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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se enfoc6 en realizar un estudio de
mercado del sector avicola en la ciudad de Guayaquil, para determinar la
oportunidad de comercializar el producto EPICIN DFM.

Una vez obtenidos los resultados del estudio de mercado se pudo
determinar que hay un desconocimiento de las ventajas del producto EPICIN
DFM de parte de los productores avicolas de la ciudad de Guayaquil, y por

ende un bajo nivel de ventas de la compafiia comercializadora en esta area.

Se pudo también observar interés por parte de los productores avicolas en
consumir este probiotico, para lo cual se realiz6 un plan de marketing
determinando las estrategias adecuadas que le permitirian a la empresa
Epicore Ecuador dar a conocer de mejor manera el EPICIN DFM, introducirlo

en el mercado y gestionar de manera exitosa las ventas del mismo.

Se fij6 un precio asequible de $31,52 el kilo, tomando en cuenta que es un
producto importado desde Estados Unidos desde la casa matriz Epicore
Bionetworksinc., y en presentaciones que favorecen a productores de mayor

capacidad como también a los comerciantes minoristas.

Finalmente se realiz6 un estudio financiero para determinar la factibilidad de
la comercializacién del EPICIN DFM por parte de su comercializadora en el
pais Epicore Ecuador, y se llegé a la conclusién de que el proyecto es

rentable comprobando su viabilidad comercial.

Palabras claves: Probiotico, comercializacién, viabilidad.
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ABSTRACT
The present investigation Project focused on doing a market study in the
poultry sector in the city of Guayaquil, to determine the opportunity to

commercialize the product EPICIN DFM.

After obtaining the results of the market study it was determined that there is
a lack of knowledge about the advantages of the product EPICIN DFM from
poultry producers in the city of Guayaquil, and therefore a low level of sales

on the trading company in this area.

It could be observed interest from the poultry producers on consuming this
probiotic, for which a marketing plan was carried out determining the
appropriate strategies that would allow the company Epicore Ecuador to
disclose in a better manner the EPICIN DFM, introducing it into the market

and successfully manage the sales thereof.

An affordable price of $31,52 per kilo was set, considering that the product is
imported from the United States from Headquarters Epicore Bionetworks
Inc., and providing presentation of the product that favors larger producers as

well as retailers.

Finally, a financial study was performed to determine the feasibility of
commercializing EPICIN DFM by its distributor in the country, Epicore
Ecuador, and concluded that the project is feasible proving commercial
viability.

Key words: Probiotic, commercialization, viability
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INTRODUCCION

Este proyecto consistié en realizar un estudio de mercado para la
comercializacion del producto EPICIN DFM en el sector avicola de la ciudad
de Guayaquil. En el cual se desarrollé el estudio de mercado, se realizdé un
plan de marketing y un estudio financiero para conocer su viabilidad

comercial.

Con el estudio de mercado se pudo obtener resultados satisfactorios
para poder lograr la aceptacion del EPICIN DFM. Sin embargo, debido a la
falta de un plan de comercializacion no se habia permitido establecer la
viabilidad de introducir este producto en el mercado ecuatoriano, como una
forma de captar a los productores de la industria avicola, quienes requieren
de productos farmacoldgicos que les permita incrementar el rendimiento del

producto y finalmente el rendimiento del animal.

Para esto se implementd un plan de marketing, cuyo objetivo fue el de
dar a conocer un producto diferente al utilizado en la actualidad por
productores avicolas. Epicin DFM es un probiotico que estimula el
crecimiento de las aves, estabiliza la flora intestinal e incrementa la

productividad en la granja.

En Guayaquil, la empresa Epicore Ecuador es distribuidor exclusivo
de los productos de la compafia norteamericana Epicore Bionetworks Inc.,
Estos productos estan mayormente dirigidos al mercado acuicola y desde el
afio 2013, es interés de la empresa incursionar en una nueva sub-linea de

productos dirigida a la actividad avicola.

Los productos que comercializa la empresa Epicore Ecuador actian
como estimulantes de crecimiento en animales, y poseen caracteristicas que
no poseen los productos similares que se comercializan a nivel local ya que
se trata de una férmula completa de microorganismos benéficos, enzimas

libres que ayudan al crecimiento del animal de granja.



ANTECEDENTES

El estado del conocimiento comprende todos los datos o
antecedentes de la investigacion el cual radica la importancia de la
determinacion acerca de la situacion en la que se encuentra el proyecto en
cuestion. Asi mismo constituyen los criterios cientificos en su forma

sistematica para la comprension del objeto en estudio.

En este caso se menciona el trabajo desarrollado por Bajafia y
Moncayo (2012) analizaron alternativas de comercializaciéon para la
categoria de productos farmacéuticos, e identificaron que el nivel de
desconocimiento del producto por parte de los consumidores incide
considerablemente en el nivel de las ventas, para ello propusieron como
alternativa la utilizacion de los recursos tecnolégicos para dar a conocer los

productos farmacéuticos de modo que pudieran incrementar las ventas.

Segun el estudio realizado por Julian Escribano y Medina (2011),
con respecto a la comercializacion de productos avicolas sefialaron que la
conducta del mercado no resulta facil de detectar ya que supone una
personalizaciéon en cuanto al tiempo de comportamiento. De esta manera se
detecta que se ha requerido el nivel de integracion comercial, debido

conocimientos de normas, etc.

Manifiesta Carla Mera (2012) de la ciudad de Bogota, acerca de las
caracteristicas de los insumos farmacolégicos que estos son clasificados de
acuerdo a su indicacion y procedimiento establecido ya que a través de su
efecto o accién que pueden producir en cada organismo animal. Esto se
conforma por medio de la participacion. Cabe mencionar que se
comercializan siempre y cuando anteriormente se haya establecido un

analisis pertinente.



Marisa Ventura da Silva (2013), consultora independiente de Paises
Bajos en su informe referente a productos que mejoren el desarrollo del
campo avicola expresoé, que se deben tomar las precauciones necesarias en
las cadenas al momento de comercializarlos puesto que si no se realiza un
eficaz proceso la ingestion de agentes pueden causar el desarrollo de
bacterias resistentes antimicrobianos en las personas que optan por el

consumo de proteinas.



CAPITULO |

EL PROBLEMA



1.1. Planteamiento del problema

El desconocimiento de las ventajas del uso del producto EPICIN DFM por
parte de los productores de carne aviar de la ciudad de Guayaquil tiene un
efecto negativo en el nivel de ventas de la linea Avicola de la compaiia
Epicore Ecuador durante el primer semestre del 2014. Algunas de las

posibles causas se detallan a continuacion:

e No se ha desarrollado un estudio de mercado para determinar la
oportunidad de comercializar un probidtico que permita incrementar la
eficiencia en el galpon y mejorar la produccion avicola.

e Desconocimiento del nivel de la demanda local de probiéticos
estimulantes de crecimiento.

¢ Normativas establecidas por el Ministerio de Agricultura, Ganaderia,
Acuacultura y Pesca, que regulan el tipo de fArmacos para su uso en

granjas avicolas.

1.2. Formulacion del Problema

El problema de investigacion se centra particularmente en que en el
Ecuador no existe ninguna empresa del sector farmacolégico veterinario que
se dedique a la comercializacion del producto EPICIN — DFM, el cual es un
probidtico elaborado por la empresa norteamericana Epicore BioNetworks
Inc., y actia como estimulante de crecimiento en animales, mismo que
posee caracteristicas que no poseen los productos similares que se
comercializan a nivel local. Esto ha causado la falta de conocimiento de las
ventajas del producto EPICIN DFM entre los productores de carne de aviar
de la ciudad de Guayaquil y como efecto un bajo nivel de ventas de la linea
avicola de la compafia Epicore Ecuador durante el primer semestre del
2014.



1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo General de la investigacion

Analizar la relacién entre el desconocimiento de las ventajas
del producto EPICIN DFM entre los productores avicolas de la
ciudad de Guayaquil y el bajo nivel de ventas de la compafia
de

plan

comercializadora Epicore Ecuador a través

una
de
comercializacion que incremente las ventas de la linea avicola.

investigacidbn  descriptiva para proponer un

1.3.2. Objetivo Especifico

1.4.

Desconocimiemto de
las ventajas del
producto veterinario

Nivel de ventas de la
linea avicola de
empresa Epicore

Determinar el nivel de conocimiento de los productores
avicolas sobre las ventajas del producto EPICIN DFM mediante
un estudio de mercado realizando encuestas y entrevistas a los
potenciales compradores.

Desarrollar un plan de marketing que permita dar a conocer el
producto EPICIN DFM y sus ventajas, por ende elevar las
ventas de la linea avicola de la compafiia Epicore Ecuador.
Realizar un estudio financiero para determinar la factibilidad
econOmica de comercializar EPICIN DFM en el sector avicola

de la ciudad de Guayaquil.

Operacionalizacion de las variables

Tabla 1 Operacionalizacién de las variables

Cantidad de de
comerciantes que
vendan productos

para pollos, que

conozcan el
producto y que
vendan el EPICIN
DFM
Volumen de
importacion del
EPICIN DFM,
unidades
vendidas en el
ultimo periodo,
monto de ventas
del producto

100% realizada la

Independiente : s
Investigacion

EPICIN DFM

100% desarrollada las

5 . .
ependiente estrategias

Ecuador

Elaborado por: El autor



1.5. Justificacion e Importancia de la investigacion

La alimentacion sana es un derecho fundamental de los ecuatorianos,
el cual se encuentra amparado por la Constitucion de la Republica, ya que
las personas y colectividades tienen derecho al acceso seguro y permanente
a alimentos sanos, suficientes y nutritivos; preferentemente producidos a

nivel local.

Para cumplir con este objetivo, la produccion en cualquiera de los
sectores involucrados debe desarrollarse en base a principios y normas de
calidad. En este sentido, la comercializacion del producto materia de la
presente investigacién contribuye a la produccién de alimentos sanos por

cuanto se trata de probidticos y microorganismos saludables.

Considerando que se ha identificado un incremento en la produccién
del sector avicola, las instituciones de salud publica y el Estado nacional, en
la actualidad prestan mayor atencion a la calidad de los productos de
consumo, razon por la cual es necesario que durante los procesos de
produccion se utilicen los recursos adecuados que garanticen la calidad del

producto avicola, como es el caso de la medicina veterinaria.

El producto EPICIN — DFM, elaborado por la empresa norteamericana
Epicore Bionetworks Inc., y comercializado por Epicore Ecuador permite
incrementar la productividad de los animales de granja, especificamente las
aves de consumo humano, con lo cual se fortalecerd esta industria

permitiendo el cambio de matriz productiva.

La comercializacion no puede determinarse sin que exista la
respectiva informacion con respecto al mercado, en relacibn a las
preferencias y las necesidades del mismo. De esta forma se aportara con el
desarrollo del sector, ya que con la utilizacién de este farmaco no solo se
podra obtener un mejor rendimiento de los animales, sino también se
reduciran los costos originados por el tratamiento que se requiere en caso de

gue los animales se encuentren expuestos a enfermedades. Con el



mejoramiento del producto se contribuye con el cambio en la matriz

productiva segun lo establecido en el Plan Nacional del Buen Vivir (2013).
1.6. Limitacion de la investigacion

Delimitacion espacial: Guayaquil — Ecuador.

Delimitacion temporal: julio 2014
Figura 1 Localizacion del problema

B
s Duran L%
i £an S

S\

Fuente: (Google Maps, 2013)
1.7. Marco Legal

El objetivo 3 del Plan Nacional del Buen Vivir (2013-2017) es mejorar
la calidad de vida de la poblacién para lo cual, el estado promueve habitos
de alimentacion saludable y procura implementar protocolos que permitan
prevenir y manejar los efectos adversos que pueda generar la biotecnologia
moderna en la salud humana, la soberania alimentaria y la conservacion y el

uso de la biodiversidad. (Anexo 1).

En el aspecto educativo, el trabajo se desarrolla conforme a lo
establecido en la Ley Organica de Educacién Superior (2010), donde se

fomenta la investigacion y la elaboracion de proyectos, por lo que para la
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obtencion de un titulo de grado es requisito la elaboracion y presentacion de
una tesis, la misma que se ajusta a los parametros proporcionados por la
carrera de la Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil, y le permitiran al
autor poner en practica los conocimientos adquiridos durante su etapa

estudiantil. (Anexo 2).

De acuerdo al Codigo Orgéanico de la produccion Art. 3 tiene como Obijeto:
(Anexo 3).

“El presente codigo tiene por objeto regular el proceso
productivo en las etapas de produccion, distribucion,
intercambio, comercio, consumo, manejo de externalidades e
inversiones productivas orientadas a la realizacion del Buen
Vivir. Esta normativa busca también generar y consolidar las
regulaciones que potencien, impulsen e incentiven la
produccion de mayor valor agregado, que establezcan las
condiciones para incrementar productividad y promuevan la
transformacién de la matriz productiva, facilitando la aplicacion
de instrumentos de desarrollo productivo, que permitan generar
empleo de calidad y un desarrollo equilibrado, equitativo, eco-
eficiente y sostenible con el cuidado de la naturaleza”.

En la legislaciéon actual, al igual que para otros productos
veterinarios es necesario que la empresa este habilitada ante la
Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de Calidad - Agrocalidad,
como Importador/exportador/comercializador, como lo indica la

Resolucién 178. (Anexo 4).



CAPITULO Il
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2.1. Descripcion del producto

EPICIN-DFM, es una formula completa de microorganismos
benéficos, enzimas libres, estimulantes de crecimiento y coadyuvantes en
sustrato soluble orientados a regular y estabilizar la flora intestinal e
incrementar la productividad en la granja. El uso de EPICIN-DFM es
especialmente valioso cuando los animales estan estresados y su flora
microbiana natural se interrumpe, condicion animal al suministrar terapia
antibiotica, traslado a un nuevo ambiente, cambios climaticos,

alimentacion de baja calidad, entre otras.
2.1.1. Beneficios del uso

Los microorganismos benéficos y enzimas presentes en EPICIN-
DFM por su capacidad para colonizar el tracto gastrointestinal, generan

multiples beneficios, entre ellos:

Incrementa la rentabilidad del productor

e Genera vigor y resistencia en el animal, permitiéndole alcanzar
indices productivos records. Mayor ganancia de peso, disminucion
de la mortalidad, reduce el factor de conversion alimenticia (FCA),
disminuye el requerimiento de antibiéticos y medicaciones.

e Disminuye diarreas y procesos de transito rapido, principal gasto en
producciones pecuarias.

¢ Reduce el uso de antibidticos y medicaciones, puesto que refuerza
naturalmente los mecanismos de control y de defensa natural del
animal sobre antigenos patégenos.

e Incrementa la rentabilidad del ciclo productivo, al tornar mas
eficiente el proceso de crianza, es decir con menos recursos
produce igual o mayor biomasa animal.

e Genera la posibilidad de producir alimentos sanos, disminuyendo el
uso de productos quimicos y de estimuladores de crecimiento.

Permitiéndole al productor acceder a nuevos mercados donde se
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remunere la calidad de la carne, inclusive generaria la posibilidad

de exportar sus productos.
Regulador bioloégico a nivel de tracto digestivo

¢ Regula la flora intestinal animal, equilibra el pH del tracto digestivo,
potencializa la absorcién de nutrientes, evita procesos diarreicos
mejorando asi el proceso metabdlico del animal

e Minimiza reacciones post vacunales (estrés, disminucién de peso,
incidencia de  enfermedades  respiratorias, y demas
sintomatologias).

Impacto Ambiental

En campo se ha evidenciado que al utilizar EP-DFM las aves
incrementan la eficiencia del proceso metabdlico, es decir mejoran la
digestibilidad del alimento balanceado gracias a la adicion de colonias
probioticas. Lo que disminuye la concentracibn de amoniaco en el
galpén y por ende baja la descarga de amoniaco al ambiente.
Importante ventaja ambiental teniendo en cuenta los dafios que

genera la industria pecuaria por esta razon.
2.1.2. Modo de accién

EPICIN-DFM al colonizar el tracto gastrointestinal normaliza las
funciones digestivas, tornando mas eficiente el proceso metabdlico al
reducir problemas intestinales debido al desbalance en la flora intestinal o
deterioro de las vellosidades con lo que previene procesos de transito

rapido o diarreas comunes en la crianza.
Ingredientes

Ecosistema microbiano, enzimas libres, estimulantes de

crecimiento y minerales traza con agentes estabilizadores.
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Tabla 2 Ingredientes del producto

Parametro EPICIN-DFM

Forma Polvo blanco hueso con particulas café

Olor Dulce

Densidad al Granel Aproximadamente 0.8 gm/ml (52 Ibs/pies cubicos)
Conteo Aerdbico total 4.0 E + 09 cfu/gm minimo

Elaborado por: Ficha Tecnica, Epicore Ecuador S.A.

2.2. Industria avicola

Segun expreso el autor MVZ. Diego Rodriguez Saldafia (2009) en la

publicacién del anuncio Avicultura:

‘La industria avicola ecuatoriana, principalmente, se
fundamenta en dos actividades: la produccion de carne de pollo
y la del huevo comercial; entre estas dos actividades pecuarias,
sobresale muy por encima la crianza de pollos de carne;
CONAVE2, estima que en el afio 2005 se produjeron 155
millones de pollos y 2.500 millones de huevos, los cuales
apenas representaron el 12% de la produccion pecuaria total
del pais, por otra parte el consumo per capital de estos
productos avicolas ha experimentado una tasa de crecimiento
muy marcada en la Ultima década.”

Acorde a lo manifestado la industria avicola en el Ecuador tiene gran
acogida, beneficios y ventajas porque posee mayor afluencia ante las
personas. Cabe mencionar que la regidn costera tiene mas condiciones
ya que contribuyen mas con la crianza del poco de carne, por tanto las
unidades de produccion de huevo mas se localizan en la zona templada y
semi-templada del pais que es basicamente en las zonas como sierra y

parte de la costa.

Por su parte, el resto del pais se ha sabido adaptar a las unidades
de produccion avicola. Todo esto se basa en la oferta y la demanda en
donde el consumidor ecuatoriano prefiere un pollo pigmentado y grande
asi mismo con respecto al huevo de preferencia marrén, dejando el huevo

blanco muy pocas oportunidades en el mercado.
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La tasa de crecimiento en el pais ha ido avanzando acorde a los
afos, en la actualidad existe una gran diferencia y esto contribuye al
desarrollo comercial del pais ya que asi al menos las empresas pueden
ofrecer al mercado propuestas eficientes y de satisfaccion y también que
tengan la oportunidad de exigir al gobierno local las herramientas,
recursos y mecanismos de control para por ultimo procesar un producto

de calidad y cumplir con las expectativas de los clientes.

La publicacion del articulo Sitio Avicola analizado por Terry Evans

(2014) observador de la industria expresé que:

“Cerca del 80% de la produccion de pavos en el mundo se
lleva a cabo en tan solo cinco paises: EUA, Brasil, Alemania,
Francia e Italia. Estados Unidos, es por mucho, el pais més
importante en la produccion y exportacion de carne de pavo”.

En efecto, es un cifra mesurable pero cabe destacar que el pavo en
la actualidad ha perdido sentido sélo en festividades, porque no tan sélo
las personas degustan este alimento proteinico en celebraciones de ese
indole sino que puede existir la posibilidad que adquieran este producto
en cualquier periodo del afio.

Por esta razdn existen paises americanos y europeos que
producen el pavo y también cuentan con una fuente de exportacién a
otros paises. La produccion de carne de pavo a nivel mundial ha tenido
gran expansion es del 95%. EI continente americano es
fundamentalmente la regibn mayor de productora de pavo que si se

calcula ser& del 61% total.

En el articulo publicado por la oficina de Estudios y Politicas

Agrarias (ODEPA) por el autor Jaime Giacomozzi (2014) comunicé que:

“La industria del huevo a nivel global crece a un ritmo de 4% anual y tiene

un valor de mas de 100.000 millones de ddlares al ano”.
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Segun lo citado es importante determinar los factores del cambio
ya que este crecimiento contribuye al desarrollo de la industria del huevo
especialmente en China que ha sido un patron espacial en la produccion

mundial.

Segun estudio elaborado por la International Egg Commission (IEC), que
para el 2015 la cifra aumentara ya que se manifiesta que el huevo debe
ser incluido en todas 3 comidas cotidianas que todos ingieren al igual que
para esa fecha establecida se debera convertir en un alimento nutrido

porque por factores externos se dependera mucho de ello.

Tabla 3 Consumo de huevo en latinoamerica

Consumo del huevo en latinoamérica

0 Produccion de huevas

0 Consumd g huews pér cioita

genting _:':]
s [ 3164933 wio | ¢
- 7781247 a———— |-
o [ oo
Ecund -7112700 candy |G 2!
contemals [ ¢ 206720 Guacemala. |
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rares |1 066 666 Pacen | 120
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Fuente: (International Egg Conmission, 2014)

Por aquel motivo se estd empleando nuevos mecanismos para

suplir la demanda que para ese entonces estara proyectada. El Ing. Jorge

Villamizar Presidente de la Corporacién Nacional de Avicultores del
Ecuador, CONAVE (2009) argumento que:

‘La avicultura ecuatoriana continua siendo un
importante sector productivo dentro PIB agropecuario
nacional, al que contribuye con alrededor del 13% por
aves de carne y 3.5% por postura. Formamos parte

de la Cadena maiz,

soya, balanceados con la
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consiguiente generacion de empleo y valor agregado,
lo cual se estima en alrededor de 500.000 personas”.

Analizando lo manifestado anteriormente el sector avicola ocupa un
valor importante y necesario en el consumo de las personas ya que por
medio de procedimientos y gestiones se ha comprobado el valor nutritivo

que permiten planificar la produccion de acuerdo a la demanda.

La participacion en el mercado influye mucho ya que impulsa a
ganar posicionamiento e incrementar el porcentaje fortaleciendo asi los
gremios.  Andrés Pérez (2013), representante de los industriales

Productores de Alimentos, Pronaca que:

El pais es autosuficiente en produccion de proteina animal. La
industria produce todo el pollo que se requiere a nivel local, mientras que
en cerdo y pavo esta acercando también a ese nivel. Ademas, el pais

produce alrededor de 1.960 millones de huevos al afio.

Cabe mencionar que es una gran ventaja porque ha mejorado
radicalmente al mercado local, por la gran demanda que posee existe
mucha gente que consume proteinas y entre ellas esta el pollo, pavo y

cerdo.

Es importante reiterar que el consumo del pollo tiene mayor mercado
que el resto de proteinas, aunque en cuanto al cerdo también ha
mejorado la industria, debido a que la gente le ha perdido medio a este
tipo de carne. En Pronaca el pavo tiene el 70% de la produccién del
mercado por las festividades y compradores que eligen el producto. En lo
gue respecta a la pagina de la corporacién nacional de avicultores del
Ecuador, CONAVE (2010) manifiesta la publicacion:

“El huevo es un aporte proteico de alta calidad excelente para
los nifios, madres lactantes, mujeres embrazadas y ancianos,
con 13 vitaminas y mas minerales, tiene bajo contenido de
calorias, es muy facil de digerir. La yema de huevo tiene
corotenoidos que mejoran la vision. El huevo contiene lipido
activo que ayuda mejorar la memoria, 2/3 de la grasa de huevo,
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son grasas no saturadas que mejora problemas
cardiovasculares”.

El huevo es un alto nutrientes basicos para la alimentacion en donde
entre esos estan proteinas, vitaminas, minerales y aminoacidos
esenciales. Por tanto el organismo no fabrica y deben ser aportados a la
dieta. Por eso es recomendable para todos, en si no perjudica a la salud.
El huevo también contiene antioxidantes (Selenio, vitamina E,
carotenoides) acido fdlico y colina, necesarios para el buen

funcionamiento del organismo.

Pero aunque existan ventajas también posee desventajas por lo cual
no es recomendable por razones nutricionales y seguridad consumir
grandes cantidades de huevo crudo. En efecto el mismo contiene una
sustancia que se denomina avidina que puede causar un descontrol en el

organismo y deficiencia vitaminica.

El huevo no contiene hidratos de carbono, la energia que aporta
proviene de los lipidos, lo cual es beneficioso para la salud
cardiovascular. ElI huevo también contiene antioxidantes que contribuyen
a la salud de las personas, tales como (Selenio, vitamina E, carotenoides)
acido folico y colina, necesarios para el buen funcionamiento del

organismo.

Contienen grasas que son las saturadas, pero sin excesos, todo
estaria bajo control para que contribuya con los nutrientes establecidos.
Referente a la publicacion realizada por la Secretaria de Agricultura,
Ganaderia, Desarrollo Rural Pesca y Alimentaciéon de México en una

publicacion, basicamente es:

“La avicultura cubana ha sido uno de los sectores mas
afectados por el deterioro econémico de los ultimos afios. El
dafio producido por los huracanes a las naves de cria y
engorde, unido a la poca produccion local de pienso y a la
ineficiencia de las granjas estatales, han causado la actual
situacion. Creado en 1964, el Combinado Avicola Nacional
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deberia llevar el peso fundamental en la produccién de carne
de pollo, pero se dedica casi exclusivamente a la obtencién de
huevos”.

En tal caso argumentando el tema anterior la avicultura cubana ha
sido la mas afectada en los ultimos afios. El objetivo esencial es sustituir
importaciones sino producir pero algunos expertos coinciden que para
emplear este mecanismo se necesitan de grandes inversiones no tan sélo

debe constar de naves de cria sino en fabricas, utilitarios, etc.

A eso vale agregarle la manipulacion de que es objeto el producto
importado en muchas tiendas de la red minorista. También ocurrir pero
por lo general la mala refrigeracion o la incorporacién de hielo al paquete
para que pese mas son algunas de las inconformidades que relatan los
compradores. "Ahora estd entrando un pollo un poco mejor que viene de

Brasil, pero los precios siguen por las nubes”.

Cuba se encuentra ante el dilema de seguir importando la carne de
pollo que consume o reactivar su produccién nacional. Cada afio se
compran en el mercado internacional mas de 120 mil toneladas lo cual se

debe regular a la forma inmediata este producto.

Para conocer el ambito en el que estd inmersa la investigacion se
debe dar una explicacion sobre lo que refiere la avicultura en el Ecuador,
con su sistema de gestidon, asi como se establece econdmicamente para

el pais.
Segun la Revista (El Agro, 2011):

“La produccion avicola del pais cuenta con infraestructura
técnica necesaria para satisfacer toda la demanda interna en
cuento a huevos de mesa y pollo, lo que permite a la poblacion
acceder a esta fuente e proteina de origen animal de menor
costo con relacion a otras carnes”.
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Al mostrar esta informacion, significa que la demanda interna es
alta pero que a su vez se satisface en referencia a la carne del animal y a
su derivado que es el huevo, y que técnicamente las empresas que
trabajan en este sector se encuentran capacitadas adecuadamente para

suplir este requerimiento en el mercado.

Asi mismo (El Agro, 2011), indica que “En 1990, la produccion era
de 45 millones de pollos de engorde, y que para el 2010 llegé a 215
millones”, lo cual se especifica que en 10 afos se ha ftriplicado la
produccién de aves en el pais. También se distingue el PIB con el que

13

representa el sector para el Ecuador, “... la cadena avicola equivale al

23,1% del PIB agropecuario de nuestro pais”.

Lo que respecta a las provincias que son consideradas como
productoras de pollos y de huevos, son varias entre la sierra y la costa;
segun lo dicho por el articulo de la revista ElI Agro (2011): “Las provincias
productoras de huevos son Tungurahua, Cotopaxi, Pichincha y Manabi.
Mientras que las principales provincias productoras de pollo de engorde
son Pichincha, guayas, El Oro, Santo Domingo de los Tséchilas, Manabi e
Imbabura. Aunque la existencia de la actividad avicola en casi todo el

pais.”

