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1. Titulo
Plan estratégico para la comercializacion de productos agroecolégicos en la Feria Agricola de

Nambacola, en el canton Gonzanama, provincia de Loja



2. Resumen

La falta de una planificacion estratégica de comercializacion limita a los agricultores potenciar
sus ventas, afectando el desarrollo econdmico del sector. La Feria Agricola de Nambacola del
canton Gonzanama de la provincia de Loja, se ha consolidado como un centro de
comercializacién agricola, pero es necesario fortalecer la presencia de productos agroecolégicos
para ofrecer alternativas saludables y al mismo tiempo mejorar los ingresos de pequefos
productores locales. La escasa comercializacion de estos productos agroecolégicos se debe a
factores como la insuficiente promocion, la falta de conocimiento del consumidor sobre sus
beneficios, recursos financieros limitados y la ausencia de estrategias de marketing. Para abordar
estos problemas, se ejecuto el presente Trabajo de Integracién Curricular cuyo objetivo general
fue formular un plan estratégico para la comercializacién de productos agroecoldgicos para la
Feria Agricola de Nambacola del cantén Gonzanama para lo cual a través de la aplicacion de
diferentes métodos se lo logré cumplir. En primer lugar, se llevd a cabo un estudio de mercado
gue incluy6 355 encuestas a la poblacién de Nambacola, revelando que las principales razones
para consumir productos agroecoldgicos son sus beneficios nutricionales, precios competitivos y
cuidado del medio ambiente. Los productos mas demandados fueron vegetales, legumbres y
frutas. Ademas, se disefié una estructura operativa, para la cual se realiz6 una entrevista al
encargado de la Feria, constatando que la implementacion de un plan estratégico traera muchos
beneficios para la ciudadania. Por lo tanto, es fundamental que los productores locales se
enfoquen en la agroecologia, ya que la agricultura es su principal actividad econdmica,
especialmente entre los jévenes que estan familiarizados con estas técnicas. Finalmente, se
formulé un plan estratégico con tacticas que permitiran a la Feria promocionar sus productos,
fortalecer la agricultura agroecol6gica, maximizar las ventas y mejorar la economia de
Nambacola.

Palabras clave: Desarrollo local, economia, técnicas agroecoldgicas, estudio de mercado.



Abstract

The lack of a strategic marketing plan limits farmers from boosting their sales, affecting the
economic development of the sector. The agricultural Fair of Nambacola in the Gonzanama
canton of the Loja province has established itself as a center for agricultural marketing, but it is
necesary to strengthen the presence of agroecological products to offer healthy alternatives and
simultaneously improve the income of local small producers. The limited marketing of this
agroecological product is due to factors such as insufficient promotion, lack of consumer
awareness about its benfits, limited financial resources, and the absence of marketing strategies.
To adress these essues, this Curricular Integration Work was executed, with the general objective
of formulating a strategic plan for the marketing of agroecological products for the Agricultural Fair
of Nambacola. This was achieved through the application of various methods. First, a market
study was conducted, wich included 335 surveys of the population of Nambacola, revealting that
the main reasons for consuming agroecological products are their nutritional benfits, competitive
prices, and environmental care. The most in demand products were vegetables, legumes, and
fruits. Additionally. Additionally, an operational structure was designed, for wich an interview was
conducted with the person in charge of the Fair. Confirming that the implementation of a strategic
plan Will bring many benefits to the community. Therefore, it is essential for local producers to
focus on agroecology, as agriculture is their main economic activity, especially among young
peolpe who are familiar with these techniques. Finally, a strategic plan was formulated with tactics
that Will allow the Fair to promote its products, strengthen agroecological agriculture, maximize
sales, and improve the econmy of Nambacola.

Keywords: Local develpment, economy, agroecological, techniques, market study.



3. Introduccion

En el mundo dinamico y competitivo de hoy, las empresas deben contar con estrategias
de comercializacion sélidas y bien definidas para lograr sus objetivos comerciales, ya que la
formulacion de estrategias implica un proceso sistematico y reflexivo que permite a las
organizaciones identificar oportunidades de marketing, definir su publico objetivo, desarrollar
una propuesta de valor Unica y tomar acciones especificas para llegar a clientes potenciales y
retener a los clientes existentes (Pefiafiel et al., 2021).

