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RESUMEN

En los Gltimos cinco afios la produccién de maiz se ve afectada en su comercializacion, ya que
sus precios son bajos en comparacion a la inversidn que hacen para cosechar el producto, por esto
la Junta de Defensa del Campesinado de San Miguel de Bolivar, busca el bienestar de sus socios.
Para ello se desarrollé una investigacién de mercados para ayudar a la comercializacion con
proyeccion exportable del maiz blanco suave dentro de este sector. En la metodologia aplicada en
la presente investigacion se utiliz6 método deductivo e inductivo, para fortalecer su estudio se
recopilé informacion primaria mediante entrevistas a los dirigentes de la Confederacion Nacional
de las Juntas de Defensa del Ecuador quienes son coordinadores y responsables de los proyectos
con Catar e informacion secundaria a través de encuestas a los socios de la misma. En cuanto a
los resultados, se puede determinar que el precio del maiz es sumamente bajo, con un costo de
$25,00 por quintal, generando pérdidas para los agricultores, siendo un factor importante para
integrarse a proyectos de exportacion. La propuesta se centra en la elaboracidn de estrategias que
ayuden a incorporarse en proyectos de exportacion con Catar, determinando los requisitos para
exportar, se detalld secciones referentes al embarque, envid, envase, ficha técnica del producto,
indicadores presentes para evaluacion, ayudando a entender los factores necesarios para el mismo,
de esta manera se detallé aspectos importantes como el anlisis del mercado primordial para la
investigacion y exportacion. En conclusion, en la presente investigacion comprendemos que la
investigacion de mercados tiene un proceso completo mediante el cual, se buscé la manera de
lograr introducirse en los nuevos mercados como es Catar, por lo que recopilé informacion
suficiente para proceder a analizarla dependiendo de sus distintos factores y variables que afectan

el contexto general del mercado en estudio.

Palabras clave: <CIENCIAS ADMINISTRATIVAS>, <INVESTIGACION DE
MERCADOS>, <PROYECCION EXPORTABLE>, <INCOTERMS>, <ZEA MAYS>
<COMERCIALIZACION>, <EXPORTACION> <ESTRATEGIAS>

,n‘\
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ABSTRACT

In the last five years, corn production has been affected in its commercialization, since its prices
are low compared to the investment made to harvest the product, for this reason, the Junta de
Defensa del Campesinado of San Miguel de Bolivar seeks the welfare of its members. For this, a
market research was developed to help the commercialization with exportable projection of soft
white corn in this sector. The methodology used in this research was deductive and inductive. To
strengthen the study, primary information was collected through interviews with the leaders of
Confederacién Nacional de las Juntas de Defensa del Ecuador (National Confederation of
Defense Boards of Ecuador), who are coordinators and responsible for the projects with Qatar,
and secondary information was collected through surveys to the members of the Confederation.
Regarding the results, it can be determined that the price of corn is extremely low, with a cost of
$25.00 per quintal, generating losses for the farmers, being an important factor to integrate into
export projects. The proposal is focused on the development of strategies that help to incorporate
in export projects with Qatar, determining the requirements for exporting. Sections were detailed
related with the shipment, shipping, packaging, product data sheet, indicators present for
evaluation, helping to understand the factors necessary for it. In this way, important aspects such
as the analysis of the primary market for research and export were thorough. In conclusion, in the
present research, it is understood that market study has a complete process through which, it was
sought the way to achieve the introduction in new markets such as in Qatar, so it gathered enough
information to analyze it, depending on its different factors and variables that affect the general

context of the market under study.
Keywords: <ADMINISTRATIVE SCIENCES>, <MARKET STUDY>, <EXPORTABLE

PROJECTION>, <INCOTERMS>, <ZEA MAYS> <COMMERCIALIZATION>, <EXPORT>
<STRATEGIES>
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INTRODUCCION

Dentro de los Gltimos afios se ha venido dando un crecimiento de exportaciones al sector agricola
entre ellos los diferentes tipos de cereales que se distribuyen a nivel internacional dentro de los
cuales se pueden destacar: arroz, trigo, sorgo, centeno, cebada y dentro de los Gltimos periodos

gue ha generado un auge el maiz con sus diferentes variaciones.

En la presente investigacion se establece la realizacion de una investigacion de mercado que
ayude a determinar si el sector agricola del Cantén San Miguel de Bolivar a través de la Junta de
Defensa del Campesinado puede incorporarse a proyectos de exportacion para mejorar la
economia dentro del sector establecido.

En el Capitulo I se fundament6 el marco referencial con la recopilacion de informacion de otro
tipo de documentos referentes al tema de investigacion referente a la comercializacion del maiz
blanco, dentro del marco teérico abarcamos temas referentes al contexto investigativo y dar
conceptos concretos y relevantes, con la finalidad de dar una referencia textual del tema a

investigar.

En el Capitulo Il se profundiza aspectos como el enfoque de la investigacién para su
correspondiente desarrollo , su nivel de investigacion que basicamente se centra en la
investigacion correlacional para determinar la interaccion de las variables de estudio, de igual
manera el tipo de estudio que este caso se realizé un estudio de campo directo a los socios de la
Junta de Defensa del Campesinado de San miguel de Bolivar, se determind la poblacion con la se
establecerd las correspondientes encuestas para la obtencion de informacion y sus célculos

arrojaron que se deberia realizar las encuestas a 295 personas de 1260 socios.

Se realiz6 un estudio de la demanda del pais Catar al que se destina exportar, su nivel de consumo
referente al maiz, su densidad poblacional y su ubicacion geogréfica, de igual forma sus
indicadores macroeconémicos y detallar él porque es un pais con altas posibilidades para lograr

obtener beneficios al exportar productos agricolas.

En el Capitulo 11 se trabaja con los resultados obtenidos una vez aplicada la encuesta se realiza
la tabulacién, andlisis, interpretacion de cada una de las preguntas obtenidas y al finalizar se
realiza una discusion de los resultados tomando en cuenta los objetivos y como se cumplieron,
como un punto adicional se realizd una encuesta al directivo de la Junta de Densa del

Campesinado para determinar su postura en este proceso.



Se detalla la correspondiente propuesta en el cual se establece las estrategias para introducirse
dentro del mercado internacional, se detallan cosas puntuales de La junta de Defensa del
Campesinado su ubicacién, cantidad de socios.



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO REFERENCIAL

1.1.  Antecedentes de Investigacion

Con la finalidad de fundamentar tedricamente la presente investigacién se realiz6 una revision de
los repositorios virtuales de la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo, Universidad
Politécnica Nacional, Universidad Politécnica Salesiana, Universidad de las Fuerzas Armadas
ESPE, por lo que se obtuvo referencias de las variables de estudio investigacién de mercados para
la comercializacion y la proyeccion exportable. En funcion del tema elegido del presente proyecto
de investigacion, se ha seleccionado los siguientes apartados:

Tomada de la Escuela Politécnica Nacional se tom6 como referencia el tema de investigacién de:
PROYECTO DE EXPORTACION DEL MAIZ CHULPI DE ECUADOR AL MERCADO DE
BRASIL, el cual tiene por objetivo determinar un proyecto de exportacidn practico que ayude a
la economia del pais y a su vez fomentando la produccion agricola del mismo, buscando dar un
valor agregado logrando industrializar los procesos con las materias primas, para lograr llegar a
los clientes de manera directa con productos procesado. La investigacién de mercados que lo han
aplicado en este proyecto de exportacion tiene aspectos relevantes como es el analisis de la
demanda, analisis de la oferta, la distribucion desde el origen hasta el destino con sus respectivos
precios para segun esto seleccionar la alternativa que sea favorable, asi como también nos brinda

una guia del empaque del producto que exportan para poder considerar en nuestra propuesta.
(Narvéez Acaro, 2014).

Otro referente del tema de investigacion se obtuvo de la Universidad Politécnica Salesiana, Sede
Quito, con el tema: ESTUDIO SOBRE LA COMERCIALIZACION DE MAIZ DURO EN LA
SIERRA — CENTRO NORTE DEL ECUADOR, tiene como finalidad determinar que no exista
intermediarios en la venta de productos dentro de las industrias avicolas. En el estudio de mercado
realizado se toma como relevancia el punto referente a comercializacién en el que se detalla como
afecta a los pequefios y medianos agricultores, de igual manera se debera tomar en cuenta las
estrategias que se detallan del mix de mercado, al igual que el detalle de la micro y macro

localizacion del sector a utilizarse. (Montoya Espin, 2010)



Fundamentado los antecedentes en la investigacién de la Universidad Politécnica de Chimborazo
con el tema: ESTUDIO DE LA CADENA DE COMERCIALIZACION DEL MAIZ BLANCO
EN LA PROVINCIA DE BOLIVAR, con la finalidad de determinar los diferentes destinos a los
que se comercializa sin necesidad de intermediarios, construyendo la cadena de comercializacion
del maiz, determinando las normas de calidad y las politicas industriales aplicadas para su correcta
comercializacion, por lo que, su contenido nos brinda informacién sobre aspectos generales en
cuanto a la produccion del maiz de la provincia de Bolivar la cual se encuentra como objeto de

estudio en comin. (Rosillo Solano, 2010)

Enun PROYECTO DE INVESTIGACION de la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo con
Sede en Riobamba-Ecuador con su tema de titulacion “INVESTIGACION DE MERCADO PARA
DETERMINAR Y MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE PRODUCTOS PARA SOCIOS
DE LA COOPERATIVA FERNANDO DAQUILEMA, AGENCIA ALAUSI”. La cual, se
redacto con la necesidad de determinar y mejorar el posicionamiento de productos para los socios
de la Cooperativa Fernando Daquilema en la ciudad de Alausi, enfocandose en la satisfaccion del
socio. Siendo una referencia para lograr desarrollar el tema de la investigacion a bordo. La
presente tesis se tom6 como referencia para el desarrollo del marco tedrico ya que detalla las
razones por las cuales hacer una investigacion de mercados, de igual manera la importancia de su
aplicacién y tomar en cuenta las etapas para su correspondiente desarrollo esto se tomd como

relevancia para la aplicarla en la presente investigacion. (Janeta, 2019)

Asi como también, de acuerdo a la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE mediante el
proyecto de investigacién con sede en Sangolqui — Ecuador, posee el tema de titulacién: ACCESO
A MERCADOS EN EL COMERCIO INTERNACIONAL DE QUINUA, ECUADOR — UNION
EUROPEA, que fue implementada con el propdsito de ver el proceso de factibilidad que tiene
acceso a mercados en el comercio internacional la producién de la Quinua por lo que es
importante tener conocimineto de lo antes mencionado por la proyeccion exportable que tiene el

presente documento corroborando a la proyeccion exportable del maiz. (Daniela Ruiz, 2018).

Los presentes antecedentes de la investigacion tienen como propoésito principal relacionar los
diferentes trabajos de investigacion con nuestro tema de tesis, lo cual es importante recabar

referente informacion para fundamentar la parte tedrica.



1.2. Marco teorico

1.2.1. Mercado

Dentro de esta investigacion el mercado cumple un rol importante para nuestro desarrollo del
caso, ya que es fundamental determinar cul es el mercado que posee en la comercializacion de
maiz.
Por lo que definimos al mercado como un espacio fisico donde existe la oferta y la
demanda que dinamiza la economia, sin embargo, para Kotler, (2020), Armstrong,
(2020), Cémara, (2020), Cruz, (2020); el mercado es, “conjunto de compradores reales y
potenciales de un producto. Estos compradores comparten una necesidad o un deseo

particular que puede satisfacerse mediante una relacion de intercambio.” (p.10)

El mercado es un proceso que opera cuando hay personas que actlan como compradores y otras
como vendedores de bienes y servicios, generando la accion del intercambio. Tradicionalmente
el mercado era entendido como un lugar donde se efecttian los procesos de cambio de bienes y
servicios, entre demandante y oferentes, pero con la aparicién de la tecnologia, lo mercados ya
no necesitan un espacio fisico. La base del mercado es el intercambio en efecto, los seres humanos
desde la antigtiedad advirtieron la necesidad de intercambiar, porque el intercambio mejoraba sus
condiciones de vida.

Intercambio por trueque: del mismo modo, los mercados surgieron antes de que apareciera el
dinero, puesto que las personas se reunian en ciertos lugares de sus comunidades llevando parte
de lo que producian y lo intercambiaban por lo que no podian producir. En realidad, los primeros
intercambios se hicieron por medio de trueque, es decir cambiaban un bien por otro; o por

intercambio directo.

Intercambio con dinero: Por supuesto, cuando aparecié el dinero, los intercambios se facilitaron,
puesto que el intercambio fue indirecto y esto proporciono la posibilidad de ampliar los
intercambios tanto tiempo como en espacio. Por otra parte, el intercambio indirecto permitié la

evolucion y el perfeccionamiento de los mercados, haciéndolos més eficiente. (Quiroa, 2019)

En contexto con la ICCA (2018), los mercados son, dichos de manera muy simple, el “espacio
fisico o virtual en el que se procede a comprar o vender diversos "productos y servicios”. En este
espacio participan, interactan y se relacionan agentes varios, buscando cada uno de ellos cumplir

sus necesidades, interese y objetivos, vinculados a la venta o compra de productos y servicios. El



conocimiento del “mercado” es determinante para poder orientar las acciones que se realizan para

comercializar los productos de la organizacion.

1.2.2. Oferta

La oferta para efecto de estudio en el caso es el maiz, siendo el producto que se necesita
comercializar con fines de proyeccion, por lo que segin Startup Guide (2019), define a la oferta
“como todos los bienes y servicios disponibles en el mercado que los socios comerciales pueden
adquirir a cambio de dinero, bienes materiales u otros servicios.” Segin Narvéez (2013) la oferta es
la cantidad de bienes o servicios que un numero cierto de oferentes estan dispuestos a poner en

disposicion del mercado a un precio determinado. (p.134)

De acuerdo con Pedrosa (2015), la oferta es la cantidad de bienes y servicios que diversas
organizaciones, instituciones, personas o0 empresas estan dispuestas a poner a la venta, es decir,
en el mercado, en un lugar determinado (un pueblo, una region, un continente) y aun precio dado,
bien por el interés del oferente o por la determinacion pura de la economia. Los precios no tienen
por qué ser iguales para cada tipo de productos e incluso en un mismo producto, dos oferentes
diferentes pueden decidir poner el precio diferente.

Una vez analizado los conceptos tomados como referencia puede decir que la oferta es la cantidad
de bienes y servicios que los aferentes u ofertantes estan dispuestos a poner a disposicion de los
consumidores, llegando a un acuerdo de precio referente que beneficie a las partes. Por lo que se
requiere la cantidad de oferta de maiz que se puede alcanzar en el sector de San Miguel para
integrarse a proyectos exportables, generando oportunidades en cuanto al empleo, estilos de vida,

contribuyendo a la matriz productiva y asociativa del pais.

1.2.3. Demanda

La demanda nos permite determinar si se logra contar con demanda insatisfecha para lograr cubrir
ese sector especifico sus necesidades, creando nichos de mercado para centrarnos en un
determinado publico objetivo, por lo que Startup Guide (2019), define a la demanda como “la
cantidad total de bienes y servicios disponibles necesarios para cubrir la necesidad real en el

mercado libre”.

Segun Herrera (2009), la demanda consiste en definir el tamafio actual del mercado en unidades,

peso y estimar el potencial futuro de ventas en el mismo, para una linea 0 mezcla de productos y



servicios de la compafiia. En cambio, Ucha (2015), la demanda abarca una amplia gama de bienes
y servicios que pueden ser adquiridos a precios de mercado, bien sea por un consumidor
especifico o por el conjunto total de consumidores en un determinado lugar, a fin de satisfacer
sus necesidades y deseos, por esta razon, casi todos los seres humanos que participan de la vida

moderna son considerados como demandantes.

Tomando en cuenta los conceptos relacionados a la demanda se puede decir que es la cantidad de
bienes y servicios que se encuentran disponibles en el mercado para satisfacer las necesidades
reales y deseos, esto puede radicar en productos de alimentacion, vestimenta, transporte,

educacién, entre otros.

1.2.4. Investigacion de Mercados

La investigacion de mercados es la técnica que nos facilita la obtencion de datos sobre el cual se
trata la investigacion, la finalidad de estos datos obtenidos interpretados y hacer uno de estos.
Facilitando la toma de decisiones para el objetivo que se desee alcanzar. Segun Herrera (2009), “La
investigacion de mercados es la reunion, el registro y el analisis de todos los hechos acerca de los
problemas relacionados con la transferencia y venta de bienes y servicios del productor al
consumidor”. Por lo que expresa la funcién que vincula al consumidor, cliente y publico con la
mercadologia a través de la informacidn que se usa para identificar y definir las oportunidades de

mercadotecnia y mejorar su comprension como proceso’. (p. 19)

Esta técnica nos permite conocer si es factible 0 no en nuestro caso la posibilidad de llegar a la
comercializacion y exportacion del maiz, determinando el éxito o fracaso que puede llegar a tener
dicho proyecto cuando se desea entrar a un nuevo mercado. De acuerdo con Marte (2019) & Tejada
(2019) la investigacidon de mercados nos permite conocer la realidad de una decisién, que debe ser
tomada en un momento determinado, para la solucion de una situacién, en la cual no existe una
certeza 0 queremos estar seguros o0 deseamos obtener la mejor alternativa dentro de las

posibilidades presentes. (p.24)

Conforme con Marte (2020), Pefia (2020) & Tejada (2020) la investigacion de mercados permite
diferentes métodos a eleccién del investigador. No importa los tipos de recoleccién de datos, las
investigaciones pueden ser cuantitativas y cualitativas, dependiendo del tipo de informaciones

que recolecte para evidenciar los resultados del fenémeno que queremos descubrir. (p.22)

Por lo tanto, tomando como referencia el concepto de Herrera, la investigacion de mercado es la

reunion, el registro y el analisis de todos los hechos acerca de los problemas relacionados con la
7



investigacion, con la finalidad de vincular a todos los stakeholders, en relacion con los autores
tomados se centra en la idea de que la investigacion de mercados es el método de recoleccion de
informacién para dar solucion a un problema que ha sido identificado por el investigador.

1.2.7.1. Elementos de la investigacion de mercado.

El estudio de mercado nos permite identificar cual es la respuesta del mercado ante un producto
0 servicio, con el fin de plantear la estrategia comercial mas adecuada. En el mercado se conjugan
fuerzas de demanda y oferta de productos y servicios en contextos locales, regionales, nacionales
y globales. Lo cual es un reto para los grupos de investigacion de la regién que quieren generar

productos o servicios tecnoldgicos e innovadores.

Para el autor (Layme, 2005) la investigacion de mercados es la recopilacién, registro y analisis
sistematico de datos relacionados con problemas de mercado de bienes y servicios: Para nuestros
fines, hay cuatro términos que tenemos que considerar: sistematico, objetivo, informativo y toma

decisiones. (pag. 7)
Tabla 1-1: Elementos de la investigacion de mercados

El primer paso sera siempre la recoleccion de informacién primaria que pueda servir
como base de analisis. Existen diferentes tipos de fuentes: Encuestas propias, registros
de empresas, camaras de comercio, investigaciones de campos, etc., el tipo de
informacion a recolectar dependera de los objetivos que persigue la investigacion.

Se encarga de capturar los datos relevantes provenientes de fuentes primarias para
luego analizarlos y generalizar los resultados a la poblacion de la cual se extrajeron.

Captacion de datos

Muestreo La idea generalmente consistira en obtener muestras suficientemente representativas
para generar conclusiones que se aplique a toda la poblacion objetivo.
Consiste en manejar uno o varios elementos de mercado (precio, cantidad, calidad,
Experimentacion: publicidad) con el fin de generar datos acerca de reacciones del mercado. Busca
identificar el impacto de cada variable sobre el comportamiento del mercado.
Anadlisis del Investiga el “Por Qué”, las personas varian sus preferencias, aceptan o rechazan
comportamiento del determinados productos o algunas marcas. Generalmente estas investigaciones se
consumidor basan en factores de conducta y psicoldgicos.

Es aplicar técnicas matematicas para estimar las relaciones existentes, con base en
datos preliminares o variables aisladas.

Prediccion o informe Consiste en estimar valores (investigacion descriptiva), o predecir valores
(investigacion predicativa), que seran los resultados de la investigacion y la base para
obtener conclusiones.

Simulacion Consiste en modelar los resultados de mercado para producir datos artificiales y
evaluar diversas alternativas. Las nuevas tecnologias han llegado incluso a simular
mercados por medios virtuales

Fuente: Ciencia y Tecnologia, 2005

Analisis de regresion

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022



1.2.14. Objetivos de la investigacidén de mercado

Obijetivo social: Su proposito es recopilar, organizar y procesar la informacion obtenida en la
Investigacion de Mercado teniendo como actores principales a los consumidores, productores,
productos y servicios que una compafiia ofrece en el mercado, para conocer lo que los clientes

piensan y sienten en la relacion con sus expectativas y necesidades.

Obijetivo econdmico: La investigacion sirve para aclarar las alternativas de beneficios, utilidad o
rentabilidad econdémica que obtendria la compafiia en el sector donde desarrolla su actividad

comercial.

