad por los consumidores y



ademas su posicionamiento en la industria del valor agregado estéa en pleno
auge y crecimiento.

La comercializacion del platano verde se lleva a efecto a través de la
cadena de comercializacion en la cual existen un conjunto de intervinientes
los que Ilevan a cabo las actividades que le dan dinamismo, estos actores son
el productor, acopiador o mayorista el mismo que realiza su actividad ya sea
en un local o en la finca productora, transportistas, supermercados, industrias,
detallista, exportadores y consumidor final.

Los mercados son los sitios donde se centraliza la mayor parte de la
comercializacion de los productos agricolas y establecen los precios, que para
el caso del platano verde y otros productos varia en funcion de la temporada
de produccion; mediante este estudio se pretende examinar las fortalezas y
falencias que se dan en los procesos de la cadena de comercializacion del
platano en el mercado del Canton Guayaquil.

Con los resultados obtenidos se pretende identificar puntos criticos de
las condiciones actuales de la cadena de comercializacion del platano verde
contribuir al mejoramiento de las mismas , asi también establecer la
correspondencia de la cadena de valor con la venta competitiva, mediante el
analisis comparativo de antecedentes bibliograficos y los obtenidos; ademas
de evidenciar a cada uno de los actores y sus funciones desde el inicio de la
cadena de comercializacion hasta el final de ella, como se puede optimizar
progresivamente o en qué parte del proceso se puede realizar mejoras

especificas.
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Finalmente, es de sumo interés enfocar este estudio en la importancia
que tiene para el desarrollo de las economias de los paises los pequefios
productores agropecuarios, los que cumplen un papel significativo no sélo
para la seguridad alimentaria sino para el abastecimiento de alimentos en las
ciudades, materias primas para la industrias y para autoconsumo, sin embargo
tienen limitaciones en su participacion en la comercializacion de sus
productos relacionada a la escasa capacitacion, baja capacidad de negociacion,
dominio y sumision a las condiciones impuestas por de algunos actores de la

cadena de valor (intermediarios), entre otros.

Preguntas de Investigacion

1. ¢Cuél es el analisis de la cadena de platano verde mediante la
Metodologia Link en la Provincia del Guayas?

2. ¢Cuales son los actores y actividades de la cadena de
comercializacién del platano en los mercados de Guayaquil?

3. ¢Qué acciones podrian plantearse bajo el modelo de negocio
mediante la metodologia CANVAS en una asociacion de productor
de platano verde en la Provincia del Guayas?

Objetivos

Objetivo general

Analizar la Cadena de Comercializacion del Platano Verde (Musa
spp.) en los Mercados del Cantén Guayaquil para

contribuir al mejoramiento de las condiciones su comercializacion.



Objetivos especificos

1. Realizar un andlisis de la cadena de platano verde mediante la
Metodologia Link en la Provincia del Guayas.

2. Identificar los actores y actividades de la cadena de
comercializacion del platano en los mercados de Guayaquil para
establecer la relacion entre la cadena de valor con la venta
competitiva.

3. Plantear el modelo de negocio mediante la metodologia CANVAS en
una asociacion de productor de platano verde en la Provincia del

Guayas.
Hipdtesis

Si se determina la cadena de comercializacion de platano verde a
través de la Metodologia Link en los mercados de la Provincia del Guayas se
puede implementar un centro de acopio para aprovechar al maximo el

producto.

Metodologia del Trabajo

El desarrollo de la investigacion se ha realizado aplicando una breve
encuesta a dos asociaciones reconocidas en la provincia, y principalmente
escogidas por su nivel y capacidad de produccion; ademas por las destrezas
administrativas y su fortalecimiento organizativo. Las preguntas se remitieron
a través de la aplicacion google drive, por motivos de seguridad en la salud a

causa del virus covid-19.
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Delimitacion y limitaciones de la investigacion

El trabajo se enfoca especificamente en evaluar la cadena de
comercializacion del platano verde (Mussa spp.) en los mercados del cantén
Guayaquil. Al realizarse las preguntas via electronica, se elaboro el
respectivo comunicado a los responsables de las asociaciones encuestadas,
para después via conferencia explicarles el objetivo de la investigacion, el
cual, se resalto es de caracter académico. El contexto temporal en el que se
ha finalizado el trabajo es en junio del 2021.

Campo: Administracion.

Area: Cadena de comercializacion del platano verde.

Tema: Estudio de la Cadena de Comercializacion del Platano Verde (Mussa
spp.) en los Mercados del Canton de Guayaquil.

Delimitacidn espacial: Asociaciones, gremios de plataneros de la Provincia
del Guayas.

Nota: Por el manejo de la informacion, solo se pudo acceder a dos
asociaciones, las cuales brindaron las debidas facilidades para el desarrollo

del tema.
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Capitulo |

Marco Teorico y Conceptual

Fundamentacion tedrica

La agricultura es la base y puente entre dos grandes mundos como es el
sector campesino y los grandes mercados. Organismos que llevan un control
sobre el desarrollo de este sector afirman que este medio es el sustento del
alrededor del 86% de las personas que viven en el campo, y que a través de €l
se generan millones de empleos entre pequefios agricultores y trabajadores sin
tierra.

De manera que, si el sector agricola es el mas dindmico e incluyente, vy,
si se le diera la atencion que necesita, se reduciria considerablemente la
pobreza en el perimetro rural lo cual también contribuiria a que los paises
alcancen sus objetivos en materia de desarrollo y crecimiento.

Una definicion sobre la agricultura y la cual es muy simplificada, es la
de Carrera, Vernaza, Quiroz, Solis, & Da Silva, (2017) quienes resaltan a la
familia como la principal responsable del trabajo de la tierra, no obstante, esta
conceptualizacion no incorpora a las sociedades rurales por elementos que
afectan en el proceso e incluso en el costo justo de la produccién final para los
agricultores.

Ahora bien, para conocer mas a fondo sobre el cultivo del platano en el
Ecuador, Haro, Borja, & Trivifio, (2017) explican que el pais es
territorialmente agricola, y en los tltimos afos el cultivo de este producto se

ha incrementado, siendo el principal e importante rubro de exportacion.
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Por ejemplo, el mercado de snacks de platano ha crecido, y en la
actualidad existen competidores que incluso han creado nichos de este
producto en el extranjero, sobre todo. Segun datos del Ministerio de
Produccién, (2021) el ingreso por exportaciones de platano en snack ha sido

ligeramente considerables, tal como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 5. Reporte de exportaciones

Exportaciones de platano en snack Ca_nt|dad In_greso en
Afios Miles de Millones de
Toneladas SSSS
2018 32 71
2019 29 66
2020 28 67

Fuente: Ministerio de Produccion

Los datos anteriores confirman que aproximadamente el 88% del
platano fresco se envia a tres mercados, los cuales se distribuyen entre Estados
Unidos y la Unidn Europea, entre las variedades de platano que se exportan
esta el barraganete, harton barraganete, Mp1, hawaiano y curare enano.

Esta informacion se corrobora con los datos de la Asoexpla, (2020)
quienes en su ultimo informe indicaron que las exportaciones ascendieron a
224.030,97 toneladas lo que en ingresos monetario representa cera del
$102,53 millones.

Para la Superintendencia de Control del Poder de Mercado, (2017) la

cadena de valor del sector esta dado en funcion de:

* Proveedores
de insumos Verificadores
para cultivo. Cor inlizadores . Aau\:iin:i(.me_a 'ns“m?s v

* Proveedores « Intermediarias servicios para
insumos para la exportacion.
empaque,

Productores

Figura 2. Cadena de Valor platano
Fuente: SCPM, 2017
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Lo ideal seria que, dentro de la matriz o cadena de valor, se caracterice

a todos los agentes que intervienen en la comercializacion, a criterio personal

de la autora el escenario deberia analizarse de la siguiente manera:

Tabla 2. Caracterizacion de los involucrados en la cadena de comercializacion

., Mecanismo Cadena . .
. Funcion . Destino Varios
Intermediario de Comercio Integral
Recolecta el
Importadores
producto L
Intermediarios
Productor por zonas
Mercados de
Recolecta por Compra a . Conoce la zona
, e principales o
volimenes crédito sin un ciudades de produccion y los altos
el producto en fincas|  contrato legal . mérgentes de comercializacién
del pais
Acoplador Local
Pagan por carga .
gan p 9 Sabe de la redes en localidades
0 por parte de la .
Precios de plaza
compray la . o - s
Compra y recolecta diferencia El intermediario gana Facil acceso comunicacion
el platano en fincas . comision por carga Paga precio por debajo de lo
ocho dias despues 0 .
que refiere
enel
. el mercado
préximo corte.
Acoplador rural
Importa & . Usa fondos propios
P Realizan Compra al productor . . prop
Exporta . Locales y mayoristas e importadores
. compra y a centro de acopio A
hacia las zonas de . externos y se lanza en periodos de
directa local
. consumo cosecha
Transportista
Paga comision por .
g P Acopios locales Locales y
Exportador e Vende carga
. Mercados externos externos
Importador a acopios locales
Detallistas:
Vendedores "
Abastece a Detallistas
ambulantes - o
consumidores Distribuidores
Mercados
Supermercados
Proceso hacia adelante fase
Consumidores: de
Restaurantes Consumo informacion y hacia atras
. Consumo
Hoteles final eslabones de
Locales informales procesamiento y
Hogares comercializacion
Fuente: Autora
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Asi mismo como se ejemplificé en la tabla anterior lo agentes
involucrados en la cadena de comercializacion, para ilustrar mejor el tema
Mufioz, y otros, (2014) concluyen que los elementos principales que forman
parte de la cadena de valor del platano esta dado por: el primer eslabon
agricultor fabricante, los desafios, sub eslabdn intermediarios vendedor —
consumidor final directo, la oportunidad de mercado, y el eslabén productor -
distribuidor transportistas

Dicho lo anterior, existen suficientes motivos para realizar esta
investigacion donde se dé el valor que merece este sector de produccion ya
que el Ecuador al ser un pais exportador, posee un clima que beneficia
grandemente el cultivo, esto permite que el volumen se mantenga al alza todo
el afio, lo que asegura un ingreso y solvencia en especial a los pequefios

productores (Haro, Borja, & Trivifio, 2017).

Cadena de valor

Herramienta de analisis estratégicos para que una empresa mida y
determine su ventaja competitiva en el mercado, entiendo de mejor manera la
fuente, costos, y su capacidad de diferenciacion ante otras organizaciones
(Pérez, 2021).

La cadena de valor es un modelo de negocios que describe
completamente las actividades y estrategias para la creacion de un producto o
servicio desde su concepcion hasta su distribucidn; identificando los
procedimientos mas relevantes de sus procesos con el propdsito de aumentar

la eficiencia en la produccion reduciendo gastos (Certus, 2020).



Beneficios de la cadena de valor

Existen muchas causales que influyen en la cadena de valor, sin
embargo, Manrique, (2011) enfatiza en los beneficios que esta representa en la
evaluacion de una empresa o proyecto. Por ejemplo, en el ambito personal es
un gran aporte de trabajo y relaciones de indole econémico, social e incluso
con la comunidad; a nivel de infraestructura se pude medir los recursos fijos
como los activos, en lo que respecta a los materiales los insumo se incorporan
de forma adecuada a los procesos productivos, sobre la forma en que se
ejecutan los procesos, el trabajo se expresa en normas, reglamentos,
procedimientos, etc.

