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RESUMEN

El mercado de productos organicos carece de estudios de mercado y de
una estructura de comercializacion adecuada que ayuden a solucionar el
problema de promocién de este sector. Por esta razon, surge la necesidad de
crear una pagina web como un nuevo canal de comercializacion, ademas de
realizar un estudio de mercado que ayude a determinar la verdadera oferta con
el fin de dar a conocer los beneficios que ofrecen los productos organicos y a su
vez comunicarle al consumidor el aporte que hacen a estos agricultores cuando
compran sus productos.

Los resultados se obtuvieron luego de estudiar y analizar fuentes
primarias y secundarias del sector, a través de un estudio descriptivo de campo.
Se concluy6 que existe la aceptacién de los agricultores organicos para usar la
pagina web, pero que actualmente no existe una oferta exportable, por lo que la

comercializacion seria local al inicio.

ABSTRACT

Organic products market lacks of enough market research and proper
marketing structure that help to resolve of promotion problem of this sector. For
that reason, appearing the necessity of creating a web page as a new cannel of
Merchandising, in addition to do a market research that help to find out the true
demand in order to show the organic products and its benefits and at the same
time the consumer is informed of its contribution when they buy these products.

The results were obtained after studying and analyzing primary and
secondary sources of the sector throughout descriptive field study. At the end of
the study, it was determined that there is acceptance of using the website by
organic farmers, but nowadays there is not an exportable offer; as a result, the
Merchandising would be local at the beginnig.

Palabras Claves: productos organicos — pagina web — oferta exportable —

promocién — agricultores organicos - comercializacion
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CAPITULO |

1. INTRODUCCION

La agricultura organica es toda practica agricola sin el uso de abonos y
plaguicidas creados a base de la combinacién de quimicos, es decir en esta
practica solo se implementan productos de origen natural sin el uso de
elementos quimicos que afecten la naturaleza del producto. En la tltima década
se esta utilizando este método ancestral agricola para obtener productos de
manera natural. En la actualidad se produce en el Ecuador cacao, banano,
camarén, tomate, papa yuca y muchos productos méas de la costa y sierra de
manera organica.

Esta nueva practica se centra mas en la produccion de productos de
mejor calidad en vez de la produccion masiva que no beneficia a la salud en
ningun aspecto ya que posee quimicos adheridos al fruto , la poblacién esta
comenzando a estudiar y entender lo favorable de consumir estos productos y
lo importante que es proteger el medio ambiente, el flujo de informacién esta
ayudando con el pasar del tiempo a que las personas creen conciencia
ecolégica y cambien la tendencia de consumo de los mismao.

La tendencia en el Ecuador se puede considerar casi nueva debido a que
empezd hace apenas unos afios, sin embargo la realidad es que antes de la
existencia de la industria agroquimica en los afios XX el cultivo se realizaba de
manera natural pero luego de la invencion de los quimicos y los esfuerzos de
hacer la agricultura masiva y en escala debido al gran crecimiento de la
poblacién provoco que el antiguo método de agricultura cambie, en la
actualidad existen hasta semillas ya tratadas genéticamente hasta el punto de
desaparecer por completo la semilla original en algunos tipos de productos.

Los agricultores realizan grandes esfuerzos en este pais por mantener

esta practica ancestral debido a la diferencia con las practicas convencionales
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cuya produccion consumen menos tiempo para obtener un resultado mas
abundante ya que es necesario mas mano de obra en esta practica, cabe
mencionar que la creacion de elementos necesarios para el crecimiento de la
planta en muchos casos se tienen que elaborar a mano como es en el caso del
abono que en algunas ocasiones se elabora con cascaras de frutas y eses de
animales de granja revueltos y mezclados a mano, existe una linea verde de
productos para el sembrio y agricultura organica pero los pequefios productores
desisten en creer que los mismos son organicos ya que tienen preservantes
quimicos que ayudan a conservar el producto y eso termina formando parte de
los quimicos, sumado a esto el uso de estos importantes elementos hacen que
el crecimiento del fruto tarde mucho mas pero con una calidad muy superior a la
convencional en otras palabras el tiempo versus calidad termina haciendo que
el producto sea un poco mas costoso y eso es debido al extenso circuito de
cosecha que tienen los productos organicos.

1.1 PROBLEMATICA

En la actualidad el sector de productos organicos presenta un ingreso
notorio en el mercado internacional, las posibilidades de desarrollo en este
campo productivo suena muy alentador, pero cuando revisamos estadisticas
nos damos cuenta que existe poca participacion de inversionistas ya sean
privados o publicos. Si lo hablamos de una manera macro el poco interés que
se le ha mostrado al sector de productos organicos es a nivel regional, el mismo
gue se ha caracterizado por ser agro exportador y que presenta un bajo valor
agregado en su produccion. “Este mercado representa un desafio para los
gobiernos de los paises de las Américas en su intencion de favorecer una
mayor inclusién social de los productores a la actividad organica y asegurar un
mayor acceso de los consumidores a estos productos”. (Comision

Interamericana de Agricultura Organica CIAO, 2010)

20



Basados en el estudio realizado por la Comision Interamericana de
Agricultura Organica (CIAO)1 , con el aval del Instituto Interamericano para la
Agricultura (IICA)2 con el tema “Sistemas de Garantia para productos organicos
en mercados locales y nacionales” realizado en el afio 2009 hace hincapié en
que “el problema no radica en establecer puntos de venta para los productos,
sino en el manejo racional de la oferta y demanda de productos y de las
variables que lo gobiernan”; y este es el caso del mercado ecuatoriano ha
tenido falencias en los siguientes puntos: Primero, una ayuda sostenible de
financiamiento para este sector, ya sea porque los costos de produccion han
sido elevados o por la falta de conocimiento del giro del negocio. Segundo, la
poca promocién que han tenido los productos, por esta razén el consumidor
desconoce las numerosas ventajas y beneficios para la salud que tienen los
productos organicos. Tercero, la falta de estudios de mercados que determinen
la produccién real y partir de alli para buscar fomentar el consumo interno, pero
principalmente descubrir si el sector cuenta con una oferta exportable, para
luego localizar mercados internacionales.

Entonces llegamos a la conclusion que el sector carece de una estructura
de comercializacion que cumpla el objetivo de promocionar los diferentes
productos organicos que se producen en el Ecuador; también encontramos que
existen pequefios productores que no cuentan con el conocimiento de negocios
internacionales que los ayuden a buscar nuevos mercados, sumado a esto
incluso la falta de financiamiento que tienen para promocionarlos en el mercado

local.

! La CIAO es una comision especial establecida por los ministros de agricultura de los paises de las
Américas constituidos en el foro de la Junta Interamericana de la Agricultura (JIA).

2 . T . . .
IICA es el organismo especializado en agricultura del Sistema Interamericano que apoya los esfuerzos de
los Estados Miembros para lograr el desarrollo agricola y el bienestar rural.
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1.2 JUSTIFICACION

Se puede observar que existen variables que afectan positivamente el
desarrollo de este proyecto, razon por la cual se realizara dicha investigacion.
Como base de estudio se tomara la matriz productiva la cual se esta llevando a
cabo como un plan a largo plazo que permitira a mas de producir bienes
primarios, industrializar sectores econdémicos del pais para generar mas
ingresos que aporten al crecimiento econémico y mejoren las condiciones de
vida de los ciudadanos.

Dentro de los 12 objetivos que tiene el Plan del Buen Vivir3, nuestro
proyecto se alinea al No.10, el cual busca “Impulsar la transformacion de la
matriz productiva”, este objetivo tiene como finalidad incentivar la creacion de
nuevas industrias, direccionando la produccién actual e insertando a la
economia nuevos sectores con una alta productividad, que sean sostenibles y
sustentables, competitivos local e internacionalmente, todo esto a través de un
encadenamiento en los procesos, desde que son materia prima hasta tener una
producto final, financiados por inversion publica y privada. (Senplades, 2013)

Adicionalmente, si se profundiza un poco mas dentro del objetivo No. 10
encontraremos puntos claros que dan soporte a que el proyecto de
“Comercializacién Internacional de productos no tradicionales organicos
ecuatorianos” puede ser viable al momento de transformar la matriz productiva
actual, ya que el gobierno esta consciente de que el sector de productos
organicos tiene mucha probabilidad de ser un factor de ingresos considerables
para el pais, es por eso que en objetivo No. 10.4 literal b, es claro en decir que
lo que buscan es “fortalecer la institucionalidad y establecer mecanismos para

viabilizar el transito progresivo hacia patrones de produccion agricola basados

* El Plan Nacional de Desarrollo, denominado para este periodo de gobierno “Plan Nacional para el Buen
Vivir 2013-2017” fue aprobado en sesion de 24 de junio de 2013, mediante Resolucion No. CNP -002-
2013.
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en principios agroecoldgicos, que contribuyan a aumentar la productividad y los
niveles de ingreso, asi como la diversificacion productiva y generacion de valor
agregado”. (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2013)

Basicamente lo que se busca es fomentar la produccion rural organizada
y la agricultura familiar campesina, y es aqui donde entran todos los pequefios y
medianos agricultores o productores de productos organicos, ya que son en su
mayoria familias que tienen sus tierras en diferentes partes del pais y en las
cuales se cultivan esta clase de productos, la idea es unificarlos bajo la forma
de economia solidaria4 con el fin de convertirlos en agentes econdémicos
transformadores de la matriz productiva, segun lo indicado el objetivo 10.4 literal
a. (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2013)

Por otro lado, se encontrd un articulo de la Constitucion en el cual se
justifica nuestro proyecto, ya que es una idea que pretende integrar toda la
cadena de valor relacionado a la produccién, promocién y venta de productos
organicos en el Ecuador “permitiendo construir un sistema, justo, democratico,
productivo, solidario y sostenible basado en la distribucion igualitaria de los
beneficios del desarrollo, de los medios de produccién y en la generacién de
trabajo digno y estable”s.(Asamblea, 2008). El proyecto pretende ayudar a que
los productores orgénicos logren llevar su producto fuera de nuestras fronteras,
creando fuentes de trabajo mediante la creacién de una verdadera cadena de
valor, desde el cultivo de los productos, seguido de un procesamiento de los
mismos afiadiéndole valor, para finalmente comercializarlos.

Alineados al objetivo que tiene el Sistema de Investigacion y Desarrollo
(SINDE) que es “buscar el crecimiento y desarrollo econémico a través de
proyectos desarrollados por sus estudiantes”, a su vez a la linea de

investigacion de la Facultad de Especialidades Empresariales de enfocarse en

La economia solidaria es una forma de produccién, consumo, y distribucién de la riqueza, es decir, es
un tipo de economia, centrada en la valorizacion del ser humano y no en la priorizacién del capital.

> Art. No. 276 #2 segun el Régimen de Desarrollo.
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sectores productivos, empresas y lineas de produccion, también justificamos el
proyecto de “Comercializacion Internacional de productos no tradicionales
organicos ecuatorianos” en el primer objetivo de la Carrera de Comercio y
Finanzas Internacionales Bilingtie que busca la identificacion, estudio y analisis

de sectores exportadores no tradicionales en el Ecuador.

1.3 CONTEXTO

El proyecto a desarrollar tiene un aria de influencia principalmente en
micro productores, agricultores y familias campesinas de productos no
tradicionales organicos del Ecuador. Como objeto de estudio se ha focalizado la
investigacioén en una feria de la ciudad de Guayaquil dirigida por una fundacién
llamada “Interris” la misma que le ha dado el nombre de “Bonaterra”. Esta feria
se desarrolla cada 15 dias, los dias sabados de 8h00 a 13h00
aproximadamente, en la misma participan agricultores y artesanos de diversas

zonas del pais.

1.4 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El método que se va a utilizar es la investigacion de mercados, la cual
consiste en hacer un enfoque sistematico y objetivo orientado al desarrollo y
provision de informacion aplicable al proceso de toma de decision en la
gerencia de mercadeo. (Tamayo, 2004)

El presente proyecto consiste en hacer un estudio descriptivo con un
método positivista con un enfoque cuantitativo y cualitativo, se usaran fuentes

primarias y secundarias para la recoleccion de datos y posterior analisis.
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1.5 OBJETIVOS

1.5.1 OBJETIVOS GENERAL
-Establecer la factibilidad de un plan de promocion con el fin de contactar
micro- productores organicos no tradicionales con los mercados extranjeros a

través de un sitio web.

1.5.2 OBJETIVO ESPECIFICOS

-Definir la estructura del sitio web que permita el contacto entre
productores ecuatorianos e importadores extranjeros.

-Identificar la potencial oferta de productos organicos ecuatorianos y
determinar los posibles clientes estratégicos extranjeros dependiendo de la
oferta exportable local, materia de estudio de la presente obra, caso contrario la
comercializacion se realizaria localmente.

-Determinar los costos de inversion del desarrollo del sitio web y la

posible rentabilidad que tendria al ser vendida.
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CAPITULO Il

2. BASE CONCEPTUAL
AGRICULTURA ORGANICA

“Sistema holistico de gestidén y produccién que fomenta y mejora la salud
del agro ecosistema y en particular la biodiversidad, los ciclos biolégicos y la
actividad biologica del suelo. Los sistemas de produccidn orgénica se basan en
normas de produccion especificas y precisas cuya finalidad es lograr agro
ecosistemas 6ptimos que sean sostenibles desde el punto de vista social,

ecologico y econémico”. (Servicio Ecuatoriano de Sanidad Agropecuaria, 2006)

“Una forma alternativa de produccién que respeta los balances existentes
en la naturaleza, propicia el equilibrio fisico, quimico y biolégico del suelo y
optimiza las relaciones suelo — planta — animales”. (Instituto Interamericano de

Cooperacion para la Agricultura, 2012)

PRODUCTOS ORGANICOS

Productos o alimentos organicos, son los que se cultivan con rigurosos
parametros ya establecidos, la finalidad es tener como resultado al final de
proceso un fruto sin elementos u otro que provengan de un origen quimico, se
considera que con el uso de estas técnicas se aporta al medio ambiente debido

a que no se usan quimicos. (Organico, 2011)

MARKETING DIGITAL

Por mucho tiempo el marketing que han manejado las empresas ha sido

de manera analogica o fisica, siendo necesario el contacto personal entre
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vendedor y posible consumidor para hacer efectivo el proceso de promocionar,
probar y vender. Actualmente o desde hace un par de afios atras, el marketing
también ha tenido que adaptarse a los cambios tecnologicos y ha sido a través
del internet que el mismo ha podido tener otro alcance, es por esta razén que
se ha tenido que redisefiar en cierta parte el concepto de marketing, o mejor
dicho el marketing ha tenido que tomar otro giro o nuevas rutas que alcancen la
adaptabilidad y permanencia en el tiempo.

La misma se origina de las nuevas tecnologias, la informacién se
presenta y transmite de forma digital, es decir, a través de sistemas en red que
las computadoras entienden y procesan. Las redes de telecomunicaciones
existentes en este momento, permiten el intercambio de informacién y
conocimientos sin que las personas estén obligadas a coincidir en un espacio y
en un momento coman.

La telemética es por tanto el conjunto de servicios que permite a los
usuarios de una red, enviar o recibir informacion, gestionarla, efectuar
operaciones de consulta y realizar transacciones.

El Marketing digital es un sistema interactivo dentro del conjunto de
acciones de Marketing de la empresa, que utiliza los sistemas de comunicacion
telematicos para conseguir el objetivo principal de marca cualquier actividad del
marketing: Conseguir una respuesta mensurable ante un producto y una
transaccion comercial. (Publicaciones vertice S.L, 2010)

Debido a la aparicion de esta nueva modalidad comercial tan reciente no
existe todavia una definicién especifica ampliamente extendida entre la
comunidad. Entre las mas utilizadas tenemos la siguiente definicion de
marketing digital: “el marketing digital es una nueva forma comercial que llega a
cabo la empresa, utilizando la telematica, y que permite a sus clientes o clientes
potenciales conseguir:

Efectuar una consulta del producto.
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Seleccionar y adquirir, la oferta existente en un momento, de un

determinado producto. (Publicaciones vertice S.L, 2010)

LOHAS

El concepto LOHAS basado en lo que su autor Kotler afirma en su libro,
describe a las personas que viven de manera sostenible sin afectar e influenciar
de manera negativa el ambiente donde vivimos, cambian su estilo de vida y la
tendencia de consumo por productos que no afecten la salud y el medio
ambiente.

Este amor renovado por las cosas naturales ha creado un mercado de 63
millones de personas con “estilos de vida saludables y a favor de la
sustentabilidad” (LOHAS, por sus siglas en inglés); es decir, individuos que
buscan todo tipo de articulos, desde productos naturales, organicos y nutritivos,
hasta automoviles que consumen combustible de forma eficaz y medicina
alterna. Este segmento gasta casi 300 000 millones de ddlares al afio en este
tipo de productos. Sélo en el mercado de la construccion verde, los
consumidores gastaron 100 000 millones de ddlares en 2008 en articulos como

hogares certificados, sistemas solares y enseres domésticos Energy Star.

COMERCIO ELECTRONICO

Cuando se habla de comercio electrénico, se hace referencia al
comercio que se desarrolla por medios electrénicos. No es, por tanto, sino una
nueva forma de realizar el comercio tradicional utilizando los medios que las
Nuevas Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones (TIC).