Objetivo administrativo: La empresa utiliza la investigacién de mercados como instrumento de
planeacion, ejecucion y control para facilitar la toma de decisiones gerenciales con base en lo que

se necesitan, esperan y desean los consumidores y clientes.

La investigacién de mercados suministra la informacién exacta para disminuir la incertidumbre
en la toma de decisiones de mercadotecnia, porque se pasa de un enfoque intuitivo y subjetivo a

un enfoque sistematico y objetivo. (Prieto Herrera, 2009, pag. 19)

1.2.5. Clasificacion de Investigacion de Mercados

Existen tres tipos de investigacion de mercado que son de gran utilidad para el desarrollo de las
futuras investigaciones las mismas que se clasifican en; Exploratoria, Descriptiva y Experimental.
investigacion exploratoria: se acerca al mercado para entenderlo mejor desde adentro, usa técnicas
mucho mas comprometidas que permiten un contacto mas directo con el usuario, la investigacién
descriptiva: se limita a describir lo que pasa en el mercado, sin comprometerse desde adentro
como se hace en la investigacién exploratoria y la investigacion Experimental: no tiene una
caracteristica tan marcada como las dos anteriores, pero se dedica a experimentar y buscar la

relacién de variables que afecten a los usuarios. (Nardi, 2019)



1..2.7.2. Modelo de Investigacion de Mercado

1. Establecer la necesidad N 2. Objetivos de la 3. Determinar las fuentes

“ .
N
N

Gréfico 1-1: Modelo de investigacion de mercados.

Fuente: Investigacion de Mercados, 2006
Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

En primer lugar, para especificar el modelo de la Investigacion de Mercados se debe establecer la
necesidad de informacion: el cual consiste en que el investigador debe entender, claramente, la
razén por la cual se necesita la informacion. La definicion del problema de investigacion de
mercados esta determinada por las correcciones que se desean realizar en la empresa de bienes o
servicios, es decir, se deben solucionar los problemas de la empresa hacia fuera. De esta manera
se da lugar a especificar los objetivos de la investigacion: el cual tiene como objetivo de
investigacion de mercados en proporcionar informacion obtenida de investigaciones profundas
para la toma de decisiones. Esta informacion especifica que se requiere es para resolver los

problemas de investigacion de mercados.

Una vez realizado los dos pasos anteriores se debe determinar las fuentes de datos: determinando
si los datos pueden conseguirse actualizados de las fuentes internas o externas de la organizacion.
Posterior se debe desarrollar las formas para recopilar los datos: el contenido dependera de que
los datos se recopilen por medio de entrevistas o de la observacion. El proceso mediante el cual
se desarrollan los formularios para recopilacion de datos por medio de entrevistas es mas
complejo, la redaccidn de las preguntas del cuestionario sera muy importante.
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A continuacion, se debe realizar el disefio de la muestra: Se tiene que definir la poblacién o
universo de interés, pues de este grupo se tomara la muestra. Después de definir la muestra, saber
si se va a emplear: la muestra probabilistica o la muestra no probabilistica y por tltimo definir el
tamarfio de la muestra, recopilar los datos que es un factor primordial de la investigacion: es critico
ya que, generalmente, comprende una proporcion grande del presupuesto destinado a la
investigacion y una gran porcion del error total en los resultados de la investigacion. La seleccion,
el entrenamiento y el control de los entrevistadores son esenciales en los estudios efectivos de

investigacion de mercados.

El procesamiento de los datos: que se obtiene una vez que se han registrado los datos, comienza
su procesamiento manual y computacional. La codificacion abarca desde categorias por
respuestas o grupos de respuestas, con el fin de que puedan utilizarse numerales para representar
las categorias, para su posterior andlisis de los datos obtenidos: hay tres formas de analisis: el
invariado, el bivariado y el multivariado. El objetivo del andlisis bivariado y el multivariado es
primordialmente explicativo. Y por Gltimo se debe realizar la correspondiente presentacién de los
Resultados de la Investigacién: una vez terminado el analisis de datos, el investigador prepara el
informe y comunica las conclusiones y recomendaciones a la gerencia. El resultado debe
presentarse en un formato sencillo y enfocado hacia las necesidades de informacién de la situacién

de decision.

1.2.7.3. Etapas de la investigacion de mercado

De acuerdo con Roji (2016), Aznar (2016), Medianero (2016), el proceso de investigacion de mercado

implica el seguimiento de una serie de etapas, las cuales se pueden clasificar en cuatro:

Tabla 2-1: Etapas de la investigacion
ETAPAS DE LA INVESTIGACION

o El primer paso que se debe realizar | Luego se procede a realizar una investigacion
Determinacion de . L L. . i
. . en una investigacion de mercado es | preliminar mediante la cual se extraera la
problema a investigar. o . . . . . .
definir y analizar el problema a | informacion relativa a la situacion del mercado.
(Determinacion de los . . . o
o resolver y establecer unos | Identificar el problema, objeto, tipo, disefio,
objetivos de la L i . e e
) o objetivos para su consecucion Formular las hipotesis, identificar, clasificar y
investigacion) . . . .
medir las variables objeto de estudio.

Revisar las fuentes de datos | En caso de que la informacion sea insuficiente
Obtencion de la secundarios de las cuales | se recurre al método de obtencidn que es la
Informacion disponemos, con el fin de obtener | encuestay el cuestionario
informacion que nos da utilidad
Tratamiento y andlisis de | Una vez obtenido la informacion, | Esta fase se puede llevar a cabo en tres pasos:

datos se procede a la creacion de una | Edicidn de datos.
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base de datos para su facil manejo
que seran sometidos a estudios

estadisticos para su analisis
Consiste en la transformacion de la
Interpretacion de informacion a términos
resultados y presentacion | econémicos, para que pueda ser
de conclusiones gestionada por el departamento de

marketing

Tabulacién de resultados.

Aplicacion de técnicas de analisis estadistico.

Dicha transformacién se efectia mediante dos
pasos:
Creacion de un informe.

Presentacion de conclusiones obtenidas.

CIERRE DE PROCESO
De esta manera se cierra el proceso de investigacién de mercado, quedando los resultados de la misma, dispuestos

para su correspondiente uso, se debe tomar en cuenta que no se debe omitir ningin paso de las etapas de

investigacion de mercados para de esta manera obtener la informacién deseada.

Fuente: Investigacion de Mercados, 2016

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Razones que hace necesaria la investigacion de mercados

Segun Gallegos (2016), Aznar (2016), Medianero (2016), detalla las razones por las que es necesaria la

Investigacion de Mercado, ya que: permite cconocer al consumidor: permite adaptar el plan de

marketing a las necesidades, gustos, costumbres y motivaciones del consumidor. disminuye

riesgos: aportar la informacion necesaria para definir mejor la politica de marketing. analizar la

informacién: recopila datos y deduce consecuencias de hechos futuros para su posterior

valoracién.

1.2.6. Estrategias de Mercado

1.2.6.1. Estrategia de mercado Sandhusen

Segun sandhusen (2017), presenta la siguiente clasificacién de estrategias para el crecimiento del

mercado o estrategias de crecimiento para los productos ya existentes y para las nuevas adiciones

al portafolio de productos:
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Tabla 3-1: Estrategias de mercado

1. Estrategias de
Crecimiento
Intensivo

Consiste en sostener los mercados
actuales de la compaiiia y los que no
han sido explotados.

De penetracion

De desarrollo de mercado

De desarrollo del producto

Persuade a los clientes a usar
mas el producto y
transformarles en prospectos

Se enfoca en atraer miembros a los
nuevos mercados

desarrollar nuevos productos
para atraer a miembros de los
mercados ya existentes

2. Estrategias de
Crecimiento
Integrativo

Aprovechar la fortaleza que tiene una
compafiia en sus industrias y ejercer
control sobre los proveedores y
competidores

Integracion hacia atras

Integracion hacia adelante

Integracion Horizontal

La compafiia incrementa su
control sobre sus recursos de
suministro(proveedores)

la compafila aumenta su control
sobre sus sistemas de distribucion

la compafiia aumenta su control
con respecto a sus competidores

3. Estrategias de
Crecimiento
diversificado

Son adecuadas cuando hay pocas
oportunidades de crecimiento en el
mercado

De diversificacion
horizontal

Diversificacion en conglomerado

De diversificacion concéntrica

Agrega nuevos productoraala

Consiste en  vender  nuevos

Introduce nuevos  productos

linea de productos ya | productos no relacionados con la | semejantes en tecnoldgicas o de
existentes linea de productos ya existentes mercadotecnia con los productos
ya existentes
4. Estrategias de Son utilizadas por compafiias que Cooperativa Cooperativa
Liderazgo de denominan en su mercado con | Consiste en incrementar el tamafio total del | Trata de participar mas en el mercado invertido
Mercado productos superiores mercado al encontrar nuevos usuarios Yy | fuertemente para captar a los clientes de la
aplicaciones del producto o servicio. competencia.

5. Estrategias de
Reto de
Mercado

Son estrategias que las compafiias
pueden adoptar contra el lider del
mercado

Ataque frontal

Ataque en los costados

De derivacion

Consiste en atacar producto,
precio, distribucién,
promocion del mercado

Consiste en enfocarte en los puntos
débiles del lider, como el precio

Consiste en enfocarse en areas
que no son abarcadas por el lider

6. Estrategias de
Seguimiento de
Mercado

Son empleadas por las compafiias de la competencia que no se interesa en retar al lider de manera directa o indirecta., estas compafiias tratan de
mantener su participacion en el mercado (y sus utilidades) siguiendo de manera cercana la politicas, producto y precio

7. Estrategias de
Nicho de
Mercado

Son utilizadas por los competidores mas pequefios que estan especializados en dar servicio a nichos del mercado y que los competidores mas
grandes suelen pasar por alto o desconocen su existencia. Este tipo de compafiias ofrecen productos o servicios muy especificos y/o especializados

Fuente: Libro Mercadotecnia, 2017

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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1.2.6.2. Estrategia de mercado segln Stanton, Etzel y Walker

De acuerdo con Stanton (2018), Etzel (2016), Walker (2015), proponen tres estrategias para mercados
meta (que se pueden emplear después de que se ha realizado la segmentacién de un mercado).

Estrategias de congregacion del mercado: También conocida como estrategias de mercado de

masas o estrategias de mercado indiferenciado, consiste en:

Disefiar una estructura de
precios y un sistema de
distribucidén para el
producto

Emplear un unico
programa de promocién
destinado a todo el
mercado pretenden
alcanzar un objetivo
extenso

Gréfico 2-1: Estrategias de congregacion del mercado

Fuente: Fundamentos de Marketing

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

Las Estrategias de un solo segmento: También llamada estrategia de concentracion consiste en
elegir como meta un segmento abierto del mercado total; por lo tanto, se hace una mezcla de
mercadotecnia para llegar a ese segmento unico. Este tipo de estrategias permite a la empresa u
organizacion penetrar a fondo en el segmento del mercado que ha elegido y adquirir una
reputacion como especialista 0 experto en esa segmentacion. Mientras que las estrategias de
segmento multiples: Consiste en identificar como mercados meta dos 0 méas grupos de clientes
potenciales y generar una mezcla de mercadotecnia para llegar a cada segmento; por ello, la
empresa u organizacion elabora una version distinta del producto basico para cada segmento, con
precios diferenciados, sistemas de distribucion y programas de promocion adaptados para cada

segmento.
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1.2.6.3. Estrategia de mercado segun Romero, 2017

En relacién con los diferentes autores se pueden tomar en cuenta a Sandhusen ya que tienen una
amplia gama de estrategias aportando al desarrollo y desempefio del mercado, al igual que los dos
autores que establecen sus estrategias en base a los cambios que se pueden dar dentro del mercado
meta al que se quiera introducir.

Cotejando con Romero, este describe 4 estrategias de mercado:

N\

Segmentacion

del mercado

\

Extension del

mercado

Marcas

multiples

/

Extension de

la marca

4

Gréfico 3-1: Estrategias de mercado

Fuente: Marketing
Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

1.2.8. Comercializacion

Comercializar un producto cuenta asignar la presentacion y el acondicionamiento dentro del
mercado disefiando la distribucion y generar las condiciones de venta apropiadas en el sector. Por
ende, la comercializacion es el conjunto de acciones y procedimientos para introducir eficazmente

los productos en el sistema de distribucion. Considera planear y organizar las actividades
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necesarias para posicionar una mercancia o servicio logrando que los consumidores lo conozcan

y lo consuman. (Secretaria de Economia, 2017)

La comercializacion es el conjunto de funciones que se desarrollan desde que el producto sale del
establecimiento de un producto hasta que llega al consumidor, a través de un mercado
determinado. Es un mecanismo de coordinacion para las transferencias e intercambios que
realizan los diferentes agentes que participan en una cadena productiva. La comercializacion es
el conjunto de funciones que se desarrollan para que el producto llegue del productor al
consumidor; sus funciones incluyen: comprar, vender, transportar, financiar y asumir riesgos,

entre otros aspectos. (11ICA, 2018)
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1.2.8.1. Estrategias de comercializacion

Para el desarrollo de una estrategia de mercado se formula la siguiente tabla y se compara la explicacion que brindan los siguientes autores:

Tabla 4-1: Estrategias de Comercializacién

Segun Vazquez (2015)
las  estrategias de
comercializacion se
dividen en 5 factores los
cuales se presentan a

continuacion:

De acuerdo con
Gonzéles (2018) las

estrategias de
comercializacion 0
marketing suelen

dividirse en 4 puntos,
mas conocidos como las

4P del marketing mix.

Anélisis del Consumidor

Desarrollo del Producto

Fijacion de Precios

Branding

Ventas y distribucion

Estrategias de Producto

Estrategias de Precio

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Una vez que el mercado de operacion se ha identificado es necesario analizar en profundidad el mercado
objetivo o target del producto; la recoleccion precisa de datos y una segmentacion del mercado permiten
un mejor entendimiento de las necesidades, comportamientos y preferencias del consumidor.

Con los avances de la tecnologia actual el ciclo de vida de los productos se acorta cada vez mas. Para
mantenerse entre los mejores del mercado, una empresa necesita constantemente mejorar los productos
existentes y desarrollar nuevos.

Basar la decision de la fijacion de precios en puntos de referencia de la industria y expectativas de ingresos,
es esencial para atraer clientes y a la vez maximizar el margen de utilidad sobre las ventas.

Este término se refiere al proceso de construir y posicionar una marca a través de vincular el producto a
un nombre, a un logotipo, a una imagen o incluso a un concepto o estilo de vida. Una imagen de marca
significa reconocimiento, un vinculo sentimental con el usuario, lealtad y menores costos de retencion.
Crear una red de distribucion a fin de aumentar su participacion en el mercado y mejorar la calidad del
servicio es clave para el éxito de una organizacion y sus productos.

Una vez descrito el producto o servicio correspondiente, las estrategias de productos reflejan las acciones
que se van a desarrollar a lo largo de un periodo de tiempo determinado en relacion con dicho producto o
servicio, pues, es necesario tener claro por qué razon los clientes van a inclinarse por nuestro producto y
no por otro diferente.

Antes de lanzar un precio para un producto o servicio especifico es necesario realizar un analisis de
aquellos elementos que deben tenerse en cuenta a la hora de fijarlo. En concreto, han de tenerse en cuenta
tanto costes variables, ligados a la produccién, como costes fijos. La razdn es que una empresa tiene animo

de lucro.
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Para que el producto se venda es necesario que sea accesible al consumidor. Y, esta necesidad, esta
Estrategias de Distribucion directamente relacionada con las estrategias de distribucion de productos. Sera necesario prever todo lo

relativo al transporte sin olvidar los canales de distribucion elegidos.
Las estrategias de comunicacion se orientan a hacer llegar el mensaje al cliente, destacando siempre los
beneficios que para este tiene el producto o servicio.

Estrategias de Comunicacion Al tratar las estrategias de comunicacion, que utilizan a su vez herramientas como la publicidad, la fuerza
de ventas, la promocidn de ventas, las relaciones publicas, las redes sociales, y o mismo, es predicable
respecto de la imagen de la empresa.

Fuente: Tendencias de Innovacion de ingenieria de alimentos. 2015; Emprende pymes, 2018

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Una vez analizando las estrategias comerciales de los diferentes autores podemos decir que las estrategias estan enfocadas a cumplir los estandares del
marketing que a su vez estarian relacionadas directamente con las 4ps del mix de marketing, y que se pretende introducir en el mercado para lograr un

posicionamiento tanto de la marca como del producto relacional que se pretende poner en venta.
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1.2.8.2. Importancia de la comercializacion

La comercializacion es un factor importante porque vincula a los aspectos productivos, con los
relacionados a la transferencia de la propiedad de los productos, articulandose asi con el sistema
agroindustrial y, fundamentalmente, con el consumidor de esos productos de forma directa o
indirecta. Segun UBA Agronomia (2020), basicamente, la comercializacion entendida en un sentido
amplio, opera como un mecanismo de coordinacion de las transferencias entre los distintos

integrantes de la cadena productor — consumidor.

1.2.8.3. Comercializacion interna

El comercio interior hace referencia a las acciones de intercambio de mercancias, tanto de bienes
como de servicios, entre compradores y vendedores. Este se produce entre individuos que tienen
la residencia en la misma localidad, region o nacidn. Segun Morales (2020), EI comercio interior o
comercio interno, por lo tanto, es el intercambio de bienes y servicios entre agentes econémicos,

el cual se produce que tiene su residencia en un mismo territorio.

El comercio interior hace referencia a las acciones de intercambio de mercancias, tanto de bienes
como de servicios, entre compradores y vendedores. Este se produce entre individuos que tienen
la residencia en la misma localidad, region o nacion. Este tipo de comercio se denomina comercio
interno, ademas, por el hecho de que estos agentes estan regulados por una misma normativa
comercial. En este sentido, el comercio interno es aquel que se produce dentro de un mismo

territorio, ejercido por agentes que residen, también en el mismo territorio.

Se presentan dos tipos de comercio interior dependiendo de a que comprador lo enfoque:

El Comercio minorista que se encarga de ofrecer los productos o servicios al consumidor final.
También conocido como pequefio comercio o sector retail. Mientras que el Comercio mayorista

se encarga de distribuir los productos o servicios entre el diferente comercio minorista.

1.2.8.4. Comercializacion externa o internacional

El comercio internacional esta referido a transacciones globales de productos que involucran la
afectacion de sucesos econdémicos del mundo. En cambio, cuando nos referimos a en que consiste
el comercio exterior, debemos centrarnos en la relacion lucrativa de un pais en especifico. Esta
relacion se establece como un bloque comercial con el resto del mundo. (Lépez, 2018).
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El comercio exterior es un elemento clave que representa el intercambio entre un pais y otro, con
el fin de que las naciones involucradas puedan cubrir sus necesidades de mercado tanto externas
como internas. Por esta razdn si algun pais cuenta con exceso de produccion de un bien, encuentra
beneficios vendiendo en el exterior a paises que lo necesitan. Conforme avanza la sociedad, los
procesos se hacen mas complejos, por lo que el comercio exterior actual no solo funciona en
cuanto a las necesidades de un pais. Pues también algunos paises al lograr la especializacion en
la produccion de ciertos productos gracias a la adopcion de tecnologia avanzada, tienen la
capacidad de distribuirlos a aquellos paises que les resulta dificil o costoso producirlos en su
propio territorio.

Existen tres tipos de comercio exterior los cuales se describen a continuacion:

El Comercio de importaciones: es agquella donde una organizacion de cierto pais compra bienes
otra originaria de otra nacion. Al igual que el comercio de exportacion: el cual consiste en que
una organizacion vende bienes a otra, que es de un diferente pais. Y por ultimo el Comercio
entrepot: que se da cuando una organizacion importa productos de otro, con el fin de exportar a
otro diferente. Una razén importante por lo que se da esto es porgue suele ser que no hay un
acuerdo comercial entre ambos paises, por lo que necesitan de un tercero para poder transportar

mercancias. (Mones, 2021)

1.2.9. Exportacion

Para Oca (2016), las exportaciones son el conjunto de bienes y servicios vendidos por un pais e
territorio extranjero para su utilizacién. Junto con las importaciones, son una herramienta
imprescindible de contabilidad nacional. Es importante para cualquier pais la realizacién de

exportaciones dado que se incrementan los ingresos de la economia general.

Segun El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (2021), una exportacién es una actividad comercial que
consiste en venta o envio de productos fuera del territorio nacional. Como exportacion
denominamos la accion y efecto de enviar, con fines comerciales, bienes y servicios desde un pais
hacia otro. Una vez analizado los conceptos podemos decir que la exportacién es la accion de
vender bienes y servicios a un territorio extranjero el cual requiere de los productos para satisfacer

las necesidades de un mercado especifico.
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1.2.9.1. Proyeccion Exportable

Al unir el concepto de las dos palabras que son proyeccion y exportacion segun Pérez (2021) y Oca
(2016), se deduce el concepto para proyeccion exportable como el desarrollo de una planificacién
para conseguir la exportacion de un determinado producto, es decir la venta de un producto o

servicio en un territorio extranjero.