Para el cuidado y crianza de las aves para su comercializacién
posterior, se deben realizar distintas adecuaciones a las instalaciones en

donde se ubicaran los pollos. Como lo explica (El Agro, 2010):

“Un aspecto importante es el lugar designado para la cria de
estos animales, se recomienda que sea un sitio no inundable y
con buena aireacion. El piso del galpén puede ser de cemento
o de tierra, mientras cumpla con las condiciones de higiene
necesarias que permitan una facil limpieza y desinfeccion
periddica”.

Ademas como necesario para la crianza de las aves en el ingreso a
la comercializacion en este sector, es que deben tener una alimentacion

balanceada para que los animales crezcan y estén acorde a la demanda
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en la que se encuentra en el mercado de consumidores. Este uno de los
puntos débiles en las que la avicultura esta en constante lucha debido que
los insumos cada vez son mas costosos, y por lo tanto elevan el precio

final para la venta.

Esto lo determina un articulo de (El Diario , 2010): “La avicultura es
considerada como una actividad de alto riesgo econdémico, realidad que
en los Ultimos meses ha aumentado debido al encarecimiento de los

insumos que se utilizan para las aves de engorde y ponedoras.”

El balanceado para las aves es el producto mas caro en el
mercado de insumos avicolas por lo explicado por El Diario Manabita de

libre pensamiento (2010), el especificar lo siguiente:

‘La tonelada de este balanceado cuesta 465 ddlares para
quienes pueden obtenerla a travées de la Asociacion
Ecuatoriana de Fabricantes de Alimentos Balanceados para
Animales (AFABA), que es considerada como la mayor
importadora de insumos en el pais. Quienes no tienen cupo en
esta institucion deben pagar 520 ddlares. Pero no es lo Unico
que esta caro, pues la harina de pescado esta en 42 ddlares un
saco de 50 kilos, mientras que hace tres afios costaba 15
doélares. En el mismo lapso de tiempo subi6 el polvillo de 5 a 12
dolares, el afrecho de trigo de 7 a 13 dolares y el maiz a 13,25
ddlares el quintal.”

Al constatar esta informacion, los autores establecen los distintos
pardmetros en el cual esta participando la investigacion y que por medio
de la fundamentacion tedrica se explican los temas que hacen distintivo al

proyecto en su contexto.

La cita planteada por la Universidad de las Américas (2012)
sostuvo basicamente qué: “La produccion Agropecuaria constituye un
rubro sumamente importante para numerosas comunidades rurales de

nuestro pais, cuya supervivencia depende de su adecuado desarrollo”.

Segun lo expresado el objetivo es preservar la salud de las

mascotas y de la poblacidbn humana del area de influencia. Es pertinente
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porque cubre las necesidades de las comunidades que tienen como factor
importante de su desarrollo el que hacer agropecuario. Mejorar el
desarrollo pecuario, reforzando el aprendizaje practico y mas que todo en
el area rural donde en si radican la mayoria de los animales a

comparacion del area rural.

El fin es lograr un gran de satisfaccion, curar y preservar a los
animales ademas de trabajar conjuntamente en actividades de
investigacion y desarrollo para asi fortalecer las capacidades de las
comunidades. Concientiza a las personas a proteger la naturaleza y todos

los seres vivos que habitan en ella.

El seguimiento respectivo se va a realizar en base a tabulacion de
visitas, resultados y trabajo en equipo. En efecto la comunidad se
beneficia en incremento mediante servicios y estdndares productivos y

sanitarios en el ambito pecuario.
1.8. Medicina veterinaria

La cita planteada por la Universidad de las Américas (2012)
sostuvo basicamente qué: “La produccion Agropecuaria constituye un
rubro sumamente importante para numerosas comunidades rurales de

nuestro pais, cuya supervivencia depende de su adecuado desarrollo”.

Segun lo expresado el objetivo es preservar la salud de las
mascotas y de la poblacién humana del area de influencia. Es pertinente
porque cubre las necesidades de las comunidades que tienen como factor

importante de su desarrollo el que hacer agropecuario.

Mejorar el desarrollo pecuario, reforzando el aprendizaje practico y
mas que todo en el area rural donde en si radican la mayoria de los

animales a comparacion del area rural.

El fin es lograr un gran de satisfaccion, curar y preservar a los
animales aparte de trabajar conjuntamente en actividades de

investigacién y desarrollo para asi fortalecer las capacidades de las
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comunidades. Concientiza a las personas a proteger la naturaleza y todos

los seres vivos que habitan en ella.

El seguimiento respectivo se va a realizar en base a tabulacion de

visitas, resultados y trabajo en equipo.

En efecto la comunidad se beneficia en incremento mediante

servicios y estandares productivos y sanitarios en el ambito pecuario.
1.9. Marco Referencial

Las cinco fuerzas de Porter

De acuerdo a Hax (2009):

“‘Basandose en principios bien establecidos de economia
industrial, Porter argumenta que el grado de atractivo de una
industria queda determinado por cinco actores que reclaman
para si el valor creado por la actividad industrial. Esas fuerzas
son: la intensidad de la rivalidad entre los competidores, la
amenaza de productos sustitutos, el poder de negociacion de
los compradores y el poder de negociacion de los
proveedores”. (pag. 47)

El modelo de andlisis de las cinco fuerzas de Porter proporciona un
marco en donde analizan los factores que ejercen influencia en la
industria. Este modelo de analisis es necesario sobre todo en ocasiones
en donde un negocio estratégico pretende desarrollar una ventaja sobre
las empresas rivales, ya que les permite comprender mejor el contexto de

la industria en la que opera la empresa.

Las cinco fuerzas de Porter permiten conocer la viabilidad de la
empresa y sobre la base de ciertos factores describe el sistema
competitivo en el que opera la misma. La estructura competitiva de la
industria depende de las 5 fuerzas competitivas que son amenaza de
nuevos competidores, la rivalidad entre competidores, poder de
negociacion de los proveedores, poder de negociacion de los

compradores y amenaza de ingreso de productos sustitutos.
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En lo que se refiere a la amenaza de entrada de nuevos
competidores, depende de varios factores relacionados con el mercado
en que se encuentra la empresa tales como la llamada barrera de
entrada, si el producto esta posicionado en la mente del consumidor
puede ser menos riesgosa una amenaza de entrada, si aparece un
producto que tenga una inversion requerida, identidad de marca, todos
los permisos que requiera y que posea su propio canal de distribucion.
Este producto de la competencia llegaria a tener participacion en el
mercado, hasta podria posicionarse siendo mas requerido por el

consumidor final.

La rivalidad entre competidores, depende de la estructura de la
competencia. La rivalidad ser4d mas intensa si hay varios competidores
del mismo tamafo, la rivalidad sera menor si la industria tiene un lider
claro en el mercado. Las politicas de precios, nuevos productos,
servicios, las campafas publicitarias disefiadas para ganarse a los
clientes y en muchos casos desprestigiar a la competencia reduce la

rentabilidad de la empresa.

Las situaciones pueden variar en funcion del numero de
competidores en el mercado, las cuotas de mercado de cada uno, la
diversidad de competidores, la diferenciacion del producto, los gastos de
pasaje, el exceso de capacidad, las barreras de salida.

Los proveedores son aquellos a los que la empresa les compra
materias primas y productos semi-acabados necesarios para llevar a
cabo el proceso de produccién y que puede decidir la integracion con las
entidades que ofrecen el mismo tipo de producto en el mercado o el
desarrollo de una marca demandada por los consumidores. Por esto es
importante tener una buena negociacion con estos para que no les

vendan a la competencia.

El andlisis de los proveedores tiene como objetivo ver como pueden

afectar a la capacidad de la empresa, debido a que si dejan de
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suministrar a la empresa; dicha entidad tendra problemas en el mercado

porque no podra satisfacer a todos sus compradores.

Se afecta al ciclo de suministro a través del nivel de los precios de
compra, de modo pago, la calidad y la continuidad de suministros, el nivel

de apoyo técnico en caso necesario, el tiempo de entrega.

Poder de negociacion de los compradores, esto depende de la
presencia y relevancia de los productos de sustitucion debido a que si
hay mucha competencia en el mercado el cliente puede acceder a
adquirir los productos de la competencia. Por eso es necesario proveer a
los clientes con la informacion adecuada sobre el producto que
consume, también debe tener presente la sensibilidad de precio del
producto que se ofrece, las condiciones econdémicas y financieras del
cliente, el costo de adquisicion sobre el costo total, la diferenciacién de

productos, la competencia, la importancia de la calidad del producto.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos: El precio que el
comprador esta dispuesto a pagar depende en parte de la presencia en el
mercado de los productos de sustitucion. Sera necesario tener en cuenta
la preferencia de los consumidores a sustituir el producto y la relacion
entre el precio y calidad de los productos sustitutivos. Cuanto mas
favorable sea la relacion, mayor es la amenaza que representa la

presencia de productos sustitutivos.

Referenciando lo expuesto por Porter (2009, pags. 33 - 48), En el

analisis de Porter se consideran los siguientes elementos del mercado:
1. Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos significa la facilidad con que
sus clientes pueden cambiar los productos de la empresa por productos
sustitutos que les ofrece la competencia. Se considera una amenaza en

las siguientes situaciones:
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e Existen muchos productos de sustitucion disponibles.
e El cliente puede encontrar facilmente el producto que la empresa
esta ofreciendo al mismo o a un menor precio.

e La calidad del producto de los competidores es mejor.

En las situaciones mencionadas anteriormente, el cliente puede
cambiar facilmente a los productos sustitutivos, por lo tanto los sustitutos
son una amenaza para la empresa. Cuando existen productos reales y
potenciales sustitutos disponibles entonces el segmento no es
atractivo. Los beneficios y los precios son efectuados por los sustitutos

por lo tanto es necesario de seguir de cerca las tendencias de precios.
2. Amenaza de nuevos competidores

La entrada de un nuevo competidoren el mercado también
afectaria a la empresa, sin embargo depende de las barreras de entrada y
salida. Existe una variacion en el atractivo del segmento dependiendo de
las barreras de entrada y salida, considerando que el segmento es mas
atractivo cuando tiene altas barreras de entrada y bajas barreras de

salida.
3. Rivalidad de competidores existentes

La rivalidad entre competidores determina la intensidad de la
competencia entre los competidores existentes en el mercado. La
intensidad de la rivalidad depende del nUmero de competidores y sus
capacidades de rivalidad en la industria. Estas situaciones hacen que los
motivos de las guerras de publicidad, las guerras de precios,
modificaciones del producto y en ultima instancia, los costos aumentan y

es dificil competir.

4. Poder de negociacion de los proveedores
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El poder de negociacion de los proveedores permite identificar qué tan
fuerte es la posicion de un vendedor, por ejemplo en el caso de que el
proveedor tiene control sobre el aumento del precio de los
suministros. Cuando los proveedores tienen mas control sobre los suministros
y los precios, se puede determinar que el segmento es menos atractivo, por lo

tanto es importante contar con varios proveedores.

1.10. Analisis PEST

(Martinez, 2012), “La metodologia empleada para revisar el entorno
general es el andlisis PEST, que consiste en examinar el impacto de
aguellos factores externos que estan fuera del control de la empresa, pero

que pueden afectar a su desarrollo futuro”. (pag. 34)

El analisis PEST se utiliza como una herramienta de las empresas
para realizar el seguimiento del medio ambiente que estan operando en o
estan planeando lanzar un nuevo proyecto/producto, entre otros. El PEST
constituye es una regla mnemotécnica que en su forma expandida denota
P Politicos, Economicos E, S de Asuntos Sociales, T para
Tecnologico. Se da vista a vuelo de pajaro de todo el entorno desde
diferentes angulos que se quieren controlar y llevar un control de tiempo

contemplando una idea cierta.

Existen ciertas preguntas que deben de realizarse mientras se

desarrolla este analisis, las cuales son:

e (Cual es la situacion politica del pais y como puede afectar a la
industria?

e (Cuales son los factores econémicos que prevalecen?

e ¢Cuanta importancia tiene la cultura tiene en el mercado y cuales
son sus determinantes?

e ;Qué innovaciones tecnolégicas son propensos a aparecer y

afectar a la estructura del mercado?
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¢ Existen legislaciones vigentes que regulan la industria o puede
haber algiin cambio en las legislaciones para el sector?

¢,Cuales son las preocupaciones ambientales para la industria?

Todos los aspectos de esta técnica son fundamentales para

cualquier industria una empresa para entender el mercado, este marco

representa una de los aspectos fundamentales de la gestidén estratégica

gue no solo define lo que una empresa debe hacer, sino que también

representa para las metas de la organizacion y las estrategias de cuerda

a ellos.

Dada la importancia de cada uno de los factores puede ser

diferente a diferentes tipos de industrias, es imprescindible para cualquier

estrategia de una compafia desarrollar el analisis PEST ya que constituye

una version mucho méas completa del andlisis FODA. Es muy importante

para entender la profundidad completa de cada uno de los elementos de

analisis, los cuales se detallan a continuacion:

Politico: Estos factores determinan el grado en que un gobierno puede
influir en la economia o de un determinado sector. Por ejemplo: El
Gobierno puede imponer un nuevo impuesto o tasa, debido a que las
estructuras de generacion de ingresos la totalidad de las
organizaciones pueden cambiar. Los factores politicos incluyen
politicas fiscales, la politica fiscal, las tarifas comerciales, que podra

percibir en todo el afio fiscal y que puede afectar al entorno econémico.

Econdmico: Estos factores son determinantes del desempefio de una
economia que afecta directamente a la compafia y han resonando
efectos a largo plazo. Por ejemplo: un aumento en la tasa de inflacion
de cualquier economia afectaria la forma en que los precios de las
empresas a sus productos. Sumado a eso, que afectaria a la
capacidad de compra de un consumidor y puede cambiar los modelos

de demanda / suministro para esa economia. Los factores econémicos
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son la tasa de inflacion, tasas de interés, tipos de cambio, los patrones

de crecimiento econémico.

e Social: Estos factores examinan el entorno social del mercado, y
permite medir los determinantes como las tendencias culturales,

demograficas, andlisis de poblacion, entre otras.

e Tecnoldgico: Estos factores se refieren a las innovaciones en la
tecnologia que pueden afectar las operaciones de la industria y el
mercado de manera favorable o desfavorable. Esto se refiere a la
automatizacion, investigacion y desarrollo y la cantidad de

conocimiento tecnolégico que posee un mercado.

1.11. FODA
Segun Zambrano (2011):

“El andlisis FODA es una herramienta de caracter gerencial
valida para las organizaciones privadas y publicas, la cual
facilita la evaluacion situacional de la organizacion y determina
los factores que influyen y exigen desde el interior hacia la
institucion gubernamental. Esos factores se convierten en
amenazas u oportunidades que condicionan, en mayor o menor
grado, el desarrollo o alcance de la misién, la vision, los
objetivos y las metas de la organizaciéon”. (pag. 84)

Un andlisis FODA es un balance estratégico de una
organizaciéon; es decir, los puntos fuertes de la organizacion, las
debilidades de la organizacién, las oportunidades que enfrenta la
organizacioén, y las amenazas que enfrenta la organizacion. Es una de las
herramientas de analisis de la piedra angular para ayudar a una

organizacion a desarrollar un futuro preferido.

Es una de las herramientas de la prueba del tiempo que tiene la

capacidad de permitir a una organizacion entenderse a si misma. Para
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responder con eficacia a los cambios en el medio ambiente, tenemos que
entender nuestros contextos externos e internos para que podamos
desarrollar una vision y una estrategia que vinculan los dos. El proposito
del analisis FODA es proporcionar informacion sobre nuestras fortalezas y

debilidades en relacién a las oportunidades y amenazas que enfrentamos.

e Fortalezas y debilidades

La primera mitad del andlisis FODA corresponde al analisis interno
de la empresa, es decir las fortalezas y debilidades de
analisis. Basicamente corresponde al interior de las actividades actuales,
las capacidades y deficiencias de la organizacion. El andlisis de fortalezas
y debilidades es donde se suele encontrar el mayor niumero de las

principales cuestiones estratégicas.

Sin embargo, para los problemas reales en términos de los
recursos y capacidades de la organizacion para abordar los aspectos
internos, la busqueda debe ser abierta hasta méas alla del equipo de
planificacion estratégica, es decir, debe ser a nivel de gestion corporativa.
Como minimo, donde la organizacion es lo suficientemente grande, los
tres primeros niveles de gestion, al menos, deben participar en un
proceso participativo para identificar las fortalezas y debilidades reales de

la organizacion.

e Oportunidades y Amenazas

Esta parte del analisis FODA se lleva a cabo mediante la
visualizacion de las los factores externos. Ahora deben dirigir su foco
exterior, a las tendencias y los acontecimientos externos a la
organizacioén, que son en su mayoria fuera de su control. Después de
haber contratado los ejecutivos de al menos los tres primeros niveles de
gestion para describir las fortalezas y debilidades de la organizacion, el
mismo grupo debe entonces llevar a cabo la evaluacion externa de las

Oportunidades y Amenazas que pueden afectar las actividades de la
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organizacion ya sea de manera favorable en el caso de las oportunidades

y de manera desfavorable en caso de las amenazas.

Teoria de diferenciacion de productos

La diferenciacion del producto es el proceso de distinguir un
producto de los demas, para que sea mas atractivo para un mercado
objetivo particular. Esto implica diferenciarla de productos de Ila
competencia, asi como los productos propios de una empresa. En
economia, la diferenciacién de producto de éxito es incompatible con las
condiciones de competencia perfecta, que incluye el requisito de que los
productos de las empresas de la competencia deben ser
perfectos sustitutos.

La diferenciacion se debe a los compradores que perciben una
diferencia; por lo tanto, las causas de la diferenciacion pueden ser los
aspectos funcionales del producto o servicio, como se distribuye y
comercializa, o que lo compra. Las principales fuentes de diferenciacion

de los productos son las siguientes:

e Las diferencias en la calidad que por lo general van acompafadas
de diferencias de precio

e Las diferencias en las caracteristicas o disefio funcionales

e El desconocimiento por parte de los compradores sobre las
caracteristicas esenciales y las cualidades de los bienes que estan
comprando

e Actividades de promocién de ventas de los vendedores y, en
particular, la publicidad

e Las diferencias en la disponibilidad (por ejemplo, tiempo y lugar).

El objetivo de la diferenciacion es el desarrollo de una posicién que
los clientes potenciales ven como unica. Esto afecta sobre todo el

rendimiento a través de la reduccion de la competencia: A medida que el
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producto se vuelve mas diferenciada, la categorizacion se hace mas dificil
y por lo tanto atrae a un menor numero de comparaciones con Ssu
competencia. Una estrategia de diferenciaciéon de productos exitosos se
movera un producto de competir basada principalmente en el precio de
competir en factores distintos del precio (como las caracteristicas del
producto, estrategia de distribucién, o variables de promocion).

Si  bien algunas industrias oligopdlicas hacen productos
estandarizados - herramientas, cobre y tuberias empinadas, por ejemplo -
los demés hacen productos diferenciados: coches, cigarrillos, refrescos, y
los fabricantes de teléfonos celulares. La diferenciacion de producto no es
necesaria para la existencia de un oligopolio, pero si una empresa puede
participar con éxito en la diferenciacién de los productos que puede ganar
mas facilmente el poder de mercado y dominar al menos una parte de la

industria.

1.12. Comercializacién

Tal como lo expresa (Chias & Xifra, 2008), “La comercializacion es
el conjunto de decisiones y actividades necesarias para hacer llegar el
producto desde las empresas fabricantes hasta el consumidor. Facilitar el
acceso del producto al consumidor se lleva a cabo a través de las

funciones de comercializacion”. (pag. 53)

En referencia a lo dicho por Chias & Xifra, comercializacion implica
todas las labores que la empresa realiza con el fin de que los productos
puedan estar al alcance del consumidor. En este aspecto cuentan varias
actividades relacionadas directa o indirectamente hacia el proceso de
comercializacién de los productos. Entre algunas cosas a cargo de la
comercializacion de incluyen aquellas tareas de transportacion o
movilizacion de productos, al respecto las organizaciones estan a cargo
del traslado del producto que la empresa haya elaborado hasta el punto

de venta.
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La clase de transporte depende del acuerdo que la empresa haya
hecho con el cliente debido a que en ciertos casos el producto se
proporciona a los intermediarios y son estos los responsables del
transporte y en otras circunstancias lo realiza de forma directa hacia el
consumidor. Ademas ciertas empresas optan por hacer uso de servicios
de transporte por parte de empresas externas.

Existen més funciones de la comercializacién y entre ellas est4, el
acondicionamiento que consiste en transformar la producciéon en ventas,
estd en una vital funciébn para todas las empresas que quieran éxito,
debido a que segun los autores generalmente las unidades de produccion

son mayores que los de ventas.
Segun los autores Chias & Xifra (2008), indican que:

“‘las ventas son parte de las funciones de comercializacion, este
punto es sumamente importante debido a que con las ventas la
empresa puede mantenerse a flote y seguir dando sus
productos por tal motivo es necesario que los vendedores
conozcan plenamente el producto y lo que venden, con el fin de
que la informacién que den a los consumidores clientes e
intermediarios sea la correcta”.

Por otro lado los servicios adicionales que de la empresa puede
definirse como otra parte de las labores de comercializacion, al respecto
la entrega del producto, mantenimiento o proceso de instalacién es
considerado dentro de la comercializacion ya que al ser servicios
realizados después de la venta se puede lograr un mejor impacto al
consumidor, generalmente estos servicios se dan cuando la empresa

entrega su producto al consumidor final.

La subvencion y la informacion también estan consideradas dentro
de los aspectos de la comercializacién, en respecto a esto todas las
empresas deben asegurarse de que estaran en la capacidad de correr
con los riesgos que pudieran suceder durante el proceso, de igual forma

es importante que las personas que formen parte de la comercializacion
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estén al tanto de la correcta informacion a proporcionar ya que esta

influird en gran manera hacia los resultados.

Teniendo en cuenta las distintas funciones que se realizan en la
comercializacion se puede establecer que durante este proceso toman
escenario algunas partes, tanto los proveedores, la empresa que fabrica,
los intermediarios hasta llegar al consumidor final, los mencionados dos
ultimos dependeran del tipo de empresa y lo que realicen que algunas

comercializan de forma directa y otras por medio de intermediarios.
Para (Dixie, 2009)

“Todo el proceso de comercializacion tiene que estar orientado
hacia el consumidor, la produccién debe dirigirse a suministrar
a los clientes lo que desean o necesitan. Esa en la Unica razon
por la cual la gente gasta su dinero; en segundo lugar el
mercadeo es un proceso comercial y solo es sostenible si
proporciona a todos los participantes ganancia”.

En referencia a lo dicho para que una comercializacion sea exitosa
se deberd atender con prioridad a las necesidades y preferencias del
consumidor ya que el final es él el que esta pagando por el producto y es
el que elige el producto desde los otros de la competencia por lo tanto se
debera esta acorde a esas necesidades sin olvidar que la empresa debe
establecer relaciones redituables para obtener el beneficio.

Segun (Arnoletto, 2008):

“La comercializacién no es una funcion especifica, como
la manufactura o la gestion del personal, sino mas bien
una dimension esencial: es la empresa en su totalidad,
vista desde el punto de vista del cliente, y por lo tanto es
una funcion cuya responsabilidad incumbe a todos los
integrantes de la empresa, no a un departamento o sector
especializado”. (pag. 8)

Como lo dice Arnoletto, la comercializaciéon no puede ser encerrada

en una sola area de aplicacion de la empresa, sino mas bien toda la
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empresa esta en relacion con este proceso llamado comercializacion de
los productos, de tal forma que esta actividad se realizara exitosamente
Unicamente si los integrantes de la empresa este comprometidos a sus

funciones.

De tal modo se establece que la comercializacion tiene como objeto
entregar los productos al mercado de consumidores y por lo tanto obtener
una relacion redituable, por tal motivo las tareas a realizarse deberan
estar en relacion a apoyar y lograr los objetivos los cuales normalmente
se centran en tener rentabilidad y aumentar la participacién en el mercado
en el que se desarrolla la empresa. Por lo tanto es necesario que la
comercializacién se lleve a cabo teniendo en cuenta los aspectos en
relacion al mercado que pudiesen ejercer influencia en la realizacion de

los objetivos y metas de la empresa.

De modo que estan incluidos los aspectos vinculados con la
demanda, el comportamiento del consumidor, la competencia, los
canales, entre otro. En relacion a ello es importante que se maneje la
informacion correcta del mercado para poder realizar las tareas de
manera adecuada para establecer los parametros de servicio que

necesita el mercado.

Segun lo publicado por (ILPES, 2007):

“El estudio de mercado debe completarse con un analisis
de las formas actuales en que esta organizada la cadena
gue relaciona a la unidad productora con la unidad
consumidora, asi como la probable evolucién futura de
esa organizacion. Tal analisis es un requisito
indispensable para poder presentar proposiciones
concretas sobre la forma en que se espera distribuir los
bienes o servicios que se produciran con el proyecto,
teniendo en cuenta las modalidades existentes vy
fundamentando, cuando corresponda, la factibilidad de
los cambios que se proponen en relacion con esas
modalidades”. (pag. 83)
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Teniendo presente lo dicho por ILPES (2007), el andlisis del
mercado es la correcta herramienta que ayudara a la empresa a encontrar
informacion referente al mercado, esta informacion hara posible que los
altos dirigentes de la organizacion definir los limites adecuados y guias

para realizar la tarea de comercializar los productos de manera adecuada.

El proceso de investigacion es importante ya que no todas las
formas de comercializacion se realizaran de igual manera, debido a que
cambia dependiendo del tipo de actividades que desarrolle la empresa,
también los procesos pueden variar teniendo en cuenta los productos que

se venda o el ciclo de vida en que se encuentren cada uno de ellos.

Generalmente, se debe examinar todos los aspectos que estén en
relacion al mercado y los factores que tengan que ver con el producto, de
esta forma la comercializacion arroje los mejores resultados posibles para
beneficio de la empresa, basandose en los aspectos dichos los ejecutivos
al mando podran elaborar un plan de comercializacion en el cual se
establece el mercado donde se comercializara el producto, los lugares

donde llegara y el numero de intermediarios involucrados en el proceso

Segun (ILPES, 2007), “El correcto planteamiento de las formas de
organizacién de la distribucion, que corresponden a un concepto ampliado
del analisis de comercializacion, es requisito indispensable para el éxito

del proyecto”. (pag. 83)

Asi como lo indicé ILPES (2007), hay un vinculo estrecho entre la
comercializacion y la labor de distribuir el producto por lo tanto de esto
depende el cumplimiento de los objetivos de le empresa, por lo tanto
aguellas empresas que necesiten de canales de distribucion para ofrecer
sus productos al mercado tendran que realizar una seleccion de los

canales de distribucion adecuados que estén acordes a los
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requerimientos de la empresa, ya que cabe recalcar que estos canales

tendran que asumir la labor de dar finalmente el producto al consumidor.

Por lo anteriormente dicho se establece que es importante que la
empresa y los canales de distribucién funcionen de forma unida para
obtener los mejores resultados de la comercializacion con el objeto de
que se tengan beneficios para los dos involucrados. El canal de
distribucion propicio puede ayudar a la empresa a obtener la informacion
adecuada acerca del mercado y los consumidores debido a que son los

canales los que estan en verdadero contacto con el consumidor.