Cadena de Valor, experiencia de su aplicacion en productos agropecuarios

La investigacion realizada por Suérez, y otros, (2016) tuvo como
objetivo identificar las cadenas de valor de aquellos productos agropecuarios
entre los principales agentes participantes como son el producto, centro,
decisores, servicios técnicos y la poblacién de las provincias de Matanzas y
Villa Clara, Cuba. El resultado de este diagnostico permitié conocer algunas
deficiencias tales como:

o Los servicios més cercanos al productor lo brindaban las
cooperativas de créditos y servicios y la empresa municipal
agropecuaria donde proveian de maquinarias, implementos y
plantas, mismas que no podian ser prestados con frecuencia
porque a esa fecha estaban sobreexplotados impidiendo asi,

cubrir la demanda del producto.
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o Los servicios técnicos en convenio con el municipio, mostraron
seria limitaciones en funciones y desempefio.

o Algunas entidades que debian estar disponibles para la
capacitacion de los agricultores tenian serios problemas en
infraestructura, equipos y transporte, asi como del personal.

o Con respecto a los servicios financieros, también existian
limitaciones porque en el perimetro de estudio no existia una
cultura crediticia, ademas de excesivas regulaciones para su
acceso.

Por lo tanto, la ejecucién de este estudio sobre el disefio de cadenas de
valor para el sector agropecuario permitio la elaboracion de al menos 64
mapas estratégicos y especificos con sus respectivos manuales de
procedimiento, destacando también que, con el material, seria mas factible la
identificacion de problemas existentes y a futuro, mismo que podrian
convertirse en puntos criticos de las cadenas de valor afectando la

productividad.

Enfoque de la cadena de valor

Para Manrique, (2011) el enfoque de la cadena de valor permite tener
una vision mas amplia de lo que realmente forma parte del sector
agroalimentaria, asi como el completo manejo de la informacidn, también a
través del modelo se puede identificar y analizar aquellos cuellos de botellas o
puntos criticos, para poder plantear soluciones mas efectivas y que estas

tengan un gran impacto que impulse a mejorar la competitividad de la



estructura. Adicionalmente, su modelo facilita la bisqueda correlacion entre
los diferentes actores lo cual desencadenaria en un esquema sistematico,
mismo que proporcionara las herramientas y métodos de facil comprension,
posicionamiento, insercion de pequefios productores que fortalecera a los

actores directos para cambios efectivos y de resultados.

Estrategias para la cadena de valor que aumentan la competitividad

Acerca de las estrategias (Hax & Majluf, 2014) existen formas
distintas y mutuamente excluyentes para que en materia de negocios se logre
una ventaja competitiva.

Por esta razon, Manrique, (2011) expone las siguientes: la existencia
de espacios para coordinacion y dialogo entre los actores del modelo, deben
realizarse alianzas de indole productivo comercial, fortalecer los actores
directos e indirectos, desarrollar los mercados y formular e implementar

politicas y normas que beneficien a la estructura total.

Factores éxito para consolidar la cadena

Del mismo modo Manrique, (2011) manifiesta que para una fuerte
cadena de valor es necesario cumplir con los siguientes factores: liderazgo y
facilitacion, confianza, oportunidad, vision compartida, apoyo, resultados

medibles, tangibles y ejecutables a corto plazo y la practica de los mismos.

Disefio y analisis de la cadena de valor

Tal como se ha revisado a lo largo de esta investigacion, una vez mas
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se enfatiza que la cadena de valor permite la correcta identificacion y analisis
de cada una de las actividades con el grado de importancia y aplicacion
estratégica para obtener una ventaja competitivo (Fundacion Publica
Andaluza, 2019).

Asi mismo, Manrique, (2011) ratifica que el proceso comenz6 con la
identificacién del producto que se desea potenciar en el mercado. Para el
analisis se debe integrar cada elemento segun las siguientes actividades: el
tipo de estructura sea productor, acopiador, mayorista y el consumidor; luego
de eso sus respectivos segmentos, eslabones y el flujo de las relaciones, los
criterios de evaluacion a aplicar sean estos por ejemplo calidad, eficiencia,
equidad, sostenibilidad, medicién, etc. Es importante también identificar los
principales problemas sobre todo entre los productores y los compradores, esta
evaluacion puede realizarse a través de una matriz FODA, para finalmente
determinar la caracterizacion de la estructura en demandas actuales,

potenciales, y las venideras.

Estructura de mercado

El vocablo estructura tiene muchos conceptos, el cual representa
composicion. Por lo tanto, el mercado es un conjunto de elementos que se
caracteriza por su disefio complejo y ramificado que se divide en varios
criterios como por ejemplo los elementos de la infraestructura del mercado,
los fines econdmicos, posicion geografica, limites, restricciones de la
competencia, sectores de la industria como produccion y servicios y la

naturaleza y tamafio de las ventas (CEUPE, 2020).



Cultivo de platano

Para el proceso de produccion del platano, Osorio, (2018) explique que

se deben establecer las condiciones necesarias tomando en cuenta aquellas

etapas desde la obtencién de las semillas, su cultivo y manejo, asi como el

control integral de plagas, enfermedades para luego de eso poder llegar a la

fase de cosecha y pos cosecha. Estos factores estan dados por:

Tabla 3. Condiciones en el cultivo de platano

Condicién que determina el periodo vegetativo del

Altitud platano,segun su tipo y la adaptacion de su perimetro
el cual puede llegar a los 2000 msnm.
Factor que determina la emision de hoja y de ello
Temperatura dependera la llegada del fase vegetativa, el cual

puede ser largo o corto.

Precipitaciones

Para su desarrollo y buena produccion el producto
necesita de precipitaciones las mismas que son
distribuidas durante cada etapa del afio.

Vientos

Es recomentable no realizar cultivos en zonas donde
existan vientos o fuertes precipitaciones superiores a
los 20km/h porque estas condiciones causan grandes
dafios en las hojas como doblamientos, roturas, etc.

Humedad

La humedad como ambiente para el cultivo
estd dado relativamente en 75 a 80%, al ser muy altas
las condiciones de humedad,podrian desencadenar en
enfermedades causadas por hongos.

Luminosidad

Es importante una buena cantidad de luz diaria, para
que las plantas se desarrollen adecuadamente desde
sus yemas, brotes laterales, hojas, racimos; caso
contrario retrasaria la produccién y afectaria la
calidad del fruto esperado.

Suelo

El platano requiere de suelos que denoten topografia
ondulada a plana, profunda o que esté bien drenada;
también que su estudio refleje tierre fértil y con buena
cantidad de materia organica, segun expertos suelos
de texturas medias, franco arenoso a franco - arcillo,
arenoso.

Fuente: Autora
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Metodologia Link

Es una herramienta participativa se utiliza para extraer datos
importantes para estudios de viabilidad.

La metodologia LINK ayuda a comprender el funcionamiento actual
de la cadena de mercado y los modelos comerciales claves, disefiar
innovaciones que permitan a los grupos de productores participar de manera
mas efectiva y a los compradores actuar de manera mas adecuada para los
pequerios agricultores (Lundy et al., 2014).

Esta herramienta esta dirigida principalmente a facilitadores que
median los procesos anteriormente mencionados entre vendedores y
compradores.

Link puede ayudar a su organizacion a facilitar un proceso de
aprendizaje sistematico entre actores de una cadena de valor seleccionada y
descubrir nuevas oportunidades de innovacion, basadas en la aplicacion de un
conjunto de herramientas participativas, con cuatro herramientas principales:

1. El mapa de la cadena de valor (utilizado para comprender el
contexto macro de los mercados y las empresas gque vinculan a los
productores rurales con los compradores).

2. El lienzo del modelo de negocio (utilizado para comprender con
mas detalle cada negocio que vincula a los productores rurales
con los compradores).

3. Los principios del Nuevo Modelo de Negocio (utilizados para

determinar si cada negocio que vincula a los productores rurales
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con los compradores es verdaderamente inclusivo).
4. El ciclo del prototipo (utilizado para mejorar continuamente la
exclusividad de cada negocio que vincula a los productores

rurales con los compradores).

WV, &, ) \4)
PLANTILLA DE PRINCIPIOS
MAPEODE .  MODELODE PARAMODELOS CICLO DE
CADENAVALOR ' NEGOCIO DE NEGOCIO PROTOTIPO
ACTUAL INCLUYENTES

Figura 3. Esquema Légico de proceso de Metodologia LINK
Fuente: Lundy et al., 2014.

Modelo empresarial CANVAS

Existen muchos estudios y bases cientificas en las que el disefio
Canvas es un importante referente para los emprendedores e incluso para las
grandes compafiias porque a través de este modelo muchas organizaciones se
han transformado, porque esta estructura representa innovacion, es por eso
que para De Molina, (2016) la metodologia propone el éxito de los negocios
en varios pasos; es por esta razon que varios expertos consideran que es una
herramienta aplicable en cualquier tipo de empresa.

Por consiguiente, es necesario establecer los puntos mas relevantes
mediante una estructura de plan de negocios donde se consideren aspectos
como descripcién de la idea de negocio, modelo de negocio, factibilidad de
mercado, el formato organizacional del negocio, anélisis de factibilidad
técnico operativa, factibilidad social y factibilidad ambiental.

Razon por la cual el modelo esta dado en funcion de cuatro areas y



nueve bloques de interés a fin al aporte del estudio de viabilidad. Dos de las
preguntas claves al describir el modelo de negocio existente, asi como al
desarrollar uno nuevo, son: ";Quiénes son nuestros clientes mas importantes y
para quién estamos creando valor?" Estas preguntas sobre los segmentos de
clientes van de la mano de los canales y la relacion entre productor y cliente
(Osterwalder & Pigneur, 2010)

El Business Model Canvas proporciona a las empresas una plantilla y
una guia para documentar los modelos de negocio existentes y en desarrollo.
Dos de las preguntas clave al describir el modelo de negocio existente, asi
como al desarrollar uno nuevo, son: ";Quiénes son nuestros clientes mas
importantes y para quién estamos creando valor?"

Estas preguntas sobre los segmentos de clientes van de la mano de los
canales y la relacion entre productor y cliente. Debido a la conectividad a
Internet disponible en todas partes, los segmentos de clientes pueden cambiar
y los nuevos segmentos de clientes esperan nuevos canales de comunicacion y
una relacion diferente entre productor y cliente (Lundy et al., 2014).

A continuacion, se presenta un CANVAS realizado con productores

de platano en la Provincia del Guayas.

24



Tabla 4. Plantilla del modelo CANVAS

Fuente:

Socios Claves

Actividades Claves

Propuesta de Valor

e Proveedores

e  Distribuidores Adquisicion de Los factores que afiaden

e  Productores materia prima. valor al producto son:

. Instituciones Proceso productivo

financieras Venta al menudeo Oportunidad
por medio de Atenciones
;/;heartg;réri)a(Por pers_onalizadas via Red
g Social 0 WhatsApp

sanitaria)

Recursos Clave

Infraestructura
Personal
Capital

Presentacion

Estructura de Costos

e Costos fijos $ 0,50 c/racimo
e Costos variables $ 1,00 c/racimo
e Costo Total $ 1,50 c/racimo

Lundy et. Al, 2014

Relacion con el Cliente

Intermediarios como:

- Bodegas

- Supermercados

- Mercados Municipales
- Tiendas.