Segun el Ministerio de Economia y Finanzas (2022), la proyeccidn es un pronéstico de diversas variables
econdmicas que parten de un analisis macroeconémico en base a la informacion estadisticas del
sector real, fiscal, balanza de pagos e internacional. A partir del analisis de la informacion se logra
entender el comportamiento actual de la economia, ello permitira realizar las proyecciones
mediante diversos métodos siendo los mas usados los modelos de programacion financiera y

modelos econométricos, entre otros.

1.2.10. Los intermediarios

En lo general los productores o fabricantes no suelen vender sus productos directamente a los
consumidores o usuarios finales; sino que tales productos discurren a través de uno o mas
intermediarios, los cuales desempefian distintas funciones de mercadotecnia. Segln Rosillo (2019),
los intermediarios son todos aquellos eslabones de la cadena que representan los canales de
comercializacion, y que estan colocados entre los productores y los consumidores afiadiendo a

los mismos los valores o utilidades de tiempo, lugar y propiedad.

Dentro de la problematica que persiste es que los precios a los agricultores son sumamente bajos
mientras que los intermediarios son quienes generan mas utilidades. Segun la 11CA (2018) los
intermediarios son actores importantes en la comercializacion de los productos de origen
agropecuarios, y se puede distinguir entre los informales y los formales. Los intermediarios
Informales acopian la materia prima en las zonas rurales, organizan el transporte a los centros
urbanos y la revenden a mayoristas, empresas de transformacion y otros compradores. Debido a
lainformalidad de intermediario, sus clientes mayormente también son informales. Normalmente,
compran de agricultores no asociados, ya que las organizaciones de productores buscan formas

de comercializacion formales y solo venden a intermediarios ante la falta de mejores alternativas.

Los intermediarios formales realizan funciones muy parecidas a las que realizan los informales:
acopian el producto de agricultores individuales y de organizaciones de productores, organizan

su transporte y lo revenden a sus clientes. Sin embargo, lo hacen de manera formalizada. Muchas
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veces los intermediarios formales también almacenan el producto hasta completar el volumen que

necesitan, y son mas exigentes en aspectos de calidad que los informales.

1.2.11. Incoterms

Los incoterms son un factor muy relevante e imprescindible en el comercio internacional. Todos
los agentes involucrados en cualquier relacion comercial internacional tienen amplios
conocimientos e informacion sobre ellos, su gestién y aplicacion; y para ello es necesario estar
atentos a todas las actualizaciones que van sufriendo cada cierto tiempo. Son los encargados de
estipular cuando y donde se produce la transmision de los riesgos y la obligacidn en cuanto a los
costos, asi como quien corre a cargo de ellos y otros factores en relacién con este tipo de

transacciones. (Transeop, 2020)

Estos ayudarian a estipular los factores tanto de precios y costos que se llegaria a cabo para lograr
las importaciones del maiz dentro de la alianza que se fomentaria con Catar para su correcta
comercializacion. “The International Commerce Terms” (INCOTERMS) son una serie de
términos estandarizados que se utilizan en los contratos de compraventa internacional y que sirve

para determinar los pagos que corresponden a cada parte en el contrato.

VAUESIEVEE

interiores
» Alcance del precio. LIEXW: En Fabrica [JFAS: Franco al Costado
« Lugar de entrega de la [JFCA: Franco del Buque
mercancia. Transportista [IFOB: Franco a Bordo
* Quién contrata y paga el [JCPT: Transporte Pagado [ICFR: Coste y Flete
transporte. hasta [ICIF: Coste, Seguro y
* Quién contrata y paga el LICIP; Transporte y flete.
seguro. Seguro Pagados hasta
* Quién tramita los [IDAT: Entrega en el
documentos y sus costos. Terminal
* Cudles son las [IDAP: Entrega en Lugar
responsabilidades de [IDDP: Entregada
cada una de las partes. Derechos Pagados

Gréfico 4-1: Incoterms

Fuente: (Narvaéz, 2013)
Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

1.2.12. Cadenas Productivas

El concepto de Cadenas Productivas se vincula con la relacion esponténea entre actores
implicados en las relaciones econdémicas de provisiones de bienes y servicios desde la produccion

primaria hasta la Ilegada al consumidor. De acuerdo con Campero (2015, p.7), una cadena productiva
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es el conjunto de agentes y actividades econdémicas que intervienen en un proceso productivo,
desde la provisién de insumos y materias primas, su transformacion y produccién de bienes
intermedios y finales, hasta su comercializacion en los mercados internos y externos, incluyendo
proveedores de servicios, sector publico, instituciones de asistencia técnica y organismos de

financiamiento.

Las principales ventajas de integracidn en una cadena productiva son: El fortalecimiento de las
instituciones participantes en los acuerdos, mayor rentabilidad en la produccién obteniendo
mejores precios y reduciendo los costos, disminucion del riesgo, facilidad en el acceso a los
insumos, acceso a fuentes de financiamiento, créditos y economias de escala, acceso a
informacién de mercados, mayor acceso a tecnologia de punta, mejor aprovechamiento de la

mano de obra familiar.

Una cadena productiva esta conformada por una secuencia de eslabones en la cual operan actores
econdmicos que centran sus actividades en la produccion de un producto o servicio. Un eslabén
de la cadena estd conformado por un grupo de actores econdmicos que realizan actividades
similares, tienen procesos de generacion de valor similar, poseen derechos propietarios sobre un
producto o servicio en un estado de valor definido, transfieren ese mismo producto a los mismos

clientes y reciben insumos de los mismos proveedores.

Segun Rede América (2016), La estructura de la Cadena Productiva muchas veces impide que los
eslabones mas pobres puedan mejorar su participacion en la cadena y por lo tanto mejorar las
condiciones de vida de los integrantes de esta. Como se da en la cadena productiva de los
comerciantes del maiz ya que sus productos no son comercializados directamente dentro de la
cadena productiva ya que para llegar a su destino debe pasar por otros intermediarios que alteran

la cadena primaria.

1.2.13. Canales de Distribucion

El canal es el medio a través del cual un sistema de libre mercado realiza la transferencia de
propiedad de bienes y servicios. La asociacion Americana de Marketing define al canal como la
estructura de unidades organizativas dentro de la empresa y los agentes y firmas comerciales
externas, mayoristas y minoristas, a través del cual una mercancia, un producto o servicio se

comercializan.

El canal de comercio, sin embargo, tiene que ver con los aspectos no fisicos de este transferir.

Estos aspectos se refieren a la secuencia de la negociacion, la compra y la venta del producto y la
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propiedad de los bienes a medida que se transfieren a través de los distintos sistemas de
distribucion. La mayoria de los productos de maiz se venden en los establecimientos comerciales
Ilega a manos de los consumidores a través de los intermediarios, tales como; el fabricante que

produce el objeto, el mayorista o distribuidor, minorista y, posiblemente, otros intermediarios.
(Eslava Sarmiento, 2017)

Segun Giner (2019), los canales de distribucion son el conjunto de medios que utiliza la empresa
para hacer llegar el producto desde el fabricante hasta el cliente final. Sin embargo, antes de que
el consumidor pueda hacerse con el producto, este debe atravesar tres etapas previas en el ciclo

de ventas:

Conocimiento: El cliente tiene que saber que existimos y que tenemos ese producto disponible
para que lo compre. Una vez adentrados en el mercado se debe tener consideracion: se debe
conseguir que el cliente acepte nuestro producto como una de las opciones adecuadas que pueden
encajar con sus necesidades. Que valore nuestro producto como una posible buena opcion. Y asu
vez el cliente pueda acercarse a un punto de venta donde pueda adquirir nuestro producto (fisico
0 virtual).

Estos canales de distribucion pueden variar dependiendo del sector. En general los podemos
dividir en presenciales y a distancia donde destacaria el digital, pero hay muchos mas, catalogo,

teléfono, postal, etc. Se define los dos grandes tipos de canales de distribucion:

Tomando como primer punto el canal propio o directo: la propia empresa fabricante se encarga
de hacer llegar su producto al cliente final sin intermediarios. Por lo tanto, no delega procesos de
almacenaje, transporte o atencion al consumidor. Segundo el canal externo o ajeno: la distribucion
y comercializacién es realizada por empresas distintas a la productora. EI proceso de distribucion
es el negocio en si mismo, dando lugar a la aparicion de agentes intermediarios. En funcion del

numero de participantes, se distinguen tres tipos de distribucion externa:
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Gréfico 5-1: Tipos de distribucion externa

Fuente: Giner, 2019
Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

Una vez realizada la fundamentacion tedrica se destaca la variable investigacion de mercados que
permite el andlisis de todos los hechos. De acuerdo con Roji (2016), Aznar (2016), Medianero (2016), el
proceso de investigacion de mercado implica el seguimiento de una serie de etapas, se desarrollard
la propuesta y en base a lo expuesto se continua con el diagnostico de la investigacion a

continuacion.
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CAPITULO II

2. MARCO METODOLOGICO

2.1 Enfoque de investigacion

El enfoque de la presente investigacion serd de caracter mixto ya que se obtendra informacién
tanto cualitativa, como cuantitativa. Segun Sampieri (2006), la investigacion tienen un objetivo y
segun este contexto se puede tener los tres diferentes enfoques ya sea cuantitativo, cualitativo o
mixto, ya que es determinante esta categorizacion ya que a partir de esto se emplean las
metodologias apropiadas y se busca alcanzar las pertinentes comprobaciones, recomendaciones y
conclusiones de un fendmeno particular de la recoleccion de datos sobre la investigacion de
mercados correspondiente a la comercializacion de maiz, de manera que se obtendra informacion

suficiente para determinar su viabilidad para continuar con el proyecto de exportacion.

2.1.1. Investigacion Cuantitativa

La investigacion cuantitativa debe ser lo mas objetiva posible. Los fenbmenos que se observan o
miden no deben ser afectados por el investigador, quien debe evitar en lo posible que sus temores,
creencias, deseos y tendencias influyan en los resultados del estudio o interfiera en los procesos

y gue tampoco sean alterados por las tendencias de otros. (Roberto, 2014)

Este trabajo de investigacion esta orientada a través de un enfoque cuantitativo porque de la
recoleccién de informacién durante la investigacién se obtendra informaciéon acerca de la
produccion del maiz de los agricultores asociados a la Junta de Defensa del Campesinado de San
Miguel de Bolivar, examinando y evaluando datos numéricos para a través de ellos determinar si

existe la produccidn disponible para continuar con el proyecto de exportacion del maiz.

2.1.2. Investigacion Cualitativa

Segln Roberto (2014), la investigacion cualitativa se fundamenta en una perspectiva interpretativa
centrada en el entendimiento del significado de las acciones de los seres vivos, sobre todo de los
humanos y sus instituciones (busca interpretar lo que va captando activamente). Proporciona
profundidad a los datos, dispersion, riqueza interpretativa, contextualizacion del ambiente o
entorno, detalles y experiencias Unicas. A si mismo, aporta un punto de vista “fresco, natural y

holistico” de los fendmenos, asi como la flexibilidad.
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Esta Investigacion se llevo a cabo a través de un enfoque cualitativo al generar una vision sobre
la posibilidad de exportar maiz hacia Catar, determinando estrategias comerciales y de mercado
para introducir el producto en ese mercado. El diagnostico realizado permitié obtener informacion
que servira de base para determinar que necesitan los agricultores asociados a la Junta de Defensa
del Campesinado de San Miguel de Bolivar para continuar con el proyecto de exportacion de

igual manera se logro determinar cuales son los gustos y preferencias de los consumidores finales.

2.2 Nivel de Investigacion

2.2.1. Investigacion descriptiva

“La investigacion descriptiva busca especificar propiedades y caracteristicas importantes de
cualquier fenomeno que se analice” (Hernandez, Fernandez & Baptista, 2014, pag. 92). Se usO este estudio
porgue se pretende ampliar y precisar las mejores estrategias de comercializacién y de mercado
para introducir al maiz en una posible exportacion directa y busca describir las caracteristicas de

la localidad donde existe el potencial exportador.

Esta investigacién analiz6 diversos aspectos tras la recopilacién de datos por lo que se considera
descriptiva al exponer con mejor precisién la realidad empresarial de la Junta de Defensa del
Campesinado de San Miguel de Bolivar. No solo utilizara informacién o datos primarios, sino
gue ademas se haré uso de informacién de fuentes secundarias datos estadisticos por ejemplo de
las péginas de la SENAE, MAGAP, Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, entre otras

fuentes para analizar informacion acerca del mercado destino.

2.2.2. La investigacion correlacional

Segln Rus (2020), la investigacion correlacional trata de descubrir como varia una variable al
hacerlo la otra. Sin embargo, en este caso, solo estudiamos la direccion del movimiento y la
intensidad de la relacion. Por otro lado, debemos saber que la correlacion no implica causalidad.
Asi mismo, para conocer el grado de variacion, hay que calcular algan tipo de regresién; como la

linea o la maltiple.
De igual manera se intenta explicar cbmo se comporta una variable en funcion de otras, a pesar

de que no existe gran cantidad de bibliografia sobre el tema ni trabajos de investigacion previos.

Se usara la investigacion correlacional debido a que esta consiste en evaluar como dos variables
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interacttan entre si, identificar el grado de relacion entre ellas, buscando descubrir como una

variable varia cuando la otra lo hace.

2.3 Disefio de investigacion

2.3.1. Investigacion transversal

Segun Cristian (2017), la investigacion transversal es aquello en los que se recolectan datos en un
solo momento, en un tiempo Unico. Su propdsito se centra en describir variables y analizar su

comportamiento en un momento dado (es como tomar una fotografia de algo que sucede).

A través de las encuestas y la entrevista que se realizé a la Junta de Defensa del Campesinado del
canton se analizaron los datos obtenidos en la investigacion de campo, mismos que se
desarrollaron una sola vez para objeto de estudio, determinando los factores que involucran en la
produccién y comercializacion del maiz factores determinantes para determinar la viabilidad del

proyecto de exportacion.

2.3.2. Investigacion no experimental

Segln Sampieri, Fernandez, y Baptista (2014) mencionan que “en una investigacion no experimental los
estudios que se realizan no manipulan deliberada o intencionalmente las variables de indagacién,

ya que solo observan los fenémenos que se suscitan en su ambiente natural para analizarlos”.

(p.152).

Dentro del disefio de la investigacion es utilizado el método transversal y no experimental, porque
se estudia el entorno natural sin intervencion alguna, es decir que la busqueda de informacion se
hizo una sola vez, se hizo un trabajo de campo a una reunion de individuos de varias edades en
un tiempo determinado donde se obtuvo resultados como la cantidad de produccién que tienen en
las diferentes zonas para determinar si es posible integrarse a proyectos de exportacion, que

genere beneficios para los agricultores de maiz en la zona de estudio.
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2.4. Tipo de estudio

2.4.1. De campo

Aplicaremos investigacion de campo para la correspondiente recoleccion de informacion. Por lo
que para efecto de estudio y levantamiento de informacion realizar la investigacion de campo o
estudio de campo es un tipo de investigacién en la cual se adquieren o miden datos sobre un

suceso en particular, en el lugar donde suceden. (Cajal, 2020)

Dentro de la investigacion para la realizar el trabajo de campo para obtener informacion es
importante recalcar que debe basarse el presente trabajo en investigacion transversal, no
exploratoria y descriptiva para fines de interpretacion de datos y dar funcionamiento a las
variables que estan en estudio. Esta investigacion de campo se realizara dentro del Canton San
Miguel de Bolivar a los agricultores de maiz de la zona que serén el objeto de estudio para
determinar si es 0 no factible incorporarse a los proyectos de exportacion que se ha realizado con
Catar.

2.4.2. Documental

Asi como también la investigacion documental es aquella que obtiene la informacién de la
recopilacion, organizacion y andlisis de fuentes documentales escritas, habladas o audiovisuales.
Siendo que las técnicas de investigacion documental se sirven de datos extraidos a partir del
analisis, revision e interpretacién de documentos que aportan informacion relevante para la

comprension del fenémeno.

Para ello se utilizan documentos de cualquier especie tales como fuentes bibliogréaficas,
hemerogréaficas o archivistas; la primera se basa en la consulta de libros, la segunda en articulos
0 ensayos de revistas y periddicos, y la tercera en documentos que se encuentran en archivos
como cartas oficios, circulantes, expedientes. (Ramirez & Anne, 2012). Comprension de la
investigacion de mercado sobre la comercializacion del maiz dentro del Canton San Miguel de
Bolivar para su correspondiente analisis para determinar el nivel de produccidn que es necesario

para su exportacion.
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2.5. Poblacion y Planificacidn, seleccidn y calculo del tamafio de la muestra

2.5.1. Calculo del tamario de la muestra oferentes

La poblacidn estaré centrada en los agricultores del maiz blanco de la provincia de Bolivar en el
Canton San Miguel, especialmente para las personas gque son asociadas a la Junta de Defensa del
Campesinado de San Miguel contando con 1.260 socios ya gque son los beneficiarios directos para

la investigacion de mercado que se realizard. Ver anexo (a)

Para el célculo del tamafio la muestra se aplica la siguiente formula:

_ Zz.p.q.N
"TEZIN-—D+22%p.q

_ 1.962.0.5.0.5.1260
"~ 0.054(1260 — 1) + 1.962.0.5.0.5

n

n = 295 encuestas

n = NUmero de encuestas

Z = Nivel de confianza

p = Probabilidad de ocurrencia

g = Probabilidad de no ocurrencia
N = Universo

e = Margen de error

En cuanto al nivel de confianza, en la presente investigacion se utilizara el 95% con un margen
de error correspondiente al 5% con una poblacién estimada de 1260 socios activos de la Junta de
Defensa del Campesinado de San Miguel. Proporcionando segln los respectivos célculos el

tamafio de la muestra de 295.

30



2.6 Métodos de investigacion

2.6.1. Método inductivo y deductivo

El método inductivo es una estrategia de razonamiento que se basa en la induccion, para ello,
procede a partir de premisas particulares para generar conclusiones generales. (Método inductivo,
2021). EI método deductivo consiste en extraer una conclusion con base en una premisa 0 a una

serie de proposiciones que se asumen como verdaderas. (Westreicher, 2020)

El método de andlisis sera inductivo porque permite obtener informacion necesaria que ayude a
explicar el beneficio que traeria la adopcion de una estrategia de comercializacion y de mercado
para que la Junta de Defensa del Campesinado de San Miguel logre la exportacion directa.
Ademas, utiliza el método deductivo porque al realizar la entrevista, cuestionario y analisis
documental permitié obtener diversos resultados que buscaron cumplir con los objetivos
propuestos, y el cumplimiento de estos objetivos permitié proponer las estrategias de
comercializacion para lograr la exportacion directa de maiz hacia Catar. Este método de

razonamiento consiste en tomar conclusiones generales para obtener explicaciones particulares.

2.7. Técnicas e instrumentos de investigacion

2.7.1. Encuesta

La encuesta es un instrumento para recoger informacion cualitativa y/o cuantitativa de una
poblacion estadistica. (Westreicher, 2020), este documento seria el “método de investigacion capaz
de dar respuestas a problemas tanto en términos descriptivos como de relacion de variables, tras
la recogida de informacién sistematica, segun un disefio previamente establecido que asegure el

rigor de la informacion obtenida”. (Buendia, Colas, & Hernandez, 1998)

Para el desarrollo de este trabajo de investigacion se utilizé la técnica de la encuesta, misma que
esta direccionada hacia los productores agricolas de la Junta de Defensa del Campesinado de San
Miguel, que permitié tener un mejor enfoque sobre la produccién y comercializaciéon del maiz,

factores que lograron determinar la viabilidad del proyecto de exportacion.
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2.7.2. Entrevista

La entrevista es una técnica de gran utilidad en la investigacién cualitativa para recabar datos; se
define como una conversacion que se propone un fin determinado distinto al simple hecho de
conversar. Es un instrumento técnico que adopta la forma de un didlogo coloquial. (Diaz, 2013)
Las técnicas y los instrumentos de investigacion que se utilizaron mediante la recoleccion de
informacién en la investigacion de mercado para la comercializacion del maiz se basaron en la
realizacion de una entrevista al personal administrativo de la Junta lo cual sirvi6 de base para el

desarrollo de este trabajo de investigacion y de esta manera determinar si es 0 no factible la

implementacion del proyecto de exportacion para Catar.

2.8 ldea a defender

IDEA POR DEFENDER: La investigacion de mercados para la comercializacion con

proyeccion exportable del maiz.

VARIABLE INDEPENDIENTE: Investigacion de mercados

VARIABLE DEPENDIENTE: Comercializacién con proyeccion exportable
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2.8.1. Operacionalizacion de variables

Tabla 5-2: Operacionalizacion de variables

Operacionalizacion de variables

Hipdtesis: Realizar una investigacion de mercado facilitara la comercializacién con proyeccion exportable del maiz del cantén San Miguel de Bolivar hacia el mercado de Catar.