El desarrollo del comercio por medios electronicos es lo que le hace
caracterizarse de electrénico y una primera matizacion que debemos realizar al
respecto es que electronico no es equivalente Unica y exclusivamente a

Internet, esto es, todo el comercio que se desarrolla utilizando Internet como
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medio, es comercio electronico, pero no todo comercio electrénico es comercio
por Internet. (Pou, 2006)

SITIO WEB

El sitio web es una dimension virtual en el internet, es decir una
agrupacion de paginas y sitios web que son abordables bajo un dominio. En el
internet se puede encontrar diversidad de sitios web y con diferentes propdsitos
y funciones, existen sitios web gratuitos y otros que no lo son, como ejemplos
de sitios web gratuitos tenemos la pagina web del estado en donde se puede
descargar informacion y acceder a servicios gratis.

Un sitios web puede albergar fotos, videos, texto, graficas, hipervinculos
y demés elementos que hacen que el usuario interactie de una mejor manera
con el contenido, la base para la creacion de un sitio web es el lenguaje de
programacion con el cual se configura las funciones, contenido y demas

aspectos importantes que debe tener el sitio web. (WordPress, 2008)

2.1 MARCO TEORICO

LA CALIDAD DEL SERVICIO WEB (WSQ)

La calidad es muy importante en todo servicio o producto que existe en el
mercado, se trata de brindar un buen servicio, el objetivo principal es que las
personas compren y deseen repetir la misma experiencia, en otras palabras
regresar al sitio web y nuevamente comprar, para ello se debe crear un portal
adecuado con todas las herramientas necesarias enfocados en la calidad de
servicio y lograr que el usuario regrese.

Dado que todos los encuentros de servicios electronicos son a través de
sitios web, algunos autores han hecho hincapié en la importancia de la calidad

del servicio Web como antecedentes de la satisfaccion del cliente electronico (
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Udo & Marquis, 2002 ; Lociacono , Watson , y Goodhue , 2002 ; Negash , Ryan,
y Igbaria , 2003 ; Yang y Jin, 2002 ) . La calidad del servicio Web es crucial no
s6lo porgue es el principal activo que los e-clientes buscan, sino también
porque da forma a su impresion inicial del valor de un sitio web y determina si
van a continuar con sus busquedas en el sitio web en un presente y futuro
(Barnes & Vidgen, 2006; Than y Grandon, 2002; Yang et al., 2005). También se
identifico que la calidad del servicio web contribuye a la satisfaccion general del
cliente de correo postulan que el juicio de calidad "e-clientes, la satisfaccién y la
lealtad son influenciados positivamente por la calidad del disefio de la pagina
web de la empresa (Lee y Lin (2005)). Wolfinbarger y Gilly (2001).

Se hizo un estudio a 435 mensajes de los clientes con el fin de
desarrollar un indice de satisfaccion de los usuarios, y se encontrd que la
calidad del servicio web tiene una influencia dominante en la satisfaccion del
cliente de correo Cho y Park (2001).

TEORIA DE LA OFERTA Y LA DEMANDA

Curva de la demanda.

La ley de la demanda afirma que, conforme al precio de un bien o
servicio disminuye, la cantidad demandada de esta aumenta. Podemos ilustrar
la ley de la demanda establecida un plan de demanda, elaborando una grafica
de la curva de demanda o escribiendo una ecuacién, cuando la curva de
demanda es una linea recta, se puede describir mediante esta ecuacion.

P=a-bQD

En donde P es el precio y QD es la cantidad demandada ay b son

constantes positivas.

Curva de la Oferta
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La ley de la oferta afirma que conforme el precio de un bien o servicio
aumenta, la cantidad ofrecida aumenta. Podemos ilustrar la ley de la oferta
establecido un plan de oferta, dibujando una grafica de la curva de oferta o
escribiendo una ecuacién, cuando la curva de oferta es una linea recta, se
describe mediante esta ecuacion.

P=e+dQo

Es donde P es el precio, Qo es la cantidad ofreciday E y D son

constantes positivas. (Parkin, 2006)

FAIR TRADE

Para la comercio de productos organicos internacional existe una
certificacién que la emite una empresa alemana establecida en Riobamba, la
certificaciéon de comercio justo es reconocida a nivel mundial y tiene como
principal objetivo establecer precios justos y estables tanto para el productor
como para el comprador, la misma promueve que las relaciones comerciales
sean solidas y duraderas, tienen también al trabajado de reconocer el origen

organico de un producto determinado. (bcsecuador, 2015)

SISTEMA DE PARTICIPACION DE GARANTIA

Es un formato organizacional generalmente es utilizado por productores
locales para garantizar de una manera cooperativa la practica de produccion y
comercio.

El SPG (sistema patrticipativo de garantia) se establece y se funda con el
objetivo de legitimar nuevas relaciones entre un productor y el consumidor, por
lo consiguiente conseguir un prototipo de comercio e intercambio agricola

autosustentable y basado en las buenas practicas del comercio. (Murcia, 2013)
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TEORIA DEL CONSUMIDOR

Algunos otros nombres con que se conoce son: Teoria de la conducta del

consumidor, Teoria sujeta del valor, Teoria de consumo, etcétera.

El concepto dice que: Es un factor determinante de la demanda efectiva;
se refiere a los elementos subjetivos del consumidor que le hacen elegir

determinados bienes y servicios que desea adquirir. (Lugo, 2004)

2.2 MARCO LEGAL

LEY DE COMERCIO ELECTRONICO

La ley que se detalla a continuacion controla y regula el comercio
electrénico en todo su dmbito, controla y regula los procesos de firma
electrénica, comercio y intercambio de datos, la misma describe ambitos y

sanciones, modificada en el afio 2014.

LEY DE COMERCIO ELECTRONICO, FIRMAS Y MENSAJES DE DATOS.

Breve descripcion de capitulos: Capitulo 1 Art. 1-19, Capitulo 2. Art. 20-28,
Capitulo 3 Art. 29-35, Capitulo 4 Art. 36-56.

Se enfoca de manera general todas las relaciones que pueden derivarse
de alguna manera dentro del comercio electrénicos y actividades que puedan
surgir como consecuencia de los hechos juridicos que se pueden producir a
través del uso de la tecnologia de la informacién y comunicacion, la ley forma
parte de la legislacion aplicable dentro del derecho de la informatica, desde este
punto nacen principios generales que se deben tener en consideracion .
(Entidad de Certificacion BCE, 2008)
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CAPITULO Il

3. DEFINIR LA ESTRUCTURA DEL SITIO WEB QUE PERMITA EL
CONTACTO ENTRE PRODUCTORES ECUATORIANGS E
IMPORTADORES EXTRANJEROS

3.1 INTRODUCCION

Hay que dejar claro que la herramienta que servird para promocionar los
productos organicos y sus respectivos agricultores es una pagina web, la misma
que también se la conoce como documento HTML, que en otras palabras no es
mas que las etiquetas introducidas en un contenido, cuya caracteristica
principal es indicarle al navegador web sobre lo que te tiene que buscar y como
debe mostrarlo. Es un lenguaje informatico que permite enlazar documentos por
medio de hipervinculos, produciendo una interaccion del usuario, porque al usar
enlaces se pasa de estructurales lineales creadas por disefiadores a estructuras
interactivas mas complejas donde cualquier persona puede navegar. (Campos,
2005)

Las bases principales para establecer una estructura de sitio web por lo

general estan dadas por las siguientes variables:

Contenidos

Aspecto Visual

Programacion

Almacenamiento y distribucion por la red
Objetivo de la web

Para el proyecto se utilizara un sitio web como herramienta de apoyo

para la promocion de distintas cooperativas y productores organicos del
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Ecuador, un sitio web es un conjunto de paginas de datos alojadas en un
servidor web que forma parte de una gran cadena mundial de datos e
informacion, los sitios web pueden ser vistos desde cualquier parte del mundo

donde exista acceso al internet.
3.2 MAPA DEL SITIO WEB

El mapa fue disefiado con el objetivo de establecer el contenido del sitio
web y de cada una de sus pestafas, tenemos un total de 4 pestafias con
diferentes funciones, las mismas muestran informacién de manera dinamica y
facil para el acceso de los usuarios, se inserto 2 botones de acceso directo a la
cesta de compra y otro boton de acceso directo para el llenado del formulario de

ingreso de usuario.
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Grafico 1.Mapa del sitio web

Elaborado por los autores




3.3 ESTRUCTURA DEL SITIO WEB

Basado en estudios y entrevistas con el experto en disefio y produccion
Lic. Victor Zabala y el Lic. Ricardo Ruiz expertos en la materia, se dio la
recomendacion de estructurar la pagina con un menu dinamico y de facil
acceso, esta permitird una rapida visualizacion de todas las funciones que se le
pueda brindar al usuario, el principal objetivo es que el usuario tenga una
experiencia satisfactoria al visitar el portal y esta permita que el usuario regrese

con deseos de repetir esa experiencia.

3.4 DISENO

Para el disefio y la creacion de la pagina web se eligié el portal web
www.shopify.com , debido a que posee herramientas avanzadas que permiten
disefiar de una mejor manera el portal que se desee, también cabe recalcar que
poseen plantillas dinAmicas y con excelente calidad de imagen lo que permite
gue el usuario ingrese facilmente a las diferentes funciones que contiene la
pagina y entre otros atributos que hemos analizado en comparacién a otras

herramientas presentes en el internet.
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CUADRO COMPARATIVO.

PLATAFORMAS VENTAJAS DESVENTAJAS
WWW.Wix.com Facil y rapido al Contiene plantillas muy
momento de crear una  sencillas y carece de
pagina, contiene herramientas
herramientas sencillas  profesionales para la
y faciles para editar y edicion.
crear.
www.shopify.com Contiene herramientas Muchas de las
para editar de manera herramientas y

profesional una pagina plantillas tienen un
web, tiene plantillas costo considerado alto

originales y de en comparacion a otras
excelente apariencia. plataformas en el
medio.

Tabla 1 Cuadro comparativo de plataformas

Elaborado por los autores.
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SECCION HOME

Es la primera pestafia que el usuario observa al ingresar al sitio web,
contiene el logo de la institucion, se ubico botones de acceso en la parte
superior derecha como: canasta de compra e ingreso de usuario, debajo se

divisa la barra de menu principal donde se ubican las pestafias.

En la parte media se ubica una ventana central, en las cuales se
proyectaran imagenes, boletines y noticias con informacion relacionada al

agricultura organica, se mostrara, promociones, descuentos y fotos.

€« C' [ ecuorganic-marketmyshopify.com =

8l shopify .

.2

Ecuorganicmarket
Genadovian Owgamic poducts

Home Quienes somos Productos Clientes Granjas y productores Méas v

g.demand
amic products

llustracion 1. Seccion Home de sitio web

Elaborado por los autores
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SECCION QUIENES SOMOS

Se encuentra la Mision, Vision, objetivos e informacion importante

referente a la institucién y sus miembros.

« C' [ ecuorganic-market. myshopify.com/pages/about-u

Ecuorganicmarket
Sesadovian Organic prioducts

Home Quienes somos Productos Clientes Granjas y productores Mas ~

Quienes somos

Misidn Publicados recientemente
B

Somos una institucién que tiene como principal ideologia aportar a la sociedad y medio
ambiente de manera en que ambas partes convivan de una manera sustentable, brindado First Post
alimentos organicos cultivados en las mejores zonas del pais

Visidn

Ser una comercializadora internacional de alimentos orgdnicos de muy buena calidad y

asi aportar de igual manera en la comunidad. Se ha proyectado cumplir esta meta a

través del trabajo con esfuerzo, coordinacién y perseverancia. combinadas con bases

solidas en el compafierismo de cada uno de los miembros, el desarrollo de actitudes

serdn la elemento clave del dia a dia [ Quienes somos — ECUORGANIC MARKET - Goagle Chrome | -

llustracién 2. Seccion Quienes somos en sitio web

Elaborado por los autores
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SECCION PRODUCTOS

En esta pestafa se visualiza los productos que se comercializan y
disponibles para la venta en el pais, en la pantalla se podra visualizar y elegir la
cantidad de producto para luego ser afiadida a la cesta, en la parte superior
derecha se podra visualizar un herramienta que muestra el monto en délares de
los productos que el cliente va eligiendo y afladiendo a la cesta, encontrara una

descripcion de la cantidad y valor total.

alll=]E] 52 |

£ http: foods x 1 0} hitp: alidad. x Y (& Outlook.com - tonnyhids X ] * Productos - ECUORGANI. x L}

Q srveus Bnsizs
$0.00

€« X [} ecuorganic-market.myshopify.com/co

Ecuorganicmarket
£, ) 0 »l A,

| i e
Pechugace [EWNWMR  Fatano po— Cuinca Soyaengrano
- 8.43 §20.25 §7.25

llustracién 3. Seccion Productos en sitio web

Elaborado por los autores
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SECCION CLIENTES

En esta seccidén se muestra todos los socios comerciales y tiendas

especializadas que se encuentran en el pais y en el extranjero.

€« C' [1) ecuorganic-market.myshopify.com/pages/clientes

-

Ecuorganicmarket
Senadevian Owganic products

Home Quienes somos Productos Clientes Granjas y productores Mas ~

Clientes

Tiendas especializada

‘BEST

PRODUCE INC

En RBest Nuestra Misién es Convertirse en El Principal Proveedor de Productos en el noreste Que cumple TODAS LAS Necesidades de
Nuestros Clientes, ofreciéndoles los Productos De Mas Alta Calidad, confiabilidad inquebrantable y senvicio al cliente superior.

Enlace: http://www.rbest.com/

llustracion 4. Seccion clientes en sitio web

Elaborado por los autores
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SECCION GRANJAS Y PRODUCTORES

En esta seccion se visualizara fotos y textos relacionada a la fuerte labor
que conllevan nuestros agricultores Ecuatorianos, ademas se podra ver un
listado de todos los productores que forman parte de nuestra red de

proveedores.

« C' | [ ecuorganic-marketmyshopify.com/pages/granjas-y-productores Qe =

&) shopify = s

DIALINSPEC SA INICIO SUS Actividades en Ecuador 1998 en el Campo de Exportacidn de banano y frutas tropicales de primera
Calidad. Domiciliada en la ciudad de Machala, Conocida Como la «Capital Bananera del Mundo” en la provincia de El Oro

X3 RECURSOS PARA EL FUTURD

La Fundacién Chankuap: Recursos para el Futuro Nacid en 1995, SEGUN Acuerdo ministerial 00137 de 26 de junio de 1996
Respuesta Como una los Requerimientos de Apoyo para el Desarrolle Comunitario, que. se van percibiendo y escuchando en el
Acompafiar a la gente en el SUS Actividades Diarias. La Fundacian Chankuap nace de la Experiencia de 20 afios de la Misidn Salesiana
de Wasakentsa UBICADA EN Territorio Achuar. La Fundacidn aumento en respuesta a la Necesidad de dar Mas sostenibilidad al Trabajo
de la Mision. ampliar v Estructurar las Actividades de Manera Més Especializada ONU de la estafa Enfoque de Desarrollo Comunitario.

Granjas Organicas

Riobamba

llustracion 5. Seccion Granjas y Productores

Elaborado por los autores
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SECCION CERTIFICACIONES

Aqui se mostraran las certificaciones que han adquirido todos los

miembros productores de la institucion.

€ C' [} ecuorganic-market.myshopify.com/pages/certificaciones Qe =
8 shopify -
Ecuorganicmarket
Eenadevian Owganic products
Home Quienes somos Productos Clientes Granjas y productores Mas ~

Certificaciones

Publicados recientemente
N

W First Post

certified organic by
ECOCERT SA, AE-BIO-602

S0C,
Q\J\S /4,@
USDA o =
ORGANIC ‘»23{ Q{{
< ST

[lustraciéon 6. Seccion Certificaciones

Elaborado por los autores
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3.5 DIAGRAMA DE PROCESOS
3.5.1 DIAGRAMA DE PROCESO DE COMPRA

)

El usuario visualiza
la informacion de
la pagina

El usuario
Abandonala tomala
pagina desicionde

comprar

Ingresaala pestafia
productos, selecciona
elproducto,cantidady

pulsa comprar.

Ingreso de
usuario

Ingresadatos del
usuarioy
formulario de
envio

Grafico 2. Diagrama de Procesos de Compra

Elaborado por los autores.
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3.5.2 DIAGRAMA DE PROCESOS PARA SUBIR INFORMACION
DE PRODUCTORES AL SISTEMA DE INFORMACION GENERAL
EN LA WEB

INICIO J

/

Contacto con
productor

I

écumple
productor | con los
descartado campos
requeridos?

si

'

seingresan
datos:capacidad de
produccion, tiempo de
cosecha.

sesube
informacion al
sistemapara
publicacion
x

()

Grafico 3. Diagrama de Procesos para subir informacion al sistema

Elaborados por los autores.
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3.6 ANALISIS TECNICO

3.6.1 INVERSION INCIAL E INFRAESTRUCTURA Y SOPORTE

Para poner en marcha el proyecto, se necesitara invertir un valor inicial,

entre los articulos se encuentran los suministros de oficina, suministros y

hardware elementos importantes que permitira realizar las tareas del dia a dia

en la institucion, a continuacion presento un cuadro detallando lo antes

mencionado, el valor total de Inversion Inicial es de $4.186,65.