- Restaurantes

Canales

. Mercado de transferencia
de viveres de Guayaquil

. Tiendas de abarrotes en
la ciudad de Guayaquil

25

Segmentos de
Clientes
Geografico

Mercados
Mayoristas

Tiendas de barrio

Personas
individuales

Restaurantes
(Negocios de
bolones)

Demogréfico:

Estructura de Ingresos

Ventas a Mercado de Transferencia de viveres a $ 1,75 -
2,30 c/racimo

Tiendas de abarrotes $ 2,50-2,75

Promociones

Ofertas
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Administracion

Es una necesidad natural y obvia de la organizacion, porque requiere
de control de actividades contables, financieras o de marketing y de toma de
decisiones acertadas para alcanzar objetivos de manera eficiente, es por esto
que han creado estrategias y métodos que lo permita (Reid, 2013).

La administracion de una empresa incluye el desempefio o la gestion
de las operaciones comerciales y la toma de decisiones, asi como la
organizacion eficiente de personas y otros recursos para dirigir las actividades
hacia metas y objetivos comunes. En general, "administracion” se refiere a
la funcidn de gestion méas amplia, incluidos los servicios asociados
de finanzas, personal y MIS (Skrip. S, 2016).

Es un proceso muy particular consistente en las actividades de
planeacion, organizacion, ejecucion y control, desempefiadas para determinar
y alcanzar los objetivos sefialados con el uso de seres humanos y otros

recursos.

Marketing

El marketing se refiere a las acciones que realiza una empresa para
atraer una audiencia a los productos o servicios de la empresa a través de
mensajes de alta calidad. EI marketing tiene como objetivo ofrecer valor
independiente para los clientes potenciales y los consumidores a través del

contenido, con el objetivo a largo plazo de demostrar el valor del producto,


https://en.wikipedia.org/wiki/Business_operations
https://en.wikipedia.org/wiki/Decision-making
https://en.wikipedia.org/wiki/Goal
https://en.wikipedia.org/wiki/Objective_(disambiguation)
https://en.wikipedia.org/wiki/Management
https://en.wikipedia.org/wiki/Finance
https://en.wikipedia.org/wiki/Employment
https://en.wikipedia.org/wiki/Management_information_systems

fortalecer la lealtad a la marca y, en Gltima instancia, aumentar las ventas
(Forsey, 2020).

El marketing incluye publicidad, venta y entrega de productos a
consumidores u otras empresas. Parte del marketing lo realizan los afiliados
en nombre de una empresa, los profesionales que trabajan en los
departamentos de marketing y promocién de una corporacion buscan llamar la
atencion de audiencias potenciales clave a través de la publicidad.

Las promociones estan dirigidas a ciertas audiencias y pueden incluir
el respaldo de celebridades, frases o esléganes pegadizos, empaques o disefios

graficos memorables y exposicion general a los medios (Twin, 2020).

Estrategias de comercializacion

Una estrategia de marketing o de comercializacién, se refiere al plan
de juego general de una empresa para llegar a los posibles consumidores y
convertirlos en clientes de sus productos o servicios. Una estrategia de
marketing contiene la propuesta de valor de la empresa, mensajes clave de la
marca, datos sobre la demografia del cliente objetivo y otros elementos de
alto nivel (Varadarajan, 2010).

Una estrategia de marketing completa cubre " las cuatro P " del

marketing: producto, precio, plaza y promocion (Barome & James, 2019).

Canales de Distribucién

Los canales de distribucion son redes inter organizacionales o stper

organizaciones. Podrian describirse como vias para proporcionar flujos de
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productos de los productores a los consumidores, tanto asi que representan
una red de socios entre productores y consumidores, incluidos varios
intermediarios, como mayoristas y minoristas, que muestran la ruta de
movimiento de bienes de los productores a los usuarios industriales o
consumidores (Andelkovi¢ et al., 2017).

Un canal de distribucién es un camino por el cual todos los bienes y
servicios deben viajar para llegar al consumidor previsto. Por el contrario,
también describe la ruta que realizan los pagos desde el consumidor final
hasta el proveedor original. Los canales de distribucion pueden ser cortos o
largos y dependen de la cantidad de intermediarios necesarios para entregar un

producto o servicio (Palton et al., 2016).

Estrategias de Distribucion

Consideras como lluvias de ideas, las estrategias de promocién y
comercializacion forman parte del plan de marketing, es decir, constituye una
concepcion amplia sobre la forma en que se deben asignar los recursos para
poder establecer un canal o canales; en donde se una el producto con el
consumidor a fin de asegurar que estos se encuentren disponibles y al alcance
del segmento objetivo donde se determinen claramente los objetivos, los
canales, coberturas a través de politicas de distribucion, identificacion de

miembros individuales de cada canal (O'Shaughnessy, 2008).



Marco conceptual

Cadena de comercializacion

Espinoza y Diaz (2015) indican que el término cadena hace
referencia a un producto o grupos de productos categorizados segln su uso
0 caracteristicas en comun; y dicha cadena permite identificar y delimitar ya
sea instituciones, operaciones, empresas, negociaciones, tecnologias,
determinar precios, entre otros.

Cayeros et al., (2016) detallan que la cadena productiva es el
conjunto correctamente estructurador de los procesos, donde el
denominador comun es un mismo mercado Yy, cuyas caracteristicas tecno
productivas de cada elemento influyen directamente en la productividad y la
eficiencia.

Los elementos que constituyen este proceso estan dados por la
produccion de la materia prima, su transportacion, acopio, procesamiento
industrial, aunque no siempre; distribucion y el consumo final. Todos y
cada uno cumplen una funcion especifica.

Los eslabones de la cadena de comercializacion cumplen varias
funciones dentro de la misma y en cada una se pueden reconocer actores
que solicitan y también ofrecen productos con diversas caracteristicas de

calidad, cantidad y oportunidad (Antinez & Ferrer, 2016).

Comercializacion y mercado

Acerca de ello, Catarino (2019), menciona que la comercializar es la
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combinar actividades, donde los alimentos de origen agricola y sus materias
primas se alinean para su correcta utilizacion, para que llegue a los
consumidores oportunamente.

Para un agricultor, el mercadeo de su cosecha esta dado en funcién
de obtener una venta oportuna y a buen precio; este proceso dependera de la
estructura de sus canales como la venta, importadores, inventarios,

publicidad, promocion de ventas, entre otros.

Canales de comercializacién

Conforme a Lujan, (2019) estos canales también son conocidos
como circuitos, de mercadeo, distribucidn o cadena de intermediario las
cuales estadn dados por etapas por donde pasan los bienes para cumplir el
proceso de transferencia entre el productor y su consumidor final, pero que
para ello se debera cumplir con una serie de instrucciones y organismos.

Entre los productores y consumidores existe una separacion
geogréfica que hace forzosa una situacién que aproxime los productos desde
su origen hasta el consumo; en funcidn de esto surgen los canales de
comercializacion que son el conjunto de interacciones y participantes que
hacen posible la disponibilidad de los productos cumpliendo con la
cantidad, presentacion, momento y lugar que se necesitan a partir de
acciones como el acopio, transporte, distribucién, acondicionamiento,

informacion y comercializacion (Ramirez, 2017).
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Mercado

Se define al mercado como un lugar y como una actividad
econdémica que nace como el pueblo y crece juntamente con él;
histéricamente las actividades de abastecimiento y colocacion de productos
originarios del sector agricola aparecen con el pueblo. Generalmente los
mercados se establecen en un lugar céntrico y a su alrededor rondan las
actividades comerciales que con el tiempo tienden por su desarrollo a que el
lugar del mercado sea insuficiente. Ademas, mercado es también un grupo
de compradores y vendedores estrechamente relacionados (Espinoza y Diaz,
2015).

Para Ramirez el mercado lo conforman un conjunto de potenciales y
reales compradores que comparten el mismo deseo o0 necesidad de un
determinado producto o servicio que se satisface al realizar un intercambio

con los ofertantes de los mismos (2017).

Tipos de mercado

En la mayoria de los paises latinoamericanos los tipos de mercados
mas comunes son de productores, mayoristas, materias primas e insumos,

exportacion y detallistas.

Mercado de productores

Son aquellos cuyo canal de comercializacion invariablemente es
donde el consumidor participa directamente con los productores; se los

conoce como de origen, ferias, acopios o locales (Suéarez et al., 2012).



Mercados mayoristas

Son concentradores de la produccién cuyas funciones son recolectar
gran cantidad de la produccion y la de distribuir; también se denominan
centrales mayoristas, de transferencia, terminales; cominmente se localizan
en las periferias del casco urbano; estos a diferencia de los anteriores son
grandes en cuanto al espacio fisico, pero pocos en nimero (Organizacion de

las Naciones Unidas para la Alimentacién y la Agricultura [FAQ], 2010).

Materias primas

Estos mercados son de uso industrial, operan en base a acuerdos o
convenios entre las industrias procesadoras y los agricultores o productores

(Espinoza y Diaz, 2015).

Mercados de exportacion

Por su desenvolvimiento se asemeja a los mercados de materias
primas agroindustriales cuando hay demanda de consumo interno sobre la
demanda de exportacién de un producto y sus precios son afines a los

precios del mercado mayorista (Espinoza y Diaz, 2015).

Mercados detallistas

Mas conocidos como minoristas y se caracterizan por comercializar

los productos al menudeo (Espinoza y Diaz, 2015).

Platano verde

Origen



La produccién de platano verde se originé en el Mediterraneo en el
afio 650 D.C. y en el siglo XV lleg6 a las Canarias de donde fue trasladado
a América en 1516 debido a la migracion de la época (Paz & Pesantez,

2013).
Comercializacion del platano verde

Para Alvarez, et al., (2020) el principal motor productivo en la
economia ecuatoriana viene del sector agropecuario siendo el platano uno
de los productos mas significativos por el uso en sus distintas variedades,
este producto representa aproximadamente un 32% del comercio a nivel
mundial, razon por la cual, constituye de vital importancia econdémica para
el Ecuador y para el consumo del productor y de la poblacién en general.
Ademaés de que, con su produccién, se generan fuentes de empleo lo cual
permite nivel el nivel ocupacional de los productores y la calidad de vida de

sus familias.

Canales de comercializacion del platano

En cuanto a canales de comercializacion para Velasquez, (2015) el
proceso esta conformado por la participaciéon de productores y muy pocos
mayoristas o distribuidores masivos orientados a los consumidores finales,
de modo que la informacion fluye rapidamente entre quienes fijan los
precios representando el dinamismo para los mismos, lo cual permite
identificar los cinco canales de distribucién del platano comenzando por: el

acopio desde el mayorista, luego hacia los grandes proveedores,
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consumidores, hasta los agricultores o pequefios productores de la industria.

Dicho lo anterior, en la comercializacién el canal més utilizado es
del acopiador, donde su adquisicion inicia en la finca o mercados locales,
partiendo de alli se establecen los precios con base en la oferta, estimando la
expectativa del precio a demandar producto del siguiente eslabén; luego por
el mayorista, los proveedores o supermercados, y los intermediarios que
obviamente, abastecen a la cadena con la garantia de la disponibilidad del
producto y que su precio obviamente es muy fluctuante.

En cambio, en el canal donde el productor provee a los
supermercados, estos consiguen para si, los mejores precios porque reciben
lo mismo que los mayoristas; pero en el caso de los mayoristas del agro en
este segmento, las industrias adquieren los productos de segunda calidad en
las conocidas centrales, centro de acopio o cooperativas y al final, son
distribuidos a los productores, quien son los principales abastecedores en
esta industria.

La comercializacion del platano verde requiere ser fortalecida en
cuanto a la competitividad de la cadena de valor, principalmente en cuanto a
nuevas oportunidades de mercados, la deficiente comercializacion historica,
dominada por los bajos precios arbitrarios que castigan tanto al producto
como el productor establecido por el intermediario, esto para Paz &
Pesantez, (2013) es a causa de la falta de organizacién para comercializar el
volumen demandado en mercados de forma segura y a precios permanentes.