Variables

Variable
Independiente:
Investigacion de

Mercados

Definicién operacional Indicadores Items Técnicas Instrumentos Informante
¢Cual es la politica comercial en Catar?
¢ Existen barreras arancelarias Catar?
) o ¢Existen barreras no arancelarias en Catar?
La investigacion  de .
) ¢Cudl es la Balanza comercial de Catar?
mercado determina la . ) ]
o . ) ¢Qué acuerdos comerciales existen entre
posibilidad de incursionar
Ecuador y Catar?
en un mercado nuevo y o
) ) ¢Cuél es la situacion del PIB en Catar? Sitios web: Banco
conocer la intencién de ) o .
¢Cudl es el indice del PIB per-capital de Central del
compra de los Macroentorno ) o . . )
) Catar? ¢Cual es el indice inflacionario de | o Ecuador, Agencia
consumidores, a través de Fichaje (Anélisis
) Catar? . . . Aduanera de Catar,
la recoleccion de datos se ) . linkografico, Fichas )
¢Cual es la Normativa Aduanera de Catar? Gobierno de Catar.
busca obtener . bibliografico
¢Cual es la Poblacion total de Catar? Documental: libros,
informacion  sobre el
¢Cudl es el indice de desempefio logistico revistas, catalogos,
mercado para establecer o
) de Catar? periddicos, etc.
estrategias que aseguren ) o L
¢Cudl es el indice de competitividad global
la correcta
o de Catar?
comercializacion y
» 3 ¢ Cudl es el perfil del consumidor?
exportacion del maiz. ) )
¢ Cudles son los potenciales consumidores?
Demanda

¢Cual es el nivel de aceptacion de

productos importados?
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Demanda actual

Proyeccion de la demanda

¢(Cudl es la situacion actual de las
importaciones y exportaciones?

¢Existe produccion nacional / local?

Variable
Dependiente:

Comercializacion

Oferta ¢ Cudl es la demanda insatisfecha?
¢ Cudl es el precio referencial del producto
en el mercado de destino?
¢Cual es el Canal de distribucién?
La comercializacion de 7. ¢ Qué alianzas estrategias han realizado
maiz es una gran para poder introducirse en mercados
oportunidad de negocios nacionales e internacionales?
debido a que en nuestra 8. ¢Cuéles son sus estrategias para | Observacion
provincia existen algunos introducirse en los mercados de | Encuesta Formatos de
productores que no saben Actividad exportacion, en este caso en el proyecto | Fichaje Observacion encuestay Internet, archivos,
ctividades
como  diversificar el . con Catar? Entrevista (Analisis entrevista, sitios web.
comerciales ) o . . .
producto por ello se 9. ¢Cudles son los requerimientos que se | linkogréfico, Paginas Web
retende incentivar su . bibliografico
P desea para exportar el maiz a Catar? 9 )
produccién y darle un
valor agregado al
producto.
3. ¢Usted cuenta con cultivos de maiz o
Ministerio de
Producto blanco suave? Formatos de )
) ) ) . . . ) Agricultura,
Precio 4. ;Cuantas hectareas de cultivo de maiz | Cuestionarios encuesta y 3
B . Ganaderia,
Plaza blanco suave posee? Observacion entrevista,
y o . o Acuacultura y
Promocion 5. ¢Qué variedad de maiz blanco suave Paginas Web

usted siembra?

Pesca.
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6. ¢Cudl es el tiempo estimado para el
cultivo en seco del maiz blanco suave?

7. ¢En qué época del afio cosecha y dispone
de maiz blanco suave?

8. ¢(Cuéntos quintales de maiz usted
cosecha anualmente?

9. ¢Cuél es el monto de inversion en una
hectarea de maiz?

10. ¢Cual es el precio del maiz por quintal
en el mercado?

11. ;A quién vende la produccion de maiz?

Microentorno

Diagndstico de la organizacion a través de
la matriz FODA
Administracion estratégica vision, mision

y objetivos de la organizacion.

Gobierno
Provincial de

Bolivar

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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Matriz de verificacion de hipotesis

Tabla 6-2: Verificacion de Hipotesis

Elementos de la hipétesis

La realizacion de la
investigacion de mercados

facilitara la comercializacion.

En la proyeccion exportable

del maiz

Hacia el mercado de Catar en
Asia.

Reflexion

Si, porque se conoce que estrategias se
debe implementar para facilitar la
comercializacion del maiz y su

exportacion a otro pafs.

A medida que la comercializacion del
maiz siga en aumento y cuando se logre
exportar al mercado seleccionado se
podra conocer més la reaccion del
consumidor e identificar el grado de
satisfaccion del producto determinando
su rentabilidad.

Es una economia muy fuerte y el ser el
segundo pais en exportar maiz hacia este
mercado, busca llenar las expectativas y
gustos de los consumidores con este
producto de consumo humano.

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

Verificacion

Se puede verificar a través de las
estrategias de comercializacion y de

mercado. Pag. 34

Esta verificacion se puede evaluar a
través del calculo de la demanda
insatisfecha. P4g.32

Con respecto al mercado de Qatar en
la actualidad hay mas exportaciones
de maiz. Pag. 33

Después de a ver descrito la metodologia, para que esta se plasme en el documento en el siguiente

capitulo se procede a la aplicacion de la misma, mediante el desarrollo de las encuestas que se

aplico a los socios de la Junta de Defensa del Campesinado de San Miguel de Bolivar dando

cumplimiento a la variable dependiente, mientras que para el desarrollo de la variable

independiente en cuanto a la investigaciéon de mercados se realiz6 una recoleccion de informacién

secundaria para analizar el entorno econémico de Catar y calcular la demanda y oferta del

mercado a exportar para determinar su proyeccion exportable.
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CAPITULO Il

3. MARCO DE RESULTADOS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS

3.1 Resultados

Los resultados que se representan a continuacién son producto de la presente investigacion
mediante la aplicacion de encuestas a los agricultores del canton San Miguel de la Provincia de
Bolivar, en especial a los socios de la Junta de Defensa del Campesinado de Bolivar. Asi como
también, una entrevista aplicada a los dirigentes de la Confederacion Nacional de las Juntas de
Defensa del Campesinado del Ecuador quienes estan trabajando en proyectos para llegar a

acuerdos con Catar para la exportacion de Maiz.

3.1.1 Andlisis de los resultados de la encuesta aplicada a los socios de la Junta de

Defensa del Campesinado Bolivar

Pregunta N201. ¢En cual de los siguientes rangos esta su edad?

Tabla 7-3: Rangos de edad

Variables Frecuencia Porcentaje
20-35 45 15.3%
36 -50 105 35.6%
51-65 112 38%
66 — 80 31 10.5%

Otra 2 0.6%
Total 295 100%

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022



Gréfico 6-3: Rango de edades

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Andlisis: EI 38% de los encuestados corresponden a una edad que va en el rango de 51 — 65 afios
siendo el rango con mayor porcentaje, el siguiente rango con el 35.6% representa la edad entre
los 36 — 50 afios, el 15.3% le corresponde al rango de 20 — 35 afios, el 10.5% le representa al
rango de edad que es de los 66 — 80 afios y por ultimo el 0.6% es para otra edad que no esté en

estos rangos.

Interpretacion: Dentro de la organizacion que se esta realizando la presente encuesta se puede
concluir que el mayor nimero de socios tienen una edad en el rango de 51 — 65 afios que representa
el 38% del total de socios, asi como el 35.6% esta representada por los socios en un rango de edad
de 36 — 50 afios. Teniendo en consideracion que la mayor parte de socios de la organizacion son

personas adultas de la generacion Xy Y.

Pregunta N202. ;Cual es su genero?

Tabla 8-3: Género

Variables Frecuencia Porcentaje

Femenino 123 41.7%

Masculino 172 58.3%
Otra 0 0%
Total 295 100%

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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Grafico 7-3: Género
Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Analisis: El 58.3% de los socios de la organizacién son masculinos mientras que el 41.7% son

socias femeninas.

Interpretacion: La mayoria de los socios de la organizacion son masculinos, debido a que
muchos de ellos son jefes de hogar ya que, aun existe el famoso patriarcado por lo que son
comunidades rurales los objetos de estudio, sin embargo, existe una participacion femenina

significativa.

Lo que representa que en los sectores rurales de San Miguel pertenecientes a la Junta de Defensa
del campesinado son personas adultas que varia su edad de los 51 a los 65 afios representando un
38% del total de la muestra y de sexo masculino con un porcentaje del 58.3%, es decir que en
estos sectores estan quedando solo gente adulta mientras que los jovenes migran a las grandes

ciudades en busca de empleo.
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Tabla 9-3: Cultivo de Maiz

Pregunta N203. ;Usted cuenta con cultivos de maiz blanco suave?

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 293 99.3%
No 2 0.7%
Total 295 100%

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado
Realizado por: Mera Estefania y Snchez Jessenia, 2022

Gréfico 8-3: Cultivo de Maiz

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado
Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Andlisis: En cuanto al cultivo del maiz el 99.3% de los socios de la organizacion respondieron si

a este requerimiento, en cambio el 0.7% de los socios respondieron que no.

Interpretacion: Debido a que la encuesta se aplico en los sectores rurales de San Miguel de
Bolivar quienes son socios de la organizacion donde se esta aplicando la encuesta en su gran
mayoria respondieron que, si tienen cultivos de maiz, generando altas expectativas en la

investigacion ya que se cuenta con los cultivos de maiz.
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Pregunta N204. Si su respuesta fue si. Cuantas hectéreas de cultivo de maiz blanco suave posee?

Tabla 10-3: NUmero de hectareas de maiz

Variables Frecuencia Porcentaje
Menos de 1ha 76 25.8%
De 2 —5ha 130 44.1%
De 6 — 10ha 55 18.6%
De 11 - 20ha 25 8.5%
Més de 21ha 9 3%
Total 295 100%

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Grafico 9-3: NUmero de hectareas de maiz

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Andlisis: Los socios que respondieron que tienen menos de una hectarea de maiz representan el
25.8%, el 44.1% pertenece a los socios que tienen de 2 — 5 hectéareas de maiz, quienes tienen de
5 — 10 hectareas de maiz corresponden al 18.6%, el 8.5% es de aquellos que tienen de 10 — 20
hectéareas de maiz y quienes tienen mas de 20 hectareas de maiz representan un 3%.

Interpretacién: Se considera que la gran mayoria de los socios de la organizacion en estudio
tienen menos de 5 hectareas de cultivo de maiz, debido a que un gran nimero de ellos son personas

adultas que ya no pueden trabajar sus terrenos por si solos, por lo que, aquellas personas proceden
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a vender o arrendar sus tierras. Para lo cual, se requiere de formar alianzas estrategias con los
diferentes sectores productivos del maiz, de tal manera se cumpla con un nivel de productividad

rentable.

Pregunta N205. ;Qué variedad de maiz blanco suave usted siembra?

Tabla 11-3: Variedad de maiz

Variables Frecuencia Porcentaje
Guagal comun de tusa
, 109 37%
roja
Guagal comun de tusa
104 35%
blanca
Chazo Chimborazo 22 7%
Chazo tusén 17 6%
Guagal 111 23 8%
Maiz Mama Sara 18 6%
Otra 2 1%
Total 295 100%

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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Grafico 10-3: Variedad de maiz

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Andlisis: Las variedades mas comunes en estas zonas son el Guagal comdn de tusa roja con el

37% y el Guagal comln de tusa blanca con el 35%, siguiendo el Guagal 111 con el 8%, el Chazo
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Chimborazo con el 7%, el Chazo tusén y el Maiz mama sara con el 6% respectivamente y otra
variedad con el 1%.

Interpretacion: Las variedades que tienen un mayor numero de cultivo en los sectores rurales de
San Miguel que esta en estudio, es el Guagal comln de tusa roja y el Guagal comun de tusa
blanca, debido a que estas variedades se cultivan de mejor manera y son mas comerciales en la
localidad, ya que se adaptan al clima que tiene estos sectores y por el tiempo que tradicionalmente
se cultiva el maiz. Para lo cual se propone incentivar a la siembra de estas dos variedades para

aprovechar al maximo los recursos y lograr abastecer los requerimientos de Catar.

Pregunta N206. ¢Cual es el tiempo estimado para el cultivo en seco del maiz blanco suave?

Tabla 12-3: Tiempo del cultivo de maiz

Variables Frecuencia Porcentaje
De 4 a 5 meses 5 1.7%
De 5 a 7 meses 55 18.6%
De 7 a 10 meses 234 79.4%
Otra 1 0.3%
Total 295 100%

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Gréfico 11-3: Tiempo del cultivo de maiz

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022
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Analisis: El tiempo estimado para el cultivo del maiz en el rango de 4 a 5 meses representa el
1.7%, el 18.6% hace referencia al tiempo estimado para el cultivo de maiz de 5a 7 meses, de 7 a
10 meses para el cultivo de maiz se considera un 79.3% y el 0.3% representa a otro tiempo que

no se considere en estos rangos.
Interpretacion: La mayor parte de los socios encuestados concuerdan en que para el cultivo del
maiz existe un tiempo de 7 a 10 meses respectivamente desde el momento de su siembra. Por lo

gue en estos sectores existe un monocultivo, es decir, que solo siembran una vez al afio por lo que

buscan rentabilidad con su produccion.

Pregunta N207. ¢En qué época del afio cosecha y dispone de maiz blanco suave?

Tabla 13-3: Cosecha y disponibilidad del maiz

Variables Frecuencia Porcentaje
Enero — abril 85 28.8%
Mayo — julio 40 13.6%
Agosto — diciembre 170 57.6%
Total 295 100%
Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado
Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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Graéfico 12-3: Cosecha y disponibilidad del maiz

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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Andlisis: En cuanto al tiempo de cosecha y disponibilidad del maiz el 28.8% considera que es
para el mes de enero hasta abril, el 13.6% representa para los meses de mayo a julio y en un 57.6%
es para los meses de agosto a diciembre que pueden cosechar y disponer de maiz.

Interpretacion: En su gran mayoria los socios de la organizacion como objeto de estudio
considera que el tiempo para cosecha y que dispone de maiz es entre el mes de agosto y diciembre
respectivamente. Por lo que, en los meses de agosto, septiembre estan en cosechas y en diciembre

nuevamente son las siembras de los cultivos.

Pregunta N208. ; Cuantos quintales de maiz usted cosecha anualmente?

Tabla 14-3: Produccion de maiz en quintales

Variables Frecuencia Porcentaje
De 0 a 10qq 78 26.4%
De 11a50qq 140 47.5%
De 51 a 100qq 58 19.7%
Mas de 100qq 19 6.4%
Total 295 100%

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

Gréfico 13-3: Produccion de maiz en quintales

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Snchez Jessenia, 2022
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Andlisis: Determinando el nimero de quintales que se obtiene al cosechar el maiz se estipula una
cantidad de 11 a 50 quintales representando un 140.48% acotando con las hectéareas de terreno
que corresponden a lo que tiene méas de 2 a 5 hectéareas, mientras que las personas que tienen 1
hectérea de terreno cosechan de 0 a 10 quintales con un porcentaje estimado de 78.46%,en
representacion de 58.20% se concierta que las personas producen de 51 a 100 quintales
obteniendo méas de 11 a 20 hectéreas de terreno, y un 19.6% producen de méas de 100 quintales

las personas que poseen mas de 20 hectareas de terreno.

Interpretacion: En un mayor porcentaje los socios de la Junta del Campesinado producen de 11
a 50 quintales por periodo, por la razon de que las hectéareas de terreno en las que producen la
mayoria son de 2 a 5 hectareas por lo que su capacidad de produccién se limita al espacio del

terreno.

Pregunta N209. ;Cual es el monto de inversién en una hectarea de maiz?

Tabla 15-3: Costo de produccion por hectarea

Variables Frecuencia Porcentaje
Menos de $100,00 24 8.1%
De $100,00 a $500,00 214 72.5%
De $500,00 a $1.000,00 42 14.2%
Més de $1.000,00 15 5.2%
Total 295 100%

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

Gréfico 14-3: Costo de produccién por hectéarea

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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Analisis: En cuanto al valor estimado de inversidn para poder costear una hectarea de terreno los
socios dieron a conocer que el valor radica entre 100$ a 500$ ddlares para poder sembrar maiz,
un 14.21% de los socios dieron a conocer que su inversion sobrepasa de los 500$ a 100$ para
invertir en una hectarea de terreno, el 8.1% estima que utiliza menos de 100$ para inversion de

maiz.

Interpretacion: Los socios estiman que el valor monetario a ocupar para hacer una inversion
para sembrar maiz en una hectarea de terreno se estipula dentro de los 100$ a 500$ que es un
valor representativo para los socios y posterior recuperar lo invertido una vez sacado el producto

al mercado,

Pregunta N210. ;Cual es el precio del maiz por quintal en el mercado?

Tabla 16-3: Precio de venta del maiz

Variables Frecuencia Porcentaje
Entre $15,00 - $25,00 27 9.2%
Entre $25 - $40,00 264 89.5%
Entre $40,00 — $55,00 4 1.3%
Mas de $55,00 0 $00,00
Total 295 100%

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Grafico 15-3: Precio de venta del maiz

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Snchez Jessenia, 2022
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Analisis: En lo relacionado al valor al que se comercializa los quintales de maiz indiferentemente
de su cantidad los socios de la Junta del Campesinado atribuyeron que su valor en el mercado
radico de 25% a 40% representando un 89.5% con respecto a las deméas cantidades de venta, el
9.2% estima que su producto es vendido entre 15$ a 25$, mientras que el 1.3% estima que su
producto sale al mercado entre 40$ y 55$ que representa un porcentaje minimo de los socios.

Interpretacion: En mayor nimero de socios encuestados determinan que los precios del maiz se
mantienen dentro de los rangos de 25$ a 40$ por quintal lo que se estima un precio razonable para

recuperar la inversion inicial del producto final.

Pregunta N211. ¢ A quién vende la produccién de maiz?

Tabla 17-3: Venta del maiz

Variables Frecuencia Porcentaje
Intermediario
_ 138 46.8%
(Comerciante)
Plaza 137 46.4%
Mercado de la localidad 20 6.8%
Total 295 100%

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Snchez Jessenia, 2022
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Grafico 16-3: Venta del maiz

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Anadlisis: En relacion con la venta del maiz los socios atribuyen que con un 46,8% son distribuidos

a los intermediarios (comerciante), mientras que no por mucha diferencia también son
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distribuidos en la plaza esto representa un 46.4% de socios que comercializan y un 6,8% de los
socios los distribuyen dentro de los mercados de su localidad.

Interpretacion: Los lugares a los que los socios tienen mayor acceso y mejoran su distribucion
son a través de los intermediarios es decir los comerciantes y dentro de las plazas comerciales

representando mas del 90% con mayor estabilidad de comercializacion.

Pregunta N212. Si existiera la posibilidad de darle un valor agregado al producto, ¢a qué producto
terminado le gustaria?

Tabla 18-3: Producto terminado del maiz

Variables Frecuencia Porcentaje

Harinas 112 38.0%
Snacks 10 3.4%
Tostado de sal 22 7.5%
Tostado de dulce 22 7.5%
Mote 114 38.6%
Otros 15 5.1%

Total 295 100%

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado
Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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Graéfico 17-3: Producto terminado del maiz

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado
Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Andlisis: Los productos mas destacados por los socios como un derivado del maiz son: el mote

representando un 38,6% con un total de 114 socios, al igual que las harinas con un porcentaje de
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38% con un total de 112 socios, los siguientes productos como el tostado de dulce y tostado de
sal representan un porcentaje similar de 7,5% con un nimero de socios de 20 por producto.

Interpretacion: Los productos que los socios realizarian de los derivados del maiz serian; mote,
harinas, tostado de dulce y tostado de sal, estos productos consideran los socios que son aquellos

se podrian introducir con mayor facilidad al mercado comercial.

Pregunta N@13. Como miembro de la organizacion. ;Desearia tener un centro de acopio de maiz

blanco suave?

Tabla 19-3: Centro de acopio

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 232 93.2%
No 1 0.4%
Tal vez 16 6.4%
Total 249 100%

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado
Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Grafico 18-3: Centro de acopio

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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Andlisis: En relacién con el centro de acopio los socios mediante la encuesta realizada
representaron un 93,2% en que estarian de acuerdo en que deberian tener un centro de acopio para

el maiz, y un porcentaje de 6,8% en que lo considerarian la propuesta de este.
Interpretacién: Loa socios en un nimero mayoritario representando el 93,2% coincidio en que

estaria de acuerdo en que se implementara un centro de acopio que ayude a los productores del

maiz para una mejor distribucién del mismo.

1.3.3.1. Tabla de resumen de las encuestas

A continuacion, se realiza una tabla de resumen de las encuestas aplicadas a los socios de la Junta

de Defensa del Campesinado de Bolivar.

Tabla 20-3: Resumen de encuestas

PREGUNTAS RESPUESTAS

¢En cual de los 20-35 36-50 51-65 66-80
siguientes
rangos esta su

edad? 15.3% 35.6% 38% 10.5%

MASCULINO FEMENINO
¢Cual es su

género?

58.3% 41.7%

¢Usted cuenta Sl NO
con cultivos de

maiz blanco 99.3% 0.7%
suave?