Presupuesto de Inversion Inicial

Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total
Gastos Pre - Operacionales 350,00
Documentacian 5 200,00
Movilizacian 5 100,00
Celular 5 30,00
Otros 5 20,00
Muebles de oficina 885,00
Escritarios 3 5 165,00 | & 495,00
sillas 3 g 40,00 | 120,00
Tandem silla de espera 1 5 100,00 : & 100,00
Archivador de 4 cajones 1 5 170,00 | S 170,00
Equipo de Oficina 170,00
Teléfonos 1 20,00 i § 20,00
UPS y regulador 3 5 50,00 | S 150,00
Propiedad Intelectual Shopify 181,65
Plantilla 1 5 168,00 | & 168,00
Compra de dominio 1 5 13,65 ¢ § 13,65
Suministros de Oficina 100,00
‘Papeleria y otros 1 5 100,00
Equipo de Computacion 2.500,00
Laptops 2 g 700,00 | & 1.400,00
Computadoras de escritorio 1 5 650,00 | 5 650,00
Impresora Laser 1 35 450,00 i & 450,00
TOTAL INVERSION 4.186,65

Tabla 2.

Presupuesto de Inversion Inicial

Elaborado por los autores
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3.6.2 INVERSION EN PAGINA WEB

Por medio de estudios e investigaciones, se decidi6 realizar la pagina
web con la plataforma virtual www.shopify.com , crear la pagina en esta
plataforma tiene un costo inicial de $181,65, esto incluye la compra del dominio,
el pago por la plantilla y diferentes servicios de soporte necesarios para el

funcionamiento.

PAGINA WEB COSTO

Plantilla (Unica vez) $ 168,00
compra de dominio (anual) $ 13,00
Total $ 181,65

Tabla 3. Inversion en Pagina Web

Elaborado por los autores
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3.6.3 RECURSOS HUMANOS

El cuerpo laborar esta conformado por 5 integrantes, se establecio el sueldo basico para cada uno de los
miembros, a continuacion se muestra un cuadro donde se sefiala el salario incluido beneficios de ley, el gasto mensual en
fuerza laboral sera un total de $2.332,20.

SUELDOS
PERSONAL SUELDO | APORTE PATRONAL | DECIMO TERCERO | DECIMO CUARTO |VACACIONES TOTAL
GERENTE GENERAL S 500,00 |8 60,75 | § 4167 29505 2083 |5 552,75
GERENTE OPERATIVO S 500,00 |8 50,75 | § 4167 2950(5 20835 552,75
DISERADOR S 80000 | S 9720 | § 66,67 29505 33335 1.026,70
TOTAL $ 1.800,00 | $ 218,70 | $ 150,00 | $ 8850 [§ 750038 233220

Tabla 4. Tabla Recursos Humanos

Elaborado por los autores

48



3.7 MAPA ORGANIZACION

Jorge Alvarador

(Gerente general)

Tonny Hidalgo
(Gerente Administrativo)

Disefiador

Grafico 4. Mapa Organizacinal

Elaborado por los autores

GERENTE GENERAL

Esta encargado de tomar decisiones y llevar la directriz de la empresa, analiza,
crea, aprueba y reprueba proyectos y estrategias que le permita a la institucion
alcanzar los objetivos establecidos, establece la jerarquia, objetivos, politicas y valores,
busca la manera de atraer capitales a la empresa y se entiende que sobre el recae toda
la responsabilidad por ser el mando principal.

GERENTE ADMINISTRATIVO

Capacita, supervisa, coordina las actividades de la institucion y al cuerpo laboral,
administra, gestiona documentos y analiza los estados financieros ademas de
informes, memos y facturas con la ayuda de sistemas de informacién adecuados a las
necesidades requeridas
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DISENADOR

Tiene como principal objetivo disefiar y mantener la pagina web con el objetivo

de que cumpla con la funcion correspondiente.

3.8 CONCLUSION

Para el desarrollo, estructuracién y disefio del sitio web se implement6 una
cantidad poca significativa de capital pero si fue necesaria la implementacién de
conocimientos en mercados online, marketing y disefio, después de reuniones con
expertos en la materia se sugirié que era necesario estructurar la pagina de tal manera
gue los usuarios puedan acceder facilmente a las funciones. Al inicio el objetivo fue
promocionar por medio de la pagina la produccién organica de productos no
tradicionales y encontrar socios comerciales en el extranjero, sin embargo debido a
estudios de mercado se llegé a concluir que es imposible el enfoque en el mercado
extranjero debido a muchos factores mencionados en el capitulo n°4, por lo

consiguiente se cambio el enfoque de mercado extranjero a local.

3.9 RECOMENDACION
Para el presente proyecto es importante que la plataforma este en constante
actualizacion tanto por el lado de la tecnologia y por el lado levantamiento de

informacion, es primordial tener un personal capacitado para la direccién de sitio web.

50



CAPITULO IV

4. IDENTIFICAR LA POTENCIAL OFERTA DE PRODUCTOS
ORGANICOS ECUATORIANOS Y DETERMINAR LOS POSIBLES
CLIENTES ESTRATEGICOS EXTRANJEROS DEPENDIENDO DE LA
OFERTA EXPORTABLE LOCAL, MATERIA DE ESTUDIO DE LA
PRESENTE OBRA, CASO CONTRARIO LA COMERCIALIZACION SE
REALIZARIA LOCALMENTE

4.1 ANALISIS DE LA OFERTA — MERCADO PROVEEDOR

4.1.2 ANALISIS GENERAL DEL SECTOR

4.1.3 SITUACION ACTUAL DE LA PRODUCCION ORGANICA EN EL
ECUADOR Y AMERICA LATINA
Cuando se habla de oferta nos referimos a la cantidad de bienes y servicios

ofrecidos al mercado por un productor o prestador, basados en un analisis de su
capacidad de produccion; entonces, lo que busca el andlisis de la oferta es definir las
cantidades y las condiciones en la que estara ese producto en el mercado.

La oferta que se maneja en este estudio es una oferta de caracter competitiva o
de mercado libre, donde una gran cantidad de productores ofrecen un mismo bien y en
donde la diferencia es marcada por la calidad, servicio y precio que ofrecen al
consumidor.

Para entrar en un andlisis mas profundo, se comenz6 por examinar de manera
macro econdmica la situacién actual de los productos organicos en el Ecuador con
relacion a América Latina; a continuacion se muestran datos desde el 2010 hasta el
2013 y como ha tenido sus variaciones la oferta.

Las estadisticas en la tabla de abajo demuestran la gran superioridad que ha
tenido Argentina en lo que respecta a hectareas de productos organicos en
Latinoamérica, aunque en el ultimo afio (2013) tuvo un descenso en su cuota de

participacion de un 12.3%, esto representa 446211 hectareas menos.
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Ecuador cuenta con un numero de hectareas mucho menor comparado con
Argentina, pero supera a Costa Rica, Chile, Colombia y Bolivia. Sin embargo, Ecuador
también denota una reduccion en la cuota de participacion de un 23.7%.

Otro punto a tomar en cuenta es que aunque Argentina tiene el mayor nimero
de hectareas organicas, no tiene la mayor cantidad de productores; entonces se podria
deducir que todas esas tierras pertenecen a un grupo poco numeroso de productores
gue tienen mejor equipamiento y son mas eficientes al momento de trabajar los
campos, a diferencia de Ecuador que tiene un nimero mucho menor de hectareas,
pero tienen mas productores y esto se debe a que la mayoria son micro productores
gue no producen a gran escala, en algunos casos obtienen poca ayuda de terceras

partes o tienen una pequefia finca de limitada produccion.
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SITUACION ACTUAL DE LA PRODUCCION ORGANICA EN EL ECUADOR Y EN AMERICA LATINA

PAIS 2010 2011 2012 2013 CAMBIO CAMBIO PARTICIPACION DE LA SUPERFICIE Ne ANO
ha. ha. ha. ha. 2012/2013 2012/2013 % TOTAL (%) PRODUCTORES

ARGENTINA 4177653 | 3796136 | 3637466 | 3191255 -446211 -12,3% 2,3 1018 | -
COSTA RICA 11114 9570 9360 7449 -1911 -20,4% 0,4 3000 | 2009
BOLIVIA 112109| 32710| 32710| 32710 0 0,0% 0,1 9837 | -
BRASIL 932210| 687040| 705233 | 705233 0 0,0% 0,3 12526 | 2012
CHILE 32696 | 29068 | 22636| 23469 833 3,7% 0,1 446 | -
COLOMBIA 33344 | 34060| 34060| 31621 -2439 -7,2% 0,1 4775|2011
REPUBLICA
DOMINICA 165109 | 186931| 168978| 180609 11631 6,9% 9,3 24412 | -
ECUADOR 54751| 50037| 56037| 42781 -13256 -23,7% 0,6 9275| -
PARAGUAY 51223 | 51190| 28499| 62274 33775 118,5% 0,3 7905| -
PERU 216756 | 185964 | 197837 | 388448 190611 96,3% 1,8 52284 | -
URUGUAY (2006) | 930965| 930965| 930965| 930965 0 0,0% 0 630| -
TOTAL GLOBAL | 6719940 |5995682 | 5825793 | 5598827 14,9% 126108

* Nota: Las cifras desde el 2010 al 2013 representan el N2 de hectareas que tuvo cada pais en ese

ano.

*Fuentes: AGROCALIDAD - Departamento de Produccion Orgdnica

Tabla 5. Situacion Actual de la Produccion Organica en el Ecuador y America Latina
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De acuerdo a estadisticas tomadas de AGROCALIDAD (Asociacion de
Aseguramiento de la Calidad del Agro) de los afios 2008 al 2010 la mayoria de
productos organicos ofertados por el Ecuador pertenecian a empresas
dedicadas a la exportacién de banano, otras tenian que ver con cacao, pifia,
café, mangos, orito, hongos, t€, yuca.

En la siguiente tabla se puede ver la cantidad exportada por cada
operador en los tres afios arriba mencionados: En afio 2008 el Ecuador oferto
un total en toneladas de $135°219.146.06; para el afilo 2009 hubo un descenso
notable en el total de toneladas exportadas, la cual fue de $139.944.90; para
finalmente en el afio 2010 vender una cantidad de $101.196.79, con la
diferencia que en este afio incremento el nimero de productores, lo que
significa que el boom de los productos organicos cogié mucha mas fuerza.

Cabe recalcar que a partir del 2010 ya se nota que la oferta de productos
organicos por parte de Ecuador al mercado extranjero es mucho mas diversa,

con una mayor variedad de productos.
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EXPORTACION DE PRODUCTOS ORGANICOS POR OPERADOR / 2008-2009-2010

ANO| OPERADOR TOTAL (KG) | |ANO OPERADOR TOTAL (KG) | |ANO OPERADOR TOTAL (KG)
2008 | ASO GUABO 12.637.749,68 2009 | ASO GUABO 12.704,18 2010 | AGRICOLAS CANAS 34,83
2008 | AGRORGANICA 135.114,00 2009 | B2B ECUADOR 21,98 2010 | ASO GUABO 6.576,82
2008 | B2B ECUADOR 28.079,00 2009 | BANACONT 3.182,85 2010 | B2B ECUADOR 791,29
2008 | BANAORG 3.179.454,90 2009 | BANAORG S.A. 5.730,35 2010 | BANACONT 13.653,08
2008 | BANDECUADOR 920.496,00 2009 | BANDECUA 2.728,83 2010 | BANAFRESH 114,93
2008 | BIO DEL PACIFICO 132.459,00 2009 | BIOPACA 2.424,39 2010 | BANAORG S.A. 996,48
2008 | BIOPACA 5.989.308,98 2009 | BRUNDICORP 5.861,70 2010 | BANDECUA 7.343,85
2008 | BRUNDICORPI 5.496.170,32 2009 | CERRO AZUL 1.064,05 2010 | BIOPACA 523,16
2008 | HDA. CELIA MARIA 8.584.762,00 2009 | CIPAL 15.233,19 2010 | BRUNDICORPI 9.625,46
2008 | CERRO AZUL 34.828,00 2009 | CIACPE 44,03 2010 | CERRO AZUL 2.061,99
2008 | CIACPE 42.210,00 2009 | CIMEXPRIBA 7.510,71 2010 | CIPAL 6.178,68
2008 | CIMEXPRIBA 12.716.500,26 2009 | FORTALEZA DEL VALLE 215,05 2010 | CIMEXPRIBA 4.023,01
2008 | CIPAL 9.246.276,00 2009 | FORTALEZA MANABITA 25,05 2010 | COFINA 102,18
2008 | EXPORGANIC 97.090,00 2009 | FRUTA RICA 12.678,80 2010 | CONFOCO 36,80
2008 | EXPROBIOLOGICO 2.326.920,00 2009 | GRUPO JUVENIL SALINAS 27,05 2010 | ECOBANEC 7.105,81
2008 | FRUTA RICA 18.220.735,00 2009 | HCDA. CELIA MARIA 13.541,03 2010 | ECUATORIANA DEL TE 10,00
2008 | NOBOA 21.774.502,92 2009 | LA ISA 8.817,93 2010 | ECUAVEGETAL 39,04
2008 | NATURE FARMING 60.225,00 2009 | LAMIFORMI 1.358,46 2010 | EXPROBIOLOGICO 964,09
2008 | NUTRIECOPAD 57.482,00 2009 | MACHALA 2.239,78 2010 | FORTALEZA DEL VALLE 182,31
2008 | MACHALA 1.846.752,00 2009 | EXPORTADORA BANANERA NOBOA S.A. 9.558,06 2010 | FRUTA RICA 4.562,79
2008 | KIMTECH 3.893.042,00 2009 | NUTRIECOPAD 1.832,08 2010 | GLOBAL TRADING 4.952,65
2008 | LAISLA 7.893.685,30 2009 | OSELLA 39,18 2010 | GRUPO JUVINEL SALINAS 0,32
2008 | LAMIFORMI 1.520.496,14 2009 | PROCAFE 28,10 2010 | HCDA. CELIA MARIA 2.730,26
2008 | INDARTBIO 33,00 2009 | SKS FARMS 1.068,77 2010 | INBORJA 9,08

2008 | UBESA 15.324.030,02 2009 | SURGESA 1.473,12 2010 | LAISLA 6.853,33
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ANO| OPERADOR TOTAL (KG) | |ANO OPERADOR TOTAL (KG) | |ANO OPERADOR TOTAL (KG)
2008 | SURGESA 112.338,00 2009 | TERRASOL CORP. 487,96 2010 | LAMIFORMI 214,39
2008 | UNOCACE 173.652,00 2009 | TERRAFERTIL 173,34 2010 | LUIS ROMAN 104,54
2008 | UROCAL 2.642.666,54 2009 | TRIARI 12,19 2010 | INDARTBIO 0,01
2008 | TRIARI 83.800,00 2009 | UBESA 26.117,71 2010 | LIZZARD 430,71
2008 | TROPICAL FRUIT 48.288,00 2009 | UNOCACE 1.240,29 2010 | MACHALA 1.185,07
TOTAL 135.219.146,06 2009 | UROCAL 2.487,28 2010 | NUTRIECOPAD 4.029,58
2009 | VITANUTRIORGANIC 17,41 2010 | OSELLA 74,94

TOTAL 139.944,90 2010 | PEDRO MARTTINETI 14,01

2010 | PROCAFE 42,87

2010 | REYBANPAC 1.253,00

2010 | SAN MIGUEL DE BRASIL 39,52

2010 | SKS FARMS 61,85

2010 | SURGESA 587,73

2010 | TERRASOL CORP. 101,05

2010 | TRIARI 31,50

2010 | TRICALAGRO 28,08

2010 | TROPICALAGRO 1.335,68

2010 | UBESA 9.401,18

2010 | UNOCACE 524,54

2010 | UROCAL 1.455,11

2010 | VITANUTRIORGANIC 809,19

TOTAL 101.196,79

Tabla 6. Exportacion de Productos Organicos por

Operador, Fuente: Agrocalidad
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En el analisis general de la produccién organica también entra los
diferentes destinos que han tenido los productos ecuatorianos, en el siguiente
detalle se podra ver los principales compradores en los ultimos afios.

Alemania, Estados Unidos, Canada, Bélgica, Espafia, entre otros son los
principales compradores de productos organicos ecuatorianos; estos paises
han mantenido durante estos 5 afios (2008 — 2012) un volumen considerable
de adquisiciones lo que hace que se concentre la busqueda de segmente en
estos paises, sin dejar a un lado a los demas mercados que poco a poco han

ido convirtiéndose en clientes potenciales como es el caso de ltalia, Francia.