Aunque en la actualidad, el precio se oficialice, este rubro esta sujeto

a las variaciones tanto de la oferta y la demanda; escenario que tiene
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muchas veces resultados negativos en los ingresos de los productores
resaltando una vez més, los altos costos que para ellos representa la
siembra, el manejo del cultivo y las condiciones del mismo, factores que
estan cargados de inequidad segun el INIAP, (2002) motivo de fuerza
principal por la que los pequefios productores son objeto de intermediarios,
en donde les establecen los plazos, montos y el valor a pagar una vez
concretada la negociacion.

En definitiva, el concepto de comercializacién segin la Corporacion
Educativa para el Desarrollo, (1999) explica que estan orientadas en
particular, al mercado, concentrando su actividad y complementacion de la
produccion y la venta del producto final. Por lo que es necesario
comprender al consumidor durante el proceso de comercializacion y su
ciclo de produccion y consumo.

Cabe destacar que, para el ingreso de los compradores por lo general
lo ideal, es fortalecer el mercado, obligando asi a la empresa a
especializarse en comercializar, ya que los consumidores por lo general
solicitan mayor calidad de articulos, tipo de presentacion del producto, y
sobre todo calidad. Por lo antes expuesto, la agroindustria deberia invertir,
tecnificarse y aumentar la eficiencia y calidad necesaria que requiere el

mercado para atender el volumen y exigencias de la nueva demanda.
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Capitulo 11

Marco Referencial

Estudios de andlisis de cadenas de valor en el sector agricola

El sector agricola es complejo e interrelacionado a nivel mundial, los
pequefios productores de paises en desarrollo (Belice, Bolivia, Costa Rica,
Ecuador, El Salvador, Granada, Guatemala, entre otros) reflejan una necesidad
real y requieren de un instrumento que les permita mejorar sus ingresos y
condiciones de vida. En el marco empresarial, existen compafiias asociativas
que se presentan como modelos potenciales para crear valor social y
econdmico a las personas que forman parte del entorno rural.

Importantes rubros agricolas de estos paises en desarrollo estan en
manos de pequefios productores, por lo que en ocasiones se torna dificil la
incorporacion de nuevas tecnologias, la entrada de nuevos mercados y el
acceso a nuevos financiamientos, es por eso que en el ambito de la produccion
del banano siempre estara presente la necesidad de buscar nuevas alternativas
que posibiliten una mayor eficiencia productiva y mejores condiciones de
comercializacion.

Bajo esta premisa, se mostraran los diferentes estudios realizados y sus
resultados con respecto a las bases metodoldgicas empleadas por sus autores
para fortalecer la venta del platano, y se procedera a tomar como referencia
una herramienta de estudio en el cual, se determine cuél es la cadena de
comercializacion del platano verde (Musa spp) en los mercados del Canton

Guayaquil.



El anélisis de una cadena de comercializacion parte desde la
determinacion de los intermediarios que intervendran en el proceso de
negociacion de bienes desde el productor hasta el consumidor. Se entiende
que la cadena de comercializacion encarece (aparentemente) el productor
final, pues, resulta imprescindible para que éste llegue oportunamente a los
consumidores que demanda un producto en especifico, convirtiéndose en un
elemento indispensable en la economia de mercado.

En el afio 1952 Ecuador fue considerado como el primer exportador de
banano mundial, y durante la década de los afios cincuenta, eran tres
exportadoras quienes tenian el control del ochenta por ciento de la produccién
de banano a nivel local. Para la década del 60, la produccion y exportacion del
banano crecio a pasos de gigante, convirtiendo al pais en el primer proveedor
de banano a nivel mundial (Arias, 2010).

Luego de realizar la evaluacion conceptual, Ulloa (2015), menciona los
problemas en la cadena logistica para la exportacion del banano en su
investigacién cuyo objetivo fue evaluar y diagnosticar la exportacion del
banano ecuatoriano hacia Norte América, obteniendo un criterio actualizado
de los exportadores de banano y la situacion del sector como tal, al periodo de
desarrollo de ese momento.

Alrededor de un ochenta por ciento de exportadores consideraron
como atractivo el poder exportar sus productos hacia EEUU, y la diferencia
considero que no parecia atractivo el mercado en mencion. Entre los
limitantes de aquel entonces se tiene; un mercado competitivo manejado por

multinacionales que no permitian el ingreso a la PYMES exportadoras, 10s
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permisos sanitarios exigidos por los destinos también fueron considerados un
limitante, asi como el precio de fletes maritimos, impuestos, entre otros.

Llegando a la conclusién de que como Ecuador es un pais rico en
bondades geogréficas y climaticas (hasta la presente) para la produccién de
platano o banano y que la exportacion del mismo se realizado con éxito a una
gran parte de paises que demanda su importacion, al cierre de ese periodo la
disminucion de volumenes de banano guardaba estrecha relacion con los
factores antes mencionados

Otro ejemplo y modelo de estudio es la de (Celi & Mite, 2015) una
correcta estructura o cadena de valor de un negocio parte desde la distribucion
de las principales actividades de la empresa que comercializa el producto, la
misma, que estaria determinado de la siguiente forma, como se muestra en la

ilustracion 1 sobre la estructura de la Cadena de Valor.

Infraestructura de la Empresa

A Ct | v |d ad es dE Administracion de los recursos humanos
Apoyo " ' '

Desarrollo Tecnolagico

Adquisiciones

Logistica Logistica Mercadeo

Servicio
de Operacienes de y ost ‘:a wy  /
Entrada Salida Ventas P y

7

_‘V—
Actividades Primarias

Figura 4. Cadena de valor, estrategia y competitividad
Cadena de valor de Michael Poter.

Fuente: Peir6, 2012
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Las autoras concluyen que es de vital importancia realizar una
evaluacion realizando un modelo de negocio de la empresa a través de un
Canvas, herramienta que permite definir y crear modelos de negocios
simplificando o detallando cuatro areas importantes; clientes, ofertas,
infraestructura, y viabilidad econémica.

Por otra parte, la investigacion realizada por Aroca, Caicedo,
Rodriguez, & Paredes, (2020) explica que una cadena de valor debe analizarse
desde aspectos como la logistica en las actividades de entrada, operaciones,
salidas, marketing, infraestructura, recursos humanos, servicios,
abastecimiento, tecnologia, investigacion todos estos elementos permiten
Ilegar a la innovacion en la produccion de bienes o servicios. Ademas de que
la cadena productiva es mas completa porque se identifican eslabones, actores,
etc., lo cual estos aspectos diferencian de una cadena de valor. Tal como se

muestra en la siguiente figura:

CADENA PRODUCTIVA CADENA DE VALOR

Figura 5. Diferencia entre cadena productiva y cadena de valor
Fuente: Manrique, (2011)



Como resultados de la investigacion se pudo evidenciar las fortalezas y
debilidades en la cadena de valor, por ejemplo, en Manabi la mayoria de los
productores vende sus cosechas a intermediarios esto favorece a terceros y
perjudica al agricultor que no cuenta con los medios necesarios para
trasladarse, afectando también la calidad de vida de los pequefios productores
de la ciudad de Portoviejo. Por eso necesario realizar investigaciones que
fortalezcan los proyectos y programas de apoyo al agricultor, en materia de
educacion, equipamiento, comunicacion, tecnologia, financiero, para
fortalecer la produccién a nivel nacional.

Otro aporte al sector agricola es el disefio de la cadena de valor a
traves de procesos, segun lo explica Duran & Alcivar, (2020) en la cual
también se evidenci6 que los productores agricolas de maracuya de la comuna
Julio Moreno, Santa Elena vendian sus cosechas a intermediarios. A través de
la investigacion se pudo proponer estrategias de comercializacion para que los
agricultores obtengan mayores ingresos en sus ventas y para esto se realizo el
analisis en la cadena de valor. Durante el desarrollo del estudio y a través de
entrevistas se conocié de mejor forma los procesos con respecto a la siembre y
cosecha de la fruta, partiendo de alli se establecieron los costos y gastos y el
margen de ganancia por hectarea. Al aplicar la cadena de valor, se planted la
comercializacion en otras ciudades donde el producto generaria un
considerable incremento en ventas, fomentando asi el empleo en el sector y a
su vez, que los habitantes aperturen su asociacion de productores; gremio que,
desde el punto de vista tributarios, los exonera del pago de impuestos a la

renta, logrando distribuir las utilidades generadas en la comuna.
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Para estructurar la cadena de valor, Manrique, (2011) también explica
que es necesario cumplir con una serie de pasos a base de criterios y sus
respectivas actividades a realizarse. Sugiere por ejemplo comenzar por la
elaboracién de un cronograma donde se planificara conforme a la
disponibilidad de recursos y demanda; la variabilidad en los precios conforme
al comportamiento en el mercado, la rentabilidad en el cultivo mitigando
posibles riesgos o pérdidas para el agricultor y evaluar la disponibilidad del
agua sobre todo en aquellas zonas donde abunde el recurso para tomar las
medidas necesarias en su proceso de produccion.

Con respecto al estudio de la cadena de valor desde los factores socio
econdmicos y las dimensiones en diversos cambios de la produccion, Moreno,
Molina, Pefafiel, & Moreno , (2019) evidenciaron que en la produccion del
tomate de arbol ecuatoriano estan involucradas las instituciones publicas y
privadas considerados como actores principales al comienzo de la produccion
porque son los agentes que dotan de los recursos necesarios para el proceso
desde las semillas, agroquimicos, fertilizantes, capital entre otros. Por lo tanto,
en la etapa de produccion la cadena cuenta con particularidades
sociodemogréaficas favorables, no obstante, también se detectaron aspectos
que requieren atencion como una adecuada formacion técnica para los
productores en todas las etapas tematicas.

Un aporte significativo para este documento, es la investigacion
realizada en el estado Michoacan sobre el comportamiento de las diversas
variables en la cadena de valor de bovinos de los productores de carne en

México. El resultado que Bautista, Bonales, & Ortiz, (2020) fue que en la
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region objeto de estudio no existe una adecuada estructura de cadena de valor,
solo formalismo a través de relaciones comerciales, mismas que se ejecutan
por medio de procedimientos tradicionales; por esta razon los autores
concluyeron que era necesario construir una cultura empresarial que le
permita a los productores proponer acuerdos y compromisos para el desarrollo
del territorio.

Asi mismo revisando las fases de la cadena de valor dentro de los
diversos estudios de este aspecto, el trabajo realizado por Bermudez &
Murillo, (2019) muestra cada una de las fases de la cadena de valor con
respecto al consumo del cereal por ejemplo el arroz en la Manabi, Ecuador.

Los resultados permitieron corroborar las bases tedricas sobre el tema,
revelando que estudios sobre cadena de valor no se habian realizado en dicha
provincia; razon por la cual las autoras determinaron que en la estructura el
primer eslabon debe recibir constantes capacitaciones y el apoyo del gobierno
central, donde se logre tecnificar la produccién y que la cadena no se quede
estatica solo con la cosecha de arroz como producto final, sino que también
pueda ofrecerse el producto en cascara.

Para ello se necesita el levantamiento de la informacion necesaria que
incluya el desarrollo y aplicacion de herramientas estadisticas, misma que
aportaran a futuras investigaciones, asi como el directo beneficio de los

agentes involucrados en el ciclo del arroz.
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Finalmente, como un aporte adicional al estudio de la cadena de valor,
Gonzalez & Tamayo, (2020) donde los autores evaluaron los puntos criticos
de la cadena productiva agroalimentaria en la Provincia de Cienfuegos, Cuba.