¢Cuantas 1 HA 2-5 HA 5-10 HA 10-20 HA 20 O MAS
hectareas de

cultivo de maiz
blanco suave 25.8% 44.1% 18.6% 8.5% 3%

posee?

: Guagal Guagal Maiz Maiz
¢Qué variedad comiin c?e tusa comun Chazo Chazo | Guagal | = | suave | o .
de maiz blanco de tusa | Chimborazo | tusén 111 de

roia Sara
suave usted J blanca leche
siembra?

371% 35% 7% 6% 8% 6% 0.5% | 0.5%

¢Cuél es el 4-5 meses 5-7 meses 7-10 meses 11-12 meses
tiempo
estimado para
el cultivoen 1.7% 18.6% 79.4% 0.3%
seco del maiz
blanco suave?
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¢En qué época
del afio cosecha
y dispone de
maiz blanco
suave?

Enero — Abril

Mayo -Julio

Agosto - Diciembre

28.8%

13.6%

57.6%

¢ Cuantos
quintales de
maiz usted
cosecha
anualmente?

0-10qq

11-50 qq

51-100 qq 100 o més qq

26.4%

47.5%

19.7% 6.4%

¢Cuél es el

monto de
inversion en
una hectarea

de maiz??

Menos de
100$

100$-500%

500$-1000% 1000% 0 mas

8.1%

72.5%

14.2% 5.2%

¢Cuél es el
precio del maiz
por quintal en

el mercado?

15$-25%

25%$-40%

40%$-55% 55% 0 més

9.2%

89.5%

1.3% 0%

¢A quién vende
la produccion
de maiz?

Intermediario
(Comerciante)

Plaza

Mercado de la Localidad

46.8%

46.4%

6.8%

Como
miembro de la
organizacion,

¢ Desearia
tener un centro
de acopio de
maiz blanco
suave?

Sl

NO

Tal vez

93.2%

0.4%

6.4%

Fuente: Encuesta a los Socios de la Junta de Defensa del Campesinado

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

1.3.4. Entrevista aplicada a los dirigentes nacionales de la organizacién
La presente entrevista fue tomada al presidente de la Confederacion Nacional de Juntas de

Defensa del Ecuador quién esta coordinando estos proyectos con Catar para exportar alimentos y
para la inversion extranjera.
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Tabla 21-3: Entrevista dirigentes nacionales

PREGUNTAS

RESPUESTAS

Pregunta N21. ;Cual es la mayor fortaleza en cuanto a
organizacién dentro de la Junta de Defensa del

Campesinado que usted dirige?

Una de las mayores fortalezas que tenemos dentro de la
organizacion es luchar por el bienestar de nuestros
socios. En cuanto a la organizacion se puede manifestar
que la accién de cada una de las directivas provinciales
cumple su funcién de forma adecuada saliendo adelante
con las organizaciones que dirigen trabajando de forma
continua con las autoridades de turno.

Pregunta N22. ¢ En qué se fundamentan para poder tomar

decisiones que beneficien a la comunidad?

En el Gnico proposito que es velar por los derechos de la
humanidad y el bienestar social, econédmico y politico.
Ya que como dirigentes toda decision que se tome es en
asamblea con el respaldo de los compafieros dirigentes

provinciales.

Pregunta N#3. ; Como se maneja la creacion de proyectos

que aporten a la comunidad?

En cuanto a los procesos de los proyectos que se quiera
llevar a cabo en cada provincia existe un delegado de
proyectos, asi como en la directiva central quienes son
encargados de que se cumpla con todos los procesos y

tramites que se requiera.

Pregunta N24. ;Considera usted oportuno lograr una
nueva oportunidad para que los agricultores puedan

vender sus productos a un mejor precio?

Por esta razon es la que estamos trabajando en cuanto a
proyectos. Debido a que todos nuestros socios son
compafieros del sector rural. Es por esto, que al generar
una oportunidad para que nuestros socios logran vender
sus productos a un mejor precio mejorando los estilos de

vida es nuestro objetivo.

Pregunta N&5. ;Como dirigente de la organizacion, qué

haria usted para generar esta nueva oportunidad?

Integrarnos como organizacion a proyectos que
garanticen resultados éptimos y se pueda plasmar los
suefios de todos nuestros comparfieros. Asi como
también aprovechar diversas oportunidades que nos
ofrecen para mejorar los estilos de vida fortaleciendo la
matriz productiva de nuestro pais.

Pregunta N2. ;Dentro de la organizacion existen

proyectos que beneficien a sus socios?

En la actualidad, la organizacion cuenta en el proceso de
integracion a proyectos que siendo esta realidad
beneficiaran a nuestros socios de forma significativa.

Uno de los proyectos es la exportacion de alimentos a

Catar.

Pregunta N27. ;/Qué alianzas estrategias han realizado
para poder introducirse en mercados nacionales e

internacionales?

Se puede manifestar que los convenios en los que
estamos aun trabajando para exportar comida a Catar

mediante la inversion extranjera.
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Pregunta N28. ;Cuales son sus estrategias para
introducirse en los mercados de exportacion, en este

caso en el proyecto con Catar?

Estrategias como tales no tenemos, pero estamos

trabajando en ellas.

Pregunta N®9. ;Cuales son los requerimientos que se

desea para exportar el maiz a Catar?

Esta informacion por los procesos que estamos

ejecutando aiin no podemos dar a conocer.

Pregunta N210. ;Cual es la logistica o la regla del

incoterm que se plantea para exportar los productos?

Esta informacion por los procesos que estamos
ejecutando aiin no podemos dar a conocer.
Pero si nos pudieran dar una guia de cual es la mejor

logistica y regla de incoterm a ser aplicada.

Pregunta N211. ;Poseen de algin lugar de acopio o

recepcion de los productos?

Para todo esto estamos trabajando, ya que mediante la
inversion extranjera nos plantean construir plantas para

almacenar la produccion a ser exportada.

Pregunta N&12. ;Cual seria el procedimiento para

almacenar la cantidad requerida de maiz?

Esta informacion por los procesos que estamos
ejecutando aiin no podemos dar a conocer.

Pregunta N213. ;Cree usted que el costo estimado para

realizar las exportaciones beneficia al sector productivo?

Si beneficia, ya que mediante la inversion extranjera nos
facilitan estos aspectos los cuales ayuda al agricultor a
tener una mayor rentabilidad.

Pregunta N214. En caso de que este costo sea elevado
como manejarian esta situacion para mejorar y no

perjudicar a sus socios.

Esta informacién por los procesos que estamos
ejecutando aiin no podemos dar a conocer.
Adicionalmente, se estableceria alianzas estratégicas

para que nuestros agricultores no se vean perjudicados.

Pregunta N#15. ;Cual es el nimero estadisticamente de

la demanda insatisfecha del mercado de Catar?

Esta informacién por los procesos que estamos

ejecutando aiin no podemos dar a conocer.

Fuente: Entrevista al Presidente de la Junta de Defesa del Campesinado de San Miguel de Bolivar

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

3.2 Discusion de resultados

Una vez analizado el contexto del documento realizado, se puede tomar en consideracion que la
produccion del maiz y su cantidad producida tienen una relacion directa con el nimero de

hectéareas en las cuales los socios cultivan, tomando en consideracion como primer punto se
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necesitaba realizar una investigacion de mercado que nos ayude a determinar el nivel de
produccion que sustente la proyeccion exportable de maiz. Los diferentes tipos de maiz que se
produce dentro del sector son Guagal comln de tusa roja y Guagal comln de tusa blanca, los
mismos que se incorporaran al plan de proyeccion exportable, tomando en cuenta que la cantidad
por hectarea para cultivar el maiz no es una cantidad extremadamente elevada lo que permitira
que las cantidades necesarias de maiz sean recolectadas para satisfacer la demanda del mercado

internacional una vez realizado los convenios para su envio.

De acuerdo a la importancia de proyectos de exportacién como lo menciona UBA Agronomia
(2020), La comercializacion es un factor importante porque vincula a los aspectos productivos,
con los relacionados a la transferencia de la propiedad de los productos, articulandose asi con el
sistema agroindustrial y, fundamentalmente, con el consumidor de esos productos de forma
directa o indirecta en este sentido las autoras consideran que es fundamental en trabajar hacia un
proyecto de exportacion ya que gracias a estos la poblacion que tienen mas participacion dentro
de este sector productivo que es la poblacién masculina, pero sin dejar de lado a las mujeres que
también representan un porcentaje bastante alto dedicado al cultivo de maiz blanco, los mismo
que oscilan entre las edades de treinta en adelante con mayor experiencia en el cuidado y cultivo
del maiz, se caracterizaria por un factor relevante para mejorar varios aspectos dentro de la

produccién como de la comercializacion.

El tiempo estimado para el cultivo de igual manera juega un papel muy importante ya que este
producto se puede disponer dentro de los meses estimados entre agosto y diciembre
eventualmente, lo que refleja que dentro de los demas periodos se tendra una escasez lo cual se
debera tomar estrategias que permitan disponer de este producto el mayor tiempo posible. En base
a este apartado se deberd tomar en consideracion para realizar la proyeccion exportable para

cumplir con todos los estandares y requisitos del pais de destino.

Los factores que influencian a los socios a tomar la decision de introducirse en proyectos de
exportacion dependen mucho del precio al que se distribuye dentro del sector que es un valor no
muy relevante con respecto a la inversidn que realizan, otro de los factores que inciden en ello es
la limitacion de mercados a los que pueden distribuir ya que al no estar asociados a ningln grupo

agremiado es un tanto dificil poder distribuir el producto de manera libre.

De igual manera los socios mediante la investigacion realizada manifiestan que la creacion de un
centro de acopio donde poder llegar con su producto para evitar pérdidas excesivas del mismo,

tendria un efecto positivo y ayudaria de esta manera a conservar mejor el maiz blanco suave.

55



3.3. PROPUESTA DE LA INVESTIGACION

3.3.1. Titulo de la Propuesta

Estrategias de mercado para la comercializacion con proyeccidn exportable del maiz, para la Junta

de Defensa del Campesinado de San Miguel de Bolivar.

3.3.1.2. Objetivos de la Propuesta

3.3.1.2.1. Objetivo General

Elaborar estrategias de mercado para la comercializacion con proyeccion exportable del maiz,
para la Junta de Defensa del Campesinado de San Miguel de Bolivar.

3.3.1.2.2. Objetivos Especificos

1. Formular el proceso de exportacién, a través del cumplimiento de las normas y
requisitos en el pais de exportacion y consumo, para el ingreso del producto al pais

de destino.

2. Aprovechar los resultados obtenidos de la investigacion de mercados para la

elaboracién de estrategias de mercado y comercializacién del maiz.

3. Realizar un diagnoéstico que tienen como organizacién mediante la aplicacion de la

Matriz EFl y EFE para incorporarse a proyectos de exportacion.

3.3.2. Modelo de investigacion de mercado

Para el desarrollo de este trabajo de investigacion se tom6 como referencia el modelo de
investigacion de mercado segun el autor (Layme, 2005) que explica la necesidad de recopilar,
registrar y analizar sisteméaticamente los datos relacionados con los problemas de mercado afines
a bienes y servicios para exponer los resultados obtenidos de manera que logre facilitar la toma

de decisiones.
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3.3.3. Diagndstico de la situacion actual

3.3.3.1. Descripcion de la Junta de Defensa del Campesinado de San Miguel de Bolivar.

La Junta de Defensa del Campesinado de San Miguel de Bolivar es una organizacion social que
tiene una existencia de 25 afios en la localidad brindando seguridad en los sectores rurales de
donde son sus afiliados contando con 1.260 socios. En vista de la problemética existente como es
la pérdida de recursos econémicos por los bajos precios de los productos que cultivan entre ellos
esta el maiz, la organizacion nacional a la que dicha organizacion es afiliada se vio en la necesidad
de generar proyectos con fines de exportacion de los productos agroalimenticios que se dan en

estas zonas uno de ellos el maiz.

Una de las fortalezas para la exportacion del maiz es que la Confederacién Nacional de las Juntas
de Defensa del Campesinado del Ecuador hoy en dia se encuentra en la firma de los convenios
con la embajada de Catar para exportar alimentos de los cuales de tomo en consideracion el maiz.
Sin embargo, dentro de la organizacién existe una descoordinacién en cuanto a la organizacion
de procesos internos que mediante la correccion de estos limitantes se puede obtener resultados

mas eficientes.

Se propone a la Junta de Defensa del Campesinado de San Miguel de Bolivar los siguientes

objetivos operativos:

e Objetivo a corto plazo: Realizar alianzas estratégicas a través de aprovechamiento de los
convenios firmados con el Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca

para que fortalezcan el cultivo del maiz aumentando la produccién del mismo.

e Objetivos a Largo plazo: Crear dentro de 5 afios una empresa comercializadora propia de

la organizacion para exportar maiz.

La Junta de Defensa del Campesinado de San Miguel cuenta con la siguiente estructura
organizacional. Ver Anexo B. Por lo que, a continuacion, se propone un organigrama integrado
por las personas que estan involucrados de forma directa en estos acuerdos, mejorando los
procesos de organizacion y planificacion en cuanto a la documentacion que se debe presentar en
una forma mas eficiente y eficaz para la Confederacion Nacional de las Juntas de Defensa del
Campesinado del Ecuador.
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Como se puede comprender, el personal que esta implicado directamente en estos convenios son
las directivas de las organizaciones en especial de la matriz como es la Confederacion Nacional
de Juntas de Defensa del Campesinado del Ecuador, quienes tienen el enlace con Catar para que

se genere estos convenios de exportacion. Ver Anexo C.

La Junta de Defensa del Campesinado la cual es la matriz para exportar maiz esta ubicada en
Ecuador en la provincia de Bolivar en especial en el cantén San Miguel siendo un cantén potencial

en cuanto al cultivo de maiz blanco suave.

La produccion de maiz suave también se da en las provincias de Tungurahua, Chimborazo,
Imbabura y Carchi. Con las cuales se puede formar alianzas estratégicas para cumplir con la
produccién requerida.

Lo que se recomienda que como resultado de la encuesta aplicada contestaron que, si es
importante la construccion de un centro de acopio en la localidad, es decir en el Cantén San
Miguel.

Figura 1-3: Macro localizacion

Fuente: EcuRed , 2022
Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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Figura 2-3: Micro localizacién

Fuente: Enciclopedia Libre
Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

3.3.4. Microentorno

3.3.4.1. Diagnostico que tienen como organizacion al incorporarse a proyectos de exportacion.

Es importante realizar un diagnéstico estratégico mediante la aplicacion de matrices que ayude a

cuantificar los sucesos que como organizacion tiene al integrarse en proyectos de exportacion,

para lo cual en las siguientes matrices EFI y EFI se determinan los factores a ser viables o no.

Tabla 22-3: Matriz estratégica de las fuerzas externas

MATRIZ ESTRATEGICA DE LAS FUERZAS EXTERNAS

maiz a Catar

VARIABLES PESO | CALIFICACION | RESULTADO
Convenios para exportar con Catar | 0,2 4 0,8
Inversion extranjera 0,1 3 0,3
OPORTUNIDADES
Ser el segundo pais en exportar 01 3 03
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Buen PIB Per capita del pais a 01 3 03
exportar
Relaciones gubernamentales 01 3 0.3
estables
La recesion econémica actual de 01 1 01
nuestro pais.
Competencia con uno de los mas
grandes paises productores de 0,05 1 0,05
maiz.
AMENAZAS
Enfrentamientos entre naciones 0,05 2 0,1
~ Factores climéticos que 01 1 01
interrumpan la exportacion.
Politicas gubernamenta_lles que 01 2 02
afecte a la exportacion.
Politicas gubernamentales
1 2,55

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Se concluye que el entorno externo es favorable para la Junta de Defensa del Campesinado de
San Miguel de Bolivar, ya que posee en la ponderacion 2 en oportunidades versus 0,55 frente a
las amenazas, cabe recalcar que los convenios que la Confederacion Nacional de Juntas de
Defensa del Campesinado del Ecuador que estan por celebrar con el pais de Catar para exportar
alimentos mediante la inversion extranjera hace que sea favorable para que dicha organizacion

exporte el maiz a este pais.
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Tabla 23-3: Matriz estratégica de las fuerzas internas

PESO CALIFICACION RESULTADO

Alimentos calificados para

exportar. o2 4 A
Alianzas estratégicas entre
provincias para cumplir con
el tonelaje requerido para Uz & o
exportar.
Mercado seguro como es 0.1 4 08

Catar.

Oferentes los propietarios de
la produccién del maiz 0,1 3 0,3
directamente.

Capacitacion periddica sobre
el cultivo de maiz de forma 0,1 8 0,3
organica.

Desconocimiento en el
campo de la exportacion.

Investigacion cientifica
inexistente.

Falencias en la organizacion
para la integracion en 0,05 2 0,1
diversos proyectos.

Deficiente gestion

administrativa. 0.1 1 0,1

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Se concluye que el entorno interno es favorable para que la Junta de Defensa del Campesinado
de San Miguel de Bolivar, pueda integrarse en proyectos de exportacion ya que posee en la
ponderacion 2,2 en fortalezas versus 0,5 frente a las debilidades, cabe recalcar que la Junta de
Defensa del Campesinado de San Miguel de Bolivar al poseer alianzas estratégicas con otras
provincias que producen la misma calidad de maiz pueden reunir la cantidad de toneladas
requeridas para exportar a su mercado de destino como es Catar.
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3.3.5.

Macroentorno

3.3.5.1. Principales Indicadores macroecondmico de Catar.

Dentro de los principales indicadores macroeconémicos tenemos los siguientes que se pueden

denotar en la siguiente tabla comparativa.

Tabla 24-3: Indicadores Macroecondémico

INDICADORES MACROECONOMICOS

ANO 2018 2019 2020

Tasa de inflacion % 0.256% -0.667% -2.54%
PIB Per Cépita
65.907,95 62.276,43 50.124,39

(US$)
PIB Precios actuales 183.335 mil 176.371 mil 144.411 mil

(US$) millones millones millones

Fuente: Banco Mundial

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

En la actualidad el PIB per cépita de Catar, es un muy buen indicador del nivel de vida ya que es
de 47.445 euros que equivale a $52.877,45 dodlares estadounidenses, por lo que se encuentra en
una buena posicién ocupando el puesto 12 del ranking del PIB per cépita, siendo asi se supone
gue su poblacion tiene un buen nivel de vida. Asi como segun el indice de Percepcién de la
Corrupcion del Sector Publico en Catar ha sido de 63 puntos, debido a que sus habitantes tienen

un bajo nivel de percepcion de corrupcion gubernamental. (Orbyt, 2021)

Segun el Banco mundial, (2021) la tasa de inflacion de Catar correspondiente al afio 2020 es del -
2.54% siendo una tasa muy solvente, que no tiene riesgo pais y oportuna para realizar negocios
con este pais. Al igual que el Producto Interno Bruto (PIB) a precios actuales es de 144.411 mil
millones de dolares a pesar del bajon que existié a nivel mundial por la pandemia sanitaria del

COVID-19 se mantiene en posicion alta y solvente econémicamente. (Banco Mundial, 2021)

3.3.5.2. Comercio de Catar.

En la siguiente tabla se puede observar el comercio de Catar en términos generales, debido a que
tiene una buena relacion de negocios con los demés paises y es un pais con que apertura al

comercio internacional.
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Tabla 25-3: Comercio de Catar

COMERCIO CATAR
. Valor monetario Valor en
Variable Afo ]
M€ porcentaje
Exportaciones (+) 2020 4475260 | -
Exportaciones PIB%
2020 | e 35.14%
*)
Importaciones (+) 2020 22.455,10 ----
Importaciones PIB%
2020 | e 17.63%
)
Balanza Comercial 2020 2229750 | -
Balanza Comercial
2020 | e 17.51%
PIB% (+)

Fuente: Datosmacro.com

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

El comercio de este pais, en el afio 2020 no fue oportuno bajando sus indicadores comerciales
debido a la pandemia del COVID-19, por lo que no existia ni consumidores ni vendedores. Pero
sin embargo este pais tiene indicadores alentadores para quienes deseen invertir o llegar acuerdos

de negocios con aquel. E

3.3.5.3. Balanza comercial de Catar

Dentro de la siguiente tabla se puede evidenciar de la manera que influy6 la paralizacion de las
actividades por la pandemia del COVID-19 en el mundo, es radical la menara que todos los paises
a nivel del mundo se vieron afectados no solo con su gente sino también en cuanto a sus
economias, ya de una u otra manera no existia comercio internacional por lo que hasta las

economias solventes se afectaron, bajando sus indicadores econdmicos.

Tabla 26-3: Balanza Comercial Catar

BALANZA COMERCIAL - CATAR

. Balanza
. Balanza comercial Tasa de .
Afio comercial
M€ cobertura
PIB%
2018 44.532,20 265,93% 28,69%
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2019 39.086,10 249,97% 24,88%

2020 22.297,50 199,30% 17,51%

Fuente: Datosmacro.com

Realizado por: Mera Estefania y Snchez Jessenia, 2022

La variacion de la balanza comercial se ha debido a que se ha producido un descenso de las
exportaciones en Catar en el que la disminucion de la demanda interna ha provocado que se
importe menos debido a la pandemia del COVID-19. Ya que en el 2020 Catar registrd un superavit
de la balanza comercial de 22.297,5 millones de euros representando un porcentaje del 17,51%
de su PIB siendo asi inferior al superavit alcanzado en el 2019, Que fue de 39.086,1 millones de

euros que en ddlares representa 41291,7 millones de délares representando el 24,88% del PIB.
(Datosmacro, 2020)

Convirtiéndolo un pais que no estd muy bajo en sus indicadores dando lugar a la negociacion con

este pais.