CANTIDAD EXPORTADA - 2008

1.877,14
= Alemania
= USA
44.901,84 = CANADA
BELGICA
= ESPANA

/

1.057,96

Grafico 5. Cantidad Exportada 2008, elaborado por autores

CANTIDAD EXPORTADA 2009

1.070,63 = ALEMANIA
= USA
CANADA
® BELGICA
1.098,07‘ = ESPARA

Grafico 6. Cantidad Exportada 2009, elaborado por autores
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CANTIDAD EXPORTADA 2010

1.151,47
1.533,85 ‘
= ALEMANIA
USA
= CANADA
38.552,32 ® BELGICA
= ESPANA

Grafico 8. Cantidad Exportada 2010, elaborado por autores

CANTIDAD EXPORTADA 2011

77,40
49.811,10
7.7

23.299.957, = ALEMANIA
90

3
17.577.267, 1.6%.8
60\ ‘
141.586,30 ‘ = USA
CANADA
= BELGICA
= ESPANA
= [TALIA

= FRANCIA
Grafico 7. Cantidad Exportada 2011, elaborado por autores

CANTIDAD EXPORTADA 2012
650.704,70

521.597,14/_
|
7.658.778,52_\

77.024,80

107.485,00 = ALEMANIA

= USA
= CANADA

BELGICA
* ESPANA
= ITALIA

Grafico 9. Cantidad Exportada 2012, elaborado por autores
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PRODUCTOS ORGANICOS EXPORTADOR POR DESTINO

ANO| DESTINO |TOTALTM||/ANO| DESTINO |TOTALTM|ANO| DESTINO |TOTALTM||ANO| DESTINO | TOTALTM |[ANO| DESTINO | TOTALTM
2008|ALEMANIA 36.154,71|| 2009 |ALEMANIA 39.846,66|| 2010|ALEMANIA 20.437,42|| 2011|ALEMANIA 23.299.957,90(| 2012|ALEMANIA 22.754.344,70
2008 |BELGICA 44.901,84|| 2009|BELGICA 31.088,19|| 2010{ARGELIA 146,39|| 2011|AUSTRALIA 15.700,00(| 2012|ARGENTINA 413.446,57
2008 |CANADA 1.057,96|| 2009|CANADA 1.098,07|| 2010|ARGENTINA 196,56|| 2011 |BELGICA 17.577.267,60|| 2012(BELGICA 7.658.778,52
2008|ESPANA 1.877,14|| 2009 |ESPANA 1.070,63|| 2010|AUSTRALIA 9,04(| 2011|CANADA 141.586,80(| 2012|CANADA 77.024,80
2008|ESLOVENIA 0,04|| 2009|FRANCIA 6,00|| 2010|BELGICA 13.896,69|| 2011 |CHILE 45.388,60(| 2012|CHILE 834.457,34
2008|FRANCIA 149,88|| 2009 GUATEMALA 1.854,41|| 2010{CANADA 1.533,85|| 2011|USA 42.140.532,70|| 2012|COSTA RICA 18.048,00
2008|GUATEMALA 994,97|| 2009|HOLANDA 11.170,91|| 2010|CHILE 1.010,06(|| 2011|ESLOVENIA 18.081,40|| 2012|USA 29.588.492,00
2008 HOLANDA 3.544,71|| 2009|INGLATERRA 130,88|| 2010{COSTA RICA 10,00|| 2011|ESPANA 1.629.897,70|| 2012 |ESPANA 650.704,70
2008|HUNGRIA 0,96/(| 2009|ITALIA 2.975,99|| 2010|ESPANA 1.151,47|| 2011|FRANCIA 49.811,10(| 2012|FRANCIA 107.485,00
2008|INGLATERRA 4,591,31|| 2009(JAPON 7.788,43|| 2010|FINLANDIA 19,59|| 2011|GRECIA 231.438,60(| 2012|GRECIA 1.045.481,40
2008|ITALIA 2.992,29|| 2009|KOREA 19,88(| 2010|FRANCIA 43,69|| 2011|GUATEMALA 5.616,00(| 2012|HOLANDA 4.550.572,98
2008|JAPON 3.865,02|| 2009|LITHUANIA 97,70|| 2010{HOLANDA 7.455,29|| 2011|HOLANDA 7.921.016,90(| 2012|ITALIA 1.521.597,14
2008 MEXICO 68,87|| 2009 MEDITERRANEO 1.250,07|| 2010{INGLATERRA 198,66|| 2011 {INGLATERRA 454.341,00(| 2012|JAPON 1.065.396,00
2008 MEDITERRANEO 2.160,18|| 2009|MEXICO 75,14|| 2010({IRLANDA 39,18|| 2011|ITALIA 313.077,40(| 2012|CHINA 36.400,00
2008 NORUEGA 803,22(| 2009|NUEVA ZELANDA 1.748,80|| 2010|ITALIA 3.630,74|| 2011|JAPON 314.127,10|| 2012|KAZAKHASTAN 46.948,00
2008|NUEVA ZELANDA 4.753,18|| 2009|SIRIA 1,96|| 2010{JAPON 2.092,40|| 2011|KOREA 13.393.535,60(| 2012 |LITUANIA 87.532,80
2008 |SUECIA 104,49|| 2009|SUECIA 18,72|| 2010|KAZAKHTAN 39,67|| 2011|MEDITERRANEO 2.443.626,40(| 2012|MEDITERRANEO 152.100,00
2008 RUMANIA 7,97|| 2009|SUIZA 102,19|| 2010|KOREA 17,29(| 2011|MEXICO 40.040,00(| 2012|MEXICO 618.658,00
2008|POLONIA 285,16(| 2009|UCRANIA 58,90(| 2010{MEDITERRANEO 414,42|| 2011|NORUEGA 1.060.726,20|| 2012{PORTUGAL 40.608,00

59




ANO| DESTINO |TOTALTM||/ANO| DESTINO |TOTALTM|ANO| DESTINO |TOTALTM||ANO| DESTINO | TOTALTM ||ANO| DESTINO | TOTALTM
2008 |UCRANIA 112,45|| 2009|USA 34.239,55|| 2010{MEXICO 75,07|| 2011|{NUEVA ZELANDA 117.035,60(| 2012|NUEVA ZELANDA 506.714,62
2008|USA 26.942,77 TOTAL 134.643,08|| 2010{MONTENEGRO 17,41|| 2011 |REINO UNIDO 45.120,00(| 2012|POLONIA 17.145,60

TOTAL 135.369,10 2010|NORUEGA 360,54(| 2011|RUSIA 1.352.852,90(| 2012(REINO UNIDO 566.294,74
2010|{NUEVA ZELANDA 4.501,06|| 2011|SUECIA 149.550,00(| 2012|RUSIA 1.773.038,55
2010|POLONIA 26,12|| 2011|UCRANIA 36.096,00(| 2012|SUECIA 291.012,80
2010|RUSIA 1.751,50|| 2011{URUGUAY 34.828,00(| 2012{TURQUIA 232.800,00
2010|REINO UNIDO 577,65 TOTAL 112.831.251,50|| 2012 |UCRANIA 8.208,00
2010|SUECIA 78,36 TOTAL 74.663.290,26
2010|SUIZA 75,13
2010{UCRANIA 52,24
2010|USA 38.552,32
2010|TURQUIA 129,55

TOTAL 98.539,36

Tabla 7. Productos Organicos Exportados por Destino

Fuente: AGROCALIDAD - Departamento de Produccién Orgdnica
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Por ultimo, analizar la oferta desde el punto de vista de los productos exportados

es importante, debido a que con esto se puede determinar qué mercado se encuentra

saturado y en el que probablemente ya no habria posibilidades de ingresar; en cambio

hay otros rubros donde recién comienza a haber demanda, por lo cual seria mas

favorable incursionar.

PRODUCTOS ORGANICOS EXPORTADOS POR RUBRO POR ANOS

PRODUCTO 2008 2009 2010 2011 2012 | TOTAL EXPORTADO
BANANO 131.411,69| 132.715,11| 100.559,39 | 111.057.134,30| 70.450.273,91 181.872.094,40
CACAO 2.568,19 1.677,28 1.009,55 603.483,00 228.104,00 836.842,02
PINA 1.304,12 509,44 151,17 16.500,00 0,00 18.464,73
CAFE 18,52 89,92 159,40 36.377,80 85.206,00 121.851,64
MANGOS 106,34 640,07 143,36 63.360,00 197.920,00 262.169,77
ORITO 162,59 0,00 0,00 0,00 0,00 162,59
HONGOS 0,00 2,00 0,32 0,00 0,00 2,32
TE 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 10,00
YUCA 0,00 0,00 21,89 0,00 0,00 21,89
ACEITE DE PALMA 0,00 0,00 0,00 831.680,00 305.700,00 1.137.380,00
BROCOLI 0,00 0,00 0,00 91.988,60 55.369,17 147.357,77
CHIA 0,00 0,00 0,00 20.000,00 66.000,00 86.000,00
PROCESADOS 0,00 0,00 0,00 110.727,80 96.025,00 206.752,80
QUINUA 0,00 0,00 0,00 0,00 20.000,00 20.000,00
TOTAL 137.579,45 | 137.642,82 | 104.065,08 | 112.833.262,50 | 71.506.610,08

Tabla 8. Productos Organicos Exportados por Rubro por Aiio

Fuente: AGROCALIDAD - Departamento de Produccién Orgdnica
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4.2. HERRAMIENTA PARA EL ESTUDIO DE MERCADO

Las herramientas que van a ser Utiles para el presente estudio de mercado han
sido analizadas y fueron las mejores y las que se adaptaban con mucha mas precision
hacia el objetivo de determinar la aceptacion que tendria el sitio web para comercializar
los productos organicos.

Para determinar la aceptacion del sitio web se us6 el método subjetivo, en el
cual entran las encuestas y entrevistas a expertos; por esta ocasion las encuestas
fueron la herramienta idénea para descubrir la aceptacion de los micros productores
asociados a la Fundacién “In Terris” y que ofertan sus productos en la Feria quincenal
realizada en el Colegio Balandra Cruz del Sur ubicado en Colinas de los Ceibos Ave.
Principal y calle 2da Antiguo Hip6dromo de Santa Cecilia objeto de este estudio.

A través de dicha encuesta se traté de determinar la edad de los encuestados, el
género al que pertenecen, si la persona entrevistada es duefia de su propio negocio o
cumple otro cargo, cuales son comunmente los medios de promocion que han utilizado
hasta la actualidad, el interés de ser promocionados en un sitio web y encontrar nuevos
compradores a través de este medio, algo clave también fue preguntar si tienen acceso
a internet, ya que muchos de ellos son personas humildes que viven en zonas rurales
del pais, también se consult6 si les gustaria la idea de que existiera alguien o
institucién que se encargara de hacer llegar el producto al comprador una vez
concretada la compra y por ultimo se quiso averiguar los productos y la cantidad de
produccion que actualmente manejan, pero esta pregunta al final se decidio dejarla
para entrevistas personales con estos agricultores organicos y poder ahondar en
informacion mas relevante por medio de una matriz que se desarroll6 para facilitar la
recoleccion de datos.

A continuacion se muestra el modelo utilizado para dichas encuestas:
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ENCUESTAS DE PROYECTO

El uso de la informacion recolectada a través de las encuestas es netamente
académico, sin fines de lucro.
Objetivo:

El objetivo de esta encuesta es conocer el nivel de aceptacion que podria tener
por parte de los productores organicos un sitio web cuya funcién principal sea estrechar

relaciones comerciales con clientes extranjeros.

Marque con un X su respuesta.

1.- ¢ Qué edad tiene usted?

20-30
31-45
46-60
61 en adelante...

OO0

2.- Genero:

Femenino [ Masculino [___]

3.- ¢ Su actividad comercial esta vinculada con la agricultura organica?

si [
No L[|

4.- ¢ Usted es duefio de su propio negocio?
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Si

No

[ 1]

5.- Si la respuesta en la anterior pregunta es NO, de los siguientes cargos, cual
desempeiia usted:

Personal Administrativo
Agricultor
Manufacturero
Vendedor

Otros

I

6.- ¢ Qué medios de promocidn utiliza usted para dar a conocer sus productos?

Medios Escritos
Internet

Tvy Radio
Ferias

Boca boca
Otros

OO0

7.- ¢ Usted estaria de acuerdo en que la agricultura organica, cooperativas, micro
productores sean promocionados a través de un sitio web?

Si ]
No [ 1]

8.- ¢ Le gustaria encontrar nuevos clientes o compradores a través de promocionar sus
productos organicos en un sitio web?

Si 1]
No [ 1]
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9.- ¢ Usted tiene acceso a internet?

Si [ ]
No :|

10.- ¢ Le gustaria que existiera una institucién que se encargue de todos los procesos
logisticos y de comercializacion de su producto?

Si [ ]
No :|

11.- ¢ Qué productos y cuanta produccion ofrecerian?
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4.2.1 TABULACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION
La siguiente tabulacion corresponde a los datos obtenidos en las encuestas

aplicadas, la misma que se representa a traves de tablas, graficos de barra y pastel.

Pregunta N° 1

- ¢Qué edad tiene usted?

FRECUENCIA ABSOLUTA
61 - en
20 - 30 31-45 46 - 60 adelante...
11 14 9 1 35
FRECUENCIA ABSOLUTA
EDAD
61 - en adelante... .
0 2 4 6 8 10 12 14 16

Grafico 10. Edade, elaborado por los autores

FRECUENCIA RELATIVA

61 -en
20-30 31-45 46 - 60 adelante...
31% 40% 26% 3% 100%
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EDAD

m20-30
m31-45
m46-60

61 - en adelante...

Grafico 11. Edad en porcentajes, elaborado por los autores

ANALISIS

Los resultados de esta pregunta determinaron que de las 35 personas

encuestadas, 14 de ellas tienen un rango de edad entre 31 y 45 afios con un porcentaje

representativo del 40%. Por otra parte, el siguiente grupo pertenece a personas entre

20 y 30 afios representando el 31%. El 26% corresponde a las personas con rango de

edad entre 46 y 60 afios. Por ultimo, representando el 3% esta una persona de 61 afios

en adelante. Se concluye que la mayor fuerza de participacion se concentra en las

personas entre 31 y 45 afos.

Pregunta N° 2

-  Género

FRECUENCIA ABSOLUTA

Femenino

Masculino

21

14

35
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GENERO

25
20
15

10

Femenino Masculino

Grafico 12.Género, elaborado por los autores

FRECUENCIA RELATIVA

Femenino | Masculino
60% 40% 100%

GENERO

Masculino
40%

Femenino
60%

= Femenino = Masculino

Grafico 13. Genero en porcentajes, elaborado por los autores
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ANALISIS
Con un 60% el género femenino fue el mas encuestado, esto significa que este
grupo es el gque mas vinculacion tiene en el sector organico, tanto como micro —

productoras y consumidoras.

Pregunta N° 3

- ¢Su actividad comercial esta vinculada con la agricultura organica?

FRECUENCIA ABSOLUTA
Si No
23 12 35

ACTIVIDAD COMERCIAL

25
20
15

10

Si No

Grafico 14. Actividad comercial, elaborado por los autores

FRECUENCIA RELATIVA

Si No
66% 34% 100%

69



ACTIVIDAD COMERCIAL

mSi ®No

Grafico 15. Actividad Comercial en porcentajes, elaborado por los autores

ANALISIS

El 66% de los encuestados dijeron que su actividad esta vinculada directamente
con la agricultura organica, es decir, que a la mayoria de personas que se le realizo
este estudio estan relacionadas directamente con el proyecto, ya que aportarian

principalmente con sus producciones, para luego ser ofertadas en el mercado.
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Pregunta N° 4
- ¢ Usted es dueiio de su propio negocio?

FRECUENIA ABSOLUTA

18 17 35

DUENO DE SU PROPIO NEGOCIO

No

16.4 16.6 16.8 17 17.2 17.4 17.6 17.8 18 18.2

Grafico 16. Duefio de su propio negocio, elaborado por los autores

FRECUENCIA RELATIVA

Si No
51% 49% 100%
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DUENO DE SU PROPIO NEGOCIO

No

49% Sl

51%

=5Si = No

Grafico 17.Duefio de su propio negocio en porcentajes,elaborado por los autores
ANALISIS

Por encima del 50% estan las personas que respondieron que son duefias de
Sus propios negocios, esto da una ligera ventaja, ya que se trata directamente con los
agricultores que son los principales proveedores de productos, aunque en nimero la
diferencia no es casi nhada el otro porcentaje lo ocupan personas que son

consumidores.

Pregunta N° 5

- Silarespuesta a la anterior pregunta es NO, de los siguientes cargos, ¢ Cual
desempeiia usted?

FRECUENCIA ABSOLUTA
Personal No
Administrativo |Agricultor | Manufacturero |Vendedor| Otros |contesto
3 14 1 3 10 4
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16
14
12

[ L AT ]

B Agricultor

CARGO QUE DESEMPENA

3

Otros M No contesto

B Manufacturero B Vendedor

Grafico 18. Cargo que desempefia, elaborado por los autores

FRECUENCIA RELATIVA

Personal No
Administrativo |Agricultor | Manufacturero |Vendedor| Otros |contesto
8,57% 40,00% 2,86% 8,57% 28,57% | 11,43%
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CARGO QUE DESEMPENA

® Personal Administrativo
= Agricultor
= Manufacturero

Vendedor
m Otros

= No contesto

2.86%

Grafico 19. Cargo que desempefia en porcentajes, elaborado por los autores

ANALISIS

Cuando se les pregunté el cargo que desempefiaban en su vinculacion con la
agricultura organica, siguiendo la logica de preguntas como si tiene vinculacién directa
a este tipo de agricultura y si tiene su propio negocio y siendo el resultado de las
mismas positivo, por ende, en este resultado se determind que de los 35 encuestados

14 de ellos son agricultores, representando asi el 40%.

Pregunta N° 6

- ¢Qué medios de promocion utiliza usted para dar a conocer sus productos?

FRECUENCIA ABSOLUTA
Medios Tvy Boca No
Escritos Internet Radio Ferias boca Otros contesto
2 9 2 18 17 2 11
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FRECUENCIA RELATIVA

B Medios Escritos M Internet B Tv y Radio

MEDIOS DE PROMOCION

Ferias @ Boca boca M Otros B No contesto

Grafico 20. Medios de promocion, elaborado por los autores

Medios Tvy Boca No
Escritos Internet Radio Ferias boca Otros contesto
3,28% 14,75% 3,28% 2951% | 27,87% 3,28% 18,03%

m Medios Escritos m Internet = Tv y Radio

MEDIOS DE PROMOCION

>~ =

3.28%

3.28%

Ferias m Boca boca = Otros m No contesto

Grafico 21. Medios de promocion en porcentajes, elaborado por los autores

ANALISIS

100%

Los medios de promocién mas utilizados segun los encuestados son las ferias y

boca a boca con 29.51% y 27.87% respectivamente, sin dejar atras el internet con un

14.75%. Esto da pie para poder concluir que el internet de ser bien usado con las

debidas campafas de promocion y un buen plan de marketing bien establecido
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facilmente puede alcanzar e incluso superar a las ya mencionadas, aunque mantener la
presencia en ferias es sumamente importante porque es una oportunidad para crear
una relacion productor — consumidor mas estrecha que haga méas confiable comprar

productos por internet porque ya han sido vistos previamente.
Pregunta N° 7

- ¢ Usted estaria de acuerdo en que la agricultura organica, cooperativas, micro
productores sean promocionados a través de un sitio web?