Se evidencio que la estructura productiva se encontraba dividida y
poco definida porque no existe un control respecto a su funcionamiento, lo
que significa que se realizaban operaciones de compra, venta, o distribuciones,
pero no se direccionaban con los lineamientos correspondientes.

La principal causa es la dispersion de las responsabilidades entre los
agentes o eslabones desencadenando en trabas y cuellos de botella en el
proceso de produccion, acopio y posterior comercializacion. Todo esto debido
a la baja calidad de la materia prima, mismos que se adquieren a altos costos,
lo que repercute en un pésimo servicio en ventas, escases en productos, mala
higiene dando como resultados una indiscriminada insatisfaccion de los
consumidores

Luego de revisar la parte tedrica y al indagar sobre posibles proyectos
de investigacion relacionados con el presente documento, se podra desarrollar
el siguiente capitulo donde se especificara la herramienta de aplicacion en la
cual se analice las caracteristicas principales de un canal de distribucion y
comercializacion de platano.

El estudio de la cadena de valor

Tomando como referencia lo establecido en la Constitucion de la
Republica, (2008) y el articulo 3 numeral 5 del Plan Nacional de Desarrollo,
(2017 — 2021) para el desarrollo de esta investigacion es necesario planificar

el desarrollo de nacion con miras a erradicar la pobreza, fomentando el



crecimiento sostenible y la correcta asignacion de los recursos y la riqueza
para que los habitantes puedan acceder al buen vivir.

De acuerdo con la Ley para es el Ministerio de Agricultura, Ganaderia,
Acuacultura y Pesca, la autoridad competente para vigilar y sancionar lo
establecido siendo de caracter pecuniario, sin perjuicio de las correspondientes

acciones civiles y penales a que hubiere lugar.

Importancia de la cadena de valor

Conforme a Balleza & Delgado, (2016) la productividad no tuvo
suficiente dinamisno en México a causa de la crisis y por algunas barreras que
limitan la capacidad de producir en el pais. Tambien por la existencia de
elementos historicos e incluso geogrficos que han impedido que en algunas
regiones de ese pais hayan permitido que empresas ya consolidadas tengan
mayor peso sobre emprendedores, como en el caso del estado de Tamaulipas
objeto del estudio. Los principales inconvenienes en el sector agricola de ese
territorio fueron identificados a traves de sus tres fases: Produccion,
Industrializacion y Comercializacion. Los elementos ocasionaron una notable
disminucion de esa actividad lo cual se reflejo en sus ingresos.

Los autores identificaron entre los factores que generaban problemas
en el agro se encontraban: La falta de conocimiento o capacitacion de los
productores debido a que no tenian un sistema de organizacion, ni
maquinarias para el proceso de cultivo; se evidencié ademas un alto costo en
la fabricacion de la frutas por que la capacidad industrial instalada estaba

subutilizada y su tecnologia estaba obsoleta, con respecto a la
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comercializacion el sector agricola no tenia una adecuada sectorizacion de los
nichos de mercados por la deficiente organizacién de este proceso, la falta de
promocion del fruto y la falta de estrategias debidamente justificadas con

informacion a traves de estudios de mercados. De manera que ejecutar la

investigacion permitio potencializar la cadena de valor con el fin de lograr un
optimo posicionamiento del producto para de esta forma alcanzar una ventaja
competitiva frente a la competencia nacional e internacional, sobre todo para

que los recursos y capacidades sean empleados de manera eficiente.

Aplicacion de la Metodologia Link

El estudio comparativo donde se aplico la metodologia Link, fue
realizado por la organizacién Heifer, (2016) cuya mision es trabajar con las
comunidades para en lo posible, poner fin al hambre y la pobreza.

En este marco y conforme a las estrategias de esta empresa, a partir del
2012 surge el propdsito de promover el acceso a mercados, por lo cual se
realiz6 una investigacion a tres naciones como son: Guatemala, Honduras y
Nicaragua.

El enfoque de Link permite evaluar el estado de los modelos de
negocio entre un vendedor ya sea organizaciones, productores, asociaciones,
cooperativas o grupos informales y, un comprador que este puede ser a su vez
un intermediario, minorista 0 mayorista de un determino bien, con el fin de
desarrollar de forma conjunta estructuras de negocios mas incluyentes sobre
todo con aquellos productores de pequefia escala, con resultados mesurables.

El impacto generado con la aplicacion de las herramientas de este
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modelo en Guatemala, Nicaragua y Honduras permitieron llegar a un acuerdo
positivo en el &mbito comercial de la siguiente manera: se logro fortalecer
alrededor de 29 grupos de emprendimientos rurales incluyendo su cadena de
valor en produccion de mani, miel, ganado porcino, marafién y café.

El resultado de este programa bajo la metodologia Link fue positivo
para las empresas como para los pequefios productores, por la capacitacion en
buenas practicas de negocio para mejorar el desempefio, analisis de costos de
produccion y operacion para que puedan definir precios; y la formacion de
comités de ahorros y préstamos, asi como planes de inversion y el
fortalecimiento de sus relaciones comerciales con clientes formales e
informales.

En otras palabras, la metodologia Link tiene el objetivo construir y
mejorar las relaciones comerciales incluyentes entre pequefios productos y

compradores.

El sector bananero en Ecuador

El platano verde en sus diferentes variedades es uno de los productos
agricola mas significativos, asociado a la gran aceptacion de los consumidores
y hoy en dia por la industria por su potencialidad integral apenas explotada,
pues la planta en si misma brinda diversidad de usos para ser transformada,
tanto como el fruto, el tallo y las hojas son ricos en celulosa y fibras.

Socioecondémicamente el cultivo de platano es una actividad
desarrollada por pequefios y medianos productores, que ha ido

progresivamente tomando importancia debido al aumento de precios por la de
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mercados medianamente estables con las exportaciones y venta interna;
basicamente el cultivo se maneja con una tecnologia variable que depende del
tipo de mercado (Bravo & Veliz, 2016).

Hasta el 2013 en Ecuador se cultivaban cerca de seis millones de
toneladas de platano, de las cuales la mayor porcion son para el consumo
interno y el restante para exportaciones a la Union Europea seguido de
Estados Unidos y se proyectaba abrir mercado en Asia menor (Ureta et al.,
2017).

El Instituto de Promocion de Exportaciones [PROECUADOR],
expone son muy diversas las zonas de produccion en el Ecuador, pues se
extienden por todo el territorio nacional y veinte de las 24 provincias lo
producen (2015).

Con la produccidn de platano el pais cuenta con una de las materias
primas mas utilizables para ser transformada en la matriz productiva en
sinnumero de emprendimientos desde snacks, alimentos para preparar, listos
para consumo Yy también alimentos que aporten a la soberania alimentaria a
través de tecnologias de deshidratacion y extrusion que alargan la vida util de
productos como este que se dan en abundancia en el Ecuador (Paz et al.,
2015).

Una investigacion realizada por Sanchez, Vayas, Mayorga, & Freire,
(2020) demostré que en el ejercicio fiscal 2019 los ingresos por ventas de
banano y platano fueron de $28,4 millones a nivel nacional; para ese afio las
provincias que registraron alta ventas locales fue Guayas con $15,5 USD, Los

Rios $5,7 USD y El Oro con $3,8 USD millones de dolares, estas tres



provincias aportaron en ingresos aproximadamente del 88% en el rubro ventas
nacionales.

Los mayores ingresos en ventas de los cantones de El Oro registrados
en el 2019 fueron de Machala, EI Guabo y Pasaje; por su parte en la provincia
de Los Rios su mayor contribucion fue de los cantones Vinces, Babahoyo,
Quevedo, Baba y Valencia; finalmente en Guayas las provincias que mas
destacan en produccién son Guayaquil y Samboronddn tal como se muestra

en el siguiente gréfico.
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Figura 6. Ingreso por ventas de platano
Fuente: SRI, 2019

Como Guayas fue el canton donde prevalecieron las ventas con un
ingreso aproximado de $103,3 millones de ddlares, las estadisticas del Banco
Central, (2019) reflejaron que por exportaciones tradicionales el ingreso fue
de $8.337.746 USD, y que las exportaciones del banano y platano ocuparon el
segundo lugar un aporte de 39,5% superando las exportaciones de cacao, atun,

pescado, y café.
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= Café y elaborados

Grafico 1 Participacion del platano al 2019
Fuente: BCE, 2019.

De igual forma Sanchez, Vayas, Mayorga, & Freire, (2020) en su
investigacién demostraron los principales destinos de exportacion del platano
en lo que fue el primer trimestre del 2019. Cifras que revelaron una
exportacion de 95°267.476 cajas, en contraste con el 2018. Lo antes expuesto
se sustenta en los datos presentados por la Asociacion de Comercializaciony

Exportacion de Banano, ACORBANEC.
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Gréfico 2 Destinos de exportacion al 2019
Fuente: BCE, 2019.

Como se puede apreciar en el grafico anterior, la mayor concentracion

en exportacion de platano esta dirigido al continente europeo.

Localizacion y condiciones del platano verde en Ecuador

Segin Roman, (2016) en casi todo el territorio ecuatoriano se pueden



apreciar cientos de hectareas de platanos, y es que Ecuador posee una ventaja
con respecto al clima, misma que beneficia durante su cultivo, y no solo en
este producto sino en distintas variedades.

Esta condicion de ventaja es gracias a que el pais se encuentra ubicado
en la mitad del mundo, considerados, zona humeda tropical, ademas que
también existen sistemas de riegos adecuados que facilitan la produccién en
casi todo el afio. Es importante resaltar también que se dispone de algunas
carreteras que se encuentran en excelentes condiciones, las cuales acortan
distancias y permite llegar a distintos puntos del pais contribuyendo asi en la

economia.

Requerimientos en la exportacion del platano

Las exigencias dependeran del destino donde se envie el producto, por
ejemplo, Duran, (2018) expresa que los requerimientos del Medio Oriente
EAU en lo que respecta a aranceles el pais no cuenta con restricciones
comerciales, si de inspecciones de origen se trata, las empresas exigen a sus
proveedores las debidas revisiones en cuanto calidad con las instituciones més
reconocidas y certificadas del Ecuador, de esta forma se aseguran de que el
producto se encuentre en excelentes condiciones. Sobre los Incoterms el mejor
para negociar es free on Board, porque reduce el riesgo para la empresa
durante las operaciones y asi no tendran que cubrir los costos de flete hasta

que llegue a su destino.

Acuerdos Comerciales en Ecuador
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Los acuerdos multilaterales generales y especificos en materia

comercial con los que el Ecuador tiene relaciones con otros paises son los

siguientes:

Acuerdos comerciales

Organizacién Mundial de Comercio (OMC)

Comunidad Andina de Naciones (CAN)

Asociacién Latinoamericana de Integracion (ALADI)

Cooperacion Econdémica Asia-Pacifico (APEC)

Acuerdo Comercial con la Union Europea

Acuerdo EFTA, Asociacion Europea de Libre Comercio

Acuerdo Comercial entre el Reino Unido de Gran Bretafa e Irlanda
del norte, por una parte, y la Republica de Colombia, la Republica del

Ecuador y la Republica del Perq, por otra.

Acuerdos bilaterales:

v

Ecuador-Perd
Ecuador-México
Ecuador-Cuba
Ecuador-Chile
Ecuador- Paraguay

Ecuador-Uruguay
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Capitulo 111
Metodologia

Los métodos y técnicas aplicados para el desarrollo de la investigacion y
obtencion de sus respectivos resultados se describen a continuacion, ademas de la
clasificacion y analisis de los resultados, el enfoque aplicado para proponer una

solucién a la problematica por medio de una investigacion exploratoria.