3.3.5.4. Diagnostico de los beneficios que obtienen como organizacion al vincularse en proyectos
de exportacion.

Los beneficios que se logra obtener como organizacion al vincularse en proyectos de exportacién
es que da apertura para la generacion de empleo en las zonas rurales de la localidad, asi lograr la
disminucién de la pobreza en estos sectores ayudando a fortalecer la matriz productiva del pais

generando nuevos estilos de vida.

Asi como también, permite que a largo plazo se constituya una empresa comercializadora no solo
de maiz sino también de otros productos que se dan en la zona y en provincias vecinas. A través
de la inyeccion de dinero de Catar como resultado de los convenios que se estan realizando con

la Confederacion Nacional de las Juntas de Defensa del Campesinado del Ecuador.

3.3.5.5. Diagnostico de los beneficios que obtienen los socios de la organizacion al vincularse a

los proyectos de exportacion

Los beneficios que obtiene los socios al estar vinculados a la organizacion mediante la cual se
realiza los proyectos de exportacion manifiestan en que obtienen una mayor amplitud de
distribucion del producto y con ello se evita la perdida de la produccion y los bajos precios a los
que se venden dentro de las plazas comerciales y a los intermediarios que fue la informacion

obtenida en la encuesta realizada. Otro beneficio que esto genera es que los agricultores pueden
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generar mas plazas de empleo para los miembros de su comunidad de esta manera dinamizando
la economia y dando oportunidades a los jovenes o adultos a ganarse un sueldo de manera
honrada.

3.3.6. Analisis del mercado

3.3.6.1. Andlisis de la demanda

La presente investigacion es aplicada en la Junta de Defensa del Campesinado de San Miguel,
para fortalecer los proyectos que se estan Illevando a cabo con el pais de Catar en cuanto a la
exportacion de alimentos dentro de estos estéa el maiz blanco suave, el cuél es el presente tema de
estudio. Por tal motivo dentro del analisis de la demanda en el estudio de campo se esta llevando

a cabo mediante la obtencién de informacion secundaria.

3.3.6.2. Pais para exportar (Catar)

Tabla 27-3: Datos Catar

DATOS GENERALES
Continente Asia Occidental
Nombre oficial Estado de Catar
Capital Doha
Idioma Arabe
Moneda Riyales Cataries
Poblacion (2021) 2.684.000

Fuente: World FactBook

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

Catar es un pais arabe que estd ubicado en Asia Occidental que tiene una superficie de 11.490
kilometros cuadrados es uno de los paises mas pequefios del mundo. Su capital es la ciudad de
Doha. En este pais se maneja la moneda llamada Riyales cataries (1 délar estadounidense = 3,64
Rial catarf). La religion que profesan es en su mayoria de la poblaciéon Islam. En la actualidad,
cuanta con una poblacion de 2.684.000 de los cuales un 79.66% son inmigrantes siendo el

segundo pais con mas porcentaje de inmigrantes del mundo. (Orbyt, 2021)

Para cumplir con la logistica hacia Catar al momento de exportar se tendrd acceso a dos rutas
como es bien sea por acceso maritimo y acceso aéreo, para una mejor interpretacion en la siguiente

ilustracién se presenta la distancia que existe entre Ecuador y nuestro mercado de Catar.
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Figura 3-3: Mapa Ecuador y Catar

Fuente: Aviacién NL, 2021
Elaborado por: Estefania Mera y Jessenia Sanchez, 2022

Tabla 28-3: Analisis de la demanda Catar

ANALISIS DE LA DEMANDA:

TIPO DE INFORMACION

DETALLE

POBLACION:

El producto esté dirigido para todos los habitantes del pais a

exportar como es Catar.

SEGMENTACION:

En especial para toda la poblacién activa de Catar, consumidores

de maiz

TAMANO DE LA POBLACION Y
MUESTRA

Segln el Banco Mundial (2021), la poblacién Activa Total de
trabajar es un total de 2.146.738 personas.

CALCULO DEL TAMARNO DE LA MUESTRA

ERROR 5.0%
TAMANO DE LA POBLACION 2.146.738
NIVEL DE CONFIANZA 95%

TAMARNO DE LA MUESTRA = 384

N * (a * 0.5)2
1+(ez*(n—1))

PREMISAS DE PROYECCION DE
DATOS:

P2021=2.181.325
P2022=2.216.470
P2023=2.252.181
P2024=2.288.467

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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Tabla 29-3: Proyeccion de la demanda Catar

PROYECCIONES POR METODO CORTO
ANOS DEMANDA

2017 2.046.232 Pn=Po(1+ )"

2018 2.085.153 2.146.738 = 2.046.232 (1 + i)3.046.232 i)"3
2.146.738 _ N3

2019 2.124.262 ey = (D

2020 2.146.738 1,0491176/3 = ((1 + i)*)1/3

1,01611156 = 1 + i+i
i=1,01611156 — 1-1
i=0,01611156
i=1,61%
PROYECCIONES
P2021 = 2.146.738(1 + 0,01611156)! = 2.181.325
P2022 = 2.146.738(1 + 0,01611156)2 = 2.216.470
P2023 = 2.146.738(1 + 0,01611156)3 = 2.252.181
P2024 = 2.146.738(1 + 0,01611156)* = 2.288.467

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

3.3.6.3. Andlisis de la oferta

3.3.6.3.1. Determinacion del nivel de produccidon del maiz en el Cantén San Miguel de Bolivar

El nivel de produccién que se obtiene de los socios de la Junta de Defensa del campesinado de
San Miguel de Bolivar con los datos recolectados de 295 socios de un total de 1260 se establece
gue la mayoria de las personas producen una tonelada para su correspondiente comercializacion.
Lo que se estima que dentro de los 1.260 mas del 50% solo posean de una hectarea de terreno, en
un porcentaje de 44.1% son las personas que poseen de 2 a 5 hectareas que estiman de 11 a 50
guintales que en toneladas serian de 1 a 5 toneladas y en un porcentaje, y otros socios que cuentan

con mas hectareas que sobrepasan las 5 y 10 toneladas correspondientes.

Dentro de este marco se pude establecer que la propuesta de un plan de proyeccion exportable
tiene viabilidad ya que al pais que se pretende exportar el producto que es el maiz cuenta con altos
estandares de consumo el cual permitird que el contrato que se vaya a firmar con los mismos
establezca una comercializacion mayor a dos o tres afios dentro del margen exportable. A su vez
que los socios que conforman a Junta de Defensa del Campesinado puedan seguir expandiendo

su numero de hectareas para abastecer con mayor eficiencia el mercado de Catar.
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Tabla 30-3: Analisis de la oferta

ANALISIS DE LA OFERTA:

COMPETENCIA:

TIPO DE INFORMACION DETALLE
COMPETIDORES DEL BIEN Y/O .
Meéxico
SERVICIO:
UBICACION DE LA .
México

CANTIDAD DE PRODUCTOS QUE
SE OFERTA:

En proceso de exportacidon, convenios ya firmados.

PREMISAS DE PROYECCION DE
DATOS:

En proceso de exportacidon, convenios ya firmados.

ESTIMACION DE LA OFERTA:

En proceso de exportacion, convenios ya firmados.

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Consumo Interno de Maiz Catar

Tabla 31-3: Consumo de Maiz

Afio de mercado Consumo  interno  de | Unidades de medida Tasa de Crecimiento
alimento

2016 2 Miles de toneladas NA

2017 23 Miles de toneladas 15.00 %

2018 55 Miles de toneladas 16.13 %

2019 64 Miles de toneladas 39.36 %

2020 67 Miles de toneladas 44.69 %

2021 80 Miles de toneladas 71.64 %

Fuente: Index Mundi, 2022

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

El consumo de maiz dentro de Catar ha tenido tanto altos y bajos estandares de crecimiento en

productos vendidos lo que en relacion para el afio anterior no tienen un valor en porcentaje

significativo de un bajo rendimiento.

3.3.7. Estrategias de mercado

Posicionar al maiz como un producto sélido en el mercado internacional, con acciones agresivas

de ventas y ferias internacionales, aprovechando el potencial de mercado ademas dando la
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facilidad al importador para el acceso al producto que ofrece la misma satisfaccion hacia sus

necesidades.

Tabla 32-3: Estrategias de mercado aplicables

1. Estrategias de
Crecimiento
Intensivo

Aumentar las
ventas en un 45%
para el afio 2025.

De penetracion

De desarrollo de

De desarrollo

mercado del producto
Aumentar la inversién en | Mejorar en la | Innovar el
marketing incentivando a | calidad y | producto y la

Crecimiento
diversificado

promocion  del
producto
mediante
campafas

publicitarias.

los clientes al | presentacion del | marca para que
empoderamiento de la | producto con la | atraiga a los
marca, a través de | finalidad de | clientes.
campafias publicitarias. atraer clientes.

2. Estrategias de | Realizar alianzas | Integracién hacia atras Integracion Integracion
Crecimiento estrategias  con hacia adelante Horizontal
Integrativo otros sectores | Compra de materia prima | Reducir los | Liderar en el

productivos  de | a los proveedores de las | costos de | mercado para el
maiz para elevar | alianzas estratégicas. transporte en un | afio 2026.
la compra de 5% mediante el
materia prima. aumento de
compra de
materia prima.
3. Estrategias de | Intensificar la De diversificacion Diversificacion De

horizontal en diversificacion
conglomerado concéntrica

Sacar al mercado un | Exportar frejol al | Mejorar la
nuevo derivado  del | granel para | tecnologia  en

producto, como es la | Qatar. cuanto a la

venta del mote.

elaboracion  del
mote.

4. Estrategias de
Liderazgo de
Mercado

Incrementar el

comercio
electrénico para
disminuir los
precios con
entrega

personalizada
beneficiando a
los consumidores
del maiz.

Cooperativa

Cooperativa

Enfatizar el marketing digital y realizar
alianzas estratégicas para la entrega
personalizada del producto en Catar.

Elevar los  costos
publicitarios para atraer
clientes.

5. Estrategias de
Reto de
Mercado

Posicionamiento
de la marca para
aumentar las
ventas.

Ataque frontal

Ataque en los

De derivacion

costados
Categorizar los productos | Ofrecer unagama | Dentro de 5 afios
segin el consumo y | diversificada de | contar con una
ofrecer ofertas, | productos tienda fisica en

descuentos etc.

relacionados  al
producto primo.

Catar.

6. Estrategias de
Seguimiento
de Mercado

Aumentar el nivel de ventas a través de la

difusion de la marca aprovechando

plataformas digitales, mejorando el servicio al cliente para conseguir la fidelizacion del

mismo.

7. Estrategias de
Nicho de
Mercado

Promocionar el producto incentivando al consumo de productos organicos nutritivos
altos en valor nutricional.

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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3.3.8. Estrategias de comercializacion

Para la elaboracion de estrategias de comercializacion con proyeccion exportable del maiz, que
permitird a la Junta de Defensa del Campesinado de San Miguel de Bolivar analizar si es factible
0 no ingresar a proyectos de exportacion, se tomé como referencia al autor Gonzalez (2018) que
menciona que las estrategias de comercializacion o marketing se dividen 4 tipos, mas conocidos
como las 4P del marketing empresarial y se trata de acciones que se realizan para alcanzar
determinados objetivos de marketing como lanzar al mercado un producto nuevo o incrementar
su participacion y por ende el incremento de las ventas. Estas estrategias son referentes al

producto, al precio, a las estrategias de distribucion y a las de comunicacién.

Tabla 33-3: Estrategias de comercializacién aplicables

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Estrategias de Mejorar la presentacion del producto, el cual, debe contar con
De acuerdo con Producto informacion nutritiva, llamativa y al alcance de los clientes.
Gonzales (2018) Colocar precios con descuentos hasta el 20% que motive al cliente

las estrategias de | Estrategias de Precio | consumir el producto, asi como también incluir precios

comercializacion psicoldgicos que llame la atencion del cliente.

0 marketing ] Realizar alianzas estratégicas con los diferentes servicios de
suelen dividirse Estrategias de encomiendas en Qatar para brindar el servicio a domicilio de

. Distribucion

en 4 puntos, mas nuestros productos.

conocidos como Capacitar al personal de ventas en cuanto al ofertar el producto
las 4P del Estrategias de mencionando algunos de los beneficios nutritivos que tiene el
marketing mix. Comunicacion maiz, asi como también aquellos plasmarlo en campafias

publicitarias.

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

3.3.8.1. Estrategia de punto de venta

Catar es un pais importante y llamativo para el mercado internacional con relacion al maiz,
después de realizar un andlisis y encontrar consumidores importantes se lleg6 a la conclusion de
que exportar a dicho pais generara un crecimiento econémico a la compafiia, basado en el analisis
lograr cubrir el mercado exportando directamente a los mayoristas para que ellos puedan distribuir
a los diferentes minoristas y den a conocer de una manera mas a fondo el producto y la calidad
del mismo. Siendo la exportacion el camino mas directo para elevar las cifras de ganancia y

obtener un solido crecimiento organizacional a mediano y largo plazo y a la vez posicionandonos
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en el mercado y por lo tanto manteniendo un alto grado de competitividad. Es asi que serd la
primera vez que la compafiia incursionara en la exportacion sin ningin intermediario y también
tomando en cuando que el mercado nacional es un punto y una base fundamental para el desarrollo

de la organizacion.

Tabla 34-3: Estrategia de Comercializacion
ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

NOMBRE Estrategia de punto de venta CODIGO EPV
OBJETIVO
Comercializar el maiz de manera nacional e internacional creando lineas de accién de distribucién y

proporcionar una puesta en escena del producto acorde a las expectativas de los potenciales clientes.

ACCIONES
-Determinar objetivos comerciales en funcion del tiempo.
-Incrementar el apoyo gubernamental para los productores de maiz.
-Negociar con los consumidores una linea de crédito en la venta del producto para mejorar el precio del grano
en el mercado y a su vez la fidelidad del cliente.
-Exportacion y venta directa con los mayoristas.
-Vender el maiz futuro a un precio fijo.

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

La figura presentada a continuacion se basa y se enfoca en ofrecer el producto mediante la
modalidad B2B (es decir de negocio a negocio, servicios que una compafiia ofrece y brinda
mediante la transmision de informacion y la prestacion de servicios a otra para mejor su relacién
y fidelidad para aumentar sus ventas) que se propone como canal de distribucidn.

ler nivel productor/comercio nacional-Mayorista y minorista: En este nivel se tendra la
comercializacion nacional a los diferentes consumidores como clientes directos para cubrir lo que
son: mercados, centros comerciales, tiendas.

2do nivel producto/exportado-mayoristas: dentro de este nivel se tendrd como clientes directos
a los mayoristas de otro pais en este caso Catar quienes distribuiran a sus clientes potenciales.
3ro nivel producto/exportado-minorista: Una vez cubierto el mercado de los consumidores
intermediaros que son los mayoristas se pondra en marcha acoger el mercado basico como

supermercados, supermarkest, minimarkets.
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Gréfico 19-3: Estrategia de producto

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

En la presente se busca aprovechar y dar a conocer las cualidades del producto “MA{Z”. En la
actualidad el maiz cultivado por el canton san miguel de bolivar esta enfocado en granos de alta
calidad cumpliendo estandares para la exportacion que va generando en todos los procesos que
son: siembra, cultivo, tratamiento, cosecha, seleccién y proceso post productivo., y una vez
terminado se cosechan los granos y se pasan por una prensa antes de ser ensilados (conservacion
del forraje basado en una fermentacion lactea del pasto que produce &cido lacteo), asi dando un
alimento de alto valor nutritivo sin tener que secarlo a niveles que se requiere para granos de maiz.
Estos procesos se van llevando a cabo de una manera eficaz siempre sin perjudicar al medio

ambiente.

Tabla 35-3: Ficha Técnica
FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

NOMBRE DEL PRODUCTO Maiz, Nombre cientifico: Zea mays

NOMBRE COMERCIAL Maiz
El maiz es una planta de fécil desarrollo y de produccion
(QUE ES? anual pertenece al género de las Zeas familia de las
gramineas

DE ECUADOR, PROVINCIA DE BOLIVAR,

PROCEDENCIA .
CANTON SAN MIGUEL
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TIPO D Guagal

La mazorca mide alrededor de 20 a 25 centimetros.
Ademas, posee una tusa gruesa. Gracias a su tamafio y
CARACTERISTICAS la tusa fornida, cuenta con granos grandes y
redondeados. Estos son de tono blanco, con una

contextura harinosa

El maiz es fuente de vitaminas, carbohidratos, caroteno

fibra y es considerado como cereal en la Region Andina.

Huesos fuertes gracias al calcio que posee
BENEFICIOS DEL PRODUCTO . .

Posee varios nutrientes

Mejora la digestion

La vitamina B1y B3

Cocinado entero o desgranado
Platos elaborados con maiz, los mas conocidos son:
tortillas, arepas, tacos, enchiladas, chilaquiles y
quesadillas.
FORMAS DE CONSUMO Tostado de sal y de dulce
Chigtiles
Tamales
Maiz en harina
Aceite de maiz
Mantener un correcto cuidado de la tierra
Contar con un adecuado sistema de riego
CARACTERISTICAS DEL PROCESO Eliminar las plagas regularmente
PRODUCTIVO Cuidar que no presente enfermedades
Controlar la hierba en el terreno

Inyectar abono y urea

CARACTERISTICAS COMERCIALES 1 Quintal= 220.462 libras

FFECHA DE PRODUCCION Agosto - Noviembre

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

3.3.8.2. Estrategia de promocién

La estrategia de promocion del producto en este caso el maiz tiene como objetivo dar conocer e
informar a los clientes potenciales tanto nacionales como internacionales de los beneficios del
producto motivando asi el interés y fortalecer las relaciones dando la seguridad que es

satisfactorio para ambas partes.
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1. Publicidad

En este punto la organizacion deberé exponer su marca mediante portal web anuncios o carteleras,
en donde se dé a conocer la empresa ya sea su historia, valores corporativos, vision, mision,
objetivos y el cuidado del medio ambiente para dar una seguridad al cliente que la empresa es
solida y realiza un trajo eficiente. El producto debe estar expuesto reflejando sus beneficios y
caracteristicas que el cliente Ilegue a valorar, para establecer relaciones es necesario que se brinde
la suficiente informacidn de contacto para realizar negociones y cerrar tratos. En el mismo se debe
reflejar diversas promociones y precios establecida por la compafiia para ganar mercado. Aparte
de lo mencionado en sus sitios web se debe dar a conocer su forma de produccién como la
siembra, la cosecha, el control de calidad, etc. Para anunciar a los futuros clientes que el producto
lleva un control desde su inicio y como respuesta van a obtener un producto que va a satisfacer

sus necesidades.

2. Relaciones publicas

La compafiia tiene definido la expiacion internacional de su producto por lo tanto requiere de
contenido social, esto conlleva a que se explore espacios como ferias internacionales y nacionales
para ganar mercado en pais. Este es un espacio de didlogo y discusiones comerciales para
establecer relaciones y la empresa dé a conocer en estos medios. Por lo tanto, es importante que
la empresa se encargue de obtener sitios de exhibicion en cada una de las ferias de

comercializacion. Puede intervenir en ferias internacionales de alimentos como:

Tabla 36-3: FEPALE
NOMBRE DECRIPCION LUGAR Y FECHA

FEPALE 2022 . -
Su principal objetivo es promover

De manera anual
Del Sunday 24 al Tuesday 26 April
2022

el desarrollo de la cadena sector
lacteo, Alimentos organicos,

Comida natural

PAGINA WEB https://www.nferias.com/fepale/

Fuente: FEPALE ,2022

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

Es una de las méas importantes ferias internacion en donde las empresas dan a conocer sus

productos y lograr alcances con oportunidad de negocio.
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3.3.8.3. Venta directa

En este apartado se usa como herramienta correos electrénicos y redes sociales como aspecto
fundamental de contactar e iniciar las relaciones de comercializacion con los clientes potenciales.
Estos elementos son medios de amplio alcance que hoy en dia la sociedad conoce a la perfeccion
y todas las empresas estan utilizando como medio de comercializacion. Tomando en cuenta la
importancia de estas herramientas se recomienda la creacion de perfil de la organizacién en las
mencionadas, que publique informacidn constante y actualizadas de las diversas actividades que
generen interés en el cliente. La informacidn puede subirse cada lunes, miércoles y viernes ya que

son dias con mas frecuencia de usuarios visitando las plataformas.