Con respecto a lo establecido por (Cordero & Boshier, 2007), “La
comercializacion y las estrategias de mercadeo son claves para el éxito
de cualquier proceso de produccién. Lamentablemente, muchas veces los
esfuerzos para solucionar problemas de produccion no han sido

equilibrados con la identificacion de estrategias de mercadeo”. (pag. 131)

Teniendo en cuenta lo dicho por Cordero y Boshier (2007):

el proceso de comercializacion por ser algo de los mas
importante en la empresa, es necesario que se lleve en cuenta
las estrategias a aplicarse en el mercado, ya que unas
estrategias bien hechas haran posible a la empresa llegar de
manera eficiente al mercado en el cual se concentran, si estas
estrategias no se plantean de forma adecuada traerd como
consecuencia el fallo en los logros previstos”.

1.13. Canales de comercializacion

Se estable por los autores (Chias & Xifra, 2008) que:

‘Los canales de comercializacion son las distintas vias
utilizadas para llevar el producto desde el ofertante hasta
el consumidor. Normalmente, los productos no se
comercializan directamente de las empresas a los
consumidores finales, sino que se recurre a la
comercializacién externa, con lo cual aparece un conjunto
de empresas encargadas de desarrollar estas funciones”.

(pag. 54)
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Basado en lo que dicen los autores Chias y Xifra, los canales de
comercializacion son aquellos mediante los que la empresa proporciona
sus productos al consumidor final, por lo tanto son los que intervienen
entre el productor y el consumidor. Es necesario recalcar que no todas las
empresas utilizan canales de distribucion ya que por su tamafio y tiempo
en el mercado comercializan directamente a sus consumidores y no

requieren mediadores.

En otra posicion estan las grandes empresas que utilizan los
canales de distribucion ya que debido al tamafio de su mercado necesitan
intermediarios que puedan llegar a este mercado adecuadamente,
ademas la comercializacibn personal les traeria costos exagerados e

innecesarios por lo tanto usan canales de distribucion.
(Stern, Ansary, Coughlan, & Cruz, 2008) mencionan:

“Los consumidores, ya sean individuos o empresas, saben muy
bien que el mercado les brinda literalmente de miles de bienes
y servicios por medio de una enorme cantidad de
establecimientos de distribucion. Pero quiz4 no sepan que la
estructura de canal de distribucion, esto es, el conjunto de
instituciones, entidades y establecimientos que los productos
atraviesas hasta llegar hasta ellos puede ser enormemente
complejo”. (pag. 3)

En argumento a lo dicho por Stern, Ansary, Coughlan & Cruz, habra
circunstancias en donde la comercializacién sera una tarea dificil debido a
la cantidad de canales con los que se pueda contar. Algunos de los
principales canales son los llamados mayoristas, minoristas, y detallistas,
no obstante en todos los casos no intervienen la totalidad de los canales

existentes.
1.14. Ventas de productos

Laura Fischer y Jorge Espejo (2009), autores del libro "Mercadotecnia”

manifestaron qué:
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“Consideran que la venta es una funcion que forma parte del
proceso sistemético de la mercadotecnia y la definen como
"toda actividad que genera en los clientes el ultimo impulso
hacia el intercambio”. Ambos autores sefialan ademas, que es
"en este punto (la venta), donde se hace efectivo el esfuerzo de
las actividades anteriores (investigacion de mercado,
decisiones sobre el producto y decisiones de precio)”.

En resumen es importante tener conocimiento de la venta ya que
desde afos anteriores hasta la actualidad ha sido de gran utilidad porque

al cliente le atrae un producto y/o por dinero.

Si lo vemos desde el punto legal es una actividad fundamental ya
que se trata de alguna transferencia o posesion, realizar una reunion de
compradores con vendedores a fin de logran los objetivos planteados que
influyen en la rentabilidad. También la venta es basada en el impuso y la
persuasion, aunque cabe destacar que para otros es un enfoque
metodoldgicos en donde por una serie de procesos se logre convencer al
clientes para que adquiera el producto.

La venta es una mezcla y fin de muchas caracteristicas porque
primero se debe cultivar al comprador potencial, presentarle las
caracteristicas y ventajas del producto, cerrar la venta que ya se venia
estableciendo, acordar términos, condiciones y lo mas fundamental el
precio. Ademas de realizar seguimiento que es con el objeto de brindarle
confiabilidad al cliente de la venta que se generd.

Para Philip Kotler (2009, pags. 11-12) establece, “La venta es
precisa ya que permite estimular a los consumidores para que compren.
Para ello, las empresas que ponen en practica este concepto, utilizan todo
un arsenal de herramientas de venta y promocion para estimular mas

compras”.

Procediendo con el analisis, la empresa debe realizar un enfoque

establecido hacia vender lo que produce. Por ello deben dirigir todos los
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esfuerzos hacia las actividades que permitan la estimulacion de
prospectos para que tomen una decisién favorable. De hecho los
prospectos que se fijan en la venta se encuentran identificados quizas con

algun atributo en especial de lo que se esta tratando.
Camaray Cruz (2011, pag. 11) argumentaron referente a:

‘La venta es una de las actividades mas pretendidas por
empresas, organizaciones 0 personas que ofrecen algo
(productos, servicios u otros) en su mercado meta, debido a
que su éxito depende directamente de la cantidad de veces
que realicen ésta actividad, de lo bien que lo hagan y de cuan
rentable les resulte hacerlo”.

La venta es una actividad cotidiana lo cual implica una interaccion
cara a cara con el cliente. Dicho de otra forma, es el tipo de venta en el
gue existe una relacion directa entre el vendedor y el comprador. Es decir
esta es una tarea en el area que involucra una serie de actividades que
apoyan a los vendedores que obtienen pedidos, por ejemplo, realizando

exhibiciones del producto o servicio en el negocio del cliente.

La ventaja consiste en llamar la atencién de los clientes potenciales
para ofrecerles un producto o servicio con la intencién de cerrar la venta.
Dada sus complejidades, este tipo de venta telefénica requiere de
vendedores especializados para lograr resultados Optimos. Ricardo
Romero (2010, pag. 14) coincide que la venta es:

“La cesidn de una mercancia mediante un precio convenido. La
venta puede ser: 1) al contado, cuando se paga la mercancia
en el momento de tomarla, 2) a crédito, cuando el precio se
paga con posterioridad a la adquisicién y 3) a plazos, cuando el
pago se fracciona en varias entregas sucesiva’.

En este caso es fundamental conocer del producto a ofrecer, los
beneficios, costos y caracteristicas respectivas en el cual mediante estas
gestiones se pueda generar la venta respectiva, pagando por el precio
dependiendo del producto y lugar en la fecha establecida y sabiendo las

debidas condiciones en las que recibira el mismo.
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La manipulacion y estado del producto también cuenta un papel
fundamental ya que si el cliente confia en el lugar de la adquisicion, la
empresa deberd cumplir con las expectativas por que el cliente va a un
sitio acorde a sus percepciones pero si este es insatisfecho se ira a otro
punto de venta en donde si puedan cubrir sus necesidades mediante las

exigencias que tiene.

Conocer de los mecanismos dirige por buen camino la empresa al
mercado, obteniendo la participacion y el posicionamiento que se desea
alcanzar en un lapso de tiempo. Cabe mencionar que no es importante
vender miles de productos sino satisfacer la necesidad para asi logran
gque no sea un producto sino varios y a su vez tener fidelidad en los

clientes y no desertores.
1.15. Conocimiento de producto

La autora Maria Castafieda (2010, pag. 24) manifiesta:

“‘En un mercado tan competitivo como en el que vivimos en la
actualidad, en el que hay una infinidad de productos y servicios
para todos los gustos y para suplir desde la necesidad mas
basica hasta la mas compleja; se torna mucho mas comun el
encontrarnos con el tema “precio”.

Es fundamental conocer del producto que estamos tratando,
cualidades, caracteristicas y el precio aparte de las cantidades en stock
gue se posee para asi no tener inconvenientes a la hora de ofrecer el

producto al mercado.

También es necesario, conocer los beneficios, entendiendo por
beneficios del producto, que es todo aquello que nos hace ganar clientes
por medio de caracteristicas especificas en términos de satisfaccion de
sus necesidades. Por ejemplo ahorrar o ganar dinero, obtener un mejor
servicio, aumentar su produccion, mejorar su seguridad, ahorrar tiempo,

etc.

40



1.16. Marco conceptual

Administraciéon de la distribucién fisica: Desarrollo y operaciéon de los

procesos que favorecen el flujo eficaz y adecuado de los productos.

Alimento Balanceado: Es aquella mezcla de ingredientes cuya
composiciéon nutricional permite aportar la cantidad de nutrientes
biodisponibles necesarios para cubrir el requerimiento del metabolismo de

un animal, en funcién de su etapa metabdlica, edad y peso.

Alternativas similares a precios distintos: Adquirir un producto o
servicio y luego comprobar que la misma empresa y otra proporcionan lo

MismMo a menor precio.

Calidad: Eficacia con que un producto cumple las expectativas del

comprador. Sinbnimo de calidad del producto.

Campanfa publicitaria: Conjunto de mensajes publicitarios organizados
para determinados medios publicitarios y planificados en el tiempo para

alcanzar unos objetivos determinados.

Canales de distribucién: Son los diferentes caminos, etapas o escalones
que los productos pueden recorrer hasta llegar al/a la consumidor/a o
usuario/a final. EI Canal para un determinado producto llega hasta la
Ultima persona o empresa que lo adquiere sin realizar posteriormente

ningun cambio importante en su forma o naturaleza.

Clientela: Conjunto de personas o entidades que habitualmente compran

un determinado producto o utilizan un servicio.

Clientela potencial: Conjunto de personas y/o entidades que por sus
caracteristicas o actividad pueden adquirir determinados productos o

servicios, aunque por diferentes motivos todavia no los compran.
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Cobertura: Es una medida de la audiencia, que puede definirse como el
porcentaje de personas alcanzadas por un medio, soporte o combinacion
de ellos, en relacibn con un universo definido. La cobertura puede

también expresarse en valores absolutos, en lugar de porcentajes.

Competencia: En el sentido de actividad, la competencia consiste en las
diversas formas en las que las empresas que producen o venden un
mismo producto, rivalizan entre ellas para obtener los resultados

deseados.

Consumidor: En sentido estricto, el/la consumidor/a es aquella persona

que utiliza o consume un producto o servicio.

Consumo: Proceso de adquisicidon y aplicacion de bienes y servicios para

la satisfaccion de las necesidades o deseos.

Costo: Gasto originado por la utilizacion o consumo de un factor

productivo.

Costo directo: Coste que, tomada una unidad de referencia (productos,
linea de productos, departamentos), se puede imputar directamente a la

misma.

Costo fijo: Coste que no varia (a corto plazo) con el nivel de actividad de

la empresa. A veces se denomina también coste de estructura.

Distribucion: Es una de las sub-funciones o actividades del marketing,
gue se ocupa de la eleccion de los canales de distribucién y de la
organizaciéon de la distribucion fisica. En ocasiones se denomina también

comercializacion.

Marketing directo: Denominacion utilizada para designar una forma de
organizacion comercial de algunas empresas, a través de la cual éstas
realizan la venta de productos y servicios sin utilizar intermediarios/as,
apoyandose principalmente en la publicidad directa y en la comunicacion

telefénica.
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Probiotico: Son microorganismos vivos que se agregan a los alimentos y
contribuyen al equilibrio de la flora intestinal y potencian el sistema

inmunologico.

Produccion avicola: Es cuando las avicolas estan destinadas a la
produccion de huevos y carne, para proporcionar una aceptable forma de

proteina animal a la mayoria de las personas.
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO
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3.1. Metodologia de la Investigacion
3.1.2. Método
Método inductivo

El método de investigacion inductivo, de acuerdo a lo que define
Bernal (2008, p4g. 56) consiste en “utilizar el razonamiento para obtener
conclusiones que parten de hechos particulares aceptados como validos,

para llegar a conclusiones, cuya aplicacion sea de caracter general”.
3.2. Enfoque
Enfoque mixto

El enfoque mixto implica la aplicacibn de un estudio tanto
cuantitativo como cualitativo, segun lo menciona Del castillo (2008, pag.
29):

“La investigacion cuantitativa es aquella que se dirige a recoger

informacion objetivamente mesurable. La muestra utilizada

para recoger la informacion cuantitativa es representativa de la
poblacién objeto de estudio por lo que los resultados derivados

de este tipo de investigacion pueden extrapolarse a nivel

estadistico. Mientras que en el andlisis cualitativo interesa el
porqué, en el andlisis cuantitativo interesa el cuantos son”.

El presente trabajo de investigacion usa un enfoque cuali-
cuantitativo porque se parte de la experiencia de los usuarios o0
consumidores actuales y en base a andlisis numéricos se determinar la
conformidad del usuario hacia el producto expuesto, estudio se realizara
mediante encuestas puestos que permiten de una manera cuantificable
poder determinar la aceptacion de este nuevo producto en la industria

avicola del ecuador.
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3.3. Disefio de la investigacion
3.3.1. Tipo de estudio

El trabajo de investigacion se llevara a cabo bajo un estudio descriptivo,
debido a que segun lo mencionan Schiffman & Lazar (2008, pag. 27), “La
investigaciébn cuantitativa es de indole descriptiva y la usan los
investigadores para comprender los efectos de diversos insumos
promocionales en el consumidor, dandoles asi a los mercadologos la

oportunidad de “predecir’ el comportamiento del consumidor”.

A través de este tipo de investigacidon el autor podra obtener la
informacion con respecto al sector avicola, en lo que se refiere a las
necesidades y preferencias en cuanto a la utilizacion de medicamentos
veterinarios. Se podra analizar la situacién en el mercado, informacién

gue resulta relevante para el desarrollo de la propuesta.
3.4. Fuentes de investigacion

De acuerdo con Cerda (1998), usualmente se habla de dos tipos de

fuentes de recoleccién de informacion: las primarias y las secundarias.

Fuentes Primarias: De donde se origina la informacion. Se la conoce
también como informacién de primera mano o desde el lugar de los
hechos. Estas fuentes son las personas, las organizaciones, los

acontecimientos, el ambiente natural, etcétera.

Fuentes Secundarias: Ofrecen informacién sobre el tema que se va a
investigar, pero que no son la fuente original de los hechos o las
situaciones, sino que solo lo referencian. Las principales fuentes
secundarias para la obtencion de la informacion son los libros, las

revistas, los documentos escritos, los documentales y noticieros.
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3.5. Universo - Poblacion

De acuerdo con Fracica (1988), poblacion es “el conjunto de todos
los elementos a los cuales se refiriere la investigacion. Se puede definir

también como el conjunto de todas las unidades de muestreo” (pag. 36)

Se determina trabajar con tres poblaciones diferentes para el
desarrollo del estudio, con lo que se obtendra informacion
complementaria que permita establecer las estrategias que se requiere

para la comercializacién del producto en el sector agricola.
3.5.1. Muestra

Segun menciona Bernal (2010, pag. 161), es la parte de la
poblacibn que se selecciona, de la cual realmente se obtiene la
informacion para el desarrollo del estudio y sobre la cual se efectuaran la

medicion y la observacion de las variables objeto de estudio.

El tipo de muestra para la investigacibn es una muestra no
probabilistica, ya que se han establecido caracteristicas especificas para
realizar el calculo de la muestra. En lo referente al célculo de la muestra
se utiliza la féormula para poblacién finita, el cual se muestra a

continuacion:

Formula estadistica para determinar muestra

NEZ2 + Z2 p. q.
Z=Nivel de confianza
N=Poblacién-Censo
p= Probabilidad a favor
q= Probabilidad en contra
e= error de estimacion
n= Tamano de la muestra
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Tabla 4 Técnicas de Muestreo

GRUPO POBLACION | MUESTRA TECNICA
Productores avicolas 8| 8| Entrevista
Comerciantes de insumos
para produccién avicola 150 108 Encuesta
Funcionarios de la empresa 2 2| Entrevista a profundidad

Elaborado por: El autor

3.5.2. Resultados
Se requerira la aplicacion de la formula Unicamente en el caso
de los comerciantes de insumos para produccién avicola; en el caso
de los productores avicolas y los funcionarios de la empresa, estos
se consideran en su totalidad debido a que corresponde a una
poblacion menor a 100.
Tabla 5 Férmula de poblacion finita

n = (2NPQ) [ (d2(N-1)+22P.Q)

Poblacion de la

. S 150.000
investigacion

NIVEL DE CONFIANZA: 95.00% Z = 1.96
ERROR DE ESTIMACION: 5.00% d = 0.05
PROBABILIDAD DE EXTO: 50% P = 0.5
PROBABILIDAD DE

FRACASO: 50% Q = 0.5
Muestra a ser tomada para la investigacion n = 108

Elaborado por: El autor

Por lo tanto se requiere de realizar 108 encuestas a comerciantes

de insumos para la produccion avicola.
3.6. Técnicas de recoleccion de datos

La técnicas de investigacion son los instrumentos y procedimientos
gue se van a ejecutar dentro de la realizacion de un trabajo investigativo,
lo cual es utilizado para obtener datos primarios, se dice datos primarios

ya que dicha informacidon no se encuentra en libros folletos o internet,
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puesto que es solo de interés por parte del autor como se encuentra el

punto al cual pretende solucionar.

La encuesta: Se determina como encuesta a un conjunto de
preguntas enfocadas a la obtencidbn de una informacion en
particular es decir que las preguntas que lo componen son de
interés para el investigador, haciendo asi que el encuestado se
limite a responder los enunciados realizando un solo enfoque es
una de las técnicas de mayor utilidad debido a que se lo realiza con
un presupuesto menor al de las demas.

La entrevista: Segun Bernal (2010, pag. 194), “la entrevista es una
técnica orientada a establecer contacto directo con las personas
gue se consideren fuentes de informacion. A diferencia de la
encuesta, que se cifie a un cuestionario, la entrevista, si bien
puede soportarse en un cuestionario muy flexible, tiene como
propésito obtener informacion mas espontanea y abierta. Durante
la misma puede profundizarse la informacién de interés para el
estudio.”

La observacion directa: De acuerdo con Bernal (2010, pag. 194),
la observacion directa “cada dia cobra credibilidad y su uso tiende
a generalizarse, debido a que permite tener informacién directa y
confiable, siempre y cuando se haga mediante un procedimiento
sistematizado y muy controlado, para lo cual hoy estan utilizandose
medios audiovisuales muy completos, especialmente es estudios
del comportamiento de las personas en sus sitios de trabajo”.
Focus group: Segun lo menciona Zevallos (2012, pag. 11), “Focus
Groups: Esta es una herramienta complementaria a las entrevistas
en profundidad que permite, a partir de una reunion de individuos
seleccionados bajo ciertos criterios, desarrollar una o varias

tematicas”.
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3.7. Presentacion del formulario de preguntas de la encuesta
1.- ¢ Qué tan importante le parece la alimentacién del ave?

Muy importante Importante Indiferente Poco

importante Nada importante

2.- Cree que la imagen que proporciona el ave ayuda a facilitar su

venta?

Si No

3.- Segun su experiencia, ¢Qué clase de productos para la

produccion avicola son mas frecuentemente requeridos?

Vitamina__ Comida

Otros

4.- ¢Qué factores podria decir que lo motivan al cliente al momento

de comprar estos productos?

Calidad del producto marca reconocida seguridad

precio cantidad

5.- ¢Qué marcas de estos productos son comercializadas

comunmente?
Creci Aves Pronaca Pro aves Aviforte
Avimentos Otros

6.- ¢ Tiene usted conocimiento del producto EPICIN DFM?

Si No

7.- ¢Como considera usted la idea de la comercializacion del

producto EPICIN DFM en la industria avicola?

Muy buenos buenos ni buenos ni malos malos muy

malos
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8.- ¢ Estaria de acuerdo con empezar a comercializar estos productos

para el sector avicola?

Totalmente de acuerdo de acuerdo ni de acuerdo ni en

desacuerdo poco de acuerdo nada de acuerdo
3.8. Presentacion de los resultados

1. ¢Qué tan importante le parece la alimentacion del ave?

Tabla 6 Importancia de la alimentacién

Frecuencia

Frecuencia [Frecuencia [Relativa

Absoluta Relativa acumulada
Muy importante 94 87% 87%
Importante 10 9% 96%
Indiferente 2 2% 98%
Poco importante 1 1% 99%
Nada importante 1 1% 100%
Total 108 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor

Gréfico 1 Importancia de la alimentacién

Importancia de la alimentacion del ave
9% 2% 1% 1%
“ = Muy importante
= Importante
Indiferente
= Poco importante

¥ Nada importante

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor

Para el 87% del publico encuestado es muy importante la alimentacion del
ave, el 9% solo indico que es importante, el 2% le es indiferente, al otro 2% le

parece poco importante seguido del otro 1% al que le parece para nada
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importante. Dado los resultados se puede determinar que para la mayoria de
encuestados, la alimentacion que mantenga el ave es sumamente importante
puesto que debe mantenerse saludable para su llegada al consumidor.

2. ¢Cree que laimagen que proporciona el ave ayudaa

facilitar su venta?

Tabla 7 Opinion acerca del aspecto del ave

Frecuencia
Frecuencia [Frecuencia [Relativa
Absoluta Relativa acumulada
Si 106 98% 98%
No 2 2% 100%
Total 108 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor

Gréafico 2 Opinidn acerca del aspecto del ave

Opinidn acerca del aspecto del ave
7%

= Si

= No

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor
De las 108 personas encuestadas, el 98% afirmé que la imagen que
mantiene el ave es fundamental al momento de su venta o consumo,
puesto que si esta no se be bien alimentada o cuidada, brindara un mal
aspecto al consumidor. Mientras que solo el 2% nego6 que la imagen del

ave sea un factor influyente al momento de su compra 0 consumo.
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3. Segln su experiencia, ¢(Qué clase de productos para la

produccion avicola son mas frecuentemente requeridos?

Tabla 8 Productos frecuentemente requeridos

Frecuencia
Frecuencia |Frecuencia |Relativa
Absoluta Relativa acumulada
Vitaminas 82 76% 76%
Comida 19 18% 94%
Otros 7 6% 100%
Total 108 100%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor
Gréfico 3 Productos frecuentemente requeridos
Productos frecuentemente
requeridos
6%
= Vitaminas
= Comida
Otros

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor

Segun las encuestas realizadas el requerimiento de productos agricolas

se basan en 76% de vitaminas, 18% comida, y 6% otros. Por lo cual se

determina la vialidad del proyecto puesto que la empresa EPICORE

planea empezar la comercializacién de vitaminas y balanceados, que,

basado a los resultados, son altamente requeridos en el sector avicola.
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4. ¢Qué factores podria decir que lo motivan al cliente al
momento de comprar estos productos?

Tabla 9 Factores influyentes al momento de la compra

Frecuencia

Frecuencia |Frecuencia |Relativa

Absoluta Relativa acumulada
Calidad del producto 27 25% 25%
Marca reconocida 10 9% 34%
Seguridad 58 54% 88%
Precio 4 4% 92%
Cantidad 9 8% 100%
Total 108 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor

Grafico 4 Factores influyentes al momento de la compra

Factores influyentes al momento de la

compra = Calidad del

o o producto
4% 8% = Marca

\ ‘ reconocida
Seguridad

54%

M Precio
9%
Cantidad

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor
De los 108 encuestados, el 54% indic6é que el factor clave al momento de
motivar al cliente a comprar el producto es la seguridad que este le
brinde, el 25% afirma que al cliente lo motiva la calidad del producto que
quiere adquirir, mientras que el 9% se va por una marca reconocida, el
8% por la cantidad que mantenga y el 4% por el precio del mismo.
Aseverando los resultados expuestos, se puede determinar que un gran
factor al momento de la compra de productos para la produccion avicola
es la seguridad que le brinde, es decir, tener la certeza que este producto
funciona, no obstante el cliente también es motivado por la calidad que el

producto tenga.
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5. ¢Qué marcas de estos productos son comercializadas

comuUnmente?

Tabla 10 Marcas comunmente comercializadas

Frecuencia

Frecuencia |Frecuencia |Relativa

Absoluta Relativa acumulada
Creci Aves 24 22% 22%
Pronaca 20 19% 41%
Pro Aves 10 9% 50%
Aviforte 7 6% 56%
Avimentos 45 42% 98%
Otros 2 2% 100%
Total 108 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor

Grafico 5 Marcas comunmente comercializadas

Marcas comunmente

comercialziadas
= Creci Aves

2%

= Pronaca
Pro Aves

m Aviforte

= Avimentos

m Otros

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor

Segun lo establecido por los encuestados, en cuanto a las marcas mas
comercializadas de productos avicolas, se tiene como 42% a Avimentos,
seguido del 22% que es Creci Aves, el 19% se refiere a Pronaca, el 9% a Pro
Aves, el 6% a Aviforme y el 2% a otros. Basado en este resultado se

determina como lider del mercado avicola a los productos de Avimentos.
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6. ¢Tiene usted conocimiento del producto EPICIN DFM?

Tabla 11 Conocimiento de productos EPICIN DFM

Frecuencia
Frecuencia |Frecuencia Relativa
Absoluta Relativa Acumulada
Si 25 23% 23%
No 83 77% 100%
Total 108 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor

Grafico 6 Conocimiento de productos EPICIN

Conocimiento de los productos
EPICIN DFM

mSi
mNo

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor
El 77% del publico encuestado afirmo no tener conocimiento de del
producto EPICIN DFM, sin embargo el 23% concordd en que si lo
conocia. En base al resultado estipulado se confirma la falta de
conocimiento por parte de los comerciantes sobre este producto, debido a
practicamente esta recientemente incursionando en el area avicola en el

Ecuador.
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7. ¢Como considera usted laidea de la comercializacién del

producto EPICIN DFM en la industria avicola?

Tabla 12 Apreciacién del producto

Frecuencia

Frecuencia [Frecuencia [Relativa

Absoluta Relativa acumulada
Muy buenos 86 80% 80%
Buenos 19 18% 97%
Ni buenos ni malos 3 3% 100%
Malos 0 0% 100%
Muy malos 0 0% 100%
Total 108 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor

Gréfico 7 Apreciacién del producto

Apreciacion del producto
3% 0%0%

= Muy buenos

® Buenos

Ni buenos ni
malos

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor

Para el 80% de los encuestados, considera que la idea de comercializar
EPICIN DFM es muy buena, seguido del 18% que indicé que es buena,
mientras que el 3% so6lo manifesté que no son ni buenos ni malos. Se
puede considerar que, debido a la aceptacibn gue mantiene estos
productos en el mercado, que el proyecto de comercializacion seria

exitoso.
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8. ¢Estaria de acuerdo con empezar a comercializar estos

productos para el sector avicola?

Tabla 13 Opinion sobre la comercializacién de productos EPICIN

para el sector avicola

Frecuencia
Absoluta

Frecuencia
Relativa

Frecuencia
Relativa
acumulada

Totalmente de acuerdo

89%

89%

De acuerdo

5%

94%

Ni de acuerdo, ni
desacuerdo

6%

99%

De acuerdo

1%

100%

Ni de acuerdo, ni
desacuerdo

0%

100%

Total 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor

Grafico 8 Opinion sobre la comercializacion de productos EPICIN
para el sector agricola

Implementacion del servicio de
granja educativa en negocios

so; 6% 1% 0%

‘ = De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Ni de acuerdo, ni
desacuerdo
W De acuerdo

® Ni de acuerdo, ni
desacuerdo

Fuente: Encuestas
Elaborado por: El Autor
El 89% de los encuestados, estan totalmente de acuerdo en cuanto a la
comercializacion de este producto en el mercado, el 5% indico sélo estar
de acuerdo, mientras que el otro 6% dijo no estar de acuerdo ni
desacuerdo, culminando con ell% que expreso estar en desacuerdo.
Con el resultado de las encuestas se establece que los comercializadores
de estos productos estan totalmente de acuerdo en que esta marca
empiece a comercializarse en el mercado de sector agricola, por lo que se

ve aceptacion por parte de este publico en el proyecto.
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Entrevista a Funcionarios de la Empresa

1 ¢Cree usted que sus productos cuentan con todas las

caracteristicas para ser comercializados en el mercado?