FRECUENCIA ABSOLUTA
No
Si No contesto
30 4 1 35

NIVEL DE ACEPTACION DEL SITIO WEB

0 5 10 15 20 25 30 35

mNo contesto mNo mSi

Grafico 22. Nivel de aceptacion de sitio web, elaborado por los autores

FRECUENCIA RELATIVA

No
Si No contesto
85,71% 11,43% 2,86% 100%
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NIVEL DE ACEPTACION DEL SITIO WEB

2.86%

= Sj
= No

= No contesto

Grafico 23. Nivel de aceptacion de sitio web en porcentajes, elaborado por los autores

ANALISIS

Con 30 personas a favor de un total de 35 que en porcentaje representa un claro
85.71%, la aceptacion de que exista una pagina para promocionar la agricultura
organica, cooperativas y micro productores es muy alta, lo que permite ver la idea del
proyecto como una herramienta que seria de gran ayuda y aporte para este sector de

la economia ecuatoriana y familias campesinas dedicadas a este mercado.

Pregunta N° 8

- ¢ Le gustaria encontrar nuevos clientes o compradores través de promocionar
sus productos organicos en un sitio web?

FRECUENCIA ABSOLUTA
No
Si No contesto
23 4 8 35
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25

20

15

10

- A
: N

1

mSi 23
H No
B No contesto 8

ESi mNo M Nocontesto

Grafico 24. Nuevo metodo de promocion elaborado por los autores

FRECUENCIA RELATIVA

No
Si No contesto
65,71% 11,43% 22,86% 100%

NUEVO METODO DE PROMOCION

22.86%

uSj
u No

11.43% = No contesto

Grafico 25. Nuevo metodo de promocion en porcentajes, elaborado por los autores

78



ANALISIS
Con 23 respuestas positivas representanto el 65.71% la mayoria estaria de
acuerdo en encontrar nuevos clientes a través de un sitio web, lo que abre una puerta

para este canal de promocion.

Por otro lado, el 22.86% no contesto esta pregunta y se debe a que esa parte
encuestada no esta dedicada al comercio organico; entonces, se puede deducir que
son consumidores.

Pregunta N° 9

- ¢ Usted tiene acceso a internet?

FRECUENCIA ABSOLUTA
Si No
23 12 35

ACCESO A INTERNET

25

20

15

10

Si No

Grafico 26. Acceso a internet, elaborado por los autores
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FRECUENCIA RELATIVA

Si No
65,71% 34,29% 100%

ACCESOA INTERNET

=Si = No

Grafico 27. Acceso a internet en porcentajes, elaborado por los autores

ANALISIS

Aunque la mayoria contestd que tiene acceso a internet hay que tomar en
cuenta que el 34.29% no lo tiene y esto puede ser un obstaculo al momento de
implementar la pagina web, lo que provocaria gastos de capacitacion adicionales y

retraso en los tiempos.

Pregunta N° 10

- ¢Le gustaria que existiera una institucion que se encargue de todos los procesos
logisticos y de comercializacion de sus productos?
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FRECUENCIA ABSOLUTA

No
Si No contesto
21 4 10 35

INSTITUCION PARA LA LOGISTICA Y
COMERCIALIZACION

25
20
15

10

0 -

Si No No contesto

Grafico 28. Institucion para la logistica y comercializacion, elaborado por los autores

FRECUENCIA RELATIVA

No
Si No contesto
60,00% 11,43% | 28,57% 100%

INSTITUCION PARA LA LOGISTICA'Y
COMERCIALIZACION

28.57%

11.43% '

= Si = No = Nocontesto

60.00%

Grafico 29. Institucion para la logistica y comercializacion en porcentajes, elaborado por
los autores

81



ANALISIS

El 60% de los encuestados estaria de acuerdo en que se creera una institucion
que les realice todos los procesos de logistica y comercializacion y por obvias razones,
si hasta el momento no han podido a darse a conocer es porque el solo sembrar,
cultivar, etc... los mantiene ocupados, peor tendrian los conocimientos y tiempo para

esta tarea.

4.3. ANALISIS GENERAL

El andlisis histérico general del sector de productos organicos exportados ha
demostrado que el Ecuador si ha venido teniendo presencia internacional, pero sin
dejar de mencionar que son productos tradicionales, como el banano, cacao, café,
entre otros, para lo cual ya existen empresas medianas y grandes dedicadas a esta
actividad; si bien se ha analizado esta tendencia y se ha podido comprobar lo antes
mencionado, se lo ha hecho con la intencién de demostrar que el mercado de
productos organicos no tradicionales aun no ha tenido tanta internacionalizacion, recién
a partir del afilo 2012 se puede ver que se han sumado nuevos rubros para la
exportaciéon, como es el caso de la quinua, pifia en menores cantidades.

Dado que el estudio realizado esta enfocado en micro productores, familias
campesinas, emprendedores, seria poco favorable hacer una relacion con empresas
con afos de experiencia y una capacidad de produccién mucho mas representativa y
gue ya cuentan con una demanda internacional determinada; como resultado, este
grupo no entraria para el andlisis de este proyecto.

Otro factor que hace la diferencia entre estos dos grupos (grandes empresas y
micro — productores) es la certificacion organica que les permite enviar sus productos
hacia el exterior y como muestra de eso, a continuacién se presenta un cuadro con
algunas de las compafiias que cuentan con esta certificacion, dato proveido por

Agrocalidad.
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LISTA OFICIAL DE OPERADORES ORGANICOS REGISTRADOS

, SUPERFICIE  {RENDIMIENTO VENCIMIENTO

CODIGOPOA NOMBRE 0 RAZON SOCIAL NOMBRE REPRESENTANTE LEGAL | PROVINCIA | CANTON PRODUCTO (S) CULTIVO (HA) | ESTIMADO UNIDAD REGISTRO AGENCIA CERTIFICADORA
325 FREDY DANIEL VALLEIO MALO- LAS MERCEDES LOTE, LAS MERCEDES LOTE4YCOLON2  {FREDY DANIEL VALLEJO MALO GUAYAS BALAO BANANO 140 TON 08/01/2017 {CONTROL UNION PERU S.A.C
667 ASOCIACION AGROARTESANAL DE CAFICULTORES RIO INTAG AACRI {EDGAR RAMIRO FUERTES GOMEZ IMBABURA  {COTACACHI ~ {CAFE LAVADO EN PERGAMINO 63,02 23,95{TON 08/01/2017 {BCS OKO GARANTIE CIA. LTDA.
350  {JULIO CESAR REGALADO ENCALADA JULIO CESAR REGALADO ENCALADA  |GUAYAS ELTRIUNFO  {BANANO 40 970 {CAJAS/SEM 06/01/2017 { CERESECUADOR CIA. LTDA
493 BANANOS ECOLOGICOS BANAECO SA. MOLINA JARAMILLO MARILU DEL ISNE {GUAYAS ~{samoronbon |BANANO 61 1956,36 {TON 02/12/2016 {BCS OKO GARANTIE CIA. LTDA.
559  iBANABIOSA. JIMMY RAFAEL RIERA ROMERO ELORO MACHALA  |BANANO 301,29 9165 {TON 24/02/2016 { CERESECUADOR CIA. LTDA
556 {PETER GUERRERO QUIMI - HACIENDA LA ESPERANZA PETER ADRIAN GUERRERO QUIMI ELORO ELGUABO  {BANANO 30 1100 {CAJAS/SEM 10/02/2016 { CERESECUADOR CIA. LTDA
462 {PEDRO FERNANDO MATRINETTI SALTOS - HACIENDA ZOILITA PEDRO FERNANDO MATRINETTI SALTOS | GUAYAS GUAYAQUIL {CACAO 160 200{TON 07/08/2016 { CERESECUADOR CIA. LTDA
182 {UNION DE ORGANIZACIONES CAMPESINAS CACAOTERAS UNOCACE  {VICTOR HUGO BAJARA MENDOZA GUAYAS MILAGRO  {LICOR DE CACAO 24837 617,316 {TON 08/08/2016 {ECOCERT ECUADOR S.A.
560  {ARRIBA CHOCOLATE COMPANY S.A. CHOCOMPANY GUILLERMO EDUARDO ECHEVERRIA VIZUETA | GUAYAS GUAYAQUIL * {BANANO DESHIDRATADO 20 12{TON 25/03/2016 {ECOCERT ECUADOR S.A.
610  {AGROAPOYO SA. IMARIA DEL CARMEN NARVAEZMENCHENO  {PICHINCHA  {QUITO BANANO DESHIDRATADO 31/07/2016 {ICEA ECUADOR
568  iMARIA FERNANDA ILLANEZ RON - HACIENDA AMBUELA MARIA FERNANDA ILLANEZ RON PICHINCHA iQuITO QUINUA 3 135{TON 17/04/2016ICEA ECUADOR
565 IMONTELIA S.A. LUIS FERNANDO ECHEVERRIA CORDOVA  {SANTA ELENA {SANTA ELENA {CEREALES (CHIA) 600 400{TON 07/04/2016 { QUALITY CERTIFICATION SERVICES
564 {EXPORTADORA AGRICULTORES BANANEROS DEL SUR S.A. EXAGRISURSA  iKLEBER MARTIN PINDO MACAS ELORO PASAJE BANANO 331,07 9385,7 {TON 08/04/2016 ; QUALITY CERTIFICATION SERVICES
418  {PRODUCTOS SKS FARMS - ECUADORIAN ORGANICS - PACARI CHOCOLATE  {SANTIAGO AGUSTIN PERALTA POLO  {PICHINCHA  {QUITO BANANO CUBIERTO DE CHOCOLATE 23/01/2016 }BCS OKO GARANTIE CIA. LTDA.
485 {UROCAL - ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROARTESANALES ORGANICOS {EDWIN BENITO ORDORIES TORRES ELORO MACHALA  {CACAO NACIONAL 4875 112557 25/07/2016 BCS OKO GARANTIE CIA. LTDA.

Tabla 9. Lista Oficial de Operadores Organics Registrados

*Informacién tomada de AGROCALIDAD y cuadro elaborado por autores.
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Si bien es cierto, existe una oferta exportable por parte de estas empresas y de
otras que no han sido mencionadas, también es cierto que estas empresas ya cuentan
con un canal de comercializacion establecido. La idea principal y objetivo general de
este proyecto es fomentar la promocion de las producciones de micro — productores
organicos a través de un sitio web, que adn ni siquiera cuentan con certificaciones
internacionales que les permita exportar sus productos, aparte de no contar con la
oferta necesaria para satisfacer una demanda internacional.

Esta aseveracion se logra hacer luego de determinar a través de entrevistas a
expertos y por medio de observacion de campo de la deficiencia que tiene este grupo
de agricultores organicos de la Feria “BonaTerra” y que muy probablemente se replique
en ferias similares alrededor del pais.

A continuacién se detalla el nombre de ciertos agricultores que forman parte de
la feria, asi como también los productos que ofrecen, la zona a la que pertenecen, el
tiempo de las cosechas; cabe recalcar que esta informacion fue obtenida por medio de

entrevistas con los agricultores en la Feria “BonaTerra.

PRODUCCION ORGANICA POR TEMPORADA

CONTEXTO: La informacion detalla en la siguiente tabla es netamente de
caracter académico referente a la "Comercializacion Internacional de Productos
Organicos ecuatorianos a través de un sitio web", proyecto de tesis para la carrera de
Comercio y Finanzas Internacionales Bilingte de la Universidad Catélica de Santiago
de Guayaquil. La informacion proporcionada corresponde a un grupo de micro-
productores de la region costa y sierra del Ecuador que actualmente comercializan sus
productos en la Feria de Productos Organicos "Bonaterra" en el colegio Balandra de la
ciudad de Guayaquil ubicado en la ciudadela los Ceibos, auspiciada por la Fundacion

"Terris".
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KARINA HARO

papa chola

Col

Brdocoli

lechuga

Acelga

Rdbanos

Espinaca

Uvilla

cebolla

tomate

Mora

Frutilla

Reina Claudia

Pera

Manzana

Utafiag /
Canton
Penipe -
Provincia del
Chimborazo

1 hectdrea

Cada 6 meses

2 todo el afio

Cada 15 dias o semanales

todo el afio

Diciembre Febrero

1afo

Febrero Mayo

1afo

Septiembre | Febrero

1 al afio

SOFIA MORAN

Pepino

Pimiento

tomate

Rdbanos

Papaya

cebolla

Cebollin

Humus

Cada 15 dias

Tabla 10. Produccion Orgéanica por Temporada parte 1,elaborado por autores




Miguel Maji

Cereales

Quinua

Amaranto

harina de chocho

Machica

Morocho

Trigo

Laguna de Colta

2 hectdreas

Se siembra en 3
cuadras y se
cosechan 90

quintales

JUSTO PINCAY / ASOCIACION
DE TRABAJADORES
AUTONOMOS DE
MANGLARALTO

Limon

Mandarina

Naranja

Yuca

Cebolla

Peninsula de
Santa Elena

1 hectdrea

Todo el afio

Junio-Julio-
Agosto

Junio-Julio-
Agosto

Todo el afio

NATALIA DAQUI / RANCHO
DANIELITA

Maracuyd

papaya costefa

Pepinos

Pimientos

tomate

Berenjena

pimientos enanos

Orégano

Zapallo

Cilantro

Menta

hierba luisa

lechuga

lechuga morada

lechuga verde

flor de Jamaica

Ajonjoli

Km 44 Via a la
Costa

2 hectdreas

Tabla 11. Produccién Organica por Temporada parte 2, elaborado por autores
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cosina,

Grosella 2 veces al afio
Frejol cada 3 meses
JORVAN TUTIVEN Zapallo cada 3 meses
Pimiento cada 2 semanas
Verdura cada 3 meses
Papa cada 15 dias
cebolla colorada cada 15 dias
Cebolla Blanca cada 15 dias
Tomatillo cada semana
Choclo cada 15 dias
Ajo cada 15 dias
ajo macho cada 15 dias
Zanahoria cada 15 dias
Melloco cada semana
Uvilla cada semana
Frutilla cada semana
MAGDALENA SUAREZ Mora cada semana
Lechuga cada 15 dias
Veteraba cada 15 dias
Brocoli cada 15 dias
Acelga cada 15 dias
Espinaca cada 15 dias
Nabo cada 15 dias
apio cada semana
Perejil cada semana
Cedron cada semana
Toronjil cada semana
Manzanilla cada semana

* Elaboracion: de los autores.

Tabla 12. Produccién Orgéanica por Temporada parte 3, elaborado por autores
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ENTREVISTAS A EXPERTOS

La informacion encontrada mediante esta investigacién también dejo a la vista
otro inconveniente significativo, el cual lo sustentamos con la entrevista que se le
realizo al Coordinador de la Fundacion “In Terris” y de la Feria “Bonaterra”, Juan Pablo
Arguello.

Como punto relevante, Juan Pablo destacé la importancia que tiene hacer este
tipo de ferias, donde la familia puede integrarse, conocer nuevos habitos alimenticios,
hacer sus compras para la semana, incluso se dictan talleres de cocina para que los
consumidores tengan mas opciones para preparar sus productos.

Por otro lado, como punto negativo para la investigacion Juan Pablo corroboré la
falta de control y organizacion que tienen los agricultores, tanto para contabilizar sus
producciones, como para hacer una proyecciéon de sus ventas y si al final de la feria fue
rentable para algunos viajar tanto e incluso subir sus costos de produccion por el gasto
que representa el transporte.

A continuacion se detalla lo que Juan Pablo Arguello dijo el 15 de agosto del
presente afio en una entrevista realizada en la Feria “BonaTerra”:

Existen diferentes tipos de agricultores, dentro de la feria puedes encontrar
desde los que estan mas tecnificados, es decir, tienen mayor nivel de control en sus
producciones hasta los que no tiene idea de un cronograma de trabajo; 6sea si tu vas
al campo rural, te vas a dar cuenta que no tienen idea de lo que van a cultivar el
siguiente mes, primero dependen de las condiciones externas, de que si ellos quieren o
no, es decir, no tienes la garantia de que alguien te vaya dar el producto y sé que ese
es un problema para ustedes.

Hay fincas que son mas planificadas , por lo general son fincas o mas grandes
o de agricultores que tienen un nivel educativo mas especifico en el tema de
agricultura, por ejemplo Natalia Daqui, duefia de Rancho “Danielita”, ella es Agronoma,
ella me da la lista completa de todos sus productos; entonces la mayoria no te va a dar
eso.