3.3.8.4. Estrategia de precio

Se debe precisar el precio tomando en cuenta los costos como: mano de obra, costos fijos, costos
variables, gastos, materia prima (semillas). Tanto para el mercado nacional como internacional
que va a variar de acuerdo con la calidad, transporte y dependiendo en que va a ir cubierto el
producto. Otro aspecto que se debe tomar en cuenta referente a los precios es analizar y realizar
un estudio de mercado para obtener informacion de precios de la competencia tanto nacional
como internacional. En el ecuador el precio oficial del quintal de maiz es de $47,15 esto ira
variando, dependiendo de diversos factores como: la situacion dificil actual, por los costos
elevados de produccion, precios de los insumos, competencia desleal, precios bajos en el mercado,

escases de semillas, plagas, entre otros.
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3.3.8.5. Modelo estratégico de comercializacion internacional

Productores de
Maiz suave amarillo

Factura Comercial original
Autorizaciones Previas
Cerlificado de Origen

Aprobacién de la DAE 40
Por parte de la SENAE

EMBARQUE

PRE EMBARQUE

—

Producto terminado
Maiz suave amarillo

Cargue al medio de
transporte

Datos:
Del exportador o declarante
Descripcidn de mercancia
por itemn de factura
Datos del consignante

Documentos digitales
De acompafiamiento

Aforo Documental
Aforo Fisico
Aforo Automatico

Elaboracion de la
Declaracién aduanera de exportacion
(DAE 40)

— &

Ingreso al Depdsito
Temporal

Aforo de la Declaracion
De Exportacién

Salida de mercancia
Fuera del territorio nacional

ANDHUVYANT LSOd

Figura 4-3: Modelo estratégico de comercializacién internacional

Fuente: Manufacturas Guatemala, 2021

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

3.3.8.6. Requisitos para completar los tramites para exportar

Tabla 37-3: Registro como exportador

Registro como exportador

Estableciendo pardmetros que la Junta de Defensa del campesinado debe cumplir a raiz de estar en
proceso de exportar el producto de maiz deben cumplir ciertos requisitos establecidos por el pais de
origen es decir Ecuador para su posterior envi6 no presentar ningun tipo de problema con las aduanas
tanto de salida como de entrada al pais destinado que se denominaria Catar.

Requisitos de exportacion

Documentos

El interesado o interesada debe estar registrado y
aprobado en el sistema Ecuapass como
exportador.

Para el proceso de despacho debe contar con
firma electronica

Documentos de soporte de la mercaderia
Documentos de acompafiamiento (cuando las
mercancias lo  requieran) (Importaciones
Ecuador, 2022)

Documentos de acompafiamiento control previo
Documentos de soporte (declarante y agente de
aduanas) factura comercial, certificado de origen,
documento del SENAE.

Ingreso de documentacion en la DAI. (Legarda,
2019)

Registros de insumo agricolas

Permiso de importaciones de plaguicidas
Permisos de importaciones productos veterinarios

Fuente: Importaciones Ecuador. 2022

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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Tabla 38-3: Registro aduanero de exportacion

Registro aduanero de exportacion que debe cumplir la Junta de Defensa del Campesinado de San

Miguel de Bolivar.

Todos los ecuatorianos extranjeros o domiciliarios dentro del pais estan en la capacidad de ser

exportadores ya sean personas juridicas o personas naturales la finalidad es que hay que considerar

que la exportacion es la salida de productos y servicios del pais de origen que tengan una buena

calidad.

Contar con el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) otorgado por el
SRI.

Registrarse en la pagina Web del
Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador denominado SENAE. Para
obtener su correspondiente registro de

exportador:

Permiso de Agrocalidad

Declaracion Aduanera Unica (DAU)

Documentos a presentar por la Junta
de Defensa del Campesinado

(Los Documentos obligatorios que
conforme a la potestad de la ley puede
exigir su presentacion cuando él lo

requiera.)

Requisito inicial es que todas las personas deben contar con
el RUC como exportadores, tener el estado activo con la
debida autorizacion vigentes para su posterior emision de,
comprobantes de ventas, guias de remision y estar en la lista
blanca del SRI

Ingresar a la péagina para su correspondiente registro de

datos: www.aduana.gob.ec, Operadores de Comercio

Exterior, e la pestafia 0 menu denominado Registro de datos
y enviarlos electrénicamente una vez llenado correctamente
todos los datos. Llenar la solicitud de Concesiones firmado
por el representante legal de la entidad.

Realizar la solicitud dirigida a la Coordinacién General de
Sanidad Vegetal de Agrocalidad en la pagina web

www.gestiondocumental.gob.ec

Anexando los documentos pertinentes del certificador
avalado por la Senescyt.

Este es un formulario en el que cuentan todas las
exportaciones deben ser presentadas con las debidas
instrucciones del Manual de Despacho de Exportaciones, y
luego presentarlas en el Distrito aduanero donde es
formalizada la exportacion y sus documentos requeridos.

Las Exportaciones Ecuatorianas deben estar respaldadas por
los siguientes documentos:

RUC del exportador, facturas comerciales originales,
autorizaciones previas, certificado de origen en caso de ser
necesario, documentos de transporte y orden de embarque

impresa.

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

3.3.8.7. Plan logistico

Para complementar la investigacion de mercados es necesario un analisis logistico que incluye
factores como: costos de transformacion y exportacion del maiz, tiempos del proceso, canal de

distribucion, términos de negociacion y caracteristicas del producto especificados anteriormente.
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Es necesario conocer la informacion bésica del producto para establecer estadisticamente los
indicadores de ingreso al mercado de Qatar, asi como la unidad de comercializacién en valor FOB
que permita determinar el precio de venta una vez que se incluyeron otros costos y gastos

administrativos y de ventas.

3.3.9. Comercializacion doméstica

Informacion del producto

Tabla 39-3: Informacion del Producto

Nombre técnico o comercial del MAIZ SUAVE
producto

posicién arancelaria en el pais 1005901100
exportador

posicién arancelaria en el pais 1005901100
importador

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Segun los aranceles de los diversos productos, la partida arancelaria del maiz es el 1005901100
esto debido a que corresponde a la familia de las Zea mays.

Informacion de la unidad comercial

Tabla 40-3: Informacion Unidad Comercial

Unidad comercial Kilogramo (Sacos / Tonelada (TN)

de venta Quintal)

Transaccion usD uSD
(moneda)

Valor ex - work de  $47,15 $4.715,00
la unidad

comercial

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

Se toma como referencia las dos unidades de medida que son el Kilogramo (kg) y la Tonelada
(TN), alguna informacion esta especificada en las dos unidades de medida. Cada TN contiene

1000 Kg. Para determinar el valor ex —work, que es el valor en fabrica multiplicamos las unidades
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a exportar por el precio de cada unidad comercial. EIl precio est4 determinado de la siguiente
manera: de cada Kg de maiz suave amarillo el precio es de $47,15, en cambio una TN cuesta
USD $4.715,00.

Informacion bésica del embarque

Tabla 41-3: Informacion Béasica Embarque

Pais de origen ECUADOR
Canton de punto de embarque GUAYAQUIL
Pais de destino QATAR
Ciudad punto de destino DOHA

N° de unidades comerciales por embarque 10 QUINTALES
Valor del embarque USD $4.715,00

Tipo de embalaje SACO

Tipo de unidad de carga CONTENEDOR

Fuente: Guia de tarifas y servicios Ecuador, 2022

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

El punto de embarque del maiz se haria desde el cantén San Miguel de Bolivar, por ser el
domicilio de los productores, siendo estos los lugares de produccion con el punto de embarque.
El costo lo cubre el exportador. El valor del embarque se determina multiplicando el valor del N°
de unidades comerciales por el precio establecido anteriormente.

Dimensiones del empaque/embalaje y unidad de carga

Tabla 42-3: Dimensiones del empaque/embalaje

N° de unidades de 10 Quintales

embarque

Largo mts. 1.35 Metros

Alto mts. 0.25 Metros

Ancho mts. 1.10 Metros

Volumen total del 0.3713 Metros cubicos

embarque m3.

Peso por unidad kg. 100 Kilogramo

Peso total del 1 Tonelada

embarque TN

Fletes USD 4.715,00 Dolares

Medio a utilizar UPS  Worldwide
Express®

Costo 4.715,00 Dolares

Fuente: Guia de tarifas y servicios Ecuador, 2022

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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Para registrar el nUmero de unidades que contiene el contenedor se procede a utilizar las medidas
del mismo y las medidas del empaque que en este caso es el “saco”, en donde la division de cada
una de las medidas correspondientes a largo, alto, ancho y volumen tanto del contenedor y del
saco obtenemos la cantidad exacta de sacos que podrian ocupar en el contendor. Entonces el peso
total del embarque es de 1 TN. VER ANEXO C

e Equipos para utilizar

Tabla 43-3: Equipos para utilizar

EQUIPOS PARA UTILIZAR

CONTENEDOR NORMAL

REFRIGERADO X

TERRESTRE
FLAT RACK

OTROS
Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

e Preembarque

Tabla 44-3: Preembarque

INFORMACION ADICIONAL

TERMINO DE NEGOCIACIONES FOB
DIRO

FORMA DE PAGO DIRECTO

PLAZO

TIPO DE CAMBIO 1 USD

% DE TASA DE SEGUROS 0.28%

PORCENTAJE DE TASA PASIVA DE INTERES

ANUAL 4,53%

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

e Embarque

Tabla 45-3: Embarque

COSTOS EN EL PAIS EXPORTADOR
] COSTOS DIAS

COSTOS DIRECTOS DE EXPORTACION TERRESTRES | TERRESTRES
ETIQUETA 66,00 3 horas
UNITARIZACION 0,00 X
MANIPULACION EN EL LOCAL DEL
EXPORTADOR 0,00 X
DOCUMENTACION 65,66 1 dia
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TRANSPORTE INTERNO 100,00 3 horas
ALMACENAMIENTO 35,00 1dia
MANIPULACION PRE-EMBARQUE 45,00 1 hora
MANIPULACION EMBARQUE 50,00 1 hora
AGENTES 80,00 2 horas
BANCARIOS 120,00 6 horas
SEGUROS 36,56 6 horas
COSTOS INDIRECTOS DE EXPORTACION 598.22
ADMINISTRATIVOS 233,55 8 horas
CAPITAL E INVENTARIO 3,33 8horas
TOTAL, COSTO - TIEMPO DE LA DFI PAIS
EXPORTADOR 835,10 5 dias
VALOR EXW 6628,50
VALOR FAS 7078,61
VALOR FCA 722427
7274,27
Fuente: Guia de tarifas y servicios Ecuador, 2022
Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022
Matriz costo y tiempos de la documentacion
Tabla 46-3: Matriz costo y tiempos de la documentacion
Matriz Costos y Tiempo de la Documentacién
L Cantidad Valor Costo Valor
Documentacion 5 Goinal Total Total
Copia | Copia | Original
Lista de Empaques 1 5| 0,02 0,10 0,10
Facturas 1 4| 0,02 0,08 0,08
INEN 1 2| 0,0260,00 60,04 60,04
Requisitos Fitosanitarios 1 4| 0,02]50,00 50,08 50,08
Conocimiento de
Embarque 1 5| 0,02 0,10 0,10
Certificado de Origen 1 5| 0,02|15,00 15,10 15,10
Registro como exportador 1 1| 0,02 0,02 0,02
RUC del Exportador 1 1| 0,02 0,02 0,02
Orden de Embarque 1 41 0,02 0,08 0,08
DAU Exportacion 1 4| 0,02 0,08 0,08
TOTAL 125,70

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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3.3.10. Aspectos de Produccion para determinar la logistica del transporte

3.3.10.1 Materias Primas (Descripcién del producto)

La materia prima como tal que se va a utilizar para la exportacién es el maiz siendo producto
Unico, ya que se pretende exportar el producto como tal en gramineo que tiene un color blanco,
de forma ovalada de contextura dura. Ver anexo Ey F.

Segun el INIAP (2019), menciona que las caracteristicas de calidad del miz son en cuanto a humedad
el 6.38%, proteina el 10,88%, fibra el 3,24%, almidon un 76,48%, azucares tiene 0,17%. (INIAP,
2019).

3.3.10.2. Normas de Calidad

El maiz en grano debe cumplir con los requisitos segun el INEN que se muestran a continuacién:

Tabla 47-3: Requisitos de Normas de Calidad

% % .
B METODO DE
REQUISITOS MINIMO MAXIMO
ENSAYO
m/m m/m
HUMEDO 25
13 NTE INEN 1 513
IMPUREZAS 10
- NTE INEN 1 236
QUEBRADOS 5
- NTE INEN 1 236
DANADOS
CALOR
2.0
HONGOS
2.0 NTE INEN 1 236
INSECTOS
2.0
OTRAS
1.5
CAUSAS

Fuente: INEN , 2022
Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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El maiz no debe estar infestado esto para que durante el almacenamiento del mismo no altere las
caracteristicas del grano desde su inicio. EI maiz en grano debe tener como maximo 0.5% de

granos que estén en proceso de germinacion.

Requisitos complementarios:

La humedad de almacenamiento de los granos de maiz puede oscilar entre 12% y 13%.

La bodega de almacenamiento de los granos debe estar limpia y desinfectada, interna y
externamente para evitar el sabotaje de animales roedores o voladores.

Los envases que contengan los granos de maiz deben ser almacenados sobre palets que le proteja

de absorber humedad. (INEN, 2022)

3.3.11. Indicadores

3.3.11.1. Indicadores de gestion estratégica

Al implementar y dar cumplimiento los indicadores nos ayudan a establecer diferentes estrategias
para la conquista de nuevos mercados y desarrollarnos como compafiia exportadora y a la vez ser
lider en el mercado nacional. Este se encuentra a cargo de los productores de maiz del cantén San

Miguel de Bolivar.

Tabla 48-3: Indicadores de Gestién Estratégica

INDICADORES DE GESTION ESTRATEGICA

FACTOR DE EXITO OBJETIVO INDICADOR UNIDADES
Ventas actuales en el
mercado
internacional/Ventas afio ML

pasado en el mercado

internacional

Incrementar la produccion de Ventas actuales en el
Crecimiento dirigido a | maiz en un 12% anual para poder mercado
exportaciones satisfacer la demanda internacional/Ventas afio ™
internacional (Catar) pasado en el mercado

internacional
Valor unitario en ventas
internacionales actuales/
o ML/TM
Valor unitario en ventas

afo anterior

83



Numero de Ventas en el
mercado local afio

) usD

actual/NUmero de ventas

mercado local afio anterior

Cantidad venta de

. . quintales afio actual
Suministrar al mercado nacional

Incremento de ventas y mercado local/ Cantidad de QUINTAL
el 45% de la produccién total de . .
locales } venta de quintales afio
maiz

anterior

Valor unitario del quinta
de la venta internacional
afio actual/ Valor unitario QUINTAL/USD
del quinta de la venta

internacional afio pasado

Produccioén para el NUmero de compradores

Definir el porcentaje dirigido al % CONSUMO/

%PRODUCIDO

mercado nacional e ) ] . del producto/ Nimero de
mercado nacional e internacional

internacional habitantes locales

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

3.3.11.2. Indicador gestién de mercado

Al implementar y dar cumplimiento los indicadores nos dardn a conocer los porcentajes
necesarios para cubrir con nuestra presencia el mercado. El constante monitoreo de la calidad y
el otorgamiento de certificados de calidad ayudard a fidelizar al importador de Catar y
consumidores finales.

Tabla 49-3: Indicadores Gestion de Mercado

FACTOR DE EXITO OBJETIVO INDICADOR UNIDADES

Satisfaccion del
importador

Fidelizar al consumidor y
asegura la presencia del
maiz en el mercado de
catar

NUmero de compras de
importador afio actual/
NUmero de compras del
importador afio anterior

% incremento

Cantidad producida en el
sector afio actual/
Cantidad producida en el
sector afio anterior

Tierras, volumen de
produccién

Satisfaccion del
consumidor local

Liderar el mercado
nacional

NUmero de clientes
satisfechos/NUmero de
clientes encuestados

% incremento
% volumen

Ingreso a nuevos
mercados

Distribuir el producto a
nuevos importadores en
calidad de nivel
exportacion

Cantidad de
importaciones /VVolumen
de ventas en el mercado

internacional

Numero de importadores
y % de ventas

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022
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3.3.11.3. Indicadores de gestion de procesos internos

Se debe tener en cuenta que cada uno de los procesos se deben realizar de una manera eficaz
dando cumplimiento a las especificaciones desde el tratado de la tierra hasta la cosecha del
producto. Manteniendo una excelencia operacional y diferenciarnos de los competidores para

brindar un producto que satisfagan las expectativas de los importadores.

Tabla 50-3: Indicadores de gestion de procesos internos
INDICADORES DE GESTION DE PROCESOS INTERNOS

FACTOR DE EXITO OBJETIVOS INDICADOR UNIDADES
Lograr inyectar un mayor Valor de capital actual — Valor %
Gestidn financiera flujo de capital para el del capital anterior /
desarrollo del sector Inversion de sector UsD

Técnicas especializadas parael | Numero de técnicas

o cultivo + Numero de
Implementar técnicas que . .
) ) . Convenios nacionales e convenios
Gestion de desarrollo ayuden al mejoramiento de . ) i
y internacionales / el nimero de
la produccion o, NUmero de
proyecto para expandir el area

y proyectos
de produccion
. Contar con agricultores Agricultor capacitado en .
Gestidn de recursos . N % de agricultores
capacitados para desarrollar relacion con la
humanos . . y ) ]
los diversos procesos satisfaccion del cliente interno %

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

3.3.11.4. Indicador de gestion de produccion, control de calidad y logistica

La produccion debe ser monitoria para obtener un producto que cumpla estandares de calidad
capaces de ser exportables por lo tanto llevar un control en cada uno de los procesos ayudara a
prevenir riesgos o perdida de cultivo. Una vez obtenido producto que cumpla expectativas la tarea
serd mantener una excelente logistica de distribucién y suministro a los diferentes mercados

manteniendo una constante relacione publica y de negociacion.

Tabla 51-3: Indicador de gestion de produccion, control de calidad y logistica

INDICADOR DE GESTION DE PRODUCCION, CONTROL DE CALIDAD Y LOGISTICA
FACTOR EXITO OBJETIVOS INDICADOR UNIDAD

N° de 6rdenes

Garantizar la cantidad NUmero de ordenes de
Gestidn de produccion necesaria para el mercado entrega / el costo por
. . . . USD/TM
nacional e internacional. tonelada producida
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Quintales de maiz Kg/Hectareas
producidos por hectéreas /
Porcentaje de maiz %
utilizado para ventas
locales y extranjeras
NUmero de ventas dentro
del periodo actual —
NUmero de ventas del %
periodo anterior

Cumplimiento con la

Asegurar la calidad del calidad del producto del
Gestion de control de maiz cumpliendo los periodo actual / Nivel de satisfaccion del
calidad estandares exigidos por Cumplimiento con la cliente
los clientes calidad del producto del
periodo anterior
Asegurar el suministro a Tiempo de salida del Horas
los diferentes mercados producto hasta que llegue Horas
ya sea nacionales o al cliente extranjero -
Gestion logistica extranjeros en el tiempo Tiempo de salida del
requerido sin alteraciones | producto hasta que llegue Relacién
del producto y a un costo al cliente nacional /
competitivo Costo de transporte

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Dentro de esta matriz podemos medir el nivel de gestion de produccién, control de calidad y

logistica para cuantificar si nuestro proceso es rentable o no a través de los siguientes indicadores
expuestos anteriormente.
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3.3.11.5. Indicadores de mercadeo y gestion ambiental

Tabla 52-3: Indicadores de mercadeo y gestion ambiental

INDICADORES DE MERCADEO Y GESTION AMBIENTAL

ventas en mercado local

de otro periodo

FACTOR EXITO OBJETIVOS INDICADOR UNIDADES
NUmero de ventas en el usb
mercado internacional de
un periodo - NUmero de
ventas en el mercado ™
Incrementar las ventas en internacional de otro
Gestién de mercadeo los mercados nacionales y periodo.
extranjeros Namero de ventas en uUsb
mercado local de un
periodo - NUmero de
™

Gestién ambiental

Ser responsables con el
medio ambiente y
prevenir desastres que
perjudiquen la produccion
del maiz

Numero de proyectos de
cuidado ambiental
actuales - NUumero de
proyectos de cuidado
ambiental anteriores.

N° de proyectos

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022

Durante el proceso de levantamiento de informacion se pudo observar que la produccién del maiz
dentro del sector de San Miguel de Bolivar es considerable ya que las personas es decir los socios
gue estan integrados a la Junta de Defensa del campesinado, poseen menos de 5 hectareas de
terreno por lo que su produccidn es un tanto limitada, pero en base a la investigacion si se puede
conseguir el tonelaje necesario para la exportacion tomando en cuenta a las demas provincias que
conforman la Confederacién Nacional de Juntas de Defensa del Campesinado, mediante el cual

se podra completar en caso de ser necesario los tonelajes necesarios para su exportacion.