Funcionario 1: Pues claro, debido a que los productos EPICIN llevan afios
en el mercado acuicola, lo cual les ha brindado experiencia y una marca
conocida por el cliente, lo que les garantiza seguridad y calidad del

producto.

Funcionario 2: Absolutamente, cuentan con todas las caracteristicas
necesarias debido al tiempo y la experiencia que productos EPICIN

mantienen, saben coémo satisfacer las necesidades del cliente.
2 ¢En gqué se diferencia su producto a la competencia?

Funcionario 1: En que como ya fue acotado, tenemos tiempo en el
mercado y sabemos cOmo se maneja esto, las caracteristicas y

requerimientos por parte del cliente en cuanto a la calidad de un producto.

Funcionario 2: En que llevamos tiempo en el mercado y ya existe un
conocimiento por parte del publico de nuestros productos, y, que

podemos garantizar que es un producto de calidad.
3 ¢Cree que este producto podria llegar a ser lider en el mercado?

Funcionario 1: Es que esa es la meta, posesionarnos de tal manera en el
mercado que el sector avicola se sienta confiados con nuestros productos

y la comercializaciébn aumente paulatinamente.

Funcionario 2: Claro que si, poseemos todas las caracteristicas para que
esto ocurra, desde el principio de la idea de este proyecto ese siempre fue

el objetivo, volvernos lider en el mercado.
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4 ¢Entonces podria decir que esta seguro del éxito de esta nueva

comercializaciéon?

Funcionario 1: Claro que si, confiados completamente en que el proyecto
sera un éxito debido al tiempo que se ha invertido ya las ganas por

mantener al cliente feliz

Funcionario 2: Absolutamente, debido a que se ha planeado con seriedad
y objetividad cada punto del mercado avicola, por lo que se esta

totalmente preparado para la comercializacion.
Entrevistas a productores agricolas
1¢,Que productos actualmente utilizan para su produccién avicola?

Productor 1: Se utilizan productos para el crecimiento de los pollos, tanto

como vitaminas y balanceado.
Productor 2: Vitaminas y balanceado

Productor 3: Son muchos actualmente, puesto que es de suma
importancia que se mantenga un buen manejo del sector avicola, pero lo

mas importante son las vitaminas utilizadas para el crecimiento del animal
Productor 4: La comida de los animales

Productor 5: Vitaminadas para el incremento de peso del animal
Productor 6: La comida principalmente

Productor 7: Vitaminas, comida y proteinas

Productor 8: Lo esencial para la alimentacion y cuidado del animal.

2 ¢ Se siente satisfecho con los resultados que estos les brindan?

Productor 1: No mucho la verdad, a veces no se muestra ningun

resultado.
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Productor 2: A veces si a veces no, depende mucho del animal parece,
hay veces en las que el animal no sube de peso ni porque se le compran

vitaminas para eso, lo cual es un problema a futuro.
Productor 3: No siempre

Productor 4: La verdad es que depende mucho a la calidad del producto,
puesto que a veces no se obtienen los resultados que se esperan y es

necesario intentar con otra marca.

Productor 5: Para nada, deberia existir un producto que garantice los

resultados en el mercado.

Productor 6: No con frecuencia, en ocasiones los resultados son buenos

pero comunmente no.

Productor 7: Se podria decir que algunas veces la verdad, la marca que

se compra a veces no brinda los resultados que se requieren.
Productor 8: No mucho.

3 ¢Cudles son los beneficios que le interesaria que estos productos

le ofrezcan?

Productor 1: Que garanticen la calidad del producto, es decir que se tenga
plena seguridad que se tendran los resultados que se requieres para

evitar problemas futuros en la produccion.

Productor 2: El precio, comunmente el precio de estos productos se
elevan y pues es necesaria una marca que mantenga precios razonables

y accesibles.
Productor 3: Bienestar del animal y buenos resultados.

Productor 4: Calidad, precio, seguridad y buenos resultados garantizados,

nada mas.
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Productor 5: Que los buenos resultados sean garantizados para el
productor no pierda tiempo y dinero, nada mas.

Productor 6: La calidad siempre, ah, y que se garanticen los resultados,
buenos resultados, para tener la seguridad que no sera una pérdida de

tiempo y que no habra problemas futuros.

Productor 7: Calidad y precio

Productor 8: La calidad, la seguridad, y el precio accesible.

4 ¢Le interesaria adquirir productos de marca EPICIN DFM?

Productor 1: Claro que si, son reconocidos internacionalmente, pero

nunca habian entrado al sector avicola.

Productor 2: Dependiendo de qué beneficios ofrezcan, en cuanto a

seguridad, variedad y calidad, pero creo que si.

Productor 3: Obvio, es una marca reconocida con afios de experiencia y

por la escasa calidad de los productos avicolas seria bueno probar.

Productor 4: Creo que si estaria totalmente interesado puesto que se
tiene referencia de que esta marca de producto es muy buena, pese a

que nunca se ha desarrollado en el sector avicola, seria bueno probar.

Productor 5: Totalmente, brindar una oportunidad a un nuevo producto
siempre serd lo mejor si se trata de obtener mejores resultados para la

produccion.
Productor 6: Si, si estos garantizan que seran mejores que los otros.
Productor 7: Claro que si.

Productor 8: Si, por supuesto, si esto mejora la calidad en la produccion

avicula es hienvenido.
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CAPITULO IV

PLAN DE MARKETING
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4.1. Andlisis de la situacion externa
4.1.1. Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

Para estudiar mejor el entorno en el que competird el producto
EPICIN DFM, se va a realizar el analisis de las 5 fuerzas de Porter sobre
el mercado para los medicamentos veterinarios para granjas avicolas.
Este analisis es una herramienta para determinar las estrategias por las
que la compaiiia debe optar para lograr competitividad en este sector del

mercado.

Grafico 9 Fuerzas competitivas de Porter

veedaao oJolo

negociacion de los

Competidores
{ en laindustria:
La amenaza de
competidores
existen tes es
alta.

Elaborado por: El autor

e Amenazas de nuevos competidores: Se determina que la
amenaza de ingreso de nuevos competidores es baja, ya que
existen barreras de entrada, como son el aspecto de la calidad y la
posibilidad de que se pudieran implementar restricciones a las
importaciones.

e Rivalidad entre competidores del sector: La amenaza de los

productores existentes es alta, ya que existen medicamentos con
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caracteristicas similares de otras marcas que ya se han
posicionado en el mercado, en este caso es necesario que se
resalten las caracteristicas diferenciadoras que ofrece el
medicamento EPICIN DFM.

Poder de negociacion de los clientes: Los clientes deciden si
comprar o0 no.

Poder de negociaciéon de los proveedores: Es una sola oferta de
un proveedor norteamericano, de quien la empresa dependera.
Amenazas de productos y servicios sustitutos: La
comercializacion de medicamentos como vitaminas u otros que
pueden ser combinados con otros insumos y podrian ayudar al

engorde y cuidado de la salud del animal.

Barreras de entrada al mercado

Dentro las barreras de entrada que posee la empresa al tratar de

incursionar en el mercado de las avicolas estan:

Acceso a los canales de distribucion: Esta representa una
barrera de entrada un poco fuerte ya que al ser un medicamento
veterinario nuevo en el mercado del sector avicola, donde los
consumidores ya han desarrollado lealtad hacia otros productos
previamente probados, los productores avicolas no aceptaran el
producto sin antes poner muchas condiciones para el ingreso, ya

gue habra poca confianza al principio por parte de ellos.

Curva de aprendizaje o experiencia: Al ser la compafiia nueva en
este mercado del sector avicola, no se tiene la experiencia
necesaria que tienen los competidores, pero la empresa si tiene
conocimiento de como desarrollar y aplicar las estrategias para ir

limitando a la competencia.
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e Barreras de salida del mercado: No se encuentra a las
regulaciones laborales como una barrera porque el nimero de
empleados de la empresa es pequefio, asi que no supondria un
costo muy alto para la empresa, en cuanto a los activos pocos
realizables tampoco es una barrera de salida significativa ya que no

se cuenta con este tipo de activos en la empresa.

4.1.2. Anélisis PEST
Politico

A nivel politico, se puede determinar que en la actualidad existe un
mayor apoyo por parte del Gobierno en lo que se refiere al desarrollo de
los diferentes sectores productivos, entre los que se encuentra el sector
avicola, para lo cual desarrollan programas destinados a proporcionar
microcréditos para el mejoramiento de la produccion y la adquisicion de
materiales e insumos. Ademas, existe el Plan Nacional del Buen Vivir que
motiva a mejorar la calidad de vida de la poblacién y garantiza el
desarrollo sustentable de los diferentes sectores productivos, asi como

también el apoyo al micro productor.

Sin embargo, se menciona el cambio en la matriz productiva, lo
cual puede incidir en que el Gobierno implemente restricciones a las
importaciones de medicamentos veterinarios, con la finalidad de fomentar
asi produccion local. De acuerdo a lo anteriormente expuesto, se

determina que el aspecto politico puede afectar a este tipo de negocio.
Econdmico

PIB

La mejor manera de entender la economia del pais es mirando su
Producto Interno Bruto (PIB). Este indicador econdmico mide la
produccion total del pais. Esto incluye todo lo producido por todas las
personas y todas las empresas del pais. Para conseguir todo lo producido

66



por los ciudadanos de un pais, no importa dénde se encuentre la persona
en el mundo, se busca en el Producto Interno Bruto (PIB).

De acuerdo a lo expuesto en la figura 10 el PIB ha variado
positivamente, aunque este crecimiento desacelero en el afio 2012 con

respecto al 2011.

Gréafico 10 Variacion del PIB

UHRIﬁCIDN_PIB - Ultimos dos -EIFID_S G20 FECHA VALOR
-"|'|| Enerc-01-2013 3.98 S
7&\;" o | - Enero-01-Z012 5.10 %8
\V’\ r - Enero-01-2011 7.20 %
Enero-01-2010 2.50 %
V — Enero-01-2009 0.60 %
Maximg = &.70% Enero-01-2008 6.40 %
Minimg = -5.%3% Enero-01-2007 Z.20 %
Enero-01-2006 4.40 %
Enerc-01-2005 5.20 %
Enero-01-2004 B.20 %
Enero-01-2003 2.70 %
Enero-01-200Z 4.10 %
Enero-01-2001 4.00 %
Enero-01-2000 4.15 %
Enero-01-1559 -5.33 %
Enerc-01-1598 1.73 %
Enero-01-1597 2.27 %
Enero-01-1596 2.77 %
Enero-01-1595 1.06 %
Enero-01-1554 4.70 %
Enero-01-1593 Z.00 %
Enero-01-1592 3.60 %
Enerc-01-1591 5.00 %
Enero-01-1590 2.00 %

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2013)

Inflacion

La inflacibn es un aumento en el nivel general de los precios de
bienes y servicios del pais. Se mide como un porcentaje de incremento
anual, ya que a medida que aumenta la inflacion es porque cada dolar
que el propietario compra a un porcentaje menor un bien o servicio. El
valor de un délar no se mantiene constante cuando hay inflacién, el valor
de un dolar se observa en términos de poder adquisitivo, que son los
bienes reales y tangibles que el dinero puede comprar. Cuando la

inflacion sube, hay una disminucion en el poder adquisitivo del dinero.
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Gréafico 11 Inflacién mensual del 2012
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Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2013)

Segun lo proyectado por el Banco Central del Ecuador, la inflacion en
el dltimo mes de diciembre del 2012 bajo en un 0.19%, empezando el afio
2013 con el 0.50% de inflacién, esto indica que la inflacion baja en el sector
productor, pero en este caso para realizar un manual de procedimientos no
afecta para nada, realizandolo sin ningun problema, ya que lo que se busca

es mejorar el servicio.
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Grafico 12 Inflacion anual por divisiones de consumo
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Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2013)

Segun lo proyectado por el Banco Central del Ecuador, la tasa
anual de inflacion de acuerdo a las divisiones de consumo, en es te caso
seria para salud ya que se busca comercializar el producto de medicina
veterinaria EPICIN DFM, reflejando un 3.32% en la tasa de inflacion.

Social

En el aspecto social de este proyecto de investigacion radica en la
necesidad de proporcionar a los productores avicolas un elemento
nutricional que tendria muy buena acogida. Actualmente, existe una
tendencia del mercado orientada a mejorar la calidad del producto final,
sobre todo en el sector alimenticio, por lo que en el sector avicola se
requiere de los insumos que permitan garantizar la calidad de las aves

que se crian.

Tecnologia

Aungue se trata de un producto importado de la categoria de
medicamentos veterinarios, en el cual no se requiere de la tecnologia ya
que se trata de un producto final, en el cual no se usan maquinarias,

solamente se realiza el pedido a la empresa norteamericana Epicore
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Bionetworks Inc., se puede decir que el aspecto tecnoldgico si podria
afectar a este proyecto, ya que utilizando la implementacion de sistemas
productivos de mayor poblacion animal, es decir, mas aves por metro
cuadrado, generaria un impacto positivo en la comercializacion del
producto por la capacidad que tiene el EPICIN DFM para incrementar la

eficiencia metabdlica del animal.
4.1.3. FODA

Se realizara este andlisis para conocer la situacion actual en que se
encuentra la empresa, asi como el riesgo y oportunidades presentes en el

mercado.
Fortalezas

Fortaleza 1. Personal capacitado y con experiencia en ventas y

comercializacién de productos de medicina veterinaria.

Fortaleza 2. Ubicacion geografica de la empresa que puede abastecer a

los productores avicolas de la provincia del Guayas.

Fortaleza 3. Se trabaja con una marca de medicamentos de medicina

veterinaria reconocida a nivel internacional.
Fortaleza 4. Se comercializa un producto con respaldo de calidad.
Oportunidades

Oportunidad 1. Tendencia relacionada a mejorar la calidad del producto

final del sector avicola.

Oportunidad 2. Existencia de gran demanda de productos de medicina

veterinaria en el mercado del sector avicola.
Debilidades

Debilidad 1. No contar con una planta para la produccién nacional del

producto.
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Debilidad 2. La empresa depende del proveedor norteamericano para la

adquisicién del producto.

Debilidad 3. Costo del producto un poco elevado para los productores

avicolas.
Amenazas

Amenaza 1. Competencia tiene acaparado gran parte del mercado

avicola.

Amenaza 2. Leyes gubernamentales que afecten a las importaciones de

los productos de medicina veterinaria.

Amenaza 3. Programas desarrollados por el Gobierno que podrian ser
aplicados para producir un producto de similares caracteristicas a un

menor precio.

4.2. Beneficiarios

4.2.1. Mercado objetivo

El mercado objetivo, basicamente esta compuesto por el mercado
de destino del producto, el cual debe establecerse considerando que
demuestre el mayor potencial de crecimiento posible, por lo tanto la
seleccion del mercado objetivo adecuada es una de las decisiones mas
importantes. En este aspecto el mercado objetivo del producto EPICIN
DFM gue la empresa Epicore Ecuador busca comercializar, se encuentra
en el sector avicola. Por tratarse de un probiético que actia como un
estimulante de crecimiento para aves de corral. Consecuentemente, sera

comercializado a los productores avicolas en el area de Guayaquil.
4.2.2. Cobertura

Para lograr un 6ptimo proceso de comercializaciéon del producto
EPICIN DFM es necesario determinar la cobertura que tendra la empresa,

esta se basa en el tamafio del mercado existente y la cuota de mercado
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potencial que la empresa puede captar. Por lo tanto, considerando que la
empresa Epicore Ecuador representa en el pais a la empresa
norteamericana Epicore Bionetworks, la cual tiene una presencia en a
nivel mundial. En Ecuador, la cobertura sera a nivel de la ciudad de
Guayaquil, de igual manera se puede distribuir los productos a otras

ciudades del pais segun lo requieran los potenciales clientes.
4.2.3. Beneficiarios

Con el desarrollo del proyecto intervienen beneficiarios directos e
indirectos, los beneficiarios directos estardan conformados por el sector
avicola, ya que contaran con la oferta de un probidtico que posee
caracteristicas que le permitirdn obtener un mejor rendimiento en la
crianza de las aves, lo que a largo plazo le proporcionard una mayor
calidad de la carne del animal. Ademas, se beneficiara de forma directa a
la empresa Epicore Ecuador, debido a que mediante las estrategias que
se proponga podra incrementar sus ventas introduciendo este producto en
el mercado. Como beneficiario indirecto se considera a la empresa
Epicore Bionetworks, la cual podra ingresar en el mercado ecuatoriano

con un nuevo producto a través de su representante Epicore Ecuador.
4.2.4. Areas que intervienen en la investigacion

Debido que el presente proyecto se encuentra direccionado a la
comercializacion del producto EPICIN-DFM en la industria avicola del
Ecuador, las areas que intervienen en la investigacion estaran
conformadas por el departamento de ventas, departamento de marketing
y el area administrativa de la empresa Epicore Ecuador, de manera
interna. Mientras que considerando una perspectiva externa se considera

al sector avicola del pais.
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4.3. Plan de Marketing

A veces un nuevo producto puede ser posicionado con respecto a
las caracteristicas que los productos competidores no poseen. Una
estrategia de posicionamiento es vital para proporcionar un enfoque para
el desarrollo de la campafia de promocion del producto EPICIN-DFM, por
lo tanto la estrategia sera concebida y aplicada en base a los atributos y
las caracteristicas del producto. Probablemente esta corresponde a la
estrategia de posicionamiento mas utilizada consiste en asociar un objeto
con una caracteristica pro ducto o beneficio para el cliente, de esta
manera se ilustrara la variedad de caracteristicas de los productos que se

pueden emplear y su energia en la creacion de imagenes.

4.3.1. Estrategias de marketing
4.3.1.1. Producto

La empresa Epicore Ecuador implementara a su cartera de
productos el probidtico EPICIN-DFM, el cual es producido y distribuido por
la empresa norteamericana Epicore Bionetworks. Este probidtico posee
las caracteristicas descritas en la ficha técnica proporcionada por la
empresa Epicore Bionetworks (2014):

Etiqueta

El producto EPICIN-DFM, se comercializa con un envase primario
en donde se incluye la marca lo que le permitird a la empresa posicionar
el producto en el mercado avicola. Ademas de la marca, en la etiqueta del
producto se incluye toda la informacién con respecto a la empresa
responsable de su produccién, condiciones de almacenamiento,
ingredientes, instrucciones, contenido neto, y la fecha de elaboracion y
expiracion. El producto se comercializa en dos presentaciones, de 1 Kilo y

100 gramos.
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Gréafico 13 Producto

Fuente: (Epicore Bionetworks, 2014)
4.3.1.2. Precio

Debido a que la empresa Epicore Ecuador, maneja una amplia
linea de productos, se trabajara con una estrategia de precios por cartera
de productos. Ademas, la determinacién del precio se realiza tomando en
cuenta los precios de la competencia y el margen de ganancia que la
empresa busca obtener. En este caso se considera un costo por producto

de $27,11 por lo que se proyecta un precio de venta al publico de $31,52.

Se considera el precio en base a un margen de ganancia del 14%
(tomando como base el costo de la importacién por contenedor), el cual
se presenta a continuacion, al igual que la proyeccién del precio de venta

por contenedor.
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Tabla 14 Célculo del precio de venta

CALCULO DE EL PRECIO DE VENTA

Costo Unitario Aio

Producto
1

% de margen de
contribucién

Productos EPICIN 134.865,06

14,0%

Elaborado por: El autor

Tabla 15 Precio de Venta proyectado a 5 afios

PRECIO) DE VENTA PROVECTADO ENS AROS
Precios | Aios 0 5

Productos EPICIN 15.819,8 16466082
Elaborado por: El autor

4.3.1.3. Plaza

26 07

KBk 1815%%
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190654

La estrategia de plaza que se aplica, en este caso la empresa

Epicore Ecuador trabaja a través de una red de distribucion, ya que usa

intermediarios para la comercializacién de los sus productos, en este caso

se trabaja con tiendas comercializadoras de productos para el cuidado y

crianza de animales. Ademas, se menciona que se aplica una estrategia

de comercializacién intensiva, ya que se comercializa el producto a todos

los productores avicolas que lo soliciten, por lo tanto la cobertura en la

Provincia del Guayas, desde la matriz de la empresa en la ciudad de

Guayaquil.
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Figura 2 Ubicacion de la empresa
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Fuente: (Google Maps, 2014)
4.3.1.4. Promocién

La estrategia de promocion del producto EPICIN-DFM, estara
direccionada tanto a los canales intermediarios como al consumidor final,
es decir, a los productores avicolas. Es decir se aplican estrategias Push

y Pull, las mismas que se describiran a continuacion:

Push

Las estrategias Push estan enfocadas a la red de distribucién, en
este caso se proporcionara polidipticos donde se incluya la informacion
con respecto al producto, este material podra ser proporcionado por el
distribuidor a los productores avicolas para que estos puedan conocer el
producto, ademas se trabajara con merchandising para llamar la atencién

de los clientes que acudan a los diferentes puntos de venta.
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Grafico 14 Polidiptico

Elaborado por: El autor

Gréafico 15 Jarro

Elaborado por: El autor
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Pull

Grafico 16 Reloj

Elaborado por: El autor

Como parte de la estrategia Pull, direccionada al consumidor final,

se incluye la utilizacion de anuncios en la revista El Agro Ecuador,

afiches, volantes y la implementacion de un catalogo online con la

descripcion del producto en la pagina web de la empresa.

Grafico 17 Volante
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Elaborado por: El autor
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Gréafico 18 Web
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Elaborado por: El autor
4.3.2. Presupuesto de marketing

El presupuesto de marketing, se determina en base a las
estrategias publicitarias establecidas. Lo cual permite establecer un
presupuesto de $34,350.

Tabla 16 Presupuesto de marketing

Presupuesto Publicitario / Gastos de Ventas
MEDIO COSTO/PAUTA # DE PAUTAS /MESZSES A INVERT _Gasto / afio
ANUNCIOS 1.000,00 1,00 4,00 4.000,00
AFICHE 2,00 100,00 6,00 1.200,00
VOLANTE 0,03 10.000,00 12,00 3.600,00
MERCHANDISING 2.500,00 1,00 1,00 2.500,00
POLIDIPTICOS 1,00 2.000,00 1,00 2.000,00
CATALOGOS ONLINE 0,30 3.500,00 1,00 1.050,00
GASTOS VARIOS PUBLICITARIOS 20.000,00
TOTAL 34.350,00

Elaborado por: El autor
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CAPITULO V

ESTUDIO FINANCIERO



5.1. Gastos de Recursos Humanos

Por tratarse de una empresa existente en el mercado, Epicore Ecuador debera invertir en la contratacion de recursos

humanos para el area de bodega, ventas y marketing ya que se realizara la importacién de una mayor cantidad de productos

de una diferente linea a los que actualmente han venido importando.

Tabla 17 Gastos de Recursos

ROLES DE PAGO / Gastos en Sueldos y Salarios

Fondo de Reserva/ Aporte Patronal /

Cargo Sueldo / mes Sueldo / afio 13ro Sueldo / afio 14to Sueldo / afio Vacaciones / afio afio afio Gasto / afio
Bodeguero 1 400,00 4.800,00 400,00 340,00 200,00 400,00 552,00 6.692,00
Mercaderistas 1 400,00 4.800,00 400,00 340,00 200,00 400,00 552,00 6.692,00
Mercaderistas 2 400,00 4.800,00 400,00 340,00 200,00 400,00 552,00 6.692,00
Vendedor 400,00 4.800,00 400,00 340,00 200,00 400,00 552,00 6.692,00
Total 1.600,00 19.200,00 1.600,00 1.700,00 800,00 1.600,00 2.208,00 27.108,00

Elaborado por: El autor
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4.4. Activos Fijos

En el caso de los materiales considerando que se requiere de una contratacion de personal y las actividades de
comercializacién abarcaran un nuevo sector de mercado, consecuentemente sera necesario también contar con los

materiales para garantizar que el personal de la empresa Epicore Ecuador pueda desempeniar eficientemente sus funciones,

por lo tanto se invertird en los siguientes activos fijos:

Tabla 18 Inversion de Activos Fijos

INVERSION EN ACTIVOS AJOS
Valor de Valor de Depreciacid  Depreciacion
Cantidad ACTIVO Adquisicion Adquisicion ~ Vida Util  nAnual % Anual
Individual Total
MUEBLES Y EQUIPOS
3 ESCRITORIO TABLERO MODULAR 300,00 900,00 10 10% 90,00
4 COMPUTADOR DUAL 2.6/8GB/250GBDD/15"LCD 600,00 2.400,00 3 33% 800,00
3 SILLAEJECUTIVO 150,00 450,00 10 10% 45,00
1 ADECUACIONES E INSTALACIONES OBRACIVIL 2.500,00 2.500,00 10 10% 250,00
TOTALES 6.250 1.185,00

Elaborado por: El autor
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45. Gastos

Es preciso considerar que ademas de los recursos humanos y los materiales que se requieren, la empresa debe
destinar una parte de su presupuesto para cubrir los gastos de servicios basicos y gastos varios que pueden incurrir durante

el desarrollo de sus operaciones.