Se intento ayudar, se sugirié que anoten cuanto se cultivo, cuantas semilla
usaron, tenemos sistemas y tu puedes hacerlo, pero sabes que tienes que tener gente

en el campo que los este asesorando; entonces asi tu podras tener esa informacion,
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les puedes ayudar armandola, de hecho dentro de nuestra propuesta y que no hemos
logrado cumplir por que nos hace falta personal especializado, es ayudar a ellos a
hacer lo que se llama planes de manejo lo que esté dentro de los SPG (Sistema
Participativo de Garantia), aqui ellos tienen que hacer un plan de manejo anual, incluso
cuatrienal de su finca, es decir,” yo quiero que mi finca en un futuro quiere que sea una
finca con esa meta” y ¢,como lo voy a ir logrando?, ¢ Qué cultivo voy a poner?, ¢Qué
esquemas de produccion voy a desarrollar?, y eso es algo que ellos te pueden hacer,
siempre y cuando reciban una asesoria permanente. TU ayudas a hacer, luego darle
seguimiento; por ejemplo mi meta es que en Agosto voy a comenzar a sembrar
camote, porque es lo que me falta en mi finca para que sea mas integral, sino le haces
seguimiento no va a pasar.

Ta puedes lograr la comercializacién internacional, pero los productores de aqui
aun necesitan asesoria técnica. Si dentro de tu proyecto sugieres que los productores
reciban asesoria, que es clave, incluso la gente que esta aqui en “BonaTerra” yo les
doy asesoria, asesoria en comercializar, en ordenar sus stands, ti ves que tienen
hecho un desastre, tienen mal organizado, temas de como hacen para llegar a la feria
muchos de ellos viajan desde muy lejos; entonces eso es algo que lo logras con
acompafamiento. Tienes que incluir en tu proyecto un esquema de produccion,
acompafiamiento en: planificacion de fincas, métodos de mejoramiento de produccion,
aprovechamiento de esquemas de preparacion de abonos, que mejoren aun mas sus
producciones, sobre todo si quieres trabajar con productores pequefos.

Vas a tener empresas que producen organicos a gran escala, pero si trabajas
con productores pequefos tienes un valor agregado, no olvides que la produccion
organica y preferiblemente la agroecoldgica porque tu puedes internalizar en el precio,
por ejemplo: cuando a ti te venden un producto, una cosa es comprarle el dulce de
leche “arequipe” y otra en el que te digan, mira este es un dulce de leche que lo
hacemos con leche de cabra, donde la cabra es alimentada con pasto natural y
ademas pertenece a una comunidad pequefia, es decir, estas ayudandolos, todo eso
es un valor agregado que la gente con el mercado correcto te lo va a valorar y te lo va
a pagar, todo eso es algo que esta mucho mas desarrollado en otros mercados y que si

tu lo visualizas, porgue ahora todas las empresas quieren visualizarlo con el medio
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ambiente, ahora Sweet & Coffee te pone que su papel es un papel 100% organico que
lo compran a pequefios productores porque saben que eso le aumenta valor agregado
al producto.

Ferias como “BonaTerra” existen en otras partes del Ecuador, en Quito hay una
ubicada en el parque de la Carolina, el encargado es de apellido Morejon. Probio que
también es una organizacion de certificacion de SPG, ellos también tienen varias ferias,
hay una en Cuenca que se llama APAUSTRO (Asociacion de Productores Organicos
del Austro), hay mas en la Sierra que en la Costa. Aqui también hay otra feria que la
realiza en la Aurora organizada por la FECAOL.

También vas a encontrar un tipo de conflicto filoséfico, principalmente
promovemos la soberania alimentaria, es decir, que el producto primero se venda aci,
ahora eso no quiere decir que vas a negarle la puerta a la exportacion, nosotros somos
muchos mas abierto en eso, nosotros sabemos que lo principal es beneficiar a los
agricultores y consumidores.

En paises internacionales los SPG no te sirven mucho, si ustedes quieren llegar
a la meta de exportar debes de tener los fondos para financiar una certificacion
internacional y a ciencia cierta si comparas los SPG y las certificaciones no hay tanta

diferencia en los procesos de acreditacion, pero si en el precio.
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SEXTO TALLER PARA COMPATIR EXPERIENCIAS EXITOSAS
DE SISTEMAS PARTICIPATIVOS DE GARANTIA SPG E IDENTIFICAR
NECESIDADES DE FOMENTO EN LA PRODUCCION
AGROECOLOGICA

La siguiente informacion se la obtuvo de un taller dictado por Agrocalidad en la
ciudad de Santa Elena en la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena UPSE
ubicada en el km 1 Via Santa Elena, Libertad; dicho taller se realiz6 el 6 de agosto del
presente afio desde las 08:30 hasta 16:00. El tema fue: "Sexto Taller para compartir
experiencias exitosas de Sistemas Participativos de Garantia SPG e identificar

necesidades de fomento en la produccion agroecoldgica”.

Expositor: Ingeniero Agronomo Richard Intriago Barrena — Miembro de la
SOCLA (Sociedad Cientifica Latinoamérica de Agro ecologia y Presidente Honorifico
de la FECAOL (Federaciéon de Centros Agricolas y Organizaciones Campesinas del
Litoral).

¢, Coémo funcionan los SPG?

La FECAOL cuenta con un formulario y procedimientos para otorgar una SPG
(Sistema Participativo de Garantia), lo que hacemos son visitas a las fincas de los
solicitantes y ademas tienen que llenar un formulario, entre las preguntas pueden
encontrar: ¢ Tienes bosques en donde cultivas los productos? esto para mantener el
equilibrio natural de la finca. ¢ Qué semilla estas utilizando?, semilla transgénica,
autoctona, semilla certificada. ¢ Como tratas el suelo?, ¢ fertilizantes?, ¢ control de
plagas, enfermedades? lo haces por equilibrio natural o por ayuda de un insumo
externo aunque sea organico. ¢ Soberania Alimentaria? te estas alimentando primero
de lo que produces o primero estas vendiendo y luego alimentandote.

Luego de evaluar todos los parametros se diagnostica si una finca es apta o no

para producir productos agroecoldgicos.
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Cuando un campesino va al mercado ¢,como se defiende?, ¢,coOmo compiten con

los productores convencionales?, aqui tiene que intervenir Agrocalidad.

Richard menciond: existen personas que no reciben ningun centavo por trabajar

en la FECAOI y son los que se encargan de regular las certificaciones SPG, el mercado

Nno genera recursos para que pueda funcionar.

llustracién 7. Foto tomada en la Universidad Tecnica de Santa Elena, Sexto taller de SPG

RIESGOS DE LLEGAR AL MERCADO

No hay acceso

Poca cooperacion para comercializacion

Los productores no se pueden establecer en espacios publicos

No hay amparos para los procesos agroecoldgicos

Los pequefios campesinos necesitan la cooperacion del Estado, pero no
debe intervenir por temas de control u organizacion, el sistema debe de

ser manejado directamente por los campesinos.
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Reglas como, que los campesinos tenemos que acceder o registrarnos en

paginas web; los campesinos no sabemos usar ni un teléfono celular inteligente.

Tener que pasar inspecciones de Agrocalidad y otras entidades, todo esto trae la

burocracia y dafia la agro ecologia.

No entregar el proceso a entidades privadas, los recursos entregados deben ser
administrados por los campesinos, ese dinero debe de ser re direccionado
principalmente para las necesidades fisicas, mas no para sostener el sistema, el
sistema es sostenible por si mismo, el dinero seria para infraestructura, para

movilizacion, entre otros.

EXPOSITOR: JUAN PABLO ARGUELLO - CIENCISTA POLITICO
MIEMBRO DE LA FUNDACION "IN TERRIS"

SPG — BONATERRA
Otorgar los SPG para certificar a los productores organicos y autorizar su

entrada a la feria es un trabajo muy dificil que obligatoriamente tiene que ir con un

acompafamiento permanente al productor, se pide:

¢ Que elabore un plan de manejo de su finca, lo ayudamos a hacerlo;
elabore un cuaderno de campo para que constantemente registre sus
actividades y asi podemos encontrar cualquier anomalia que ponga en

riesgo los productos ofrecidos y la credibilidades de los ofertantes.

e Implementacién de micro proyectos, se establecen recomendaciones para
la finca, "Yo no les voy a decir: mira mejora en esto y luego regresa, no
eso no!. La idea también es darle ese acompafiamiento”.
Acompafiamiento que ha medida que tengamos mejores posibilidades

vamos a lograrlo.
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¢ Identificacion de mecanismos de financiamiento, las mismas que muchas
veces son un limitante para poder lograr las practicas agricolas.

e Acompafnamiento: formacion de promotores y se realizan visitas y
finalmente quienes pasan por todo este proceso de comercializacion
entran a la feria BONATERRA y constantemente se verifica que el
producto que ellos estén trayendo sea realmente verificado.

¢ Nuestro sistema se basa netamente en la confianza, pero hay que
también tomar medidas entre todos que nos permitan garantizar que los

productos que estan siendo ofrecidos en la feria son productos organicos.

SISTEMA DE APROBACION

Hay compradores habituales de la feria que quieren ser parte del sistema de
aprobacion, actualmente ya existen y quien mejor que ellos para garantizar que los

productos que comen son 0Organicos.

El delegado de la Fundacion realiza la visita de verificacion, acompafado de

feriantes voluntarios; en el futuro se incluird a consumidores.

El postulante se presenta ante los demas miembros de la feria, explica su
producto y responde sus interrogantes. La Asamblea analiza su participacion en
funcidn de los criterios de ingreso para cada tipo de feriante, sino cumple no se admite

su ingreso, pero se le hacen recomendaciones.
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CRITERIOS DE EVALUACION

Bésicamente consiste en:

Produccién Orgéanica

No usa herbicidas sintéticos
No usa plaguicidas sintéticos
No usa fungicidas sintéticos
No usa fertilizantes sintéticos

No usa semillas genéticamente modificadas

Produccion Agroecoldgica

Salud y calidad del suelo
Biodiversidad del Agro ecosistema
Integracién animal

Presencia y uso del agua

Transformacion

EJEMPLO DE EVALUACION

*Verificado por el Ingenieur Agro-developpement international ISTOM, Francia

La forma que se organiza todo el proceso de certificacion en BonaTerra,
sabiendo que el conocimiento es disperso, sabiendo que una persona no tiene todos
los conocimientos para definir todos los parametros, lo que se hizo fue construir un

reglamento de forma participativa. Mas o menos lo que regula son las formas de

EJEMPLO DE EVALUACION

PRODUCTOR:

CALIFICACION DE PRODUCCION ORGANICA

COMPONENTE DE CALIFICACION

No usa herbicidas sintéticos v
No usa plaguicidas sintéticos v
No usa fungicidas sintéticos 4
No usa fertilizantes sintéticos v
No usa semillas genéticamente modificadas | v/
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participacion, las sanciones en caso de incumplirlas, las formas de comportamiento
dentro de la feria, los ingresos de productores agricolas, artesanales y productos
elaborados a través de subsidios y se lo esta tratando de lograr por autofinanciamiento
por decision de los feriantes; la feria también involucra a productores de diversos
estatus economicos siempre y cuando cumplan con los requisitos (criterios de
calificacion).

Si un productor tiene un mayor ingreso econdmico se hace un balance de

subsidios, los méas grandes financian a los mas pequefios.

SPG EN COMERCIALIZACION

Al ofrecer un canal de comercializacion suficientemente atractivo, hoy en dia la
feria esta consolidada como un espacio de comercializacion bastante exitoso, se crean
incentivos para cumplir los requisitos de ingreso de forma individual y ayuda a controlar
el cumplimiento colectivo.

Al ser el principal canal de comercializacion se puede controlar con mayor
facilidad que los productos que ofrezcan provengan de sus fincas verificadas.

El espacio de comercializacién ayuda a financiar las actividades del SPG.

EXPOSITOR: CONSULTOR JACOB HELMOUT - MIEMBRO DE
AGROCALIDAD

CON EL MODELO CAPITALISTA SE PUEDE PERDER LA DIVERSIDAD
Y SOBERANIA ALIMENTARIA

Hay un desbalance, desequilibrio en todo lo relacionado con la produccion
organica y agroecolégica. Si vemos hoy en dia la realidad es asi y la tendencia es aun
mayor y peor para los cultivos organicos, esto quiere decir, que apenas tenemos los
suficientes alimentos producidos en el propio Ecuador y todo lo que se produce esta en
monocultivos que dirigimos a la exportacion, compramos alimentos basicos de los

vecinos peruanos, vecinos colombiano. No sabemos ni siquiera que contienen esos
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alimentos que compramos en otro lado y que aun pueden ser mas contaminantes que

los nuestros, hablamos de un tema muy preocupante.

LA PRODUCCION AGROECOLOGICA ESTA BASADA EN LA
BIODIVERSIDAD Y LA SOBERANIA ALIMENTARIA

La agro ecologia = diversificacion de cultivos = armonia, ambiente sustentable

Es una propuesta muy valida, se relaciona la agroecologia con la soberania
alimentaria, no es tanto la idea del gobierno de llevar esas producciones al mercado
internacional como la produccion organica, sino mas bien enfocada al consumo interno,

es decir, para nosotros mismos.

Si analizamos la agroecologia en el Ecuador desde un marco legal hay muchos
factores favorables tanto para la produccion organica y agroecologica.

e Basados en la Constitucién de la Republica del Ecuador (2008), la cual es
muy clara en dar favoritismo a la soberania alimentaria (Art. 281)

e Ley Orgénica del Régimen de la Soberania Alimentaria — LORSA (2009),
esta con mucho énfasis e importancia para fomentar la agroecologia.

¢ Plan del Buen Vivir, se habla de que se debe promover la Soberania
Alimentaria las Ordenanzas Municipales, Cantonales, Parroquiales.

¢ Normativa Especifica para la Produccién Orgéanica (2013)
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SPG SE DESARROLLAN BAJO PRINCIPIOS:
1.- Vision compartida

2.- Aprendizaje continuo
3.- Horizontalidad

4.- Confianza

5.- Transparencia

6.- Participacion

DATOS PRODUCCION AGROECOLOGICA
Existen alrededor de 102 organizaciones productivas y de comercializacion de
productos agroecologicos que articulan aproximadamente 10102 familias que producen

con este enfoque.

llustracion 8. Foto tomada en la Universidad Tecnica de Santa Elena, Sexto taller de
SPG, fuente: El Observatorio del Cambio Rural
Tipologia de Productos

e Productores “Agroecologicos intensivos” ( 1 — 2 hectareas y 50 — 70

especies)
¢ Minifundio o pequefia agricultura periurbana productores agroecol6gicos (
200 — 1000 m2 y 20 — 25 especies)
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e Productores de multiples actividades (2 — 5 hectareas y 20 — 25 especies)
Participacion de la Produccion Orgénica y Agricultura Agroecoldgica del total de

produccion agropecuaria en el pais

SUPERFICIE | AGRICULTORES

(ha) (N°)
TOTAL 7.300.374,00 1.268.519,00
% 100 100
TOTAL PROD. ORG. 64.751,00 7.000,00
% 0,89 0,55

TOTAL AGRI. ECO.

(estimados) 50.000,00 10.000,00
% 0,68 0,79
TOTAL PO - AE 114.751,00 17.000,00
TOTAL PO - AE 1,57 1,34

Tabla 13. Datos estimados de superficie por hectaria con cultivos organicos afio 2012

*Fuente: Agrocalidad datos estimados en el afio 2012
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4.4. MATRIZ SWOT O FODA

Mediante la utilizacién de la matriz FODA se logra hacer una valoracion general

de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, en inglés es conocido como

SWOT por sus siglas stregths, weaknesses, opportunities y threats y el objetivo de esto

es analizar el ambiente del marketing desde un punto de vista interno y externo.

(Keller, 2006)

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Se puede realizar trabajos bajo pedido, esto evita
tener inventario.

Si la pagina bien es utilizada seria un excelente
canal de promocion que mucha falta le hace a
los micro productores

La pagina podria reducir costos de operacién
(transporte) a los micros productores en ir hasta
la feria para vender sus productos, en vez de eso
se concreta la venta online y se gasta solo en
envios.

La pagina es de facil uso, el proceso de compra
es rapido y cuenta con las seguridades
necesarias para garantizar la informacion de los
clientes

OPORTUNIDADES

Al no tener inventario y por la
constante variacion de las
producciones, se esta en
incertidumbre de que si habra o no
producto

Logistica y Distribucion

AMENAZA

Lograr integrar a las diversas asociaciones de
productos organicos y agroecoldgicos para
consolidar sus producciones y lograr tener una
oferta exportable

Crecimiento en demanda local de productos
organicos

Aumento de la demanda en mercados
internacionales

Pocos ofertantes de un servicio similar a
ECUORGANIC MARKET

Tabla 14. Matriz FODA ,elaborado por autores
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El mercado de productos organicos
se ha visto afectado de sus inicios
por la oferta excesiva de productos
convencionales a un precio mas
barato

Los cambios climéticos podrian
afectar las producciones; por ende,
merma la oferta



4.5. ANALISIS DE PORTER

De acuerdo al analisis de las 5 fuerzas de Porter, una empresa o proyecto puede
hacer una correlacion con las diferentes variables expuestas en esta teoria, entre ellas
estan: amenazas de nuevos competidores, poder de negociacion de los consumidores,
amenaza de productos sustitutos y poder de negociacion de proveedores, de esta

manera se determind lo siguiente:

AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Se considera como amenaza la entrada de nuevos competidores las diferentes
barreras que pueden hacer facil o dificil la entrada de nuevos competidores, la misma
gue seria regularmente baja, ya que los costos de capital y tecnologia son un poco
elevados en comparacion a otra linea de negocios; esto quiere decir, que en el
transcurso del ciclo de vida del producto la institucion muy dificilmente presenciara

nuevos competidores en el mercado a corto plazo.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CONSUMIDORES

Para este punto se debe considerar que la principal fuente de ingresos son los
consumidores, para lo cual, es de suma importancia tener conocimientos sobre las
tendencias en el mercado actual, a esto afiadir la creatividad para captar la atencion
de un posible cliente. En la actualidad el mercado de productos organicos al menos en
la feria “BonaTerra” no esta en manos de los consumidores, debido a que los
proveedores, es decir, feriantes estan establecidos en este lugar fisico y ya tienen
precios establecidos y su oferta es limitada; esta tendencia suele variar solo si el
agricultor no ha tenido altas ventas en un dia, para no perder rebajan los precios por la

persuasion de los consumidores.