Tipo de investigacion

El tipo de estudio es descriptivo porgue se detallara, medird y evaluara de
manera precisa los diversos aspectos de la variable de estudio; ademas se investigara
de manera idonea y detallada los problemas inmersos para llegar a conclusiones,
coincidiendo asi con la definicion de Hernandez et al., (2014), que afirma que los
estudios descriptivos especifican caracteristicas y propiedades de un fenémeno
analizado y es util para evidenciar la magnitud de los hechos, sucesos, contextos o

situaciones.

Enfoque de investigacion

La investigacién es de enfoque cuantitativo y cualitativo, basara su analisis
en una fuente de informacion primaria, talleres en base a la metodologia Link,
ademas de encuestas y entrevistas con las asociaciones productoras de platano en la

Provincia del Guayas.

Enfoque cuantitativo

Para Vega et al., (2014), el enfoque cuantitativo es comprobable y



secuencial, acota y delimita la idea de la que se parte y genera el objetivo y
preguntas de investigacion, de las cuales se constituyen hipotesis y variables,
se disefia un plan para probarlas para luego medirlas y concluir segin los

resultados arrojados.

Poblacion/muestra

Para el presente caso para aplicar la metodologia Link se basara en
tomar datos de dos asociaciones productoras de platano verde escogida por
su nivel y capacidad de produccién y ademas de las destrezas administrativas
y su fortalecimiento organizativo. Por la cual no se utilizara férmula de

calculo de muestra.

Instrumentos de investigacion

Para la recoleccién de informacidn se utilizé la herramienta de la
encuesta. La encuesta consta de 9 preguntas y describe variables como:
namero de hectareas cultivadas desagregadas por tamafio, el rendimiento
promedio por hectarea, los tipos de controles ya sea bioldgicos, quimicos o
mixtos, la manera de comercializar ya sea directa o indirecta, los precios que

percibe el producto mediante los canales utilizados de comercializacion.

Analisis de los resultados

Los datos obtenidos mediante la encuesta realizada a asociaciones
productoras locales de platano verde fueron tabulados y los resultados se

detallan a continuacion.
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Pregunta 1
¢ Cuél es el nUmero de hectareas de platano cultivadas posee usted?

Tabla 5. Hectéreas de cultivo de platano verde

HECTAREAS FRECUENCIA

lab 12
6al0 23
11a20 4

Mas de 20 27

Encuesta dirigida a miembros de asociaciones productoras de platano verde.
Fuente: Autor

1a5b
18%

Mas de 2
41% mlab
M6a10
m11a20
®Mas de 20
11a20
6%

Figura 7. Hectareas de cultivo de platano verde
Fuente: Autor

En la figura 7 correspondiente a la pregunta 1 de la encuesta
realizada a miembros de asociaciones, productores de platano verde se puede
evidenciar que 41 % poseen mas de 20 hectareas en produccion seguidos por
el 35 % entre 6 y 10 hectareas y el 18 % de 1 a 5 hectéreas y apenas un 6 %
entre 11 y 20 hectareas.

Esto demuestra que existe una gran produccion del producto pese a

que son pequefios y medianos productores.
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Pregunta 2

¢ Cuél es el volumen de produccién por kilo o racima/cabeza mensual de
platano?
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Figura 8. Volumen de produccién del platano verde
Fuente: Autor

En la figura 8 se puede observar el volumen de toneladas anuales de
produccion de platano verde, siendo los volimenes mayores a los miembros
con mas de 20 hectareas en produccion, demostrando asi la disponibilidad

permanente del producto y las economias de escala que poseen.

Pregunta 3
¢En el proceso de produccion y controles biologicos en el platano, usted usa?

Tabla 6. Proceso del cultivo de platano verde

PROCESO DE PRODUCCION FRECUENCIA

Organico 19
Quimico 10
Mixto 37

Encuesta dirigida a miembros de asociaciones productoras de platano verde.
Fuente: Autor
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Figura 9. Proceso del cultivo de platano verde
Fuente: Autor

La figura 9, corresponde al tipo de manejo con el que realizan el
cultivo que los miembros productores de platano verde, 29 % lo realizan de
manera organica, 15 % con tratamientos agroquimicos y 56 % combinando
ambos procesos.

Queda establecido que los productores tienen mayor preferencia a
manejar sus cultivos tanto organica como quimicamente para el control de

malezas, plagas y enfermedades.

Pregunta 4
¢Como realiza la comercializacion del producto?

Tabla 7. Tipo comercializacion del platano verde

COMERCIALIZACION FRECUENCIA
Directa 9

Intermediario 57

Encuesta dirigida a miembros de asociaciones productoras de platano verde.
Fuente: Autor
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Figura 10. Comercializacion del platano verde
Fuente: Autor

El tipo de comercializacion que los miembros productores de platano
verde realizan como se puede observar en la figura 10 es directo y por medio
de intermediarios, siendo 14 % para la venta directa y 86 % a intermediarios.

Se evidencia mediante este analisis que el intermediario es el eslabdn
mas representativo en la cadena de comercializacion del platano verde en los
mercados del canton Guayaquil, por ende, también parte de las ganancias

generadas de la actividad productiva no llega a sus productores.

Pregunta 5

¢El precio en qué usted vende la (s) racima/cabeza (s) o en kilos del platano
verde lo considera?

Tabla 8. Opinidn del precio al que comercializan el platano verde

PRECIO FRECUENCIA
Bueno 8
Malo 52
Justo 6

Encuesta dirigida a miembros de asociaciones productoras de platano verde.
Fuente: Autor
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Figura 11. Opinién del precio
Fuente: Autor
En cuanto a la opinion que los miembros productores de platano

verde tienen sobre el precio que perciben por su producto, la figura 11 revela
que 79 % creen que es malo, 12 % que es bueno y 9 % que es justo.

Este andlisis est& en correspondencia con la pregunta que antecede a
esta, pues la opinion en cuanto al precio que perciben es que la mayoria (79
%) creen que el fruto de su esfuerzo no esta correlacionado con el precio,

puesto que a su vez la mayor comercializacion la realizan al intermediario.

Pregunta 6
¢Los precios de comercializacion del platano verde son fijos?

Tabla 9. Variabilidad del precio del platano verde

PRECIOS CONSTANTES FRECUENCIA
Si 0
No 66

Encuesta dirigida a miembros de asociaciones productoras de platano verde.
Fuente: Autor
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mSi

®mNo

Figura 12. Variabilidad del precio de platano verde
Fuente: Autor

La figura 12, evidencia la unanimidad, es decir 100 % en relacion a
que el precio no es constante. El andlisis revela que el precio del platano

verde es fluctuante.

Pregunta 7

¢Ha obtenido algun crédito agricola para ser utilizado en el cultivo del platano,
por parte de las instituciones financieras del estado?

Tabla 10. Informacioén sobre créditos adquiridos

TIENE CREDITOS FRECUENCIA
Si 8
No 58

Encuesta dirigida a miembros de asociaciones productoras de platano verde.
Fuente: Autor



Si
12%

M| Sj

mNo

88%

Figura 13. Créditos adquiridos
Fuente: Autor

De los productores encuestados, la figura 13 indica que el 88 % de
los miembros no mantiene créditos agricolas para la producir platano verde y

una minoria del 12 % si.

Pregunta 8
¢Usted conoce sobre las estrategias de comercializacion?

Tabla 11. Conocimiento sobre estrategias de comercializacion

CONOCE FRECUENCIA
Si 6
No 60

Encuesta dirigida a miembros de asociaciones productoras de platano verde.
Fuente: Autor
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Figura 14. Conocimiento de estrategias de mercado
Fuente: Autor
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El 91 % de los productores de platano verde no tienen conocimiento
sobre las estrategias de comercializacion y un 9 % si, como se observa en la

figura 14.

Pregunta 9
¢ Qué opinidn tiene sobre la forma de comercializacion del platano?

Tabla 12. Opinion sobre la forma de comercializacion

OPINION FRECUENCIA
Adecuada 5
Buena S
Pésima 56

Encuesta dirigida a miembros de asociaciones productoras de platano verde.
Fuente: Autor

Adecuada

7% Buena
8%

mAdecuada
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Figura 15. Opini6n sobre la comercializacion de platano verde
Fuente: Autor

La opinion sobre la forma de comercializar el platano verde en la
figura 15, revela que el 85 % opinan que es pésima, 8 % buenay 7 %
adecuada. El andlisis indica que la mayoria de los productores no estan

conformes con la forma de comercializar su producto.
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Capitulo IV

Propuesta de intervencion

En base a los resultados obtenidos del estudio de la cadena de
comercializacion de platano verde en los mercados del canton Guayaquil se
plantea implementar un centro de acopio para el producto en el mercado
mayorista de Guayaquil, asi se podra realizar la captacién en un solo punto
a las asociaciones y también incluir a los pequefios y medianos productores
no solo del cantén sino también de otras provincias, que adquiera el
producto por un precio justo y desde este se distribuya a los demas

mercados de la ciudad.

Objetivo

Elaborar un plan de negocio para la creacion de un centro de acopio
de platano verde en el mercado mayorista del cantén Guayaquil, con la
finalidad de eliminar la intermediacion y el productor sea el mayor
beneficiado con un mercado fijo y seguro donde reciba lo justo en relacién

a precios y correlacionados con los volumenes de produccion.

Modelo de Negocios mediante metodologia CANVAS

El Business Model Canvas proporciona a las empresas una plantilla
y una guia para documentar los modelos de negocio existentes y en
desarrollo. Dos de las preguntas clave al describir el modelo de negocio
existente, asi como al desarrollar uno nuevo, son: ";Quiénes son nuestros

clientes mas importantes y para quién estamos creando valor?"

62



Estas preguntas sobre los segmentos de clientes van de la mano de
los canales y la relacion entre productor y cliente. Debido a la conectividad
a Internet disponible en todas partes, los segmentos de clientes pueden
cambiar y los nuevos segmentos de clientes esperan nuevos canales de
comunicacion y una relacion diferente entre productor y cliente. A
continuacion, se presenta un CANVAS realizado con productores de

platano en la Provincia del Guayas.
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Socios Claves Actividades Propuesta de Valor Relacion con el Cliente Segmentos de
Claves Clientes
Servicios de transporte * Adquisicion e Los factores que Intermediarios como: ® Geografico
Distribuidores de agroquimicos de materia afiaden valor al - Bod
Instituciones financieras prima. producto son: odegas ¢ Mercados
e  Proceso - Supermercados Mayoristas
productivo - Oportunidad - Mercados Municipales ® Tiendas de
° \rr/1:rr]1tua d?elo or - Atenciones - Tiendas. barrio
medio de P personalizadas - Restaurantes ® Personas
via Red Social o individuales
WhatsApp WhatsA
(Por atsApP ®  Restaurantes
emergencia - Presentacion (NegOCiOS de
sanitaria) bolones)

® Demografico:

Recursos Clave

Canales

e Infraestructura

deriegoy

drenaje
e Talento

Humano
e Tierra

. Mercado de
transferencia de
viveres de
Guayaquil

. Tiendas de
abarrotes en la
ciudad de
Guayaquil

. Redes Sociales,
WhatsApp

Estructura de Costos

Estructura de Ingresos

Costos fijos $ 0,50 c/racimo
Costos variables $ 1,00 c/racimo
Costo Total $ 1,50 c/racimo

Ventas a Mercado de Transferencia de viveres a $
1,75 -2,30 c/racimo

Tiendas de abarrotes $ 2,50-2,75

Promaciones

Ofertas




Socios Claves

Los principales socios de los productores de platano verde son los
proveedores de agroquimicos, distribuidores de plasticos, sistemas de
riegos, servicios de transporte, ademas de instituciones financieras que

otorgan financiamiento a los productores.