Tabla 19 Gastos

(3astos en Servicios Basicos

CONCEPTO Gasto (asto / mes

SEGUROS DE NERCADERIA 764,10 65,34

TOTAL ANO 784.10 0.409,19

Elaborado por: El autor
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4.5.1. Gastos Varios

Considerando que la inversion que se requiere para el desarrollo de las operaciones en la empresa, se determina que no

se necesita de la intervencion de terceros, es decir, la empresa seguira financiando el 100% de los gastos y la inversion que

incurra.
Tabla 20 Gastos Varios
Gastos Varios
Rubro VALOR 2014 2015 2016 2017
Reparaciones, servicio técnicos, técnicos 25,00 120,00 123,03 123,05 123,08
TOTAL 25,00 120,00 123,03 123,05 123,08

Elaborado por: El autor
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4.6. Financiamiento de Inversion
Tabla 21 Financiamiento de Inversién

Financiamiento de la Inversion de: | 76.725,36
Recursos Propios 76.725,36]  100%

Elaborado por: El autor

4.7. Proyeccion de Ventas

Para determinar y aplicar el esquema de monitoreo de los resultados, se deben comparar con las proyecciones de ventas

realizadas, lo que permitira a la empresa determinar el cumplimiento de las mismas. Se consideran proyecciones en unidades

(contenedores) y en dolares durante el primer afio, y se realizan también proyecciones a 5 afios

Tabla 22 Proyeccién de unidades vendidas

PROYECCION DE UNIDADES VENDIDAS DELARO 1

UNIDADES PRODUCIDAS / MESES ENERO FEBRERO VARZO ABRIL MAYO JNIO Julo AGOSTO SEPTIEMBRE
Productos EPICIN 028 028 028 028 032 032 032 032 032
VENTAS TOTALES EN UNIDADES 028 028 028 028 032 032 032 032 032

Elaborado por: El autor

PROVECCION D

UNIDADES VENDIDAS DEL
OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE .
ANO1
040 04 04 4
040 04 04 4
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4.7.1. Presupuesto de Ventas de Ao 1
Tabla 23 Presupuesto de Ventas de Afio 1

PRESUPUESTO DE VENTAS DELARO1

VENTAS EN DOLARES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JNio JLo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE

NOVIEVBRE
Productos EPICIN 43,9095 43,9095 43,9095 43,9095 5018235 5018235 50183 501823 5018235 6270193 69.000,73
VENTAS TOTALES EN DOLARES 43.909,55 43.909,55 43.909,55 43.909,55 50.182,35 50.182,35 50183 501823 50.182,35 62.7121,9 69.000,73
Elaborado por: El autor
4.7.2. Unidades proyectadas a Vender a 5 afios
Tabla 24 Unidades proyectadas a vender a 5 afios
UNIDADES PROYECTADAS A VENDER EN 5 ANOS
5% 5% 5%
2014 2015 2016 2017
Productos EPICIN 4 4 5 5
VENTAS TOTALES EN UNIDADES 4 4 5 5

Elaborado por: El autor

PRESUPUESTO DE VENTAS

DICIEMBRE

6.000,73
69.000,73

2018

DELARO1

621.11933
621,279,333

5%
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4.7.3. Ventas proyectadas a 5 afios

UNIDADES X PRECIOS
Productos EPICIN

VENTAS TOTALES

Tabla 25 Ventas proyectadas a5 afios

VENTAS PROYECTADAS EN 5 ANOS
2014 2015 2016 2017

S 627.279,33 S

S 627.279,33 $ 658.643,29 $ 864.469,32 $

PVP PROMEDIO

156.819,83

Elaborado por: El autor

658.643,29 S  864.469,32 S  907.692,79 S

907.692,79 $

2018
953.077,43

953.077,43

Al igual que en el caso de las proyecciones realizadas durante el primer afo, se establecen las proyecciones de

unidades a vender en contenedores importados del producto EPICIN DFM.
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4.8. Balance General

Activos
Disponible

Ctas por Cobrar
Inventarios
Activo Corriente

Activos Fijos
Dep Acumulada
Activos Fijos Netos

Total de Activos
Pasivos

Ctas por Pagar
Impuestos por Pagar
Pasivo Corriente
Deuda LP

Total de Pasivos
Patrimonio

Capital Social
Utilidad del Ejercicio
Utilidades Retenidas

Total de Patrimonio

Pasivo més Patrimonio

Tabla 26 Balance General

Balance General

Afio 0 2014 2015

70.475,36 87.307,28 114.968,9%
0 0 0
123.600,00 30.900,00 30.900,00
194.075,36 118.207,28 145.868,96

6.250,00 6.250,00 6.250,00
0 118500 2.370,00
6.250,00 5.065,00 3.880,00

200.325,36 12321,28 149.748,%

0,00 0,00 0,00
0,00 5.273,01 10.699,65
0,00 5.273,01 10.699,65
0,00 000 0,00

0,00 5.213,01 10.699,65

200.325,36 107.625,36 107.625,36
0 1037391 21.050,05
0 0,00 10.373,91
200.325,36 117,999,217 139.049,32

200.325,36 1232712,28 149.748,%

Elaborado por: El autor

2016
185.697,78
0
30.900,00
216.597,78
6.250,00
3.555,00
2,695,00
219.29,18
0,00
27.082,05
27.082,05
0,00
27.082,05
107.625,36
53.201,42
3142395

192.250,73

219.29,18

2017
263.734,69
0
30.900,00
294.634,69
6.250,00
3.940,00
2.310,00
296.944,69
0,00
35.281,86
35.281,86
0,00
35.281,86
107.625,36
69.412,09
84.625,37

261.662,83

296.944,69
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2018
358.854,13
0
30.900,00
380.754,13
6.250,00
4.325,00
1.925,00
391.679,13
0,00
43.815,49
43.815,49
0,00
43.815,49
107.625,36
86.200,81
154.037,46

347.863,63

391.679,13



49. Estado de Resultados

%o de Repartcion Utiicades  Trabajadores

%o de Impuesto a [a Renta

Ventas
Costo de Venta
Utiidad Brutaen Vienta

Gastos Sueldos y Salarios
Gastos Generales
Gastos d Depreciacion
Utilidad Operativa

(astos Financiros

Utliad Neta Utiliad antes de Imptos)
Reparticion Trabajadores

Utildad antes Imptos Renta

Impto alaRenta
Utildad Disponible

Estado de Resultado
15% 15%
2% 1%

04 015
01293 6586430
400 552967
g18910 1056957
211080 278,10
43879.19 9717
1.185,00 11850
15,6069 3114970
000 000
15,6069 3114970
234704 470245
1329988 23814
29597 593119
1035341 21,050,05

Elaborado por: El autor

Tabla 27 Estado de Resultados

15%
W

26

84 46932
10846299
156.006,33

84034
409752
11850
80.243 46

000
80,243 46
120%%
B8.206.%

150065
B4

15%
W

007

076979
1017457
18151822

JEREIRY
4124691

B0
104633 %

000
1046%3,%
1570419
858956

NI
6941209

15%
W

18

W74
44,3289
20874849

89216
BB

30
13001630

000
13001630
19304
105138

U330
$.20081



4.10. Monitoreo
4.10.1. De control

La gestion y motivacién de un equipo de ventas es esencial para el
éxito de la empresa Epicore Ecuador. Por lo tanto, se debe realizar un
monitoreo y control del equipo de ventas, ya que los profesionales de
ventas serdn quienes impulsen el producto EPICIN DFM en el
mercado. Cuando ese equipo esta formado con talento humano que
trabaja como una unidad cohesiva, las ventas se realizan y las
perspectivas se convierten en clientes. Hay varias tacticas de control que
se pueden emplear para mejorar la productividad del proceso de

comercializacion de EPICIN DFM, estas se determinan a continuacion:

¢ Determinacién de metas de ventas.
e Automatizacion del proceso de ventas.

e Aplicacion de esquema de monitoreo.
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Tabla 28 Esquema de monitoreo de resultados esperados del mercado

Participacién de ventas

10/01/2014
Calidad PROPOSITO: Introducir al mercado avicola el producto EPICIN DFM Gerente general
No. Objetivos / Métodos Unidad de hi';i;:; Responsable £ F vl A | 19 9| PAY 'S 'O N 1B
1 |Objetivo: Incrementar las ventas del producto EPICIN DFM
. Obj
1.A |Ventas efectivas - % 100% Jefe de ventas
eal
) . Obj
1.B |Devoluciones realizadas ol % 100% Jefe de ventas
eal
Metodos:
isi6 i i Obj
11 Rt_e\{lsmn dg los registros del equipo de ventas Seguimiento 10 Jefe de ventas
(visitas a clientes) Real
Obj
1.2 |Revision del reporte de ventas " Seguimiento 10 Jefe de ventas
Re:
Gerente General Jefe de ventas
Notas: . an d »
Cumplié lo planificado requiere plan de accion requiere plan de accion
© 1% Ee variacién con el A (5% de variacion con el Objetivo) x (mas del 5% de variacion

Elaborado por: El autor
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4.10.2. De competencia

La administracion tiene la obligacion de garantizar que el equipo de
ventas esta trabajando con la mayor eficacia posible, por lo tanto, es
responsabilidad del jefe de ventas y del administrador designado verificar
que el proceso de comercializacion de EPICIN DFM se lleve a cabo de la
manera adecuada. Los gerentes pueden imponer requisitos, tales como
reuniones de la mafana para revisar las actividades de ventas del dia
anterior o reuniones de finales de la tarde. Cada equipo tendra sus
propias metas y el grado de gestidbn practico requerido puede variar

dependiendo del caso.
4.10.3. De indicadores

Ademas del control de las ventas y la determinacion de las
competencias en la gestion, se deben mencionar los indicadores bajo los
cuales se podra determinar el rendimiento de la cantidad del producto

importado.

4.11. Determinacién de Indicadores

Tabla 29 Determinacién de Indicadores

DETERMINACION DE LOS INDICADORES DE PRODUCCION

Importacion de productos EPICIN

Producto Terminado TOTAL
EPICIN DFM $ 123.600,00
PRECIOS F.O.B. $ 123.600,00

Elaborado por: El autor
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5.10 Impactos
5.10.1. Impacto ambiental

El producto EPICIN DFM, no genera un impacto ambiental
negativo, ya que los procesos de producciéon en Estados Unidos se
realizan bajo las normativas de calidad y la utilizacion de procesos

adecuados.

5.10.2. Impacto econémico

5.10.2.1. Viabilidad Financiera
Tabla 30 TMAR

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 2% 22% 2% 2% 2%
Afio 0 1 2 3 4 5 5
Ventas 0 627.219 658,643  864.469 907.693  953.077
Costos Variables 0 539.460 552,947 708463 726,175 744.329
Gastos Operacionales 0 70987 72762 74518 76439 78347
Flujo de Explotacion 0 16832 3293 81428 105079 130401
Repart. Util 0 2.525 4940 12214 15762  19.560
Flujo antes de Imp Rta 0 14307 27.994 69214 89317 110841
ImptoRta 0 3148 6.159 15227 19650  24.385
Flujo después de Impuestos 0 11160 21836 53987 69.667 86456
Inversiones -76.725 0 0 0 0 0
Perpetuidad
Flujo del Proyecto Puro -76.725  11.160 21836 53987  69.667  86.456 284.237
TMAR 30,00%
Valor Actual -76.725 8.584 122921 24573 24392  23.285 76.553
8.584 21505 46078 70470  93.756
VAN 93.583
TIR 53,08%

Elaborado por: El autor
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5.10.1.2. Retorno de Inversioén
Tabla 31 Retorno de Inversion

PAYBACK
MESES

O 00 NOOULL b WN B

B W WWWWWWWWWNNNNNNNNNNRRERPRRERRRRP R
O VL WNOUDNWNRPROOLOMNDNUNDDN WNPOOOMNDDUDWNEPRO

30 meses

0
1
2
3
4
5
6
7
8
9

10
11

=
O 00 NOOU A WNEN

S
N P O

O 00 NO U WN PR

B
N P O

A W N PR

-76.725
1.403
1.403
1.403
1.403
1.403
1.403
1.403
1.403
1.403
1.403
1.403
1.403
2.305
2.305
2.305
2.305
2.305
2.305
2.305
2.305
2.305
2.305
2.305
2.305
5.894
5.894
5.894
5.894
5.894
5.894
5.894
5.894
5.894
5.894
5.894
5.894
6.503
6.503
6.503
6.503

1.403
2.805
4.208
5.611
7.013
8.416
9.819
11.221
12.624
14.027
15.429
16.832
19.137
21.442
23.747
26.052
28.358
30.663
32.968
35.273
37.578
39.883
42.188
44.494
50.388
56.282
62.176
68.070
73.964
79.858
85.752
91.646
97.540
103.434
109.328
115.222
121.725
128.229
134.732
141.235

-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725

-75.323
-73.920
-72.517
-71.115
-69.712
-68.309
-66.907
-65.504
-64.101
-62.699
-61.296
-59.893
-57.588
-55.283
-52.978
-50.673
-48.368
-46.063
-43.757
-41.452
-39.147
-36.842
-34.537
-32.232
-26.338
-20.444
-14.550

-8.655

-2.761

3132,65

9026,71

14920,78

20814,85

26708,92

32602,99

38497,05

45000,13

51503,21

58006,28

64509,36
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42
43
44
45
46
47
48
49
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6.503
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6.503
6.503
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7.927
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7.927
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7.927
7.927
7.927
7.927
7.927
7.927
7.927
7.927
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7.927
7.927
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Elaborado por: El autor

147.738
154.241
160.744
167.247
173.750
180.253
186.756
193.259
201.186
209.113
217.039
224.966
232.892
240.819
248.746
256.672
264.599
272.526
280.452
288.379
296.305
304.232
312.159
320.085
328.012
335.938
343.865
351.792
359.718
367.645
375.572
383.498
391.425
399.351
407.278
415.205
423.131
431.058
438.985
446.911
446.911
446.911
446.911
446.911
446.911
446.911

-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725
-76.725

71012,43

77515,51

84018,58

90521,66

97024,74

103527,81

110030,89

116533,96

124460,58

132387,20

140313,82

148240,44

156167,06

164093,68

172020,30

179946,92

187873,54

195800,16

203726,78

211653,40

219580,02

227506,64

235433,26

243359,88

251286,50

259213,12

267139,74

275066,36

282992,98

290919,60

298846,22

306772,84

314699,46

322626,08

330552,70

338479,32

346405,94

354332,56

362259,18

370185,80

370185,80

370185,80

370185,80

370185,80

370185,80

370185,80
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Se pudo identificar de la investigacidbn realizada a los
comercializadores de productos avicolas, que entre los productos
mas requeridos por el sector se encuentra enfocada en probioticos
y vitaminas que estimulan el crecimiento del animal.

Mediante el estudio de mercado, se concluyé que una gran parte
de la poblacion encuestada estd de acuerdo con la
comercializacion del EPICIN DFM en sector avicola

Se consider6 el precio en base a un margen de ganancia del 14%
tomando como base el costo de la importaciéon por contenedor de
$27,11. Fijando un PVP $31,52, el cual justifica la importacion del
producto.

Se encontrd un nivel de insatisfaccion de los productores avicolas
en relacién a los productos que actualmente utilizan, por lo que
existe la factibilidad de introducir el producto EPICIN DFM y captar
este mercado insatisfecho.

Este proyecto es viable econ6micamente ya que presenta un TIR
de 53,08% y un VAN de $93.583.

Segun al estudio financiero la inversion se recuperar a partir de 2

afios y 6 meses.

Recomendaciones

Se recomienda aplicar las estrategias propuestas de modo que la
empresa Epicore Ecuador pueda introducir eficientemente el
producto EPICIN DFM en el mercado avicola.

Se recomienda evaluar los resultados obtenidos y aplicar el

sistema de monitoreo para ejercer el control respectivo.
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MEJORAR LA CALIDAD DE VIDA DE LA POBLACION
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Mejorar la calidad de vida de la poblacidn es
un reto amplio que demanda la consoli-
dacién de los logros alcanzados en los
ultimos seis anos y medio, mediante el forta-
lecimiento de politicas intersectoriales y la
consolidacién del Sistema Nacional de
Inclusidn y Equidad Social.
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Mejorar la calidad de vida de [a poblacion

Lavida digna requiere acceso universal y permanente a bienes superiores, asf como la promocion del am-
biente adecuado para alcanzar las metas personales y colectivas. La calidad de vida empieza por el ejercicio
pleno de los derechos del Buen Vivir: agua, alimentacidn, salud, educacion y vivienda, como prerrequisito
para lograr las condiciones y el fortalecimiento de capacidades y potencialidades individuales y sociales.

La Constitucién, en el articulo 66, establece "el derecho a una vida digna, que asegure la salud, alimentacién
y nutricién, agua potable, vivienda, saneamiento ambiental, educacién, trabajo, empleo, descanso y ocio,
cultura fisica, vestido, seguridad social y otros servicios sociales necesarios” Por ello, mejorar la calidad de
vida de la poblacién es un proceso multidimensional y complejo.

Entre los derechos para mejorar la calidad de vida se incluyen el acceso al aguay a la alimentacién (art. 12), a
vivir en un ambiente sano (art. 14), a un hibitat seguroy saludable, a una vivienda digna con independencia
de la situacién social y econdmica (art. 30), al ejercicio del derecho a la ciudad (art. 31) y a la salud (art. 32).
La calidad de vida se enmarca en el régimen del Buen Viviy, establecido en la Constitucién, dentro del Siste-
ma Nacional de Inclusién y Equidad Social (art. 340), para la garantia de servicios sociales de calidad en los
4ambitos de salud, cultura fisica y iempo libre, hébitat y vivienda, transporte y gestion de riesgos.

El articulo 358 establece el Sistema Nacional de Salud para “el desarrollo, proteccion y recuperacion de ca-
pacidades y potendialidades bajo los principios de bioética, suficiencia e interculturalidad, con enfoque de
género y generacional] incluyendo los servicios de promocitn, prevencion y atencién integral. El art. 381
establece la obligacion del Estado de proteger, promover y coordinar la cultura fisica en los dmbitos del de-
porte, la educacion fisica y 1a recreacion, para la formacién y el desarrollo integral de la personas. Por su
parte, el Sistema de Habitaty Vivienda establece la rectoria del Estado para la planificacién, la regulacion, el
control, el financiamiento y la elaboracién de politicas (art. 375). Es responsabilidad del Estado proteger a las
personas, a las colectividades y a la naturaleza frente a desastres naturales y antrGpicos mediante la preven-
cion de riesgos, la mitigacién de desastres y la recuperacion y el mejoramiento de las condiciones sociales,
econdmicas y ambientales que permitan minimizar las condiciones de vulnerabilidad (art. 389). Por tltimo,
el art. 394 establece que el Estado garantizard la libertad de transporte, sin privilegios de ninguna naturaleza
y que promocionard el transporte piblico masivo.

El Programa de Gobierno 2013-2017 plantea la desmercantilizacién del bienestar, la universalizacion de de-
rechos, la recuperacién del vinculo entre lo social y lo econdmico y la corresponsabilidad social, familiar y
personal sobre la calidad de vida de las personas. La salud se plantea como un instrumento para alcanzar el
Buen Vivir, mediante la profundizacion de esfuerzos en politicas de prevencién y en la generacién de un am-
biente saludable. Por su parte, la Revolucién Urbana se establece desde el derecho a la ciudad y a su gestion
democritica, asi como desde la garantia de la funcién social y ambiental del suelo urbano y su equilibrio con
lo rural, para el ejercicio pleno de la ciudadania y la construccién de la vida colectiva.

Esto implica la recuperacion de los espacios piiblicos y la garantia de la vivienda digna, en proteccién de la
universalidad de los servicios urbanos. Generar movilidad segura y sustentable requiere romper los inte-
reses corporativos y gremiales del transporte, fortaleciendo la planificacién, la regulacion y el control de la
movilidad y la seguridad vial; fomentando el uso del transporte ptiblico seguro, digno y sustentable; y pro-
moviendo la movilidad no motorizada.

Para el periodo 2013-2017 se plantea profundizar ¢l reencuentro con la naturaleza, para vivir en un ambiente
sano y libre de contaminacion. Se proyecta fortalecer el ordenamiento territorial y la biisqueda de asenta-
mientos humanos sostenibles en lo urbano ylo rural. La gestion de riesgos es un eje transversal de la Estra-

tegia Nacional de Cambio Climético, para mejorar las practicas de preparacion, respuesta y recuperacion.

Mejorar la calidad de vida de la poblacién es un reto amplio que demanda la consolidacidn de los logros al-
canzados en los tiltimos seis afios y medio, mediante el fortalecimiento de politicas intersectoriales y la con-
solidacién del Sistema Nacional de Inclusion y Equidad Social. Para su logro, este objetivo plantea mejorar la
calidad y calidez de los servicios sociales de atencidn, garantizar la salud de la poblacién desde la generacion
de un ambiente y précticas saludables; fortalecer el ordenamiento territorial, considerando la capacidad de
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acogida de los territorios v el equilibrio urbano-rural para garantizar el acceso a un hébitat adecuado y una
vivienda digna; avanzar en la gestion integral de riesgos y forentar la movilidad sustentable y segura.

3.1 Promover el mejoramiento de la calidad en la
prestacién de servicios de atencién que compo-
nen el Sistema Nacional de Inclusién v Equidad
Social.

3.2 Ampliar los servicios de prevencion y promo-
ci6n de la salud para mejorar las condiciones y los
hébitos de vida de las personas.

3.3 Garantizar la prestacion universal y gratuita de
los servicios de atencién integral de salud.

3.4 Fortalecer y consolidar la salud intercultural,
incorporando la medicina ancestral y alternativa
al Sistema Nacional de Salud.

3.5 Garantizar el acceso efectivo a servicios inte-
grales de salud sexual y reproductiva, como un
componente del derecho a la libertad sexual de
las personas.

3.6 Promover entre la poblacion y en la sociedad
hébitos de alimentacién nutritiva y saludable que
permitan gozar de un nivel de desarrollo fisico,
emocional e intelectual acorde con su edad y con-
diciones fisicas.

Metas

3.1 Redudir la razén de mortalidad materna en
29,0%.

3.2 Reducir la tasa de mortalidad infantil en 41,0%,

3.3 Erradicar® la desnutricitn crénica en ninos/as
menores de 2 anos.

3.4 Revertir la tendencia de la incidencia de obe-
sidad y sobrepeso en ninos/as de 5a 11 anos yal-
canzar el 26,0%.

3.5 Reducir la mortalidad por dengue grave al 2,0%.
3.6 Aumentar al 64,0% la prevalencia de lactan-

cia materna exclusiva en los primeros 6 meses de
vida.

% Se entiende por erradicacion de la desnutricion
alcanzar un valor de prevalencia del 3% o menor.

3.7 Fomentar el tiempo dedicado al ocio activoy el
uso del tiempo libre en actividades fisicas, deport-
vasy otras que contribuyan a mejorar las condicio-
nes fisicas, intelectuales y sociales de la poblacion.

3.8 Propiciar condiciones adecuadas para el acce-
so a un habitat seguro e incluyente,

3.9 Garantizar el acceso a una vivienda adecuada,
seguray digna.

3.10 Garantizar el acceso universal, permanente,
sostenible y con calidad a agua seguray a servicios
bésicos de saneamiento, con pertinencia territo-
rial, ambiental, social y cultural.

3.11 Garantizar la preservacidn y proteccién in-
tegral del patrimonio cultural y nawral y de la
ciudadania ante las amenazas y riesgos de origen
natural o antrdpico.

3.12 Garantizar el acceso a servicios de transporte

y movilidad incluyentes, seguros v sustentables a
nivel local e intranacional.

3.7 Eliminar las infecciones por VIH en recién na-
cidos.

3.8 Reducir el porcentaje de hogares que viven en
hacinamiento al 7,0% a nivel nacional y rural al
8,0%.

3.9 Reducir el déficit habitacional cuantitativo na-
cional al 9,0%, y el rural en 5,0 puntos porcentua-
les.

3.10 Alcanzar el 95,0% de viviendas en el drea rural
con sistema adecuado de eliminacion de excretas.

3.11 Alcanzar el 95,0% de viviendas con acceso a
red piiblica de agua.
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Diagnéstico

Mejorar la calidad de vida de la poblacién de-
manda la universalizacion de derechos me-
diante la garanta de servicios de calidad. En los
ultimos seis anos y medio se han logrado im-
portantes avances que se senalan en esta sec-
cion, pero aun quedan retos significarivos. No
se puede hablar de universalizacidn sin tener
como ejes transversales a la calidad v la calidez
en los servicios sociales de atencion. En mate-
ria de salud, es importante consolidar politicas
de prevencion v de generacion de un ambiente
sano v saludable. El habitaty la vivienda dignos
requieren reducir el déficit cuantitativo y cuali-
tativo y el hacinamiento, garantizar el derecho
a la ciudad, fortalecer el ordenamiento del te-
rritorio, lograr el equilibrio urbano-rural v con-
solidar la gestion integral de riesgos. Ademas,
se debe fomentar la movilidad sustentable de
manera articulada entre los diferentes niveles
de gobierno.

£n términos generales, el indice social compa-
rativo del Atlas de Desigualdades nos muestra
que los indicadores sociales mantienen una
tendencia ascendente entre 1990 y 2010, pero
que durante el primer intervalo censal 1990 v
2001 el avance fue mas lento que el segundo
periodo 2001-2010 (Senplades, 2013b). El men-
cionado indice ascendio de 50,3 a 66,9 puntos
entre 1990 v 2001, con un crecimiento del 0,8%
anual. En contraste, el crecimiento entre 2001
v 2010 alcanzd el 1,3% anual y llegd a un pun-
taje de 68,1 en el ulimo ane mencionado. El
logro mds significativo alcanzado es la expan-
sidn considerable de la cobertura y la calidad
en la salud publica. El personal promedio de
salud por cada 10 mil habitantes ha subido de
37 a 50 médicos equivalentes entre 2001 y 2010
(Senplades, 2013b). La mortalidad infantil * se
ha reducido aproximadamente a la mitad de su
valor en 1990, con 26 casos por cada mil naci-
dos vivos al 2010 (INEC, 2010c).

Qe considers como mortalidad infuntil 1 Jos
fallecidos menores 2 | ano. Bl indicador es caleulado
por método indirecto de estimacidn con informacion
provemene de los censos de poblacion.

Persisten, sin embargo, varios problemas cru-
ciales. La desnutricion cronica infantil, que
reduce irreversiblemente el desarrollo intelec-
raal v psicomotor de los ninos menores de 5
anos, continua afectando al 26% de los nifos
en el pais. Aunque han mantenido una tenden-
cia declinante, estos valores todavia se deben
mejorar. Asimismo, el embarazo adolescente,
estimado mediante la tasa de fecundidad para
mujeres entre 15 v 19 anos, ubica a Ecuador
entre los paises con problemas mas severos en
América Latina, y no se ha reducido significati-
vamente desde 1990 (Senplades, 2013b).

Por omo lado, las condiciones habitacionales
del pais han mantenido un ritmo de mejora
relativamente sostenido durante las dltimas
mres décadas, este proceso de avance se ha in-
tensificado recientemente. Uno de los logros
mas significativos se observa en el ambito de la
electrificacion rural, cuya cobertura alcanzé el
89,5% de viviendas en 2010, valor muy superior
al 53,8% prevaleciente en 1990 (INEC, 2010a).

Salud

La salud se plantea desde una mirada inter-
sectorial que busca garantizar condiciones de
promocion de la salud y prevencién de enfer-
medades que garanticen el adecuado forta-
lecimiento de las capacidades de las personas
para el mejoramiento de su calidad de vida. Se
incluyen los habitos de vida, la universalizacion
de servicios de salud, la consolidacion de la sa-
lud intercultural, la salud sexual y reproductiva,
los modos de alimentacidn y el fomento de la
actividad fisica.

La tasa de mortalidad en general fue de 4,3
muertes por cada mil habitantes, lo que mues-
tra una ligera mejora con respecto al ano 2000
(4,6 por cada mil habitantes). En el caso de la
tasa de mortalidad materna, esta fue de 69,5
muertes por cada 100 mil nacidos vivos, en
2010; sin embargo, no se ha logrado impactar en
este indicador, que ha oscilado entre 48,5y 69,7
entre 2001 y 2010. En el caso de la mortalidad
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infantdl™(Grafico 6.3.1.), esta se ha reducido de
18,5 por mil nacidos vivos, en el aino 2000, a2 13,3
en 2006 va 11,0 en 2010 (INEC, 2010c).