PODER DE LOS PRODUCTOS SUSTITUTOS

En el mercado en el que esta ubicado el proyecto se comercializan bienes de
consumo masivo, es decir, aunque los productos organicos tengan la diferencia de ser
cultivados sin agroquimicos, tienen el mismo objetivo que los convencionales, alimentar

a una poblacion debido a que son productos de la canasta basica y necesarios para la
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alimentacion de los seres humanos, los productos que se comercializaran en la pagina
web forman parte de esta agrupacion.
La mayor diferencia radica en el precio, ya que los productos convencionales

son comercializados a un precio menor frente a los organicos.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

En el proyecto el poder de los proveedores es evidente, ya que de ellos depende
la oferta y surtido de productos que se comercializan en el sitio web, por eso es
importante el acompafiamiento y asesoramiento para que los agricultores puedan
lograr establecer un plan de cultivos y que paso a paso los procesos se tecnifiquen, con

la finalidad de mantener una relacion estrecha y construir una confianza sélida.

4.6. PESTLE

Toda empresa tiene que tomar en consideracion variables externas del mercado
como las politicas, econdmicas, sociales, tecnoldgicas, legales y ecoldgicas. Este
analisis consiste en la delimitacion, descripcion, valoracion, y jerarquizacion de las

oportunidades y amenazas que tiene la empresa. (Maria Iborra, 2014)

POLITICO

La situacion politica actual del pais se encuentra en constantes cambios, el
estado esta constantemente modificando leyes , de igual manera en los ultimos afios
hasta la actualidad se han eliminado importantes acuerdos bilaterales con cumbres
internaciones, algunos con el supuesto objetivo de beneficiar al pais, pero por otro lado
se debe mencionar y recalcar que actualmente organizaciones gubernamentales como
el Magap y Agrocalidad estan promoviendo, mejorando y apoyando la agricultura
organica de la mejor manera posible en comparacion a afios anteriores donde no
existia ningun tipo de soporte estatal en esta practica, existen certificaciones tanto
locales como internacionales que aseguran que el producto es de excelente calidad y

demuestra que es auténticamente 100% orgéanico.
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ECONOMICO

Los alimentos y productos organicos tienen una excelente aceptacion en los
paises extranjeros pero localmente es menos apreciado , su valor nutricional es mucho
mayor que los productos agricolas cultivados de manera masiva y convencional,
sujetas al uso de quimicos, sin embargo su precio es mediamente elastico debido a
factores externos como cambios en el clima y afectaciones provocados por el mismo,
en los actuales momentos por problemas en el clima en la serrania Ecuatoriana, causa
gue se escasee la oferta de productos procedentes de alli por lo consiguiente la oferta
disminuye y afecta directamente al precio provocando un alza, al encarecerse el
producto suben los precios, este aspecto lamentablemente es casi imposible
controlarlo, por otro lado no existe un organismo de control directamente al precio en
este tipo de productos por lo que se tienen que basar en los precios de los productos
convencionales, aspecto que no beneficia a los productores de este segmento ya que

los costos de produccién son mas altos para los organicos.

SOCIAL

La inclinacién por el consumo de productos organicos ha tenido un crecimiento
en los ultimos afos por ser producidos sin quimicos y a la vez saludables para el
cuerpo humano, su crecimiento en la tendencia de consumo es lenta, sin embargo
mediante comentarios, publicidad boca a boca y entrevistas en ferias se ha podido
observar este cambio en la tendencia hacia el consumo de organicos, en el medio se
pueden encontrar una gran diversidad de productos agricolas organicos y alimentos
derivados, en el extranjero los alimentos que tienen como materia prima vegetales,
hortalizas y frutas organicas son mas valorados por los consumidores, pero a realidad
social en el pais es que por apariencia, poca promocion, cultura y otros factores
afectan en el consumo interno de los mismos, ademas debido a que la manera en que
se cultiva no es en escala, los costos tienden a ser mas alto y quienes terminan
pagando este excedente sobre el precio son los consumidores, la diferencia de precios

esta haciendo que esta tendencia de consumo se incline mas para la clase media- alta
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y alta que son quienes por cultura y capacidad financiera se fijan mas por productos

saludables sin importar tanto su precio.

TECNOLOGICO

La tecnologia es un factor muy importante a considerar, esta constantemente
cambiando y es necesario estar dentro de ese cambio y constantemente actualizado, si
el objetivo primordial es brindar un excelente servicio u producto, dar una experiencia
satisfactoria en la compra online, ser& necesario estar constantemente actualizado y
enlazados a los cambios tecnoldgicos por lo que lo consideramos un aspecto de vital

importancia.

LEGAL

El comercio electrénico en el Ecuador se encuentra regulado por la Ley de
comercio electronico, firmas y mensajes de datos, esta ley protege al usuario de
fraudes de cualquier tipo que se produzca por medio de cualquier canal electrénico en
el internet, debido al poco conocimiento de la existencia de proteccion al usuario en el
comercio electronico, adicionalmente rumores y malas experiencia de los usuarios en
compras online a afectado directamente en la confianza por adquirir productos en
tiendas online, sin embargo se considera una gran oportunidad para los mercados

online.

ECOLOGICO

El impacto medio ambiental y ecolégico no es de consideracion , el comercio
online forma parte del marketing verde que es el uso de factores que cuiden el
ambiente fusionados con las practicas del marketing, por medio del uso del comercio
en linea se logra eliminar el consumo de papel, los contratos y facturas se realizan de
manera virtual, ademas de considerar que la institucion comercializara productos
organicos donde no se emplean quimicos para su cultivo, entonces podemos llegar a la

conclusién que el proyecto es ecoldgico y amigable al medio ambiente.
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4.7 COMPETENCIA DIRECTA

Durante la investigacion se encontrd una pagina web con caracteristicas
similares a las propuestas de ECUORGANIC MARKET, llamada “MINKA” este sitio web
fue desarrollado por dos emprendedoras ecuatorianas Carolina Pazmifio y Paola
Carrera.

Minka no tiene como finalidad Unicamente la comercializacion de productos
organicos, su principal objetivo es lograr un mercado con un comercio justo.

Minka es pionero en mercados justos en el internet del Ecuador, se
comercializan alimentos y productos que hayan sido manufacturados, creados,
producidos o cultivados por la empresa familiar, cooperativas entre otros en Ecuador.

(minka.com.ec, 215)

4.7.1. PRINCIPIOS DE ESTA PAGINA
e Eltrabajo de Minka se basa en tres pilares fundamentales de la
sustentabilidad:
e El econdémico
e Social

e Ambiental

4.7.2. PUBLICIDAD
Cuentan con redes sociales como Twitter, facebook, un blog en las cuales se

promocionan, tanto su marca, como eventos, entre otros.

4.7.3. CALIDAD
A través de estrictas evaluaciones y parametros certifican a los productos para

ofrecer calidad y confianza.

Muestran seguridad al momento de usar la pagina web para compras.

105



4.7.4. RESULTADO

Para aporte al proyecto se logro tener contacto con una de las duefias de Minka
y su aporte fue muy significativo. Ella mencion6 algunos modelos de negocios cuando
se trabaja con comercio electronico, mediante respuesta de correo electrénico ella supo
expresar que un modelo a seguir es una comision por las ventas, otra puede ser un
precio como distribuidor y otra cobrar un fee por el espacio en la web. Recalc6 que todo
depende del objetivo del negocio, del tipo de producto, de la logistica y del grupo
objetivo y que se puede elegir ser un intermediario de la venta o manejar un stock de

productos y distribuirlos. (Carolina Pazmifio)

4.8 RESULTADOS DEL CAPITULO

4.8.1CONCLUSION

A través de este estudio se puede concluir que el mercado de productos no
tradicionales organicos ecuatorianos esta en crecimiento, pero aun no es posible la
internacionalizacidn para los micro productores que fueron objeto de este estudio, esto
debido a la falta de control en sus producciones, carencia de conocimientos para tener
un esquema de produccion, ausencia de proyecciones de ventas, no existe un control
minucioso de gastos, aparte lo dificil que resulta para ellos conseguir una certificacion
internacional; como resultado, la investigacion tomo un giro diferente y el enfoque
termind siendo local, gracias a la aceptacion que posiblemente tendria la pagina web el
estudio sigui6 su desarrollo normal. Finalmente, no se mostraron los posibles clientes
extranjeros, ya que no tendria objeto debido a la falta de una oferta exportable.

Por otro lado, los resultados de las encuestas determinaron con un 85% la
aceptacion gue tendria la pagina web como medio de promocion y comercializacion,
por ende se concluye que con la correcta capacitacion y uso de este nuevo canal de
venta los agricultores organicos pueden beneficiarse al reducir costos de transporte
para llegar a la feria y vender sus productos, ahora podrian hacerlo con un simple envio

una vez concretada la venta online.
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4.8.2 RECOMENDACIONES

Como recomendacion se concluye que los micro productores necesitan asesoria
técnica para ensefiarles una forma mejor de controlar sus producciones, ampliando sus
conocimientos para lograr ser mas eficientes y poder sacarle una mayor rentabilidad a
sus tierras. Es importante durante ese proceso de tecnificacion un acompafiamiento

continuo.

Tienes que incluir en tu proyecto un esquema de produccién, acompafiamiento
en: planificacion de fincas, métodos de mejoramiento de produccion, aprovechamiento
de esquemas de preparacion de abonos, que mejoren alin mas sus producciones,

sobre todo si quieres trabajar con productores pequefios.
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CAPITULO V

5. DETERMINAR LOS COSTOS DE INVERSION DEL DESARROLLO
DEL SITIO WEB Y LA POSIBLE RENTABILIDAD QUE TENDRIA DE
SER VENDIDA

5.1. ESTRUCTURA FINANCIERA

5.1.2. ESTRUCTURA DEL PRESUPUESTO DEL CAPITAL OPERATIVO

En base a los resultados obtenidos en los capitulos anteriores donde se
detallaron costos de inversion, tanto en capital de trabajo y activos fijos para el
funcionamiento de la pagina web, aqui se determind los gastos en los que incurririan
las personas o institucion que quiera adoptar este proyecto.

Cabe recalcar, que esta propuesta esta desarrollada con el fin de ayudar e
incentivar la comercializacién de productos organicos ecuatorianos, en primera
instancia fue con un enfoque internacional, pero a medida que se realizaron las
investigaciones de campo obligadamente se tuvo que cambiar el enfoque hacia uno
local; por lo tanto, los datos a continuacién detallados revelan los costos para poner a
operar la pagina de ECUORGANIC MARKET Yy la rentabilidad que tendria la misma en
el supuesto de ser vendida a la fundacion “In Terris”.

Para empezar, se realizé una planificacion desde el momento que los socios
deciden ir a una institucion financiera con el objetivo de solicitar un crédito de
crecimiento, nombre dado por el Banco del Fomento, entidad a la cual se acudi6 a
pedir el préstamo, hasta llegar al momento en el que ECUORGANIC MARKET se
desprende de toda responsabilidad una vez cubierto el plazo de garantia luego de
haber sido vendido e implementado.

Dentro de esta planificacion se detalla el tiempo que tomaria la instalacion de la
oficina donde trabajaran los socios en conjunto con el disefiador para el desarrollo de la
pagina. También se muestra el tiempo que durarian las negociaciones para lograr
ubicar el proyecto en la fundacion. Una vez concretada la venta, hay un tiempo de

implementacion donde se hacen las pruebas y los encargados de la fundacion de la
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mano de los micro productores son capacitados para el manejo de la pagina web. Se
ha establecido un tiempo de aproximadamente seis meses de garantia y soporte por
cualquier anomalia o duda que tengan. Por ultimo, también se proyecto las fechas
tentativas para el cobro del monto al que fue vendida la pagina, dicho cobro servira
para dar de baja al préstamo que los socios hicieron para el desarrollo y cubrir la
inversion inicial y capital de trabajo durante el tiempo que tomara tener lista el sitio web.

A continuacion se muestra dicho plan de trabajo:
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DURACION DE PROYECTO - PLANIFICACION

DURACION DE PROYECTO / PLANIFICACION

F. INICIO: 01/01/2016
F. TERMINO 15/12/2016
ACTIVIDAD EINGO | ETERVENG DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYOD JUNIO JuLIo AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
g 20 10 20 10 20 10 20 100 20 10 20 10 20 1 20 10 20 10 20 10 20 10 20 10 20
TRAMITE DE FINANCIAMIENTO 01/12/2015 31/12/2015
INSTALACION DE OFICINAS 01/01/2016 15/01/2016 -
DESARROLLO PAGINA WEB 16/01/2016 28/02/2016
COMERCIALIZACION SITIO WEB 16/01/2016 15/04/2016

IMPLEMENTACION 16/04/2016 15/06/2016 ]
SOPORTE POR GARANTIA 16/06/2016 15/12/2016

FACTURACION DE 50%- 1ER ANTICIPO | 16/04/2016 |

FACTURACION DE 25% - 2D0 ANTICIPO | 16/05/2016 -
FACTURACION DE 25%- SALDO 01/06/2016

Tabla 15. Duracion y planificacion del proyecto, elaborado por los autores
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Para poner a operar cualquier negocio o empresa es necesario hacer una
inversion inicial, la cual ayudara a poner en marcha cualquier idea de emprendimiento.
Esta inversion consiste basicamente en adquirir los recursos necesarios para comprar
para el caso de ECUORGANIC MARKET los muebles de oficina, los equipos de oficina,
la propiedad intelectual que se adquiere de Shopify, suministros de oficina, equipos de
computacion para la oficina y gastos pre — operacionales en los que se han

considerado los gastos que tomaria solicitar el préstamo al banco.

Presupuesto de Inversion Inicial
Detalle Cantidad Costo Unitario | Costo Total
Gastos Pre - Operacionales 5 350,00
Documentacidn S 200,00
Movilizacidn S 100,00
Celular 5 30,00
Otros S 20,00
Muebles de oficina 5 885,00
Escritorios 3 5 165,00 : 5 495,00
Sillas 3 5 40,00 § S 120,00
Tandem silla de espera 1 5 100,00 : 5 100,00
Archivador de 4 cajones 1 5 170,00 : 5 170,00
Equipo de Oficina 5 170,00
Teléfonos 1 5 20,00 : 5 20,00
UPS y regulador 3 5 50,00 i 5 150,00
Propiedad Intelectual Shopify 5 181,65
plantilla 1 g 168,00 | $ 168,00
Compra de dominio 1 5 13,65 : 5 13,65
Suministros de Oficina 5 100,00
‘Papeleria y otros 1 5 100,00
Equipo de Computacion 5 2.500,00
Laptops 2 5 700,00 i & 1.400,00
Computadoras de escritorio 5 650,00 : 5 650,00
Impresora Laser 1 5 450,00 ¢ 5 450,00
TOTAL INVERSION 5 4,186,065

Tabla 16. Presupuesto de Inversion Inicial, elaborado por los autores
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El total estimado de inversion inicial seria de $ 4186.65, el mismo que esta
distribuido en $ 2500.00 para equipos de computacion, esto incluye 2 laptops, 1
computadora de escritorio y una impresora a laser. En muebles de oficina hay una
inversion de $ 885.00 entre escritorios, sillas y archivadores. También esta el costo por
la plantilla que se usara para el desarrollo de la pagina web y la compra del dominio.
Por otro lado, estan gastos en suministros de oficina por $ 100.00; por un valor de $
170.00 se adquiririan los equipos de oficina y por ultimo se ha incluido en esta inversion
los gastos de documentacion, movilizacion, celular y otros para el tema de la solicitud
de préstamo.
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La tabla de sueldos y salarios detalla la remuneracion que percibira cada
integrante del proyecto, en este caso abarcaria a los dos gerentes con un sueldo de $
500.00 cada uno, cabe mencionar que este sueldo es bajo debido a que la rentabilidad
se la obtendria una vez vendido el proyecto con su respectiva liquidacion. Por otra
parte, existe un tercer colaborador, su cargo es de disefiador y sera el encargado de
subir informacion, darle una buena imagen a la pagina para que sea atractiva para los

clientes y amigable al momento de usarla.