Catar es un pais que posee un per capita bastante elevado en comparacion de otros paises por lo
que es un mercado bastante accesible ya que ellos no poseen ninglin tipo de produccion
agroalimentaria, gracias a esto es posible que la exportacién de maiz blanco se acoja de una

manera muy satisfactoria y se proyecte exportaciones a futuro con este pais.
Para la correspondiente exportacion que se realizara se debe tomar en cuenta que el transporte por

via maritima genera menos gastos y costos para su correspondiente envio, de igual manera que

tienen una capacidad de carga mas amplia dependiendo la dimensién del producto.
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CONCLUSIONES

Concluyendo la presente investigacion comprendemos que la investigacion de mercados tiene un
proceso completo mediante el cual, se buscé la manera de lograr introducirse en los nuevos
mercados como es Catar, por lo que recopil6 informacidn primaria y secundaria para proceder a
analizarla dependiendo de sus distintos factores y variables que afectan el contexto general del

mercado que se encuentra en estudio.

Una vez recopilada la informacion de las encuestas realizadas a la muestra del total de los socios
de la Junta de Defensa del Campesinado podemos decir que este grupo cuenta con una capacidad
de produccion considerable que es de 885 toneladas anuales, la misma que no cubre la demanda
total requerida por el mercado de Catar dando cumplimiento a su requerimiento que es de 1.125
toneladas anuales de este sector se estima por socio mas de una hectarea de terreno para su

siembra.

Es viable reconocer que Catar es considerado el pais idéneo para exportar el producto en estudio
gue es el maiz, ya que este escenario cuenta con las mejores condiciones para que el producto
exportado sea bien acogido dentro de este mercado, al igual que la rentabilidad de este beneficiara

a las dos partes para mejorar aspectos tanto comerciales como monetarios.

Es importante tomar en consideracién que la viabilidad de exportar maiz desde Ecuador generaria
un gran potencial a los pequefios productores, no solo por el mercado estudiado sino por las

relaciones comerciales que se pueden consolidar durante este proceso.
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RECOMENDACIONES

Se sugiere a la Junta de Defensa del Campesinado de San Miguel de Bolivar, brindar informacion
oportuna y necesaria en cuanto al estado del acuerdo con Catar para lograr agilitar los procesos
de exportacion, ademas se recomienda obtener el certificado de denominacién de origen del maiz

para agilizar los procesos al momento de exportar el producto sin ningin inconveniente.

Se propone a la Federacion de la Junta de Defensa del Campesinado de San Miguel de Bolivar
tomar en cuenta la aplicacion de las alianzas estratégicas con los sectores productivos de maiz del
pais para poder cubrir la demanda en cuanto al tonelaje requerido por Catar para la exportacion
de maiz. Con las demas organizaciones de la Confederacion Nacional de las Juntas de Defensa

del Campesinado del Ecuador que producen maiz.

Se recomienda a los dirigentes de la Confederacion Nacional de las Juntas de Defensa del
Campesinado del Ecuador se capaciten en temas de comercio exterior para que logren la

exportacion de alimentos en una forma adecuada y rentable para la comunidad beneficiada.
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GLOSARIO

Estudio de mercado: es una herramienta de mercadeo que permite y facilita la obtencién de
datos, resultados que de una u otra forma seran analizados, procesados mediante herramientas
estadisticas y asi obtener como resultados la aceptacion o no y sus complicaciones de un producto
dentro del mercado. Rosillo (2019)

Proyeccion a exportacion: esta proyeccion se da cuando identificadas las posibilidades de ventas
y el establecimiento de colaboraciones, se busca fortalecer la penetracion nuestro negocio en un
mercado. La “exportacion” es la comercializacion mas o menos estable de nuestros productos y

servicios en un mercado en el que ya se esta operando. SPRI.EUS (2016)

Asociacidn: es una persona juridica que se constituye mediante acuerdo de tres 0 mas personas
fisicas o juridicas legalmente constituidas, que se comprometen a poner en comun conocimientos,
medios y actividades para conseguir unas finalidades licitas, comunes, de interés general o

particular, y que se dotan de los estatutos que rigen su funcionamiento. Entidades Juridicas (2021)

Proyeccion: proviene del latin projectio, que significa accionar y los resultados de proyectar, es

decir, el desarrollo de una planificacion para conseguir algo a mediano o largo plazo. Pérez (2021)

Logistica: corresponde a la funcidn operativa importante que comprende todas las actividades
necesarias para la obtencién y administracién de materias primas y componentes, asi como el

manejo de los productos determinados, su empaque Y su distribucion a los clientes. Collins (2021)

Estrategia: es una herramienta de direccién que facilita procedimientos y técnicas con un
basamento cientifico, que empleadas de manera iterativa y transnacional, contribuyen a lograr
una interaccion proactiva de la organizacion con su entorno, coadyuvando a lograr efectividad en
la satisfaccion de las necesidades del publico objetivo a quien esté dirigida la actividad de la
misma. Ronda (2021)

Comercio Retail: Es la Negociacion de bienes y servicios entre el vendedor y el usuario final a
un precio unitario, e en pequefias cantidades, para satisfacer necesidades individuales o para
consumo directo. El retail implica la venta de los bienes desde un punto Unico (centros
comerciales, tiendas de departamentos, mercados) directamente al consumidor. (Ruiz, 2016)

Stakeholders: Son personas, grupos u organizaciones que se ven afectadas por las acciones y
decisiones de una empresa. Para identificarlos, es fundamental la realizacion de un mapeo de
stakeholders. (Conexion ESAN, 2021)
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ANEXOS

FEDERACION DE JUNTAS DE DEFENSA DEL CAMPESINADO

DE BOLIVAR FILIAL A LA CONFEDERACION NACIONAL
LACTIATAN - SAN MICTEL - BOLVAR - Eruanos

San Migeel, nowiembre 12, 3020
Srtas.

Jessemia Lizheth Sinchez Mora y (rissela Estefania Mera Rijas

ESTUDIANTES DE LA CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMEORAZD

e e coeedderscitn:

La Junia de Diefense del Campesinado Bolivar, presenta s mis atenios saludos ussedes
estudiantes de la carvera de Administracida de Finpreses de la Fscuela Supenior Politéeaien

e Chimsbornze y tiene o homor de conmeicarse para o detallsdo o continuscida:

En calidad de Presidenta de la Junta de Defensa del Campesinado de Bolivar central Laguatin,
e dirij anie usiedes par festiguar que los ogremiados en calidad de sockos son de 12460 en
servicto Active y Pasivas perienecienses a 10 comunidades de b loealidad. Es iodo lo g

pueda mesioar en ot a la verdad

Particular que conwemicn a usted, para ks fines pertinenies

AderiaEeie,

Sra. Boneelia Mora

PRESIDENTA DE LD

BOLIVAR

ANEXO A: CONSTANCIA DEL NUMERO DE SOCIOS

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022



JOSE
ALARCON
VICEPRESID
ENTE
J.D.C.SM.B

AB. SIMON
YANEZ
SINDICO

1.D.CSM.B

PR
VERDEZOT
(0]
COORDINA
DOR DE

ROMELIA
MORA
PRESIDENT
A
J.D.C.SM.B

AUQUILLAS
COORDINA
DOR DE
SEGURIDAD,

ANGEL
RAMIREZ
3CER.
VOCAL
PRINCIPAL
D.C.SM.

JOSE
GAIBOR
2D0.
VOCAL
PRINCIPAL
D.C.SM.

NEISER
BARRAGAN
SECRETARI

(o]
J.D.C.SM.B

ESTUARDO
SOLANO
TESORERO
J.D.C.SM.B

PRINCIPAL
D.C.5M.3

ANEXO B: ORGANIGRAMA JUNTA DE DEFENSA DEL CAMPESINADO

MIGUEL DE BOLIVAR

FUENTE: Junta de Defensa del Campesinado San Miguel de Bolivar

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022
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ANEXO C: ORGANIGRAMA PROYECTOS DE LA CONFEDERACION NACIONAL DE
JUNTAS DE DEFENSA DEL CAMPESINADO DEL ECUADOR

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022



ANEXO D: SACO QUINTALES DE MAIz

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022

ANEXO E: SACO DE MAIZ PARA EXPORTAR.

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022



ANEXO F: GRANO DE MAiz

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022
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ANEXO G: MAIZ TUSA ROJA.

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022



PROFORMA No. 001/2013 EXP

GUAYAQUIL, 23 DE AGOSTO DE 2013

PARA: EMPRESA IMPORTADORA S.A.
ATT:  SRTA, ISABEL REYES
BOGOTA - COLOMBIA

DESCRIPCION DEL PRODUCTO:
700,000 ENVASES CON PRODUCTO LOMITOS EN ACEITE, REF. CAPACIDAD 180 GRAMOS CON TAPAS ABRE
FACIL. A USS 150 EL MILLAR FCA GUAYAQUIL.

TOTAL VALOR FCA GUAYAQUIL  USS 105,000.00
FLETE TERRESTRE (7 CONT. 40" HC)  USS  14,000.00

VALOR CPT BOGOTA - COLOMBIA . USS 119,00000 ]
TOLERANCIA: +/- 10% EN CANTIDADES Y MONTO
TERMINOS:  CPT {INCOTERMS 2010)
PARTIOA ARANCELARIA: 1604.14.10

FORMA DE PAGO; EL PAGO SE HARA CON TRANSFERENCIA BANCARIA A LA CUENTA CORRIENTE # XXXXX
DEL BANCO DEL PACIFICO ABA # XXXXX BENEFICIARIO: EMPRESA EXPORTADORA S.A.

VALIDEZ DE LA PROFORMA: 30 DIAS

EMBARQUES PARCIALES: PERMITIDOS DE ACUERDO A SUS INSTRUCCIONES
TRANSBORDOS: PERMITIDOS

TIEMPO DE ENTREGA: 30 DIAS LUEGD DE RECIBIDA LA TRANSFERENCIA
SEGURO: POR CUENTA DEL COMPRADOR. EN CASO QUE NO SE ASEGURE LA MERCADERIA, ESTA VIAIA

POR CUENTA Y RIESGO DEL COMPRADOR, ENTENDIENDOSE QUE EL CUMPLIMIENTO DE LA EMPRESA
EXPORTADORA S.A. TERMINA EN LA ENTREGA DE LA MERCADERIA AL TRANSPORTISTA,

ATENTAMENTE,

SR, JOSE LOPEZ
JEFE DE COMERCIO EXTERIOR

ANEXO H: COTIZACION EXPORTACION

Fuente: (Todo Comercio Exterior, 2019)

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022



MODELDO DE UN CONTRATO DE COMPRAVENTA

INTERMACIONAL
Conste por el presents dooumento, &l confraio de COMPRAVENTA INTERMACIONAL que celebran de

WRE P e, oon RIS MY , Inscrta &n los
Registros Poblicos de ... ... CFioha WY . debidaments repressntada
1] S T 1| , id=nificado con Lioreta Elecioral W°

............................ , @ quisn &n adelante se e denominara EL VENDEDOR; y de la otra parte, la empresa
............................................................... ., con domclic  en e
debidaments repressniada por Sy oo B ertihcado
[a . eni adelante EL COMPRADOR, en ios Erminos y oondiciones siguientes:

PRIMERA: Objein del contrato
Medianb: el presente documenio, S panes conyvemen en DEkebrar una compraveni@ imemaconal de
mercaderias, ks cuales deberdn cumiplir con las condicionss siguesTTies:

MARCAMEA
CANTIOND

CaLIDunD
ESPECIFICASIONES

[de mo haber espacio suficienie, se hard eso de Anexcs gue formaran parie del confrabo).

SEGUNDVG: Preoo
El precio de la meroadena desoniia en @ dausula aniencr asoendes a la Suma oe ... { medfia Lo
=l monio ¥ la moneda pacikada).

TERCERA: Condiciones de enlrega
Las paries acuerdan gue la wenka paciada a rowes del pressmie conlralo se hard en férminos
..................... [sefalar & Brmino de eninega paciado de aouerdo a los MCOTERMS, version 2000}

CLMA TA: Tiemnmpo de eninega

Las paries convisnen en que la eniresga de I merncaderia objsio del presenie confralo se realizars
............................... {espeoficar fecha o periodo de eniega <fecha de embangue en el caso gue resulie
aplicable), fecha &n la ol EL VENDEDDR deberd cumplir oon esta obiigacion

CUINTA: Forma de enrega
EL VENDEDDOR se obliga a hacer enirega de la mercaderia objelo del presenie contraio en & tiempo y

lugar sefialado en & mismo ¥ cumpliendo con s especificaciones sguientes: . (=efiakar la
forma de embalaje y la expediodn O b mercadenia).

La fomma de Fanspors & ulkzar serd o la modakdad de (indicar sl se irafta Os ranspors mariimo,
aénen, ieresTe o mubmodal y la efmpresa ransporisia sncargada).

SEXTA: Inspecocn de los Biemes
Las paries comaersn en que la inspecoon de la mercadena sen ealeada ... ¥ mai Lo
o anfes o despleds del embarque el egar de Inspenckan i

SEPTIMA: Condiciones de pago

EL COMPRADGR se obliga al cumplimienio del pago del precio estipulado en la cliusula segunda bajo
la modalidad de [sefialar la modaldsd comeemidac pago a tranés de una cuenda bancana aleeria & e
de EL VEHDEDDR, pago a fravés de una Advanos Account, Crédiio Dooumentano)

FORMA DE PAGO

PLAZD DE PRGD

MEDID DE PRGD

GARETOE BANCARIOS
CONDICIOMES ESPECIALES

CE Tt DooumesTios
EL WEWDEDDR deberd oumplr con la preseniacidn de los siguienies dooumenios: (se hara rederencia a
los documenios a ser remidos por EL YENDEDOR de acuendo a s condioones de enirega gque hayan

ANEXO I: CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

Fuente: Icontainers.

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022




ENCUESTA DE INVESTIGACION DE MERCADOS PARA LA

COMERCIALIZACION DEL MAIZ.

El objetivo de la presente encuesta es de recolectar informacion sobre la produccion del
maiz de los agricultores asociados a la Junta de Defensa del Campesinado de San
Miguel de Bolivar, con la finalidad de comprobar si existe la produccién disponible
para integrarse a proyectos de exportacion del maiz.

Nombres: Jessenia Sanchez y Gissela Mera

Curso: Octavo “3”
Fecha: 19/12/2021

CUESTIONARIO

1. ¢Cual es su género?
Femenino
Masculino
2. ¢En cudl de los siguientes rangos esta su edad?
20-35
36-50
51-65
66-80
3. ¢Usted cuenta con cultivos de maiz?
Si

No

1g goO0o0 OO

4. Si su respuesta fue si. ¢ Cuantas hectareas de cultivo de maiz posee?
Menos de 1 ha

De2-5ha

gl



De5-10ha

De 10 a 20 ha

Mas de 20

. ¢Qué variedad de maiz usted siembra?

Guagal comdn de tusa roja

Guagal comdn de tusa blanca

Chazo Chimborazo

Chazo tuson

Guagal 111

Maiz mama Sara

. ¢Cudl es el tiempo estimado para el cultivo en seco del maiz?
De 4 a 5 meses.

De 5 a 7 meses.

De 7 a 10 meses.

. ¢Cuantos quintales de maiz usted cosecha anualmente?
De0al0qq

De 10 a 50qq

De 50a 100 qq

Mas de 100 qq

. ¢Cual es el monto de inversién en una hectarea de maiz??

Menos de $100,00

De $100,00 a $500,00
De $500,00 a $1.000,00
Maés de $1.000,00

. ¢Cuél es el precio del maiz por quintal?



Entre $15 - $25
Entre $25 - $40
Entre $40 - $55
Més de $55
10. ¢ En qué época del afio cosecha y dispone de maiz?
Enero - Abril
Mayo - Julio
Agosto — Diciembre
11. ¢ A quién vende la produccion de maiz?
Intermediario (Comerciante)
Plaza
Mercado de la localidad

ANEXO J: ENCUESTA A LOS OFERENTES

Realizado por: Mera Estefania y Sanchez Jessenia, 2022



ENTREVISTA

Pregunta N21. ;Cual es la mayor fortaleza en cuanto a organizacion dentro de la Junta de Defensa
del Campesinado que usted dirige?

Pregunta N®2. ;En qué se fundamentan para poder tomar decisiones que beneficien a la
comunidad?

Pregunta N23. ;Como se maneja la creacion de proyectos que aporten a la comunidad?
Pregunta N24. ; Considera usted oportuno lograr una nueva oportunidad para que los agricultores
puedan vender sus productos a un mejor precio?

Pregunta N25. ;Como dirigente de la organizacion, qué haria usted para generar esta nueva
oportunidad?

Pregunta N26. ;Dentro de la organizacion existen proyectos que beneficien a sus socios?
Pregunta N&7. ;/Qué alianzas estrategias han realizado para poder introducirse en mercados
nacionales e internacionales?

Pregunta N28. ;Cuales son sus estrategias para introducirse en los mercados de exportacion, en
este caso en el proyecto con Catar?

Pregunta N29. ;Cuéles son los requerimientos que se desea para exportar el maiz a Catar?
Pregunta N&10. ¢Cual es la logistica o el incoterm que se plantea para exportar los productos?
Pregunta N211. ;Poseen de algun lugar de acopio o recepcion de los productos?

Pregunta N212. ;Cual seria el procedimiento para almacenar la cantidad requerida de maiz?
Pregunta N&13. ;Cree usted que el coste estimado para realizar las exportaciones beneficia al
sector productivo?

Pregunta N214. En caso de que este costo sea elevado como manejarian esta situacion para
mejorar y no perjudicar a sus socios.

Pregunta N215. ;Cudl es el nimero estadisticamente de la demanda insatisfecha del mercado de

Catar?

ANEXO K: ENTREVISTA DIRECTIVOS

Realizado por: Mera Estefania y Sdnchez Jessenia, 2022



FEDERACION DE JUNTAS DE DEFENSA DEL
CAMPESINADO DE BOLIVAR FILIAL A LA

CONFEDERACION NACIONAL
LAGUATAN - SAN MIGUEL - BOLIVAR - ECUADOR

San Miguel, enero 22, 2022

Srtas.
Jessenia Lizbeth Sdnchez Mora y Gissela Estefania Mera Rojas

ESTUDIANTES DE LA CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
DE LA ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO

De mi consideracion:

La Junta de Defensa del Campesinado Bolivar, presenta sus mas atentos saludos
ustedes estudiantes de la carrera de Administracion de Empresas de la Escuela Superior
Politécnica de Chimborazo y tiene el honor de comunicarse para lo detallado a

continuacion:

En calidad de Presidenta de la Junta de Defensa del Campesinado de Bolivar central
Laguatan, me dirijo ante ustedes para testiguar que mediante la carta compromiso
firmado con el consulado Qatar. Se realiz6 el documento entrega recepcion de muestras
de los productos, mes de agosto del 2021. Por lo que en oficio respuesta de la aprobacion
o certificacion del 86 % de los productos presentados su aceptacion entre ellos estéa el
Maiz blanco suave entrando al listado, de productos aprobados y el requerimiento en
diferentes paises. Logramos los acercamientos y acuerdos para la comercializacion,
mediante los agregados de paises, como México, Hungria y otros paises balcanicos
quienes quiere adquirir propiedades en el Ecuador. De los cuales Jordania Palestina,
Irak, Iran entre otros paises de medio Oriente para la comercializacion, de carnes de
borrego y llamingo. Para lo cual, las fichas técnicas listados de organizaciones,
participantes a proyecto de comercializacion, para la exportacion, que ya se ha

entregado, asi como también la entrega de escrituras y planos de los terrenos donde se



FEDERACION DE JUNTAS DE DEFENSA DEL
CAMPESINADO DE BOLIVAR FILIAL A LA

CONFEDERACION NACIONAL
LAGUATAN - SAN MIGUEL - BOLIVAR - ECUADOR

construird los centros de acopio, de la sierra y Amazonia, y los respectivos disefios, sus
perfiles, los inversionistas ya hicieron las inspecciones para la negociacion con los

propietarios.

Estamos en el proceso de la nominacion de los representantes nacionales, por cada
producto, y su carnetizacion, tramites de pasaportes, para las visas, para los viajes a las

ferias internacionales, a exhibir los productos a los mercados internacionales.

Asi como también nos encontramos en el levantamiento de informacion de volimenes
de tierras, por cada producto, tiempos de produccién y plazos de entrega, volimenes de
produccion en cuanto a los precios son estandar de productos, del mercado
internacional. Presentamos los tramites correspondientes al ingreso de los capitales en
maquinarias, sin aranceles, etc. Asegurando la Garantia Soberana mediante el ejecutivo
y el legislativo, en proceso para ejecutar los permisos de desaduanizacion, y otros,

seguimos, caminante no hay camino, camino se hace al andar.

Ademas, nos encontramos en la creacion de la compafiia para la exportacién. Es todo
lo que puedo mencionar en cuanto a la verdad.
Particular que comunico a usted, para los fines pertinentes.

Atentamente,

Sra. Romelia Mora PRESIDENTA DE J.D.C BOLIVAR

ANEXO L: DOCUMENTO DE LA FEDERACION DE JUNTAS DE DEFENSA DEL
CAMPESINADO QUE RESPALDA EL ESTADO EN EL QUE SE ENCUENTRA EL
ACUERDO CON QATAR.