Las enfermedades cronicas se encuentran
entre las primeras causas de muerte en el
pais. En la poblaciéon femenina, en primer
lugar, se encuentran las enfermedades car-

M Nimmero de defunciones de nifios y nifias menores o
un anio de edad por cada mil nacidos vivos,

TABLAG:3.1

Principales causas de mortalidad general (2010)

diovasculares (hipertension arterial e isque-
mia cardiaca), seguidas de enfermedades como
diabetes, cerebrovasculares y neumonia. En la
poblacion masculina, las enfermedades crénicas
no trasmisibles comparien las primeras causas
de muerte con las agresiones y los accidentes de
wédnsito. En el periodo 2000-2009, la incidencia
de diabetes se incremento de 80 a 488 por cada
100 mil habitantes. En el mismo periodo, la hi-
pertension arterial pasd de 256 a 1 084 por cada
100 mil habitantes. Para ambas enfermedades,

Causas de muerte

Diabutes mallitus

Enfermodades hipertensivas
Enfermodades cersbrovasculares
Domencia y enformodad de Alzheimer
Accidentes do transporie terrestre
Influenza y nowmonia

Agresiones (homsodics)
Enformedades isguéimecas del corazan
Cirrasts y ofras enfarmedades del legado
Enfurmedades Inmunuprovenibies
Enformedades do! sslema winaro

Numero Porcentaje  Tasa
4455 7,15% 20,18
4381 7.03% 2870
3930 B.31% 2574
380 6.25% 25,51
3351 5,38% 2195
3067 4,92% 20,00
2106 3,38% 127
2014 323% 13,12
1097 321% 13.08
1971 3,16% 120
1756 282% 11,50
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las tasas son marcadamente mas elevadas en las
provincias de la Costa que en el resto del pais.
Las enfermedades cardiovasculares representan
el 30% de todas las muertes del pais; la tasa es
mds alta en personas menores de 70 anos (46%).
Las enfermedades cronicas no trasmisibles son
evitables si se trabaja de manera multisectorial
en la promocion de la salud, en la prevencion de
la enfermedad v en el diagndstico y ratamiento
oportunos (MSP, 2010).

Desde finales del siglo XX se empezo a reportar
una mayor prevalencia de enfermedades croni-
cas. Esta tendencia se asocia con el aumento de
la esperanza de vida y con el hacinamiento de
los segmentos de la poblacion adulta y adulta
mayor, asi como con la modificacion de modos
de vida y de alimentacion. Enwre las acciones
que se han tomado se encuentra el Programa
de Salud Preventiva del Adulto, implementado
por el Ministerio de Salud Publica (MSP) desde
2009, con un enfoque de control y prevencion
de enfermedades cronicas no transmisibles. Se
han instaurado normas y protocolos con el fin
de incidir en su prevalencia. Destaca la entrega
de medicacién gratuita para las enfermedades
cronicas no wansmisibles e infecciosas, como
el sida v la tuberculosis (MSP, 2010).

Por otra parte, varias de las enfermedades
infecciosas transmisibles han logrado ser
controladas e inclusive erradicadas, gracias al
conocimiento de la enfermedad, ala vigilancia
epidemioldgica y a las acciones emprendidas
para combatirlas. Al ser las enfermedades in-
fecciosas historicamente las de mavor inci-
dencia en la poblacion, se han implementado
politicas, programas y estrategias especificos
que han logrado controlar la gran mayoria de
ellas y, en algunos casos, eliminarlas, como a
la poliomielitis, la viruela, la varicela, la on-
cosercosis y la malaria. Sin embargo, persisten
graves infecciones vinculadas a la pobreza y
a la exclusion, entre las que se encuentran la
tuberculosis, el sida, el dengue, el mal de Cha-
gas y la leptospirosis v otras relacionadas con
cambios en los ecosistemas, como larabiayla
leishmaniasis. De esto se desprende la necesi-
dad de fortalecer los sistemas de informacion
v desarrollar estrategias para su reduccion y
control (MSP, 2010).

Porotro lado, los modos de vidano saludables oc-
asionan enfermedades cronicas. La adiccion al al-

coholyalas drogas estd asociada conaccidentes v
violencia, que también estdn entre las prindpales
causas de muerte. E! 23% de adolescentes sufre

de obesidad v sobrepeso a nivel nacional (OMS,
2012). Los efectos son mds acentuados en la po-
blacion marginal v se han agudizado con los efec-
tos de la globalizacian, la urbanizacion yla evolu-
cion tecnologica. Contribuyen a la promaocidn de
la salud politicas piblicas encaminadas a regular
el consumo de sustancias nocivas y a promov-
er el deporte v la actividad fisica. El incremento,
aun moderado, de la movilidad no motorizada®
conmibuye a la salud, pues disminuye la contam-
inacion y fomenta la practica de la actividad fisica
como proteccion contraenfermedades.

Embarazo adolescente, salud
sexual y reproductiva

La incidencia de embarazos en la adolescencia
se relaciona, entre otros aspectos, con limita-
ciones e insuficiencias en el acceso a los ser-
vicios de salud sexual y reproductiva, asi como
a la falra de informacion y educacion sexual
oportunas. Desde el ano 2011 se implementa
la Estrategia Nacional Intersectorial de Planifi-
cacion Familiar y Prevencion del Embarazo en
Adolescentes, con los ejes estratégicos de ser-
vicios integrales v estrategias de comunicacion
para medificacion de patrones culturales. Ade-
mas, se cuenta con el provecto Disponibilidad
Aseguradade Insumos Anticonceptivos (DAIA)
y con programas de prevencion, promocion,
atencion y restitucion; también se garantiza el
acceso v el cumplimiento de los derechos se-
xuales y reproductivos, como los del Plan An-
dino, el Plan Nacional para la Prevencion del
Embarazo en Adolescentes, el Plan Nacional de
Reduccion Acelerada de la Mortalidad Materna
y Neonatal y el Plan Nacional de Erradicacion
de Violencia de Género.

Son madres el 16,9% de las adolescentes entre
15y 19 anos y el 0,6% de las adolescentes en-
e 12 y 14 anos. Por lo tanto, estén expuestas
a consecuencias en su salud, a la reproduccion
intergeneracional de la pobreza, a la posible
inestabilidad familiar, a la desercién escolar y

a la insercion precaria en el mercado laboral
(INEC, 2010a).

El abordaje de salud sexual y reproductiva se ha
ampliado: se han integrado diferentes compo-
nentes, como salud sexual, inclusion de hom-
bres y diversidades sexuales y se han incluido
otras problematicas de salud, como infeccio-
nes de transmision sexual, el cincer de mama

! Por ejemplo. ¢l uso de la bicicleta,
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v cérvico-uterino y el aborto. Asi, se superael
tema reproductivo y se transita hacia el abor-
daje de la sexualidad de manera integral. El
sistema de salud ha respondido mediante la
capacitacion y la generacion de espacios para
la atencion integral a adolescentes, la atencion
del parto humanizado e intercultural, el acceso
a mérodos anticonceptivos modernos y gratui-
tos, y campanas educativas {MSP, 2012a).

Salud intercultural

En la dltima Encuesta Demogrifica v de Salud
Materno Infantil (CEPAR, 2004) se evidencia que
las mujeres indigenas se encuentran en situacion
de desventaja, pues los porcentajes sobre partos
en instituciones de salud y acceso a métodos an-
ticonceptivos a nivel nacional enmascaran dife-
rencias regionales y émicas. Es asi que el 65% de
mujeres que se autoidentifican como indigenas
afirma haber tenido partos domiciliarios. En pro-
vindas con alta poblacion indigena y afroecua-
toriana, el parto domiciliario alcanza un 40%; en
la region Amazonica, esta situacion llega al 38%.

Segun esta misma fuente, esa realidad se refiere
especialmente a factores culturales ligados a las
tradiciones vy costumbres de estos pueblos y na-
cionalidades, pero también se refiere a los watos
v actitudes que las mujeres redben de parte del
personal médico, que por momentos aparece-
rian como situaciones violentas.

Esto incluye numerosos comporta-
mientos y actitudes que van desde la
falta de amabilidad v paciencia de los
médicos, enfermeras, personal ad-
ministrativo y de servicio; la falta de
habilidades para comunicarse en el
idioma nativo de la paciente; la falta
de privacidad; no brindar confianza a
la paciente al no atender sus inquie-
des y o informarla adecuadamente;
hasta manifestaciones mas explicitas
de malwrato verbal v fisico, rato ex-
cluyente y asimétrico (MSP - Conasa,
2008: 16).

Estas cifras nos hablan especialmente de barre-
ras culturales que impiden que las mujeres acce-
dan a los servicios de salud, va que los mismos
no son reconocidos como espacios seguros en
los que se garanticen sus derechos, sino como lu-
gares que representan en muchos casos violen-
cia y falta de entendimiento y didlogo culnural.

En la actualidad, de acuerdo al nuevo Estatuto
Orgdnico de Gestion Organizacional por Proce-
sos del Ministerio de Salud Piiblica, se creo la Di-
reccion Nacional de Interculturalidad, Derechos
y Partidpadon Social, cuya misién es “definiry
asegurar la implementacion de politicas, dere-
chos interculturales de salud, planes, programas
v demas herramientas que garanticen la articu-
lacidn y complementariedad de los conocimien-
tos, saberes v practicas ancestrales y alternativas
de salud en los diferentes niveles de gestion y
atencion integral, promoviendo y facilitando la
participacidén social v el ejercicio de derechos”
(MSP, 2012b). Se han implementado hasta la
fecha unidades operativas con medicinas alter-
nativas y/o complementarias en las ciudades de
Quito, Cuenca, Guaranda, Muisne, Eloy Alfaro,
Lago Agrio, Morona y Gualaquiza.

Ocio, tiempo libre, deporte
y actividad fisica

Los altos niveles de sedentarismo en Ecua-
dor han provocado que mas del 50% de la
poblacion presente sobrepeso y obesidad.
Este indicador es de 6,5% en nifios y ninas
menores de 5 anos, de 22% en adolescentesy
de 60% en adultos. Apenas el 11% de la pobla-
cion realiza actividad fisica de manera habimal
Por otro lado, lo que més ha influido en los habi-
tos deportivos de la gente ha sido el colegio; con
esto, se confirma la imporntancia de recuperar la
educacion fisica en centros educativos de rodo
nivel (Ministerio del Deporte, 2012).

El Ministerio del Deporte ha ejecutado una serie
de proyectos para la masificacion de las activida-
des de la cultura fisica y la deteccidn, formacion
y selecdon de posibles talenwos que consoliden
el sistema de alto rendimiento. El deporte es un
agente promotor de la calidad de vida de la po-
blacion, yaque connibuye alamejorade lasalud,
ala educacion y a la organizacion comunitaria. A
través de la implementacion del Plan Nacional
de Alto Rendimiento, se logré la paricipacion de
36 deportistas en las Olimpiadas de Londres, asi
como la obtencion de 24 medallas de oro en los
juegos Panamericanosde Guadalajara201L

La masificacion de las actividades de la cultura
fisica permitio que alrededor de 10 mil personas
accedieran a los beneficios de la actividad depor-
tiva. Este beneficio se ha visto reflejado a mavés
de la mansferencia de recursos a organizaciones
deportivas barriales para la ejecucion de varios
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provectos de recreacién y culmura fisica (Ministe-
rio del Deporte, 2012).

La educacion y la cultra fisica contribuyen de
manera directa a la consecucion de las destre-
zas motoras, coghitivas v afectivas necesarias
para aprovechar los conocimientos, interactuar
con el mundo fisico e integrarse plenamente al
mundo social. Con esta finalidad, el Ministerio
del Deporte, conjuntamente con el Ministerio de
Educacion, ha emprendido el proceso de Actua-
lizacion y Fortalecimiento Curricular de la Edu-
cacion Fisica para la Educacion General Basica
v Bachillerato Unificado, proveco que permitird
que los docentes del ramo se capaciten y rans-
mitan sus conocimientos a los estudiantes.

Habitat y vivienda digna

La (onstitucion, en su articulo 375, establece
coma obligacion de todos los niveles de gobier-
no garantizar el hdbitar y la vivienda dignos, con
base en los principios del Sistema Nacional de
Inclusién v Equidad Social: universalidad, igual-
dad, equidad, progresividad, interculturalidad,
solidaridad y no discriminacion (art. 340). Por
hdbitat se entiende al entorno integral y construi-
do en el que la poblacion se asienta y desarrolla
sus actividades; por lo tanto, debe ser ambiental-
mente sano y brindar condiciones de seguridad
parala poblacion. Las condiciones del habitatyla
vivienda son determinantes de la calidad de vida
de las personas. El déficit habitacional cuantita-

tivo™ paso de 21,2% en 2009 a 13,7% en 2012. Sin
embargo, este indicador se mantiene en el 29,8%
en zonas rurales, El indicador del porcentaje de
hogares en situacion de hacinamiento™ se ha re-
ducido de 18,9% en 2006 2 15,8% en 2009 vy a 9,2%
en 2012, lo que evidencia una reduccion del 50%
en los ultimos seis anos (INEC, 2012¢).

Una prioridad del periodo 2013-2017 es ampliar,
de manera coordinada entre niveles de gobiemo,
la cobertura y la calidad de los servicios bdsicos,
en particular el agua v el saneamiento, pues son
factores determinantes de la calidad de vida de
la poblacion y tienen relacion directa con la
generacion de un ambiente digno v saludable.
El porcentaje de viviendas que obtienen agua
por red publica pasé de 70,1% en 2006 a 74,5%
en 2012 (Tabla 6.3.2.); sin embargo, en 2012,
este porcentaje es de apenas el 36,3% en zonas
rurales, frente al 93,7% en el drea urbana. En
cuanto a la adecuada eliminacion de excretas,
el porcentaje de hogares que cuentan con este
servicio aumento del 63,6% en 2006 al 81,3%
en 2012 en zonas rurales v del 96,9% al 99,2%
en el area urbana, durante el mismo periodo. La

recoleccion de basura en el area rural contintia

82 Porcentaje de  viviendas cuyas  condiciones
habitacionales se consideran irecuperables a partir
de la combinacion de matenales predominantes v del
estado de estos.

3 Se considera que un hogar estd hacinado si cada
uno de los dormitorios con los gue cuenta sirve en
promedio a un numero de miembros mayor a tres
personas.

Tabla®.3.2.
Agua y saneamiento (2006-2012)
Ang 2006 2007 2008 2009 2010 2m 2012

Porcentaje de hogaras que obtiane agua por red publica
Naciona FUR 737 733 725 738 7386 TAS
Urbane 90,3 925 90,6 203 a6 32 3,7
Rurdl 29 330 34 350 359 354 353
Porcentaje de hogaras con aliminacion adecuada de excrotas
Naciona %3 BT A4 £92 294 20 922 832
Urbano 9%.9 97.5 97.0 972 885 980 992
Rural 65.6 655 724 729 780 790 813
Porcentaje de hugares con servicio de recaleccion de basura
Nacional 725 752 762 757 781 770 789
Urbano 959 a7 6 a76 955 972 3,3 ag s
Rur=! 25 26,6 306 34.0 a7 353 397
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siendo reducida, pues llega apenas al 39,7% de
hogares, a pesar de la importante mejora con
respecto al 22,5% del ano 2006 (INEC, 2012c¢).

Asentamientos humanos y control
del uso del suelo

El caos v el desorden urbanisticos son dos pro-
blemas centrales. El crecimiento de la poblacion
urbana que caracteriza al Ecuador desde los
anos 60 del siglo pasado genero un desarrollo ur-
bano desordenado, sin planificacion, regulacion
ni control, con carencias en las prestaciones de
servicios bdsicos y con profundas asimetrias te-
mitoriales (parroquias de extrema riqueza junto a
parroquias de extrema pobreza). La segregacion
urbana excluyt a grandes sectores populares del
acceso a la vivienda v a un hdbitat seguro, debido
a practicas inmobiliarias especulativas que opti-
mizaron rentas a traves de la incorporacion irra-
cional de suelo. La falta de una planificacion ur-
bana provocd también el desconocimiento de las
diversidades sociales, culturales y territoriales, la
exacerbacidn del individualismo, el consumo y
una fragmentacion de las ciudades.

El 79% de los cantones presenta crecimiento por
fuera del limite urbano (MIDUVI, 2011). Este
crecimiento agresivo v desordenado, aparte de
generar una importante presion antropica sobre
los territorios ecoldgicamente sensibles y agro-
productivos, encarece y hace poco eficiente la
provision de servicios piiblicos, aumentando los
tempos de desplazamiento, generando caos en
la movilidad y contibuyendo al deterioro de las
dindmicas de encuentro ciudadano. Esta situ-
acion se agrava debido a los procesos de crec-
imiento por la via de asentamientos en zonas
de riesgo y del aumento del mercado informal,
causados tanto por la falta de control como por la
falta de una normativa urbana clara y apropiada.

El proceso acelerado de crecimiento urbano re-
spondi6 principalmente a dinamicas socioeco-
nomicas v de mercado de suelo individualistas,
inequitativas y especulativas. Mientras mas fuerte
sea el mercado inmobiliario v tenga menos reg-
ulacién, mayores serdn los niveles de exclusion
v especuladon. Los provecms urbanisticos
privados se han desarrollado aceleradamente
con una légica de lote individual sin control ni
normativa, sin tomar en cuenta a la ciudad en su
conjunto y sin corresponsabilidad para generar
soluciones de movilidad, control de la contami-
nacionyconvivenciaarmonicacon el sectorrural.

Adicionalmente, los medios de redisribucion de
los beneficios generados por el desarrollo urbano
sonincipientes.

El nimero de hogares identificados en asen-
tamientos informales localizados en zonas de
amenazas no mitigables, protegidas v/o declara-
das no habitables (excluyendo Guayaquil) se
distribuyd de la siguiente manera: 43,5% en
invasiones, 23% en omos asentamientos infor-
males, 22,8% en urbanizaciones ilegales, 5,9%
en asentamientos fraccionados ilegalmente por
derechos v acciones v 49% en asentamientos
fraccionados ilegalmente por sentencias judicia-
les (MIDUVI, 2011).

El espacio publico es escaso y de baja calidad,
con insuficientes espacios verdes y recreativos.
Ecuador tiene 4,69 m* de espacios verdes por ha-
bitante, cuando el parametro establecido por la
Organizacion Mundial de la Salud (OMS) es de 9
m*(INEC, 2012a). El proceso de crecimiento ur-
bano acelerado no ha generado dinamicas que
mejoren la calidad de vida de la poblacion de
modo equitativo. Algunos municipios como los
de Quito, Cuenca e Ibarra han iniciado procesos
de recuperacion del espacio publico; sin embar-
go, estos esfuerzos son aislados y se evidencia
la necesidad de generar marcos de regulacion v
control nacional —~como parte de un desarrollo
territorial inequitativo- y de reconocimiento de
las capacidades de cada territorio en funcion de
un sistema de ciudades.

Gestion de riesgos

Las vulnerabilidades estin asociadas, por defini-
cion, a la exposicion ante las amenazas de origen
antrdpico, natural o socionatural v a la capacidad
que las sociedades v personas desarrollan para
proteger v hacer uso de los beneficios de las in-
versiones v esfuerzos que realizan a lo largo del
tiempo en sus territorios. Uno de los mecanis-
mos mas poderosos para reducir sostenidamen-
te la vulnerabilidad es la planificaciéon del desa-
rollo v el ordenamiento de los usos del territorio;
otm es la construccion del sistema de gestion de
riesgos, a cuyo cargo esta, entre otros desafios, la
preparacion e implementacion de los planes de
desarrollo v ordenamiento territorial.

Ecuador es un pais con un elevado indice de
vulnerabilidad ante factores de origen natwral™

S Las umenazas a las cuales estd expuesto ¢l pais
—sonc mundaciones. tsunamis, movimientos de masas.
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y antropico. Durante 1900 y 2009 se registraron
65 desastres de gran magnitud (CRED, 2013): el
60%, provocado por fenémenos hidrometeoro-
logicos (sequias, inundaciones, deslizamientos
himedos) v el 40%, por eventos geofisicos (sis-
mos, erupciones volcdnicas vy deslizamientos
secos). Los sismos generaron pérdidas econd-
micas de USD 1 500 millones durante el periodo
{SNGR, 2012).

Durante los iltimos 25 anos, grandes desastres
afectaron los paises de la region andina. Segiin la
CEPAL (2003), el 33% de las pérdidas directas e
indirectas (vidas humanas, infraestructura social
v productiva) en laregion fue causado por even-
tos naturales. En nuestro pais, el fenémeno de El
Nino, durante los episodios mas severos (1982-
1983 v 1997-1998), causo pérdidas estimadas por
USD 3900 millones (CAF, 2011).

Los desastres a nivel mundial se duplicaron en
las dos dlimas décadas y alcanzaron mds de
400 por ano. La vulnerabilidad ha aumentado
en muchos paises y Ecuador no es la excepeion.
Una de sus causas es el incremento de los riesgos
urbanos debido a los elevados indices de urbani-
zacion, incluyendo asentamientos no planifica-
dos e inseguros en dreas inundables, costeras y
montanosas (SNGR, 2012).

En el seno de Naciones Unidas, se adopto el
Marco de Accion de Hyogo {(MAH )™ para redu-
cir los riesgos v vulnerabilidades provocados
por amenazas naturales. La Asamblea General
de las Naciones Unidas llamé a implementar
el MAH y reafirmé la importancia del Sistema
Multisectorial de la Estrategia Internacional
para la Reduccion de Riesgos.

Ecuador implementa sostenidamente la gestion
de riesgos como politica de Estado y demuestra
liderazgo en las acciones de reduccion de ries-
gos a nivel nacional, andino y latinoamericano.
Durante el afo 2011, de los 365 dias del ano, el
pais vivio 157 dias con algun tipo de emergencia
o estado de excepcion relacionados con even-
tos adversos (SNGR, 2012). En 2012, la estacion
invernal afectd principalmente a las provincias
de Azuay, El Oro, Esmeraldas, Guayas, Loja, Los
Rios v Manabi, que fueron declaradas en estado

erupciones  voleanicas. sismos, olegjes v aguajes,
sequias. cambio climdtico, entre otras.

% [sw conferencia subrayd que, parz la reduccion
de la vulnerabilidad local, nacional y regional ante
emergencias y desastres de ongen natural ¢ antrdpico,
es necesario adoplar un enfogue  estratégico v
sistémico gue permilz oblener el aumento de la
restliencia de las comunidades v naciones.

de excepcion. En el ano 2012, las precipitaciones
fueron las mayores de los dltimos 10 anos v se
vieron afectadas alrededor de 195 147 headreas,
lo cual generd costos de al menos USD 237,9 mi-
llones (Senplades, 2012d).

Los incendios forestales en 2012 afectaron 18 57
hectdreas, en su gran mayoria bosques y pajona-
les (ex-CLIRSEN, 2012}, lo que obligo a declarar
en emergencia a nueve provincias. Hubo pocas
pérdidas en vidas y materiales, pero la afectacion
a la biodiversidad y a los ecosistemas fue signifi-
cativa. El mandato constitucional establece que
el esfuerzo de gestién de riesgos en el pais tiene
como propaésito operativo minimizar la condi-
cion de vulnerabilidad. Para el efecto, el Estado
ecuarnriano construye un nUevo marco norma-
tivoy de planificacion y el Sistema Nacional Des-
centralizado de Gestion de Riesgos.

Movilidad sostenible

Es necesario fortalecer la planificacion urbana
para la seguridad vial y la promocién de un trans-
porte publico digno y de medios de movilidad no
motorizada. Lasciudades han concentrado enzo-
nas centrales la infraestructura educativa, hospi-
talaria, institucional y administrativa, los espacios
culturales, las universidades v los centros comer-
ciales, con lo cual se genera un constante flujo de
gran cantidad de personas que cotidianamente se
venobligadasareconerlaigasdistancias. Poresm,
es necesario fortalecer la generacidn de nuevas
centralidades que garanticen el acceso a servicios
y espacios pliblices vproductvos.

La infraestructura urbana no resulta segura para
la convivencia en el mansito v favorece la circu-
lacion de vehiculos motorizados, en denimento
de otras alternativas. El parque automotor sigue
en crecimiento a nivel nacional, lo que provo-
ca problemas ambientales, de salud piiblica, de
convivencia entre conductores con el resto de la
poblacion v de sobreocupacion del espacio pu-
blico. A nive! nacional, en el ano 2011, se matri-
cularon un total de 1,6 millones de vehiculos. Las
ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca concen-
tran el 49,5% del parque automotor {ANT, 2011).
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Politicas y lineamientos estratégicos

3.1. Promover el mejoramiento de la calidad en |a prestacion de servicios de
atencion que componen el Sistema Nacional de Inclusion y Equidad Social

d

Normar, regular y controlar la calidad de los
servicios de educacion, salud, atencion y cui-
dado diario, proteccion especial, rehabilita-
cion social y demas servicios del Sistema Na-
cional de Inclusion y Equidad Social, en sus
diferentes niveles, modalidades, tipologias v
prestadoresdeservicios.

Regular y evaluar la incorporacion de profe-
sionales calificados, capacitados y especiali-
zados, segin corresponda v con la pertinen-
cia necesaria, en los sistemas nacionales de
educacion, salud, atencion v cuidado diario,
protecciony asistencia avictimas de violencia,
rehabilitacion social y demas servicios del Sis-
tema Nacional de Inclusion v Equidad Social.

Incentivar la implementacion de procesos de
desarrollo profesional, formacién continua,
evaluacion, cenificacion y recaregorizacion
laboral paralos profesionales de la educacidon
vlasaludypamlosprofesionales o ténics de
servicios de atencion y cuidado diario.

Implementar procesos de estandarizacion v
homaologacion, con pertinencia cultural, so-
cial y geografica, de la infraestrucrura, el equi-
pamiento y el mobiliario de los componentes

del Sistema Nacional de Inclusidn v Equidad
Social.

. Implementar sistemas de calidad con esgin-

dares normalizados que faciliten la regula-
cion, el conmrol v la auditoria de los servicios
que componen el Sistema Nacional de Inclu-
siony Equidad Social.

Promover la certficacion, la acreditacion, el
licenciamiento y/o la autorizacion, segun co-
rresponda, de la prestacion de servicios que
componen el Sistema Nacional de Inclusiony
Equidad Social.

Definir protocolosy codigos de atencién para
cada uno de los servicios que componen el
Sistema Nacional de Inclusion y Equidad So-
cial.

. Definir la institucionalidad v la estructira or-

gdnica necesaria para la operacidn de los sis-
remas de calidad de servicios sociales.

Reforzar o crear mecanismos de control social
de la gestion v la calidad de los servicios que

componen el Sistema Nacional de Inclusiony
Equidad Social.

3.2. Ampliar los servicios de prevencion y promocion de la salud para mejorar
las condiciones y los habitos de vida de las personas

a.

Disenar e implementar mecanismos integra-
les de promocion de la salud para prevenir
riesgos durante todo el ciclo de vida, con énfa-
sis sobre los determinantes sociales de salud.

Levantar el perfil epidemiolégico v sanitario
del pais, como principal herramienta para la
planificacion de la oferta de servicios de pro-
mociény prevencion.

Fortalecer el sistema de vigilanda y control
epidemiologico, con corresponsabilidad co-
munitaria, ante posibles riesgos que causen
morbilidad y mortalidad evitable o que sean
denotificacion obligatoria.

d. Ampliarlos servicios de diagnostico, control v

atencion oportuna prey posnatal a lamadrey
elrecién nacido, para prevenir las enfermeda-
des prevalentes de lainfancia.

. Prevenir y combatir el consumo de tabaco,

alcohol, sustanciasestupefacientesy psicotro-
picas, conenfasis enlas mujeres en periodode
gestacion, ninas, ninosy adolescentes

Implementar acciones integrales para la dis-
minucion de la morbilidad vy la mortalidad
por enfermedades mansmisibles ycrénicas no
transmisibles o degenerativas de alta priori-
dad, venfermedades evitablesy desarendidas,
por consumo de alimentos contaminados y
por exposicion a agroquimicos u otras sustan-
cias roxicas.
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Desarrollar e implementar programas na-
cionales de reduccion de la muerte ma-
terna v neonatal, con enfoque integrado e
intercultural.