Actividades Claves

La adquisicion de materias primas como semillas, agroquimicos,
entre otros. El proceso productivo en si del cultivo de platano, ademas por

la emergencia sanitaria se comercializara via WhatsApp y redes sociales.

Propuesta de Valor

Los principales factores que afiaden valor pueden ser: Por ser un
producto primario es decir sin afiadidura de valor sin embargo debido a la
emergencia sanitaria en curso se creara Redes Sociales como Facebook, e
Instagram para realizar ventas personalizadas ademas de WhatsApp para

comunicacion rapida en vivo al instante.

Relaciones con el Cliente

Las relaciones con el cliente seran con las bodegas, supermercados,

mercados municipales, tiendas de barrio y restaurantes denominados cafés.

Segmentos de Clientes
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Los segmentos de marcado seran: el mercado de transferencia de
viveres de la ciudad de Guayaquil, tiendas de barrio, personas con

pequerios negocios, restaurantes.

Recursos Claves

Los recursos claves son la tierra, el talento humano, tecnologia de

riego y drenaje

Canales

Los canales que se utilizaran seran el mercado de transferencia de

viveres, tiendas de barrios, redes sociales.

Estructura de Costos

La estructura de costos aproximada segun investigaciones es: costos
fijos $ 0,50 c/racimo, costos variables $ 1,00 c/racimo, costo total $ 1,50

c/racimo.

Estructura de Ingresos

Segun las investigaciones existen ingresos diferenciados segun el
canal donde se distribuya
e Ventas a Mercado de Transferencia de viveresa $ 1,75 -2,30
c/racimo.

e Tiendas de abarrotes $ 2,50-2,75.
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Estrategia de Marketing

Dado que la propuesta se trata de un centro de acopio y que los
proveedores en este caso los productores de platano verde son el recurso
mas importante y los mayores beneficiados, la estrategia se basara en
brindar cualidades distintas que marquen la diferencia en cuanto a
beneficios para los productores, por lo tanto, se debera aplicar la estrategia

general de diferenciacion.

Mercado potencial

El mercado potencial serian todos los mercados distribuidos por
toda la ciudad y empresas industriales que elaboran snack con el platano

verde.

Mercado objetivo

Centros de abarrotes barriales y ademas los restaurantes que brindan
productos a sus consumidores elaborados con platano verde y que son de

gran demanda.

Propuesta de valor

En el lugar donde se propone implementar el centro de acopio para
platano verde no se encuentra otro igual, sino diferentes locales de
comerciantes que lo adquieren actualmente a los intermediarios que se
abastecen de los productores y no les pagan los precios justos.

El centro de acopio estaria en la capacidad de adquirir la produccién



de platano verde directamente de los productores, asi este ya no tendré que
recurrir al intermediario que suele aprovecharse inescrupulosamente
pagando poco por el producto y muchas veces a consignacion, los pagos se

realizarian en efectivo en el momento de la entrega.

Posicionamiento

Se basara en socializar la propuesta del centro de acopio a las
asociaciones productoras de platano verde, e incluir también a medianos y
pequefios productores independientes tanto del cantén Guayaquil como de
otras provincias, buscar acuerdos directos con ellos, brindarles precios
justos conforme a los pesos exactos de su produccién y pagos inmediatos.

En lo que a los clientes se refiere seria de forma progresiva
dependiente de que los anteriormente mencionados sean satisfechos con la

propuesta.

Analisis del entorno de la propuesta

Segun el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos [INEC],
(2012) este tipo de actividad se articula con la Clasificacion Nacional de
Actividades Econdmicas [CIIU REV. 4.0] que tiene su respaldo y sustento
técnico, en la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de
Actividades Econdmicas CIIU Revision 4.0, preparada por Naciones
Unidas; y que permitira clasificar las actividades economicas de las

empresas y establecimientos.
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Correspondiendo a la seccion G de la estructura esquematica de la
clasificacion nacional de actividades econdmicas, especificamente al grupo
G46 que hace referencias a: COMERCIO AL POR MAYOR, EXCEPTO
EL DE VEHICULOS AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS y asu vez a
los subgrupos G461: VENTA AL POR MAYOR A CAMBIO DE UNA
COMISION O POR CONTRATO, G4610: VENTA AL POR MAYOR A
CAMBIO DE UNA COMISION O POR CONTRATO, G4610.0 VENTA
AL POR MAYOR A CAMBIO DE UNA COMISION O POR
CONTRATO y G4610.01 Intermediarios del comercio de materias primas
agrarias, animales vivos, materias primas textiles y productos

semielaborados.
Anadlisis del entorno externo

Se debera realizar un andlisis PEST, es decir politico, econémico,
social y tecnoldgico del pais, asi se identifica la situacion externa influyente
de la propuesta que se plantea llevar a cabo en el mercado mayorista del

canton Guayaquil.

Entorno politico

Ecuador tiene un sistema Republicano constituido por los
poderes Ejecutivo, Judicial, Legislativo, Electoral y de Transparencia 'y
Control Social; su presidente actual es Lenin Moreno, y actualmente el
pais segun el Circulo de estudios Latinoamericano [CESLA], (2021) en

su informe de corrupcion se encuentra en el noveno lugar en el ranking
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general y en el quinto de los paises con un indice alto de indicador

sintético de corrupcion de 67/100 puntos.

Entorno Econémico

Gran dependencia de la dindmica del comercio exterior.
Recesion econdémica debido a la fluctuacion del precio con
tendencia a la baja del petroleo. La economia se sustenta en gran medida
de la recaudacion de impuestos. Poca o casi nula gestion en la creacion
de oportunidades de inversion extranjera directa. Crecimiento de 3,7 %

del PIB.

Entorno Social

Segun CARE (2019) en Ecuador 7 de cada diez personas no
pueden atender sus necesidades basicas de alimentacion, salud, y
educacion. Acogida a la poblacién venezolana, forzada a salir de su pais
para buscar sustento y cubrir necesidades basicas. Con la situacion de la
emergencia sanitaria COVID-10 se suma a la falta de empleo y recursos
para atender las necesidades basicas de la poblacion que habita el
Ecuador y de los emigrantes mencionados la pérdida masiva de empleos

aumentando los indices de pobreza.

Entorno Tecnoldgico

Los productores pequefios no tienen acceso a la nueva

tecnologia, tanto porcostos  como por desconocimiento.
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Matriz EFE (Evaluacion de los Factores Externos)

Consecuentemente al andlisis del entorno externo en cada uno de
sus componentes y evidenciando las oportunidades y amenazas se debera
realizar la matriz de evaluacion de estos factores que convierten al anterior

resultado cualitativo en cuantitativo.

Oportunidad Ponderacion Calificacion Puntuacion

Ponderada
1.- Cambio de matriz productiva, alienta a las exportaciones 0,1 4 0,4
2.- Tendencia descendente del precio del petréleo, dando oportunidad a 0,08 4 0,32

otras actividades como las agricolas.
3.- El bajo precio del petréleo incide en la baja de los precios de insumos 0,04 3 0,12

y fertilizantes

4.- Alta produccion pecuaria y agricola. 0,08 4 0,32
5.- Producto de gran consumo. 0,05 3 0,15
6.- Ecuador por sus condiciones agroecolégicas en un gran productor con 0,09 4 0,36

caracteristicas de calidad de platano verde.

7 aperturas a nuevos mercados, debido a la globalizacion 0,09 4 0,36
Subtotal de Oportunidades 0,53 26 2,03
Amenaza
1.- Precios de los productos agricolas politizados 0,08 2 0,16
2.- Intermediarios que se aprovechan de los productores 0,08 2 0,16
3.- Dificultad para acceder a créditos bancarios 0,06 1 0,06
4.- Dificultad para acceder a asesoramiento y tecnologias 0,05 1 0,05
5.- Factores climaticos severos que ocasionan pérdidas 0,08 1 0,08
6.- Tasa activa alta para financiamientos. 0,05 2 0,1
7.- Aumento del riesgo pais 0,07 1 0,07
Subtotal de Oportunidades 0,47 10 0,86
TOTAL 1 36 2,71

4=Fortaleza principal; 3= fortaleza menor; 2=debilidad menor; 1=debilidad principal
En la ponderacion, mientras mas se acerque a 1 es mas importante



Siendo 2,71 la puntuacion ponderada final la actividad agricola
(produccidn de platano verde) responde adecuadamente a las oportunidades

Y amenazas.

Analisis de PORTER

Poder de negociacion de los compradores o clientes

El platano verde es un producto de primera necesidad por ende de
alto consumo masivo por su versatilidad, ademas es la materia prima para
la elaboracion de varios platos comercializados en la urbe a diversas horas
del dia, por lo que se puede identificar que su poder de negociacién es bajo

por su amplia demanda.

Poder de negociacion de los proveedores o vendedores

Los proveedores son la parte fundamental para la satisfaccion de la
alta demanda del platano verde, por lo tanto, el poder de negociacion es
alto, esta propuesta se enfoca a beneficiarlos con precios que se vean
reflejados en sus ingresos y que correspondan al trabajo que demanda la
actividad mediante pagos efectivos e inmediatos puesto que ellos serian los

abastecedores del centro de acopio.

Amenaza de nuevos competidores entrantes

La amenaza con respecto a nuevos competidores seria baja, la
propuesta del centro de acopio de ubicarlo en un lugar estratégico como el

mercado mayorista del cantdn Guayaquil brindara la ventaja competitiva,
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adicionalmente de que se trata de un producto de alta demanda.

Amenaza de productos sustitutos

La elaboracién de los platos tradicionales con platano verde en la

actualidad no tiene un sustituto de mismo, por lo que la amenaza es baja.

Rivalidad entre los competidores

En el mercado mayorista de Guayaquil no existe un centro de
acopio del producto puesto que los intermediarios lo distribuyen a
diferentes comerciantes del lugar, existiria una amenaza media hasta que se
socialice y dé a conocer la propuesta a las asociaciones y medianos y
pequefios productores y le logre eliminar al intermediario de la cadena de

comercializacion.

Estudio Técnico

Localizacion

El centro de acopio de platano verde que adquirira la produccion
del producto mencionado de los productores en forma directa se

implementara en el mercado mayorista del canton Guayaquil.

Tamaifo de las instalaciones

Adquiriendo el nimero de locales necesarios en el mercado
mayorista del cantén Guayaquil que constituyan un area de 100 m2, se
implementaria el centro de acopio, ya que al ser un producto de rapida

comercializacion no se requiere mayor espacio.



74

La infraestructura fisica del centro de acopio tendra en cuenta las
especificaciones técnicas de Agro calidad que es la que califica a este tipo

de establecimientos.

Capacidad de almacenamiento

La capacidad de almacenamiento del dentro de acopio de platano

verde seria aproximadamente de 300m3.

Permisos de Funcionamiento

Los respectivos aspectos legales se deben conocer para la operacion
del centro de acopio que estaran fundamentados bajo condiciones de tipo de
compafiia, ademas requerimientos de constitucion de empresa, de permiso

funcionamiento, de registro del establecimiento.

Tipo de compafiia

De acuerdo a la conformacion juridica y segun ley de Compafiias
(2014) se considera para la empresa lo siguiente:

SECCION V DE LA COMPANIA DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA 1.