SUELDOS

PERSONAL SUELDD | APORTE PATRONAL | DECIMO TERCERD | DECIMO CUARTO [VACACIONES TOTAL
GERENTE GENERAL 500,00 | § 075 | 5 1167 2950 $ 2083 652,75
GERENTE OPERATIVO 500,00 | § 60,75 | 1167 2050($ 2083 652,75
DISENADOR Bo0,00 | § 97,20 | § 66,67 2950( 6 3333 1.026,70
TOTAL 1.800,00 | § 21870 5 150,00 | § 88,50 [§ 7500 233220

W [Ln [ [un

e [Ln [Ln [

Tabla 17. Sueldos, incluido beneficios de ley, calculo mensual, elaborado por
los autores

Todos los colaboradores seran afiliados al Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social (IESS), y recibiran los beneficios de ley como el décimo tercero, décimo cuarto y
vacaciones; por no cumplir con el primer afio de servicios no reciben los fondos de

reserva.
Entonces, la nbmina ascenderia a los %2332.20 incluido el aporte personal.
Luego, se procedié a hacer una proyeccion de gastos administrativos y

operacionales del afio que tomaria lo antes expuesto. En resumidas palabras, es una

proyeccion de gastos durante el desarrollo, comercializacion, venta, implementacion y

soporte de la pagina web.
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PROYECCION DE GASTOS ADMINISTRATIVOS Y OPERACIONALES

EMERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO 1UNIO o AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL
SUELDO 5 1400005 1.800,00 | § 1.800,00 | 5 1.800,00 [ S 1800005 115668 |8 51335|5 513355 5133505 51335|%  51335|5 256,68 § 1258010
APOR. PATRONAL 5 170105 21870 5 218,70 [ 5 218705 28705 108,35 § 1.154,25
DEC. TERCERO 5 116675 15000 5 150,00 | § 150005 1s000]s 75,00 §  79L67
DEC. CUARTO 5 73755 B 28,50 | § B850 |5 BB50[S 4425 5 472,00
VACACIONES 5 5833]s 7500 5 75,00 | § 7500|5  7500(% 37,50 § 395,83
TOTAL SUELDOS 5 1818855 233220 [ § 2332205 233220 (S 2332208 1422785 51335|S 51335|§ 513.35|5 51335|S 513,35|5 256,68 5 15.393.85
GASTOS DEPUBLICIDAD |5 25005 25,00 5 25,00 5 7500
INTERNET 5 35005 3500 5 35,00 | § 3500[5 35005 35,00 § 210,00
MEMBRESIA SHOPIFY 5 187955 187,95 | 5 187,95 | § 187955 18795 187,95 5 1.127,70
SER. BASICOS 5 80005 80,00 s 20,00 | § 80005 80,00[5 80,00 § 480,00
OTROS 5 200005 200,00 | § 200,00 | § w000[s 200005 200,00 $  1.200,00
CUOTA DEL PRESTAMO 5 116000 § 1.160,00 | § 1.160,00 | § 116000 | 5 1160005 20.194,12 § 25.994,17
TOTAL S 3.506,80 | § 402015 | § 4.020,15 | § 389515 § 399515 % 22119855 51335|% 51335|% 51335|% 51335)% 51335 % 256,68 § 44.480.67

Tabla 18. Proyeccidon de Gastos Administrativos y Operacionales, elaborado por los autores

En el mes de enero con respecto a sueldos y beneficios de ley pagados al disefiador, existe una variacion debido

a que sus labores comenzarian a mediados de ese mes; entonces, solamente se le cancelan 15 dias laborados

correspondiéndole asi el 50% de su remuneracion. Algo similar ocurriria en el mes de junio, ya que las labores de

implementacion terminarian y ya no tendrian objeto los gerentes porque ya habrian recibido su utilidad, caso que no pasa

lo mismo con el disefiador, el cual también percibe la mitad de su salario, pero con una bonificacion adicional por los

restantes 15 dias de junio, porque desde alli hasta el final de la garantia el disefiador estaria encargado de brindar una

asesoria por cualquier duda o anomalia.

Con lo que respecta a gastos, se han tomado en cuenta gastos como los de publicidad durante los tres primeros

meses, ya que en realidad lo que se gastaria en este rubro es bajo, porque se harian volantes, banners pero no mas de

eso. El valor del internet es de $ 35.00, pago que se haria hasta junio, fecha donde culminaria la responsabilidad de

implementacion de la pagina. Otros gastos como el mantenimiento y uso del Shopify que esta en $ 187.95 incluyendo el
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5% de salidas de divisas. Servicios basicos ascenderian a $80.00, los cuales incluyen agua, luz, teléfono, se ha
establecido un valor de $200.00 por otros gastos como alimentacion, transporte. Por ultimo, se ha incluido la cuota del
préstamo al banco en $1220.00, cabe recalcar que en junio se cancelaria el total del mismo, porque ya se habrian
cobrado los anticipos y saldo de la venta de la pagina web.
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TABLAS DE AMORTIZACION PRESTAMOS

BANCO FOMENTO
CAPITAL: 5 25.000.00
INTERES: 10%%
N° CUOTAS: 24
CUOTA: 51.153.62
INICIO PAGO: 01/01/2016 TOTAL PRESTAMO: $27.686,96
N*PAGO FECHA SALDO INTERES | CAPITAL | SEGURO TOTAL SALDO INT. ESTADO | SALDO EEAL
INICIAL CUOTA FINAL ACUM. CUOTA
0] 01/012016) 51278131 50,00 50,00 50,61 5061) §12.781.31 50,00 C 51278131
1| 01/01/2016] 5 25.000,00 5208.33 504520 5131) 51.13493) 52405471 5208.33 C 52405471
2] 010272016] 52405471 5 20046 503317 5128 51.15490| 52510154 540879 C 52310154
3| 01/032016) 52310154 519251 506111 5125 51.13487) 52214043 5 60130 C 522.140.43
4] 01042016 52214043 5 18450 5 060.12 5122 51.13484) 52117131 5 783,81 C 521.17131
3] 01/052016) 52117131 517643 597720 5119) 51.13481) 52019412 506223 C 52019412
6) 0L/062016) 52019412 5168.28 508534 51,16 51.134783) 51920878 5§51.130.32 C 51920873
7] 01/07/2016) 51920878 5 160,07 509355 5115 5113475 51821523 51.200.3¢ C 51821523
3] 01/082016) 51821523 515179 51.001.83 S110) 51.13472) 51721340 §51.44233 C 51721340
9| 0L/092016) 51721340 514344/ 51.010.13 5107 5113469 51620322 51.585.83 C 51620322
10] 01/10v2016| §16203.22 513303 51.01860 S104) 51.13466) 51518462 51.720.36 C 515.184.62
11] 01112016 513518462 512654 51.02708 5100 51.13462) 51415754 51.84739 C 51415754
2| 011272016) 51415754 511798 51.03564 5097 51134359 51312190 §51.965.37 C 51312190
13| 01/012017] 513.121.90 510035 51.04427 S094) 51.13436) 51207762 5207472 C 512.077.62
14] 01022017 §12.077.62 510065 51.05208 S090) 51.134352) 51102465 5217537 C 5 11.024 63
15] 01/032017| §11.024.63 59187 S51.06175 50,87 51.13440) 5906280 5226724 C 50.062.80
16] 01/042017] 5906280 58302 5107060 50.84) 5113446 5380230 5235027 C 5 3.302.30
17] 01/052017] §8.392.30 574100 5§51.079.52 50.80) 51.15442) 5781278 5242437 C 57.812.73
18] 01/062017| 57.812.73 56511 $§1.08852 50.76) 51.13438) 5672426 5248043 C 5 6.724.26
19] 01/072017] S6.72426 53604 510073509 50,75 5113435 5362667 5254531 C 5 3.626.67
20{ 01/082017| 5 35.626.67 54689 5110673 50600 51134351 5451904 52.50240 C 54351994
21 00092017 54351994 53767 5111596 50660 5115423 5340398 5263007 C 53.403.93
22( 00/102017|  53.403.98 52837 S1.12526 S062) 51.13424) 5227872 5265843 C 5227802
23 0112017 5227372 51899 51134463 50.38) 51.13420) 5114409 5267742
24] 01122017) 5114409 5953 5114400 50354 5115416 5-0,00] 5263696
5 2.686.96( 525.00000 5 26.60

Tabla 19. Tabla de Amortizacién Préstamos, elaborado por los autores
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El préstamo que se realizara es por un monto de $25000.00, se acudira al Banco
del Fomento a solicitar el crédito, ya que esta entidad da préstamos para pymes, a su
vez esto cubriria la inversion inicial, sueldos y salarios, gastos fijos y los intereses del
préstamo; a continuacion se muestra un resumen del costo del proyecto y la

rentabilidad de los socios.

RESUMEN DEL COSTC DEL PROYECTC
INVERSION INICIAL $ 4.186,65
SUELDOS ¥ SALRRICS $ 15.393,85
CLETCS FIJOS & 3.0%2,70
INTERESES 5 1.138,54
COoSTC DE PROYECTO § 23.811,74
(+) UTILIDAD ADICICNAL EPARE SOoCIos | & 4.500,00
PRECIC DE VENTA FAGINZ WEB 5§ 28.311,74
LNTICIPD 50% % 14.155,87
ANTICIEO 25% S 7.077,93
SATDO s 7.077,93
TOTAL SIN IVA & 28.311,74

Tabla 20. Resumen del Costo del Proyecto, elaborado por los autores

El costo del proyecto seria de $23811.74, a un precio de venta de $28311.74, las
formas de pago serian: el primer pago la segunda quincena de abril, la segunda a
finales de mayo y el saldo la primera quincena de junio.

Algo a tomar en cuenta, es que se facturara con el concepto de honorarios
profesionales, por lo que el valor del IVA seria retenido al 100% por la Fundacion In
Terris.

Con respecto a la declaracion del impuesto a la renta, el proyecto no genera
pago de impuestos debido a que la diferencia entre los ingresos y los gastos no

superan la base imponible ($ 10800.00).
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RENTABILIDAD DE SOCIOS

SUELDCS RECIBIDCS £ 4.500,75
BIENES AL TEEMINC DEL PROYECTC $ 3.385,00
UTILIDAD AL CIERRE DEL PROYECTO S  4.644,42
UTILIDAD TOTAL $ 12.530,17

Tabla 21. Rentabilidad de Socios, elaborado por los autores

Arriba se muestra la utilidad real de los socios al final por haber vendido el
proyecto, el valor es de $ 12530.17, se llega a eso una vez totalizado los sueldos
recibidos durante los seis primeros meses del 2016 por participar en el proyecto.
Luego, los bienes en los que se invirtié quedan a beneficio de los socios y este valor es
de $ 3385.00. Por ultimo, se obtiene un beneficio de $ 4644.42 de la venta de la pagina
web, se enfatiza que el Ultimo valor varié del establecido en el resumen del costo del
proyecto, ya que es una proyeccion.

Finalmente, se muestra el flujo de efectivo del desarrollo del proyecto, el mismo

gue ayudo a determinar la utilidad que se ubico en la anterior tabla.

118



FLUJO DE EFECTIVO

CONCEPTOS ENERO FEBERERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO : SEPTIEMBRE | OCTUBRE : NOVIEMBRE : DICIEMBRE
SALDO INICIAL $ 17.306,55 | $13.286,40 | § 9.266,25 ! § 19.426,97 | $29.587,69 | $ 7.467,84  $6.954,49 | $ 6.441,14 $ 5927,79 $ 541444 $ 4.901,09
INGRESOS $25.000,00 $ 14.155,87 | § 14.155,87

GASTOS

INVERSION EN INSTALACION | § 4.186,65

SUELDOS $ 1.818,85 ' § 2.332,201 % 233220 § 2.332,201 S 2.332,201 $ 1.422,781$ 513,35 513,35! S 513,35 % 513,35 § 513,35 & 256,68
GASTOS DE PUBLICIDAD § 2500 % 25001 % 25,00

INTERNET § 3500 % 3500 % 3500i% 35,001 § 3500i % 3500

MEMBRESIA SHOPIFY § 18795 5 18795'S5 18795 5 18795 S  187,95!% 187,95

SER. BASICOS $ 80,00 % 80,00 % 80,00:% 80,00 $ 80,00i & 80,00

OTROS § 200,00 S 200,000 20000 § 200,000% 200,001 % 200,00

CUOTA DEL PRESTAMO $ 1.160,00 $ 1.160,00 S 1.160,00 $ 1.160,00 & 1.160,00 $20.194,12

TOTAL DE GASTOS $ 7.69345 § 4.020,15: % 4.020,15 § 3.99515: % 3.99515i $22.119,85! % 513,35 $ 513,35 S 513,35 & 513,35 § 513,35 $ 256,68
SALDO FINAL $17.306,55  § 13.286,40 | $ 9.266,25 § 19.426,97 | $ 29.587,69 | § 7.467,84 | $ 6.354,49 | $ 6.441,14 | $ 5927,79 5 541444 % 4.901,09 % 4.644,42

Tabla 22. Flujo de Efectivo afio 2016, elaborado por los autores

Mes a mes se muestran los ingresos y gastos en los que se ha incurrido y por ende su respectivo saldo. Al final en

diciembre hubo una utilidad de $ 4644.42 una vez recibido todos los ingresos y devengado todos los gastos.
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5.2 CONCLUSIONES DEL CAPITULO

Se concluye que desde el punto de vista del emprendedor el proyecto no arroja
una rentabilidad mala ($ 12530.17), a pesar de que la utilidad de la venta solo fue de $
4644.42 dividida para los dos socios apenas fue de $ 2322.21; tal vez llevada en el
tiempo invertido no resulte muy alta, pero hay que tomar en cuenta dos cosas: al final
se quedan con bienes y un sueldo que fue devengado en el primer semestre; aparte de
gue uno de los objetivos de este proyecto fue presentar una propuesta social que
ayude a los pequefios agricultores organicos a promocionarse para encontrar nuevos

clientes y consumidores.

5.3 RECOMENDACION

En el caso de que los posibles compradores fuesen cooperativas, fundaciones u
otros, se sugiere que para la compra respectiva del proyecto se podria utilizar los
fondos de su caja comun, se llega a esta recomendacion ya que la misma fue
planteada y recomendada por miembros de la feria “Bonaterra” que especificaban que
generalmente en este tipo de ferias se crean cajas comunes con el fin de recaudar
fondos para solventar futuras necesidades que busquen el bien comdn de sus

miembros.

6.0 CONCLUSION GENERAL

Para el desarrollo, estructuracion y disefo del sitio web se implement6 una
cantidad poca significativa de capital pero si fue necesaria la implementacion de
conocimientos en mercados online, marketing y disefio, después de reuniones con
expertos en la materia se sugirié6 que era necesario estructurar la pagina de tal manera
gue los usuarios puedan acceder facilmente a las funciones. Al inicio el objetivo fue
promocionar por medio de la pagina la produccion organica de productos no
tradicionales y encontrar socios comerciales en el extranjero, sin embargo debido a

estudios de mercado se lleg6 a concluir que es imposible el enfoque en el mercado

120



extranjero debido a muchos factores mencionados en el capitulo n°4, por lo

consiguiente se cambio el enfoque de mercado extranjero a local.

A través de este estudio se puede concluir que el mercado de productos no
tradicionales organicos ecuatorianos esta en crecimiento, pero aun no es posible la
internacionalizacion para los micro productores que fueron objeto de este estudio, esto
debido a la falta de control en sus producciones, carencia de conocimientos para tener
un esquema de produccion, ausencia de proyecciones de ventas, no existe un control
minucioso de gastos, aparte lo dificil que resulta para ellos conseguir una certificacion
internacional; como resultado, la investigacion tomo un giro diferente y el enfoque
termino siendo local, gracias a la aceptacion que posiblemente tendria la pagina web el
estudio sigui6 su desarrollo normal. Finalmente, no se mostraron los posibles clientes
extranjeros, ya que no tendria objeto debido a la falta de una oferta exportable.

Por otro lado, los resultados de las encuestas determinaron con un 85% la
aceptacion que tendria la pagina web como medio de promocién y comercializacion,
por ende se concluye que con la correcta capacitacion y uso de este nuevo canal de
venta los agricultores organicos pueden beneficiarse al reducir costos de transporte
para llegar a la feria y vender sus productos, ahora podrian hacerlo con un simple envié
una vez concretada la venta online.

Se concluye que desde el punto de vista del emprendedor el proyecto no arroja
una rentabilidad mala ($ 12530.17), a pesar de que la utilidad de la venta solo fue de $
4644.42 dividida para los dos socios apenas fue de $ 2322.21; tal vez llevada en el
tiempo invertido no resulte muy alta, pero hay que tomar en cuenta dos cosas: al final
se quedan con bienes y un sueldo que fue devengado en el primer semestre; aparte de
gue uno de los objetivos de este proyecto fue presentar una propuesta social que
ayude a los pequefios agricultores organicos a promocionarse para encontrar nuevos

clientes y consumidores.
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7.0 RECOMENDACION GENERAL

Para el presente proyecto es importante que la plataforma este en constante
actualizacion tanto por el lado de la tecnologia y por el lado levantamiento de
informacion, es primordial tener un personal capacitado para la direccién de sitio web.

Como recomendacion se concluye que los micro productores necesitan asesoria
técnica para ensefarles una forma mejor de controlar sus producciones, ampliando sus
conocimientos para lograr ser mas eficientes y poder sacarle una mayor rentabilidad a
sus tierras. Es importante durante ese proceso de tecnificacidbn un acompafiamiento
continuo.

Tienes que incluir en tu proyecto un esquema de produccién, acompafiamiento
en: planificacion de fincas, métodos de mejoramiento de produccion, aprovechamiento
de esquemas de preparacion de abonos, que mejoren alin mas sus producciones,
sobre todo si quieres trabajar con productores pequefios.

En el caso de que fuese quien va a comprar una feria, cooperativa o
organizacion, se recomienda la creacion de una caja comun con el fin de que las
utilidades que se obtengan de la pagina web sean utilizadas en mejoras y beneficios

para el mismo.
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ANEXOS
FOTOS FERIA BONA TERRA
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FOTOS SEXTO TALLER SPG, UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE
SANTA ELENA
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FINCA EN UTANAG — RIOBAMBA — AGRICULTORA ORGANICA
KARINA HARO
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