Promover el uso de pracicas médicas que re
duzcan el riesgo de ransmision materno-fetal
v materno-infantil de enfermedades

Promover la educacion para la salud como
principalestrategia paralograrel autocuidado
v la madificacidn de conductas hada hdbitos
devida saludables

Promaoverlalacanciamaremacomo laaccion
mds efectiva para la nutricion y la prevencion
de enfermedades infecciosas neonatales, so-
brerodo gastroenteritis

k

m.

n.

Desarrollar e implementar mecanismos para
la deteccion temprana de enfermedades con-
génitasy discapacidades.

Implementar programas de inmumnizacion
como mecanismo de defensa ante microor
ganismos patogenos, con énfasis en ninos,
ninas, adolescentes, mujeres embarazadas,
adultos mayores vy personas con discapaci-
dad.

Promover lainvestigaciGn en servicios sanita-
rios, en articulacion con el Sistema de Vigilan-
cia Epidemiologica, que permita la deteccion
oportuna de patologias, virus y demds enfer-
medades, asi como la identificacion de me-
canismos y acciones para contrarrestar una
posible propagacion de epidemias.

Impulsar la aeacion de programasde medid-
na preventiva.

3.3. Garantizar la prestacion universal y gratuita de los servicios de atencion
integral de salud

.

Consolidar y fortalecer lared publica integral
de salud de manera coordinada e integrada,
paraoptimizar el uso de recursos, con base en
la capacidad de acogida de los territorios.

Garantizar la gratuidad v la calidad dentro de
la red piiblica integral de salud v sus corres-
pondientessubsistemas.

Dotary repotenciar la infraestructura, el equi-
pamiento v el mobiliario hospitalario, segiin
corresponda, a lo largo del territorio ecuato-
rano.

Incorporar personal médico y de onos servi-
cios de salud, capacitado v especializado, den-
ro de los establecimientos de salud puiblica.

Implementar el sistema de referencia y con-
mrarreferencia entre instituciones de la red
publica v la red complementaria en todos los
niveles, garantizando el acceso oportunoy op-
timizando el uso de todos los recursos dispo-
nibles en el pais.

Fortalecer v cornsolidar el primer nivel de
atencion de salud como el punto de enrada
al sistema nacional de salud, para que facilite
v coordine el itinerario del padente en el sis-
tema y permita la deteccion, el diagnosticoy

el ratamiento temprano de las enfermedades
enlared publica integral de salud.

Potenciar los serviciosde atencion integralen
elsegundonivel del sistema nacional de salud
publica v fortalecer sus mecanismos de refe-
rencia.

Reestrucrurar el tercer nivel del sistera de sa-
lud publica, concentrdndolo en la prestacion
de servicios especializados y de alta comple-
jidad, para optimizar el funcionamiento del
sistema de salud puiblica y evitar el congestio-
namiento de los servicios de atencion.

Propiciar el uso adecuado de servicios de sa-
lud ptiblica de acuerdo con las competencias
de los diferentes niveles de atzencion, para op-
timizar la gestionyla operaciondelos estable-
cimientosdesalud publica.

Diseniar e implemenmr el cofinanciamiento
dentro del Sistema Nacional de Salud, promo-
viendo la aplicacidn de un rarifario tinico de
servicios médicosy de salud.

Ampliar y fortalecer la regulacion y los meca-
nismos de control del establecimiento de pre-
cios delos servicios de salud de la red comple-
mentaria.
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Garantizar [a provision oportuna de medica-
mentos acorde con las necesidades sanitarias
de la poblacién, en especial para enfermeda-
des catastroficas, raras y personas con disca-
pacidad severa, dando preferencia al uso de
medicamentosgenéricos.

. Promover la produccidn, distibucion v co-

mercializacion de medicamentos genéricos.

Garantizar el acceso v uso de medicamentos
adecuados en los pacientes y en los profesio-
nales de salud que prestan sus servicios den-
tro de la red puiblica integral de salud, dando
prioridad al acceso y uso de medicamentos
genéricos.

Reformary mejorar elsistema deregistro uni-
coy lavigilancia epidemiologica y sanitaria, a
nivel nacional, estandarizado y concapacidad
derespuesta inmediata.

. Promover la implementacion del sistema de

control posregistro de alimentos y medica-
mentos, para garantizar su calidad.

. Implementarel nmuevo modelo deatencionin-

regral en salud en los territorios, con pertinen-
cia cultural, geogrédfica de género eintergene-
racional y con enfoque de derechos humanos.

Generar y promover la implementacion de
herramientas e instrumentos tecnologicos
¢ informaticos, como la ficha médica unica,
para optimizar la gestion y la capacidad reso-
lutiva de las unidades de salud.

Impulsar la formacion de profesionales espe-
cialistas y técnicos para el nuevo modelo de
atencion v de lared ptblica integral de salud,
entodo el territorio.

3.4.Fortalecer y consolidar la salud intercultural, incorporando la medicina
ancestral y alternativa al Sistema Nacional de Salud

a.

Propiciar las condiciones necesarias para la
inclusién v adaptacidon progresiva de las cos-
movisiones, los conocimientos y los saberes
ancestrales de las diversas culturas en la pro-
vision de servicios primarios de salud, con
enfoque preventivoy curativo y con énfasisen
servicios materno-infaniles.

Generar e implementar programas de sensi-
bilizacién sobreinterculturalidad ysalud, diri-
gidos sobre todo a los profesionales del ramo.

Promover la incorporacion del enfoque de in-
terculturaidad en laformaciony capacitadon
del talento humano de salud, promoviendo el

conocimiento, la valoracion v el respeto de los
saberes.

d. Incentivarla investigacion v generar normati-

va para la proteccion e incarporacion del co-
nocimiento y los saberes ancestrales, comuni-
tarios y populares al sistema de salud publica.

. Disenar y aplicar protocolos que faciliten la

implementacion progresiva de la medicina
ancestral y alternativa con vision holistica, en
los servicios de salud publicay privada.

Generar mecanismos para la incorpora-
cion progresiva de los agentes tradiciona-
les yancestrales en el sistema integrado de
salud piiblica.

. Propiciar espacios participativos incluyentes

y paritarios de las comunidades, los pueblos y
las nacionalidades en la construccion, la eje-

cucion, el control y la evaluacion de los servi-

cios de salud con pertinencia territorial.

3.5. Garantizar el acceso efectivo a servicios integrales de salud sexual
y reproductiva, como un componente del derecho a la libertad sexual de las personas

a. Asegurar que la poblacién disponga de in-

formacion precisa y cientficamente fun-
damentada en relacion a las pracricas v
conductas sexuales y sus riesgos en la sa-
lud sexual y reproductiva, con enfoque de
género, equidad e igualdad.

b. Promover el respeto a la orientacion sexual

v a laidentidad de género de las personas y
crear mecanismos de vigilancia v control del
ejercicio pleno del derecho de las personas a
lalibertad sexual.
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C.

Promover [a implementacion y laampliacion
de programas y servicios de planificacion fa-
miliar que permitan la toma de decisiones
informadas y que garanticen la provision de
servicios de salud reproductiva.

Ampliar v mejorar la oferta de servicios de
salud e insumos médicos que garanticen una
sexualidad seguraysin riesgo, con pertinencia
cultural ysocial.

Impulsar accionesde prevencion del embara
zo adolescente e implementar estrategias de
apovo integral a madres y padres adolescen-
tes, asi como a sus familias.

Generar protocolos y demas herramientas
para la atencion integral del embarazo ado-
lescente.

Garantizar la confidencialidad de los servicios
de salud sexual v reproductiva, como un dere-
chode los individuos dentro de su plande vida.

. Promover el uso de métodos de proteccion

sexual v anticonceptivos para la prevencion
de enfermedades de wansmision sexual y la
planificacion familiar adecuaday orientadaal
plan de vida de las personas.

Promover la corresponsabilidad de la pareja
en la salud sexual y reproductiva, ansfor-
mando parrones socioculturales relacionados
ala sexualidad y planificacion familiar.

3.6. Promover entre la poblacion y en |a sociedad habitos de alimentacion nutri-
tiva y saludable que permitan gozar de un nivel de desarrollo fisico, emocional e
intelectual acorde con su edad y condiciones fisicas

.

Tortalecer la rectoria de laautoridad nacional
sanitaria en nutricion, tanto en la red piiblica
como en la complementaria de atencion, asi
como en otras instituciones del Estado que
gestionanrecursos, productosy servicios rela-
cionados con lanutricién de la poblacion.

Establecer, a través de la autoridad competen-
te, los requerimientos caloricos v nutriciona-
les estandares recomendados para el pais, de
acuerdoaedad, sexo v nivel de actividad fisica
y con pertenenda geogrdficay culmral.

Tortalecery desarrollar mecanismos de regu-
lacién y conmrol orientados a prevenir, evitar y
controlarla malnutricion, ladesnutricionv los
desordenes alimenticios durante todo el ciclo
devida.

Fortalecer campanasde suplementos alimen-
ticios y vitaminas en la poblacion con déficit
nutricionaly en etapa de desarrollo cognitivo.

Normary controlarla difusion de infarmacion
caloéricay nutricional de los alimentos, a efec-
tos de que el consumidor conozea los aportes
de la racion que consume con respecto a los
requerimientns diarios recomendados por la
autoridad nacional en materia de salud v
nutricion.

f. Desarrollar e implementar mecanismos

que permitan fomentar en la poblacion
una alimenrtacidn saludable, nutritiva y
equilibrada, para una vida sana y con me-
nores riesgos de malnutricion v desorde-
nes alimenticios.

. Regular y contwolar la entrega de alimen-

tacion complementaria a los grupos de
atencion prioritaria, basandose en los
requerimientos nutricionales recomen-
dados para cada grupo poblacional, emi-
ridos por la autoridad nacional en materia
de salud v nutricion.

. Normar, regular y controlar la prepara-

cion, la distribucién v la comercializacion
de alimentos dentro de establecimientos
publicos y privados que acogen a diferen-
tes grupos de poblacién, acorde a los re-
querimientosy estandares recomendados
por la auroridad nacional en materia de
salud y nutricién.

Impulsar programas de alimentacion es-
colar en los niveles de educacion inicial,
basica v bachillerato, con prioridad en
el nivel inicial, de acuerdo a los reque-
rimientos nutricionales de laedad v a la
jornada de estudio, con eficiencia econd-
micay pertinencia geogrdfica y cultural.
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Generar normativas y mecanismos de
control de los alimentos que se comercia-
lizan al interior y al exterior de las insti-
ciones educativas de todos los niveles,
basdndose en buenas prdcticas nutricio-
nales para cada grupo poblacional, reco-
mendadas por la autoridad sanitaria na-
cional.

Impulsar pmogramas de educomunicacion
para promover buenos habitos alimenticios.

Fomentar la oferta de alimentacion sa-
ludable y pertinente en establecimientos
ptiblicos y privados de provisién de ali-
mentos.

m. Implementar mecanismos efectivos, efi-

cientes y eficaces de control de calidad e
inocuidad de los productos de consumo
humano.

Articular la produccion local/nacional, su
distribucion y su consumo a las necesi-
dades nutricionales de la poblacion, a fin
de garantizar la disponibilidad y el acceso
permanente a alimentos nutritivos, sanos,
saludables v segurns, con pertinencia so-
cial, cultural v geografica, contribuyendo
con la garantia de la sostenibilidad v sobe-
rania alimentarias.

Fomentar la produccion de cultivos tradi-
cionales v su consumo como alternariva
de una dieta saludable.

3.7. Fomentar el tiempo dedicado al ocio activo y el uso del tiempo libre
en actividades fisicas, deportivas y otras que contribuyan a mejorar las condi-
ciones fisicas, intelectuales y sociales de la poblacion

@

Masificar las actividades fisicas v recreativas
en la poblacion, considerando sus condicio-
nes fisicas, del ciclo de vida, culturales, émicos
v degénerq asi como sus necesidades vhabi-
lidades, para que cjerciten el cuerpoy lamen-
te en el uso del tempo libre.

Impulsar de forma incluyente la practica de
deportesy actividad fisicaen eluso del tiempo
libre,

Promover mecanismos de activacion fisica
v gimnasia laboral en los espados laborales
que permitan mejorar las condiciones fisicas,
intelectuales v sociales de las y los rabajado-
1és.

Propiciar el uso del tiempo libre de nifos y
ninas, adolescentes v jovenes en actividades
recreativas, lidicas, de liderazgo, deportivas y
asociativas, como mecanismo de insercion y
formacion de ciudadanosactivos.

e.

Impulsar la generacion de aaividades curri-
culares v extracurriculares y la apermra de
espacios que permitan desarrollary potenciar
las habilidades y destrezas de la poblacion, de
acuerdoalacondicidn etaria, fisica, de género
y caracteristicas caulurdesy émnicas.

Disenar e implementar mecanismos de pro-
mocion de la practica de algintipode deporte
oactividad lidicaen la poblacidn, deacuerdo
a su condicion fisica, edad, identificacion ét-
nica, género y preferencias en los estableci-
mientos educativos, instituciones piiblicas y
privadas, sitios de rabajo y organizaciones de
lasociedad civil

Impulsar la arganizacion, el asociativismoo la
agrupacion en materia deportiva o cualquier
actividad fisica permanente o evenmal, de
acuerdo a las necesidades, aptitudes y destre-
zas de sus integrantes.

3.8. Propiciar condiciones adecuadas para el acceso a un habitat
seguro e incluyente

a

Garantizar el acceso libre, seguro e incluyen-
te a espacios, infraestructura y equipamiento
publicoycomunitario de manera sostenible.

b.

Impulsar desde los gobiernos autonomos
descenrralizados el adecuado y eficiente
ordenamiento territorial, la planificacion
v la consolidacion equilibrada de las ciu-
dades, con especial atencion a los espa-
ciosrurales.
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Establecer mecanismos intersectoriales con los
distintos niveles de gobiemo, para prevenir e
impedir los asentamientos humanos iregula-
res, sobre todo en zonas de riesgo o protegidas.

Establecer v difundir practicas solidarias y de
respeto alos derechos que eviten posibles con-
flictos en los ambitos familiares v comunitarios.

Impulsar la implementacion de planes de sa-
lud v seguridad ocupacional en las empresas
publicasy privadas.

Garantizar seguridad v vigilancia de! entormo
v proteccion dudadana enevennalidades.

Incentivar la conformacion de barrios o co-
munidades seguras, promoviendo la organi-
zacion v la participacion comunitaria activa
en los servidos de vigilanda, proteccion v
seguridad ciudadana, fortaleciendo los lazos
de confianza, respeto murmuo, cooperacion v
solidaridad, para la conformacion de barrios
v comunidades seguras.

Difundir yvigilar el cumplimiento delas nor-
masy los estindares de comportamiento hu-
mano, seguridad, proteccion v produccion
de bienes o servicios, para prevenir v evitar

posibles dafos y/o contaminacion ambien-
tal, asi como la propagacion de epidemias o
casos de violencia.

Fortalecer o potenciar el adecuado uso de los
recursos endogenos para un desarrollo pro-
ductivo local que permita a la poblacion el
acceso a fuentes de rrabajo digno.

Promover nuevos modelos urbanisticos v
de asentamientos humanos ecologicos, con
principiosde sostenibilidad ysustentabilidad,
como modelos de urbanizacion planificada y
ordenaday garantes de calidad de vida.

Generar espacios de participacion ciudadana
enlatomade decisiones conrespecto alapla-
nificacion y a la priorizacién de intervencio-
neslocales,

Promover e incentivar la recuperadon y res-
tauraciondelas construcciones edificaciones
y barrios patrimoniales.

. Promaover la difusidn y la prictica de habitws,

costumbres y tradiciones que permitan re-
cuperar la identidad cultural de los pueblos,
siempre que estos no atenten contra los dere-
chos, la seguridad v la vida de las personas.

3.9. Garantizar el acceso a una vivienda adecuada, segura y digna

a.

Promover el desarrollo de programas habita-
cionales integrales accesibles a personas con
discapacidad y adecuados a las necesidades
de los hogares v las condiciones climatologi-
cas, ambientales v culturales, considerando la
capacidad de acogida de los territorios.

Incentivar una oferta de vivienda social que
cumpla con estandares de construccion y
garantice la habitabilidad, la accesibilidad, la
permanencia, la seguridad integral y el acceso
a servicios basicos de los beneficiarios: rans-
porte publico, educacion, salud, erc.

(Generar iNSTuUmentos NOrMativos y us co-
rmespondientes mecanismeos de aplicacion,
pararegulary controlar el alquiler de vivienda
V PErmitir un acoeso justo.

Promoverla construccion de viviendas yequi-
pamientos sustentables que optimicen el uso
de recursos naturales y utilicen la generacion
de energiaa mavés de sistemas alternativos.

Definir, normar, regular v controlar el cum-
plimiento de estindares de calidad para la
construccion de viviendas y sus entomos,

que garanticen la habitabilidad, la accesibi-
lidad, la seguridad integral v el acceso a ser-
vicios béasices de los habitantes, como meca-
nismo para reducir el déficit cuantitativo v
cualitativo de vivienda.

Generar estrategias de mejoramiento de vi-
viendas deterioradasy en condiciones inade-
cuadas, riesgosas o de hacinamiento.

Promover la oiganizacion v responsabilidad
familiar y comunitaria, para garantizar su par-
ticipacion en la obtencion de vivienda nueva
omejorada yen el mantenimiento oportunoy
adecuado de las viviendas y sus entomos que
evite el deterioro vlos consecuentes riesgos.

Generar programas que faciliten los proce-
sos de legalizacion de la tenencia y propie-
dad del suelo y las viviendas, con princi-
pios de proteccion y seguridad.

Promoverel acceso equitativo de la poblacion
a suelo para vivienda, normando, regulando v
controlando el mercado de suelo paraevitar la
especulacion.

119

LA mAT AR



3.10. Garantizar el acceso universal, permanente, sostenible y con calidad a
agua segura y a servicios basicos de saneamiento, con pertinencia territorial,

ambiental, social y cultural

a. Generar incenrivos que permitan a los
distintos niveles de gobierno ampliar la
dotacion de instalaciones y equipamien-
tos suficientes y eficientes, para la pres-
tacion oportuna de servicios de agua y
saneamiento, con criterios de sustentabi-
lidad y salubridad.

b. Fortalecer la capacidad de reguladén, pla-
nificacidn y gestion de los distintos niveles
de gobierno para lograr eficiencia y soste-
nibilidad en los servicios de agua v sanea-
miento.

c. ldentificar, explotar y usar de manera soste-
nible y sustentable las fuentes de agua mejo-
radas, para el abastecimiento y la provision
de agua para consumo humano, de manera
articulada entre niveles de gobierno.

d. Impulsar el mejoramiento de instalaciones
de saneamiento en los hogares que garanti-
cen condiciones higiénicas e impidan ries-
gos en la salud de la poblacion.

Desarrollar e implementar mecanismos de
difusion sobre los beneficios del uso de ins-
talaciones de saneamiento mejoradas, no
compartidas, ni piblicas.

Propiciar la elaboracion e implementacion
de planes de seguridad de agua, para garan-
tizar el acceso sostenible a agua salubre de
consumo.

Generar un marco normativo v fortalecer
las capacidades de regulacion y evaluacion
independiente de los servicios de agua y sa-
neamiento a nivel territorial.

Promover la gestion integral de desechos a
través de consorcios vy mancomunidades.

Apovar el fortalecimiento progresivo de las
capacidades de los gobiernos autonomos
descentralizados para la prestacion de ser-
vicios basicos, de acuerdo con sus compe-
tencias.

3.11. Garantizar |la preservacion y proteccion integral del patrimonio cultural y
natural y de la ciudadania ante las amenazas y riesgos de origen natural

0 anfropico

a. Disenar e implementar normativas para
prevenir, gestionar v mitigar los riesgos y
desastres de origen natural o antrdpico.

b. Incorporar & gestion inwegral, preventiva
vsustentable de riesgos en los procesos de
planificacion y ordenamiento territorial
nacional y local, para reducir la vulnera-
bilidad de las poblaciones ante las amena-
zas, principalmente las de origen hidrome-
teorolagico.

c. Coordinar y articular el sistema nacional
descenrtralizado de gestion de riesgos, me-
jorando las capacidades institucionales v
sociales, la produccion de conocimiento
y el intercambio de informacion cientifi-
co-técnica.

d.

Fortalecer la participacion y las capacida-
des de respuesta ciudadana para fortalecer
el Sistema Nacional Descentralizado de
Gestion de Riesgos ante Desastres.

Mejorar los sistemas de control y alerta
temprana, monitoreo y atencion oportuna
a la poblacion, para identificar y mitigar
las amenazas v vulnerabilidades sociales
y ambientales ante los riesgos nawuralesy
antropicos.

Ampliar las capacidades del sector de se-
guridad, defensa y gestion de riesgos para
la atencion, rehabilitacion v recuperacion
de las poblaciones, el patrrimonio natural y
las infraestructuras afectadas por desastres
naturales o antropicos.
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Aumentar las capacidades para conservar
el patrimonio natural e hidrico, incentivan-
do précticas que permitan aumentar la re-
siliencia y la adaptacion frente a los riesgos
v desastres.

h. Incorporar planes de contingencia ante

eventuales cambios del nivel del mar, ori-
ginados por la variabilidad v el cambio cli-
mitico, que puedan afectar la infraestruc-
tura y los servicios en las zonas costeras e
insulares.

3.12. Garantizar el acceso a servicios de transporte y movilidad incluyentes,
seguros y sustentables a nivel local e intranacional

Incentivar el uso del ransporte publion
masivo, seguro, digno y sustentable, bajo
un enfoque de derechos.

Promocionar y propiciar condiciones y es-
pacios publicos bajo normas técnicas que
incentiven el uso de transportes no moto-
rizados como alternativa de movilidad sus-
tentable, saludable e incluyente.

Promover el respeto del derecho del pea-
ton, el ciclista y los demds tipos de an-
setntes a circular por la via puiblica:

Formular planes de movilidad local que
privilegien alternativas sustentables de
transporte publico, de manera articulada
entre los diferentes niveles de gobiemo.

Propiciar la ampliacion de la oferta del
transporte ptblico masivo e integrado, en
sus diferentes alternativas, para garantizar
elacceso equitativo de la poblacion al ser-
vicio.

Normar, regular v controlar el estableci-
miento de tarifas de transporte piblico,
en sus diferentes modalidades, distancias
V Usos.

8

Promover incentivos y asistencia técnica
para adoptar modelos integrados de trans-
porte puiblico rural y urbano.

h. Generar programas para la renovacion

paulatina del parque automotor de trans-
porte publico y privado, para garantizar el
acceso de la poblacién a un servicio de ca-
lidad v calidez y reducir los niveles de con-
taminacion.

Dortar de infraestructura adecuaday en 6p-
timas condiciones para el uso y la gestion
del transporte publico masivo y no motori-
zado.

Garantizar la interconectividad, la perti-
nencia territorial, social, cultural, geogra-
fica y ambiental en la dotacién/provision
articulada y subsidiaria de infraestructura
de calidad e incluyente para el uso y ges-
tion del transporte piiblico v masivo entre
los niveles de gobierno.

Mejorar la eficiencia del ransporte mariti-
mo y garantizar su competitividad a largo
plazo.

Controlar el cumplimiento de las regu-
laciones establecidas por la Convemar y
otros acuerdos internacionales para la na-
vegaciony la seguridad de la vida humana
en el mar.
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ANEXO 2

Ley Organica de Educacién Superior (2010), Fomenta la
investigacion y la elaboracion de proyectos

.
Secretaria Nd sonal

. de Educacion Superior,
? Ciencia, Tecnologia & Innovacion

REGLAMENTO DE SELECCION Y ADJUDICACION DE PROGRAMAS Y/O
PROYECTOS DE INVESTIGACION CIENTIFICA Y DESARROLLO
TECNOLOGICO (I+D) FINANCIADOS O COFINANCIADOS POR LA
SECRETARIA NACIONAL DE EDUCACION SUPERIOR, CIENCIA,
TECNOLOGIA E INNOVACION

ACUERDO No. 2012 -009

René Ramirez Gallego
SECRETARIO NACIONAL DE EDUCACION SUPERIOR,
CIENCIA, TECNOLOGIA E INNOVACION

CONSIDERANDO:

Que el numeral 1 del articulo 154 de la Constitucion de la Replblica del Ecuador,
determina que a las ministras y ministros de Estado, ademas de las atribuciones
establecidas en la ley, les corresponde: “1. Ejercer la rectoria de las politicas publicas
del 4rea a su cargo y expedir los acuerdos y resoluciones administrativas que
requiera su gestion”,

Que el Art. 385 de la Constitucion de la Replblica del Ecuador, establece que: “..el
sistema nacional de ciencia, tecnologia y saberes ancestrales, en el marco del
respeto al ambiente, la naturaleza, la vida, las culturas y la soberania, tendré como
finalidad: generar, adaptar, y difundir conocimientos cientificos y tecnologicos;
recuperar, fortalecer, y polenciar los saberes ancestrales; desarrollar tecnologias e
innovaciones que impulsen la produccién nacional, eleven la eficiencia y
productividad, mejorar la calidad de vida y contribuyan a la realizacion del buen
vivir...”:

Que el Art. 386 de la Constitucion de la Replblica del Ecuador, determina que: “...el
sistema nacional de ciencia, tecnologia y saberes ancestrales, comprendera
programas y politicas, recursos, acciones, e incorporara a instituciones del Estado,
universidades y escuelas politécnicas, institutos de investigacion publicos y
particulares, empresas publicas y privadas, organismos no gubemamentales y
personas naturales o juridicas, en tanto realizar, actividades de investigacion,
desarrollo tecnolbgico, innovacion y aquellas ligadas a los saberes ancestrales...”;

Que el Art. 387 de la Constitucion de la Republica del Ecuador, establece que: *..serd
responsabilidad del Estado: 1) Facilitar e impulsar la incorporacion a la sociedad del
conocimiento para alcanzar los objetivos del régimen de desarrolio; 2) Promover la
generacion y produccion de conocimiento, fomentar la investigacion cientifica y
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tecnologica y potenciar los saberes ancestrales, para asi contribuir a la realizacion del
buen vivir, al sumakkawsay: 3) Asequrar la difusion y el acceso a los conocimientos
cientificos y tecnologicos, el usufructo de sus conocimientos y hallazgos en el marco
de lo establecido en la Constitucion y la Ley; 4) Garantizar la libertad de creacion e
investigacion en el marco del respeto a la ética, la naturaleza, el ambiente, y el
rescate de los conocimientos ancestrales; 5) Reconocer la condicion de investigador
de acuerdo con la Ley...";

Que el Art. 388 de la Constitucion de la Republica del Ecuador, prescribe que: “...el Estado
destinara los recursos necesarios para la investigacion cientifica, el desarrollo
tecnolégico, la innovacion, la formacion cientifica, la recuperacion y desarrollo de
saberes ancestrales y la difusion de conocimiento...";

Que el Art. 182 de la Ley Organica de Educacion Superior, (LOES) publicada en el
Suplemento del Registro Oficial No. 298 de 12 de octubre del 2010, establece que:
“...La Secretaria Nacional de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion,
es el brgano que tiene por objeto ejercer la rectoria de la politica piblica de educacion
superior y coordinar acciones entre la Funcion Ejecutiva y las instituciones del
Sistema de Educacion Superior...";

Que el Art. 183 de la Ley Organica de Educacion Superior, (LOES) publicada en el
Suplemento del Registro Oficial No. 298 de 12 de octubre del 2010, establece las
funciones de la Secretaria Nacional de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e
Innovacion, entre las cuales consta: “...g) Establecer desde el gobierno nacional,
politicas de investigacion cientifica y tecnologica de acuerdo con las necesidades de
desarrollo del pais...";

Que el Estatuto Organico de Gestion Organizacional por Procesos establece como una de
las atribuciones del Secretario Nacional de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e
Innovacion, el definir directrices para la elaboracion o modificacion de leyes, decretos
y reglamentos; y,

Que Mediante Decreto Ejecutivo N° 934 de fecha 10 de noviembre del 2011, el sefior
Presidente Constitucional de la Republica, economista Rafael Correa Delgado,
designa a René Ramirez Gallegos como Secretario Nacional de Educacion Superior,
Ciencia, Tecnologia e Innovacion.