DISPOSICIONES GENERALES Art. 92.- La compafiia de
responsabilidad limitada es la que se conforma entre dos 0 mas personas,
que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de
sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razon social o

denominacion objetiva, a la que se afiadirg, en todo caso, las palabras
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"Compafiia Limitada" o su correspondiente abreviatura. Si se utilizare una
denominacion objetiva serd una que no pueda confundirse con la de una
compafiia preexistente.

Art. 95.- La compafiia de responsabilidad limitada no podra
funcionar como tal si sus socios exceden del numero de quince; si
excediere de este maximo, debera transformarse en otra clase de compafia
o disolverse.

Art. 96.- El principio de existencia de esta especie de compafiia es la
fecha de inscripcion del contrato social en el Registro Mercantil.

2. DE LAS PERSONAS QUE PUEDEN ASOCIARSE Art. 98.-
Para intervenir en la constitucion de una compafiia de responsabilidad
limitada se requiere de capacidad civil para contratar.

3. DEL CAPITAL Art. 102.- El capital de la compaiiia estara
formado por las aportaciones de los socios y no sera inferior al monto
fijado por el Superintendente de Compafiias.

Estara dividido en participaciones expresadas en la forma que sefiale
el Superintendente de Compairiias. Al constituirse la compaiiia, el capital
estara integramente suscrito, y pagado por lo menos en el cincuenta por
ciento de cada participacion.

Las aportaciones pueden ser en numerario 0 en especie y, en este
ultimo caso, consistir en bienes muebles o inmuebles que correspondan a la
actividad de la compafiia. El saldo del capital debera integrarse en un plazo
no mayor de doce meses, a contarse desde la fecha de constitucion de la

compafiia.
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Requisitos constitucion de empresa
Inscripcion compafiia (Superintendencia de compafia)

(@]

Reservacion de denominacion o nombre de la empresa en
superintendencia de compafiias, para no forzar error de razon
social existente en el mercado.

Elaboracién de estatutos sociales que describa el contrato
social de la compafiia, debidamente respaldado a través de
una minuta firmada por un abogado.

Presentar el nombramiento del administrador de la
compafiia, establecidos en el estatuto social, elegido
mediante reunién de junta de accionistas.

Apertura de una cuenta integracion de capital en una
institucion bancaria del pais, requiriendo un capital minimo
de $400, adjuntado oficio de socios con descripcion de su
participacion individual, copia de cedula de identidad y
certificado de votacion.

Elaborar una escritura publica mediante un notario indicando
la reserva del nombre de compafiia, la cuenta de integracion
de capital y la minuta de los estatutos sociales.

Proporcionar la escritura publica a la superintendencia de
compafiias, para su respectiva validacion mediante
resolucion emitida por dicha institucion.

Publicacion en un diario de circulacion nacional, extracto de

la aprobacién de la compaiiia.



Inscripcién compafiia (Registro Mercantil)
Presentar tres testimonios originales firmados por notario que emitio

escritura publica y adjuntar:

©)

O

o

Resolucion aprobatoria de superintendencia de compafiia.
Publicacion del extracto de aprobacion de la compafiia.

Escritura de constitucion de la compafiia.

Inscripcion nombramiento representante compafiia (Registro Mercantil)

Presentar tres ejemplares de nombramiento de representante de

compafiia, debidamente firmados, que describa:

©)

Fecha de otorgar nombramiento.

Nombre de compafiia y representante legal a ejercer en la
compafiia.

Cargo o funcion del representante y su aceptacion de ser
elegido en compaiiia.

Periodo de duracidon en cargo del representante.

Detalle si el representante ejercera funciones solo o en grupo
con otros administradores.

Fecha de resolucion del érgano estatutario que favorecio
designacion, aprobacion de escritura publica que describa
designacion del representante, autorizacion del notario que

aprobd escritura y fecha inscripcion en registro mercantil.
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Obtencion del Registro Unico del Contribuyente (RUC) compafiia-Servicio
de Rentas Internas (SRI)
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o Presentar formulario Ruc 01-A, firmado por el representante
de la compaiiia.

o Presentar original y copia de escritura publica de
constitucién de la compafiia.

o Emitir informacion general de constitucion de la empresa,
segun registros de la Superintendencia de compafiias.

o Emitir original y copia del nombramiento del representante
legal inscrito en el registro mercantil.

o Presentar original y copia de cedula de identidad del
representante de la compafiia.

o Presentar original y copia de certificado de votacion del

representante de la compafiia.

Requisitos permisos de funcionamiento

Obtencidén de permiso o patente municipal compafiia (Municipio del canton

Guayaquil)

o Presentar permiso de funcionamiento del cuerpo de

bombero.

o Presentar original y copia escritura constitucion compariia.
o Presentar original y copia nombramiento de representante
legal de compaiiia, cedula de identidad y certificado de

votacion del administrador.
o Presentar formulario de registro patente municipal.
o Presentar registro unico de contribuyente validado para

compafiia.



79

Obtencion de permiso cuerpo de bombero (Benemérito Cuerpo de Bombero
Municipio de Guayaquil)
o Presentar solicitud de realizar inspeccion de las instalaciones
de la compaiiia.
o Presentar copia cedula de identidad y certificado de votacion
del representante de compafiia.

o Presentar registro unico de contribuyente de compaifiia.

Requisitos de registros centros de acopio

Para acceder al registro como centro de acopio, es necesario el
cumplimiento de los requisitos establecidos por la Agencia de Regulaciony
Control Fito y Zoosanitario, (2011) o Agrocalidad; la misma que se
encuentra adscrita al Ministerio de Agricultura y Ganaderia, instituciones
que poseen las debidas facultades de autoridad fito y zoosanitaria nacional,
con el fin de controlar y regular la proteccion y mejoramiento de la sanidad
animal, sanidad vegetal e inocuidad alimentaria, en beneficio del sector
agropecuario brindando servicios de calidad a todos los productores del

pais. Para lo cual, entre sus requisitos vigentes tenemos:

Obtencidn registro de centros de acopio (Agro calidad)

o Oficio de solicitud de registro dirigida al coordinador
provincial Agro calidad.
o Copia del ruc de compafiia.

o Copia de cedula de identidad y certificado de votacion del
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administrador compafiia.

o Copia de estatutos que constituyen compafiia.

o Copia de inscripcién y nombramiento de administrador de
compafiia.

o Informar teléfono de persona de contacto, ubicacion del
centro de acopio.

o Emitir listado de los productores de cacao que se realiza
compra produccion.

o Emitir listado de empresas de cacao que se realiza venta
produccion

o Comprobante de pago de servicios ofrecidos de Agro
calidad.

Requisitos de certificaciones técnicas centro acopio cacao
Obtencion registro certificacion técnica de centros de acopio (Agro calidad)

o Las instalaciones de los centros de acopio deben ser de
bloques revestidos, piso de cemento, buena iluminacion y
aireacion, identificacion de letreros visibles de areas, disefios
de buena infraestructura en almacenamiento para prevenir
ingreso de insectos y roedores.

o Disponer servicios basicos agua potable, energia eléctrica,
servicio telefénico y servicio de internet.

o Obtencidn certificaciones técnicas centros de acopio (Agro
calidad)

o Llevar un registro de proveedores.



o Llevar un registro de venta.

o Garantizar calidad fitosanitaria del producto.

o Emisién de guia de movilizacion produccién respectiva para
respaldar la comercializacion.

o Equipos que garantice el buen mantenimiento de
temperatura y humedad.

o Recurso humano en érea técnica calificado en operaciones
de acopio, almacenamiento, control de mezclas e impurezas.

Obtencion certificaciones buenas précticas agricolas cacao centros de
acopio (Agro calidad)

o Presentar solicitud a Agro calidad para inspeccionar las
inmediaciones del centro de acopio aplicando manual
procedimientos para implementacion de sistemas de gestion
de la inocuidad y procedimientos para el registro de predios
que cumplen con buenas préacticas agricolas.

o Posterior aprobacién de certificacion, los predios agricolas y
comerciales de cacao deberan registrarse en base de datos de
Agro calidad denominada “Registro de centros de
produccion agricola cumpliendo con buenas préacticas

agricolas”.



Conclusiones

Mediante la metodologia CANVAS se identifico la estructura de del
platano verde y las maneras de comercializar en la ciudad de Guayaquil. Se
pudo identificar por medio de la informacion analizada que la cadena de
comercializacion del Platano Verde (Musa spp) en los mercados del cantén
Guayaquil esta estrechamente ligada al intermediario y es su directo
beneficiado. La importancia socio econémica del Platano Verde (Musa spp)
es indiscutible no sélo para sus productores sino también para los
consumidores que son un amplio segmento de la poblacion puesto que estan
desde los hogares y negocios de venta de comidas que elaboran platos

tradicionales y de alta demanda con el producto.

Los actores de la cadena de comercializacion del platano verde son
los productores, los intermediarios, mercados de Guayaquil y consumidores
intermedios y finales; en cuanto las actividades son por medio de la compra
que realizan los ya mencionados intermediarios a los productores en finca 'y
pagan a bajos precios y estos posteriormente comercializan el producto en
los mercados de Guayaquil, de donde llega a los consumidores intermedios
(quienes lo procesan o transforman en otros productos) y los consumidores
finales. La importancia socio econdémica del cultivo de platano verde en los
mercados de Guayaquil segun la evidencia bibliografica consultada, esta en
que el producto es ademas de nutritivo una materia prima muy versatil con la
que se pueden preparar una amplia variedad, factores como estos son los que

lo convierten en un producto muy apetecido y de alta demanda.
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Recomendaciones

Capacitar a los productores para que puedan identificar oportunidades
del mercado especializdndose en entregas a domicilios e vista de la
emergencia sanitaria.

Socializar a los productores la propuesta de implementar un centro de
acopio de platano verde y puedan entregar su cosecha en forma segura 'y a
precios justos.

Realizar alianzas estratégicas con los proveedores de agroquimicos, y
demas proveedores que sirven para aumentar la productividad es decir
aumentar el nimero de racimos por hectarea,

Capacitar a los productores en mejorar sus practicas agricolas, es decir
que estas sean lo més organicas posibles para de esta manera el producto
pueda ser exportado cumpliendo con los estandares de calidad establecidos

por los paises importadores.
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Apéndice

La siguiente encuesta se aplicd mediante la herramienta google drive a productores de

platano verde que lo comercializan en el Cantén Guayaquil:

1. ;Cuél es el nimero de hectéreas de platano cultivadas posee usted?
a. labs
b. 6al0
c. 11a20
d. Maésde 20
2. ¢Cual es el volumen de produccion por kilo o racima/cabeza mensual de platano?
3. ¢Enel proceso de produccion y controles bioldgicos en el platano, usted usa?
a) Organico
b) Quimico
c) Mixto
4. ¢Como realiza la comercializacién del producto?
a) Directo
b)  Intermediario
5. ¢El precio en queé usted vende la (s) racima/cabeza (s) o en kilos del platano verde lo
considera?
a) Bueno
b) Malo

c) Justo
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¢ Los precios de comercializacion del platano verde son fijos?
a) Si
b) No
¢Ha obtenido algun crédito agricola para ser utilizado en el cultivo del platano, por
parte de las instituciones financieras del estado?
a) Si
b) No
¢Usted conoce sobre las estrategias de comercializacion?
a) Si
b) No
¢Qué opinion tiene sobre la forma de comercializacion del platano?
a) Adecuada
b) Buena

c) Pésima
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