En ejercicio de las atribuciones que le confieren el numeral 1 del articulo 154 de la Constitucion de la

Republica del Ecuador, el articulo 99 del Estatuto del Régimen Juridico y Administrativo de la Funcion
Ejecutiva,
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2. Rechazar las propuestas que hayan obtenido el informe de pertinencia desfavorable por parte

de la Subsecretaria de Investigacion Cientifica de la SENESCYT

Solicitar aclaraciones a los proponentes;

4. Aprobar la adjudicacion de los programas y proyectos (I+D), mediante resolucion debidamente
motivada; y,

5. Disponer la suscripcion de los respectivos instrumentos juridicos de financiamiento o
cofinanciamiento, a partir de la adjudicacion del programa y/o proyecto (1+D);

o

CAPITULO IV
DE LAS PROPUESTAS DE PROGRAMAS Y/O PROYECTOS INVESTIGACION CIENTIFICA Y
DESARROLLO TECNOLOGICO (I+D).

Art. 8.- Definiciones.- Para los fines del presente reglamento se entendera como:

“Programa”: Conjunto organizado, coherente e integrado de proyectos investigativos y de desarrollo
tecnolégico, encaminados a responder un mismo objetivo general, en un periodo de tiempo
previamente definido y respetando un presupuesto establecido.

“Proyecto”: Conjunto de actividades coordinadas e interrelacionadas que buscan cumplir con objetivos
especificos de investigacion y desarrollo tecnologico, previamente identificados, en un periodo de
tiempo definido y respetando un presupuesto establecido

Art. 9.- Requisitos y condiciones.- Las propuestas de financiamiento o cofinanciamiento presentadas
a la Secretaria Nacional de Educacion Superior Ciencia, Tecnologia e Innovacion, SENESCYT,
deberan cumplir con los requisitos y condiciones establecidas en la normativa dictada para cada caso.

La propuesta debera estar suscrita por el representante legal de la institucion postulante y por el
director del proyecto quienes avalaran el contenido de la misma, asi como el cumplimiento de los
instrumentos normativos emitidos por la Secretaria Nacional de Educacion Superior Ciencia,
Tecnologia e Innovacion, SENESCYT, sin perjuicio de lo establecido en el inciso primero de este
articulo.

De plantearse una propuesta de investigacion compartida, adicional a lo mencionado en el parrafo
precedente, la institucion postulante presentara un contrato/ o convenio de asociacion en el que se
establezca claramente cual es la participacion y el grado de responsabilidad de cada entidad, asi como
términos de referencia acordados entre estos.

De plantearse una propuesta de investigacion compartida, adicional a lo mencionado en el parrafo
precedente, |a institucion postulante presentara una carta de entendimiento o intencion en la que se
establezca claramente la asociacion, participacion y grado de responsabilidad de cada entidad firmada
por los representantes de las instituciones o por el director del proyecto, y para la suscripcion del
confrato o convenio, en el caso de que la institucion postulante sea adjudicataria, debera presentar un
contrato/convenio de asociacion, en el que se establezca claramente todos los términos bajo los cuales
se realizard la investigacion compartida. Los términos de asociacion deberan estar acorde a la
normativa vigente de la SENESCYT.
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Para estos casos se entendera por investigacion compartida cuando la Institucion Postulante co-ejecuta
la investigacién con una o mas Instituciones, involucrando personal cientifico, infraestructura, etc., y
cuya participacion es fundamental para el alcance de los objetivos del programa o proyecto
presentados.

Nota: Articulo reformado mediante Acuerdo N® 036-A — 2012 de 27 de abril de 2012,
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| SUPLEMENTO ]
SUMARIO' Legislativa, discutié y aprobo cl Proyecto de CODIGO
N ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E
INVERSIONES.
ASAMBLEA NACIONAL En scsion efectuada el 16 de diciembre de 2010, ¢l Pleno
S de la Asamblea Nacional conocio y se pronuncio sobre la
CODIGO: objecion  parcial  presentada  por el Presidente

Constitucional de la Republica.

- Codigo Orginico de la Produccion, Comercio ¢

Inversiones. Por lo expucsto; y, tal como dispone el articulo 138 dc la
Constitucion de la Repiblica del Ecuador y 64 de la Ley
Organica de la Funcion Legislativa, remito el Auténtico v
copia certificada del texto del proyecto de Ley aprobado.
asi como también la certificacion de las fechas de su
tratamicnto, para su publicacion en el Registro Oficial.

ASAMBLEA NACIONAL

Atentamente,
Of. No. SAN-010-2038 {) Dr. Francisco Vergara ., Secretario General.
Quito, 22 DIC 2010
Sefior Ingenicro ASAMBLEA NACIONAL
Hugo Del Pozo
DIRECTOR DEL REGISTRO OFICIAL
En su despacho CERTIFICACION
Sefior Presidente: En mi calidad de Sccrctario General de la Asamblea
Nacional, me permito CERTIFICAR que el Proyecto de
La Asamblca Nacional, de conformidad con las Ley - CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION,
atribuciones que le confiere la Constitucion de la COMERCIO E INVERSIONES, fue discutido v
Repiblica del Ecuador y la Ley Organica de la Funcion aprobado en las siguicntes fechas:
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PRIMER DEBATE: 04-Nov-2010
SEGUNDO DEBATE: 16-Nov-2010
OBJECION PARCIAL: 16-Dic-2010

Quito, 21 de diciembre de 2010

f.) Dr. Francisco Vergara 0., Secretario General.

ASAMBLEA NACIONAL
EL PLENO
Considerando:

Que, los numerales 2, 15, 16, 17, 26 v 27 dcl articulo 66 de
la Constitucion de la Repiblica, establecen gamntias
constituciones de las personas, las cuales requicren de una
normativa que regule su ejercicio;

Que, conforme al numeral 2 del Articulo 133 de la
Constitucion de la Republica, las leyes organicas deben
regular el cjercicto de los derechos y  gamntias
constitucionales, como los seialados en el considerando
anterior;

Que, ¢l Articulo 275 de la Constitucion de la Repablica
establece que todos los sistemas que conforman cl régimen
de desarrollo (economicos, politicos, socio-cultursles y
ambientales) garantizan el desarrollo del buen vivir. y que
toda organizacion del Estado vy la actuacion de los poderes
publicos estan al servicto de los ciudadanos v ciudadanas
quc habitan el Ecuador;

Que, el numeral 2 del Articulo 276 de la Constitucion de la
Republica establece que el régimen de desarrollo, tiene
entre sus objetivos ¢l de construir un sistema economico
justo, democritico, productivo, solidario y sostenible,
basado en la distribucion equitativa de los beneficios del
desarrollo, de los medios de produccion y en la generacion
de trabajo digno y estable:

Que, cf numeral 5 del articulo 281 de la Constitucion de la
Repiiblica establece las responsabilidades del Estado para
alcanzar la soberania alimentaria, entre las que se incluye
el establecer mecanismos preferenciales de financiamiento
pama los pequeios y medianos productores v productoras,
facilitandoles la adquisicion de medios de produccion:

Que, ¢l Articulo 283 de la Constitucion de la Republica
establece que el sistema econémico es social y solidario;
reconoce al ser humano como sujeto y fin: propende a una
relacion dinamica y equilibrada entre sociedad, Estado y
mercado, cn armonia con la naturaleza; y, tienc por
objetivo garantizar la produccion y reproduccion de las
condiciones mateniales ¢ inmateriales que posibiliten el
buen vivir;

Que, ¢l Articulo 284 de la Constitucion de la Republica
establece los objetivos de la politica economica, entre los
que se¢ incluye incentivar la produccion nacional, la
productividad y competitividad sistémicas, la acumalacion
del conocimiento cientifico y tecnologico. la insercion
estratégica en la cconomia mundial y las actividades
productivas complementarias en la integracion regional;

Que, los numerales I, 2 y 3 del Aniculo 285 de la
Constitucion de la Repiblica prescriben como objetivos de
la politica fiscal: 1) El financiamiento de servicios,
mversion y bienes piblicos: 2) la redistribucion del ingreso
por medio de transferencias, tnbutos y subsidios
adecuados, 3) la generacion de incentivos para la inversion
en los diferentes sectores de la cconomia y para la
produccion de bienes y servicios socialmente descables y
ambicntalmente responsables;

Que, el Articulo 304 de la Constitucion de la Repiblica
cstablece los objetivos de la politica comercial, entre los
que sc incluye desarrollar, fortalecer y dinamizar los
mercados internos a  partir del objetivo  estrategico
establecido en el Plan Nacional de Desarrollo:

Que, ¢l Articulo 306 de la Constitucion de la Republica
disponc la obligacion cstatal de promover las
cxportacioncs  ambicntalmente  responsables,  con
preferencia de aquellas que generen mayor empleo y valor
agregado, y cn particular las exportaciones de los pequefios
v medianos productores y del sector artesanal;

Que, cf Articulo 319 de la Carta Magna reconoce diversas
formas de organizacion de la produccion en la economia,
entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales
piblicas o privadas, asociativas, familiares, domésticas,
autonomas y mixtas, cn tal virtud alentara la produccion
que satisfaga la demanda interna y garantice una activa
participacion del Ecuador en el contexto internacional;

Que, el Articulo 320 de nuestra Constitucion establece que
la produccion, en cualquicra de sus formas, sc sujctard a
principios y normas de calidad; sostenibilidad;
productividad  sistémica; valoracion del trabajo; ¥
cficicncia cconomica y social;

Que, en su Articulo 334 numeral uno, la Norma
Constitucional dictamina que al Estado le corresponde
promover ¢ acceso equitativo a los  factores de
produccion, evitando la concentracion o acaparamiento de
factores y recursos productivos, la redistribucion y
supresion de privilegios o desigualdades en ¢l acceso a
cllos;

Que, el Articulo 335 de la Constitucion de la Republica
determina que el Estado regulara, controlara e intervendra,
cuando sca necesanio, en los ntercambios y transacciones
cconomicas; y sancionard  la  explotacion. usura,
acaparamiento, simulacion, intermediacion especulativa de
los bicnes y servicios, asi como toda forma de perjuicio a
los derechos cconomicos y a los bicnes pablicos y
colectivos. Determina igualmente que ¢l Estado definira
una politica de precios onentada a proteger la produccion
nacional, cstablecerd los mecanismos de sancién pama
cvitar cualquicr prictica de monopolio y oligopolio
privados, o de abuso de posicion de dominio en ¢l mercado
y otras practicas de competencia desleal;

Que, el articulo 336 de la Carta Fundamental, impone al
Estado el deber de impulsar y velar por un comercio justo
como medio de acceso a bienes y servicios de calidad,
promoviendo la reduccion de las distorsiones de la
intermediacion 'y promocion de  su  sustentabilidad,
ascgurando de esta mancra la transparencia y eficiencia en
los mercados, mediante ¢l fomento de la competencia en
igualdad de condiciones y oportunidades.
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Que, ¢l Anticulo 304 numeral 6, de la Canta Fundamental
establece que la politica comercial tendrd como objetivo
cvitar las pricticas monopolicas y oligopdlicas,
particularmente en ¢l sector privado, y otras que afecten ¢l
funcionamiento de los mercados:

Que, cn virtud de las atribuciones confendas bajo el
Decrcto Ejecutivo 103, publicado en ¢l Registro Oficial
Suplemento No. 26, de 22 de febrero de 2007, la Secretaria
Nacional de Planificacion ha claborado y puesto en marcha
¢l Plan Nacional para ¢l Buen Vivir, que considera que
frente a los indicadores de migracion, desemplco y pobreza
s necesania una revolucion economica que conduzca a una
reactivacion de la produccion, generacion de empleo,
convirticndonos en una socicdad de propictanios y
productores que supere cl sistema actual de exclusion
social; frente a cllo sc plantea la democratizacion de los
medios de produccion, como una “condicion necesaria
pare auspiciar la igualdad y la cohesion desde la
perspectiva de desarrollo territorial integral que fomente un
sistema cconomico social y solidario™:

Que, ¢l Objetivo nimero 11 del Plan Nacional para el
Buen Vivir, publicado en ¢l Suplemento del Registro
Oficial N° 144 de 5 de marzo de 2010 cs, “Establecer un
sistema econdmico social, solidario y sostenible™; y,

De conformidad a las atribuciones y competencias de la
Asamblea Nacional, y en cjercicio de sus facultades
constitucionales expide el siguiente:

CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION,
COMERCIO E INVERSIONES

TITULO PRELIMINAR
Del Objetivo y Ambito de Aplicacion

Art. 1.- Ambito.- Se rigen por la presente normativa todas
las personas naturales v juridicas y demas formas
asociativas que desarrollen una actividad productiva, en
cualquier parte del territorio nacional.

El ambito de csta normativa abarcara en su aplicacion ¢l
proceso  productivo en su  conjunto, desde el
aprovechamiento de los factores de produccion, la
transformacion productiva, la distribucion y el intercambio
comercial, ¢l consumo. ¢l aprovechamiento de las
externalidades positivas y politicas que desincentiven las
externahidades negativas. Asi también impulsara toda la
actividad productiva a nivel nacional, en todos sus niveles
de desarrollo y a los actores de la economia popular y
solidana; asi como la produccion de bienes y servicios
realizada por las diversas formas de organizacion de la
produccion en la economia, reconocidas en la Constitucion
de la Republica. De igual mancra, se regira por los
principios que permitan una articulacion internacional
cstratégica, a través de Ia politica comercial, incluyendo
sus instrumentos de aplicacion y aquellos que facilitan el
comercio exterior, a través de un régimen aduancro
modemo transparente y eficiente.

Art. 2.- Actividad Productiva.- Sc¢ considerara actividad
productiva al proceso mediante el cual la actividad humana
transforma insumos en  bicnes y servicios licitos,
socialmente necesarios y ambientalmente  sustentables,
incluyendo actividades comerciales y otras que generen
valor agregado.

Art. 3.- Objeto.- El presente Codigo tiene por objeto
regular ¢l proceso productivo en las etapas de produccion.
distribucion, intercambio, comercio, consumo, mancjo de
externalidades ¢ inversiones productivas orientadas a la
realizacion del Buen Vivir. Esta normativa busca también
generar y consolidar las regulaciones que potencien,
impulscn ¢ incentiven la produccion de mayor valor
agregado, que cstablezcan las condiciones para incrementar
productividad y promucvan la transformacion de la matriz
productiva, facilitando la aplicacion de instrumentos de
desarrollo productivo, que permitan generar empleo de
calidad y un desarrollo equilibrado, equitativo, cco-
eficiente y sostenible con el cuidado de la naturaleza.

Art. 4.- Fines- La presente legislacion tiene, como
principales, los siguientes fines:

a. Transformar la Matriz Productiva, para que csta sca de
mayor valor agregado. potenciadora de servicios,
basada cn el conocimiento y la innovacion; asi como
ambicntalmente sostenible y ecocficiente;

b. Democratizar ¢l acceso a los factores de produccion,
con especial énfasis en las micro, pequefas y
medianas empresas, asi como de los actores de la
cconomia popular y solidaria;

c¢. Fomentar la produccion nacional. comercio y
consumo sustentable de bienes y servicios, con
responsabilidad social v ambiental, asi como su
comercializacion y uso de tecnologias ambientalmente
limpias y de energias alternativas;

d. Generar trabajo y empleo de calidad y dignos, que
contribuyan a valorar todas las formas de trabajo y
cumplan con los derechos laborales:

e. Generar un sistema integral para la innovacion y el
emprendimiento, para que la ciencia y tecnologia
potencien ¢l cambio de la matriz productiva; y para
contribuir a la construccion de una sociedad de
propictarios, productores y emprendedores;

f.  Garantizar el cjercicio de los derechos de la poblacion
a acceder, usar y disfrutar de bienes y servicios en
condiciones de equidad, optima calidad y en armonia
con la naturaleza;

g. Incentivar y regular todas las formas de inversion
privada cn actividades productivas y de servicios,
socialmente descables y ambientalmente aceptables;

h. Regular la inversion productiva en  scctores
estratégicos de la cconomia. de acuerdo al Plan
Nacional de Desarrollo;

i. Promocionar la capacitacion técnica y profesional
basada en competencias laborales y ciudadanas, que
permita que los resultados de la transformacion sean
apropiados por todos;

j. Fortalecer ¢l control cstatal para ascgurar que las
actividades productivas no scan afectadas por
practicas de abuso del poder del mercado. como
practicas monopolicas, oligopolicas y en general, las
que afecten el funcionamiento de los mercados;

k. Promover el desarrollo productivo del pais mediante
un enfoque de competitividad sistémica, con una
vision integral que mcluya el desarrollo terntorial y
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RESOLUCIONN® 0178

EL DIRECTOR EJECUTIVO DE LA AGENCIA ECUATORIANA DE ASEGURAMIENTO DE LA
CALIDAD DEL AGRO-AGOCALIDAD

CONSIDERANDO:

Que, la Constitucion de !a Republica del Ecuador en el articulo 13 manifiesta que las personas y
colectividades tienen derecho al acceso seguro y permanente a alimentos sanos, suficientes y
nutritivos; preferentemente producidos a nivel local y en correspondencia con sus diversas
identidades y tradiciones culturales. El Estado ecuatoriano promoverd la soberania alimentaria;

Que, la Constitucién de la Republica del Ecuador en el articulo 281 numeral 13 reconoce que la
soberania alimentaria constituye un objetivo estratégico y una obligacion del Estado para
garantizar que las personas, comunidades, pueblos y nacionalidades alcancen la autosuficiencia
de alimentos sanos y culluralmente apropiado de forma permanente, para ello sera responsabifidad
del Estado pmerirypmtogeralspobiacl«mddconsumodaaﬁmntoscmtanﬂmdosoqoe
pongan en riesgo su salud o que la ciencia tenga incertidumbre sobre sus efectos;

Que, la Ley Orgdnica del Régimen de la Soberania Alimentaria, publicada en el Reglstro Oficial
SupiemamoNro.SeadeiecMOSdemayodoIZOOQ. en su articulo 24 establece que la sanidad e
inocuidad alimentarias tienen por objeto promover una adecuada nulricién y proteccién de la salud
de las personas; y prevenir, eliminar o reducir la incidencia de enfermedades que se puedan
causar o agravar por el consumo de alimentos contaminados;

Que, la Ley de Sanidad Animal, publicada en el Registro Oficial Suplemento Nro. 315 de fecha 16
de abril del 2004, en su articulo 1 establece que corresponde al Ministerio de Agricultura y
Ganaderia, realizar la investigacién relativa a las diferentes enfermedades, plagas y flagelos de la
poblacién ganadera del pais y diagnosticar el estado sanitario de la misma;

Que, la Ley de Sanidad Animal, publicada en el Registro Oficial Suplemento Nro. 315 de fecha 16
de abril del 2004, en su articulo 17 establece que corresponde para la importacion de animales y
aves, se deberd cumplir, ademés de los requisitos que, con fines de mejoramiento genético,
determine la Direccion de Desamollo Agropecuario (Direccién de Sanidad Animal), las
disposiciones que el Ministerio de Agricultura y Ganaderia establezca en conformidad con la
presente Ley, sus reglamentos, el Catalogo Bésico de Plagas y Enfermedades Exdlicas a la
WMMymdquMnosemsobwhmateﬁa:

Que, la Ley de Sanidad Animal en el articuto 31 establece que para el trdmite de iImportacion o

exportacién prohibase la importacién o exportacién de ganado y productos y subproductos de
origen animal, sin previa autorizacion y certificacién del Ministerio de Agricultura y Ganader(a;

Que, mediante Decreto Ejecutivo No. 1449, de fecha 22 de noviembre del 2008 publicado en el
Registro Oficial 479, el 02 de diciembre de 2008, se reorganiza al SERVICIO ECUATORIANO DE
SANIDAD AGROPECUARIO transforméndolo en  AGENCIA ECUATORIANA DE
ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD DEL AGRO - AGROCALIDAD, como entidad técnica
derecho plblico, con personeria juridica, patimonio y fondos propéos, desconcentrada, con ?’

?
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independencia administrativa, econémica, financlera y operativa; con sede en Quito y compelencia
a nivel nacional, adscrita al Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca;

Que, Mediante Estatuto Organico por Procesos de Agrocalidad, publicado en el suplemento
Registro Oficial Nro. 107 de fecha 05 de marzo del 2009 (Gitima modificacién 10 de junio del 2011)
La Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de Calidad del Agro-AGROCALIDAD, es la Autoridad
Naclona! Sanitaria, Fitosanitaria y de Inocuidad de los Alimentos, encargada de la definicion y
ejecucion de politicas, y de la regulacidn y control de las actividades productivas del agro nacional,
respaldada por normas nacionales e intemacionales, dingiendo sus acciones a la proteccién y
mejoramiento de la produccidn agropecuaria, la implantacidn de précticas de inocuidad alimentaria,
el control de la calidad de los insumos, el apoyo a ka preservacion de la salud pdblica y el
ambiente, incorporando al sector peivado y otros actores en la ejecucion de planes, programas y

proyectos especificos.

Que, mediante Accién de Personal Nro. 0290 de 19 de junio del 2012, el Ministro de Agricultura,
Ganaderia, Acuacultura y Pesca, sefior Javier Ponce, nombra al Ing. Diego Vizcaino. Director
ejecutivo de la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la Calidad del Agro-AGROCALIDAD;

Que, Memorando Nro. 000856- M-DSA/AGROCALIDAD de fecha 14 de diciembre del 2011, el
Director Técnico Direccidn Sanidad Animal recomienda la actualizacién de la Resolucion 05-Ex
SESA, por cuanto el Cambio de SESA a AGROCALIDAD Implica que se crearon los Procesos de
Inocuidad de Alimentos y los deparlamentos habilitantes en Sanidad Animal cambiaron a
Cuarentena y Acceso a Mercados Inlernacionales;

Que, Memorando Nro. MAGAP-DIA/AGROCALIDAD-2012-000727-M de fecha 20 de Agosto del
2012, el Diractor Técnico de Inocuidad de Alimentos recomienda la modificacién a la Resolucién
05-Ex SESA, por cuanto el Cambio de SESA a AGROCALIDAD implica que se crearon los
Procesos de Inocuidad de Alimentos y los departamentos habilitantes en Sanidad Animal
cambiaron a Cuarentena y Acceso a Mercados Iinternacionales; y,

En uso de las atribuclones legales que le concede el Articulo 3 inciso cuarto; del Decreto Ejecutivo
Nro. 1449 y el articulo 7.1, iiteral b, numeral 1, del Estatute Orgénico de Gestién

Organizacional por procesos de la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la Calidad del Agro-
AGROCALIDAD.

RESUELVE:
Articulo 1.-  Establecer la obligacion de registro ante AGROCALIDAD, de los establecimientos
extranjeros que deseen exportar a Ecuador, animales vivos, productos, subproductos y derivados,
para lo cual deberén ser previamente inspeccionados y habiltados por AGROCALIDAD.
Articulo 2.-  Se axcluyen de inscripcidn, 1as mercancias que ingresen temporalmente para

ferias, exposiciones, competerjcias, especticulos circenses y demds cuya permanencia sea
anicamente para el evento. f
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Articulo 3.- La inscripcidn tendra una vigencia de dos afios, pudiendo ser renovada siempre y
cuando las empresas exportadoras no hayan sufrido cambios, tanto en su status sanitario, ni
cambios en su razon social, para lo cual AGROCALIDAD solicitara las certificaciones emitidas por
los Servicios Sanitarios Oficiales homdlogos,

Articulo 4.- En caso de ocurrir modificaciones, en las condiciones sanitarias del pais o del
establecimiento, AGROCALIDAD se reserva el derecho de solicitar informacién y realizar
verificacion “in situ”, en cualquier momento y durante [a vigencia de la habilitacién,

Articulo 5- La Direccién de Sanidad Animal, elaborard un listado de los establecimientos
habilitados para exportar a Ecuador animales, productes y subproductos de origen pecuario,
sustentado en la informacién recibida del Subproceso de Sistemas de Gestién de ta Inocuidad en
base del cual se aprobara las Importaciones.

Articulo 6.- La Autoridad Oficial competente del pais interesado en exporiar sus productos a
Ecuador, por una sola vez enviard la informacion documental que se solicita en el ANEXO 1 la
misma que serd analizada y evaluada por la Direccién de Sanidad Animal; hasta que exista un
acuerdo de requisitos sanitarics y 1a Direccidn de Sanidad Animal emita su conformidad.

Articulo 7.- La Direccién de Sanidad Animal, podrd realizar una visita al Servicio Sanitario Oficial,
cuando la informacion enviada no sea suficiente,

Articulo. 8.- Cuando la Direccion de Sanidad Animal, emita un informe satisfactorio sobre la
condicién sanitaria del pais exportador. Las empresas interesadas en habilitarse ante Ecuador a
través del Servicio Oficlal hardn Begar el Anexo N° 2 debidamente lleno con la respeciiva
documentacion de respaldo, la misma que sera analizada por la Direccion de Inocuidad de los
Alimentos, luego de lo cual se enviard una respuesta oficial al pals interesado.

Articulo 9.- Para la habilitacion de Centros de Produccion Primaria Pecuaria de otros palses se
realizara la Inspeccién conjuntamente entre la Direccién de Sanidad Animal y la Direccion de
Inocuidad de los Alimentos de AGROCALIDAD, con el fin de verificar la condicién sanitaria y las
Buenas Practicas Agropecuarias.

Articulo 10.- La Direccién de Inocuidad de Alimentos, realizard la inspeccion In situ a los
Establecimientos que soliciten la habilitacion luego de que exista conformidad de la Direccion de
Sanidad Anima! sobre los requisitos sanitarios.

Articulo 11.-  Los costos que se ocasionen como consecuencia de la inspeccién sanitaria in situ
de los establecimientos de origen, incluidas las visitas a mataderos, frigorificos y centros de
produccién pecuarios, correrén a cargo de a los interesados conforme a las tarifas intemacionales

previamente establecidas.
Articulo 12.- Enwiar fa pi Resolucidn a la Secretaria de la Comunidad Andina de

Naciones, la cual deberd unicar a la Organizacién Mundial de! Comercio — OMC, para s}l,

respectiva publicacion.
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Articulo 13.- Derogar la Resolucién No, 005 de fecha 25 de mayo del 2005 publicada en el
Registro Oficial Nro. 36 de fecha 10 de junio del 2005, la cual trata que los establecimientos
extranjeros que deseen importar al Ecuador animales vivos, productos, subproductos y derivados
deben ser previamente habilitados por el SESA.

La presente Resolucidn entrard en vigencia a partir de la fecha de su suscripcion, sin perjuicio de
su publicacion en el Registro Oficial,

COMUNIQUESE Y PUBLIQUESE
\

Dado en Quito a los 18 SEI /
\ f

) l/

/'l‘u‘(-‘—'," u"f.“'i‘-u‘b

Ing. Vizcaino Cabezas

DIRECTOR EJECUTI E LA AGENCIA ECUATORIANADE ASEGURAMIENTO DE LA
CALIDAD DEL AGRO-AGROCALIDAD f’
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