En el caso de la Feria agricola de Nambacola, ubicada en el cantén Gonzanama
provincia de Loja, no cuenta con un plan estratégico de comercializacion pese a que en esta
parroquia se cultiva una gran variedad de productos agroecoldgicos, existe buena aceptacion
por los clientes y gran parte de los productores conocen de la agroecologia, la falta de
estrategias no permite dar un valor agregado a sus productos, darlos a conocer a mas
sectores, mejor la infraestructura de la Feria y mejor las condiciones productivas y econémicas
de los productores de la localidad.

En el transcurso del proceso investigativo, se identific6 como principal problema la baja
comercializacién de estos productos agroecoldgicos, evidenciando varias razones que la
ocasionan tales como; la falta de promocién y distribucion de estos, la falta de conocimiento del
consumidor sobre beneficios, escasos recursos financieros y la ausencia de planes
estratégicos de comercializacion.

Es por ello, con la formulacién de un plan estratégico se busca mejorar los beneficios al
sector, incluyendo mejores ingresos para los productores, incremento de fuentes de trabajo,
conservacion y cuidado del medio ambiente, mayor aprovechamiento de productos de calidad,
buen precio para los consumidores, atraccién de clientes de otros sectores, desarrollo rural,
dando realce a la Feria y constituyéndola como un modelo de comercializacion de productos
agroecolégicos.

En base a investigaciones previas se ha podido evidenciar que aquellas ferias, negocios
y mercados que implementaron planes estratégicos potencializaron sus productos, obtuvieron
una mayor distribucién de los mismos y por ende un mejor desarrollo comercial sectorial.

Tanto a nivel internacional, nacional y local, el estudio de mercado es un factor muy
importante para determinar los aspectos mas relevantes que influyen en la comercializacion de
productos agroecoldgicos, aprovechar las oportunidades, conocer los gustos y necesidades de
los clientes para poder establecer organizaciones bien estructuradas y formular estrategias que

permitan potenciar la productividad y comercializacién agroecoldgica de los sectores rurales.



Por todo lo antes mencionado, en el presente trabajo de integracion curricular se
establecié como objetivo general formular un plan estratégico para la comercializacién de
productos agroecoldgicos para la Feria Agricola de Nambacola del cantébn Gonzanama. En tal
sentido y con miras a cumplirlo, se planteé los siguientes objetivos especificos: Realizar un
estudio de mercado de los productos agroecol6gicos que se ofertan en la Feria Agricola de
Nambacola del canton Gonzanama, donde se empled encuestas a la muestra poblacional para
conocer los productos que se ofertan, las preferencias de los consumidores y las razones para
consumir productos agroecolégicos. Como segundo objetivo, disefiar la estructura operativa
para la implementacién del Plan Estratégico de la Feria Agricola de Nambacola del cantén
Gonzanama, donde mediante una entrevista se definieron aspectos relevantes para poder
establecer estrategias que permitan el cumplimento de los objetivos propuestos.

En suma, se designé actividades especificas a la directiva para lograr la
comercializacion efectiva de productos agroecoldgicos en la Feria Agricola de Nambacola,
teniendo en cuenta el horizonte operativo de corto plazo, el cual requiere el compromiso y la
participacion activa de todos los actores relevantes, incluyendo productores, autoridades
locales, instituciones de apoyo, consumidores y comunidad en general.

Finalmente, se presenta esta investigacion para ser considerada como el punto de
partida para futuros investigadores y de esta manera se aporte con estudios que permitan
disminuir la brecha literaria en los temas de Planificacién Estratégica en el sector de los

Agronegocios.



4. Marco Teorico
4.1. Antecedentes

En la ejecucién del presente trabajo, se constatoé que se han realizado algunas
investigaciones cuyo tema se enfoca en la planificacion estratégica para la comercializacion de
productos agroecoldgicos.

A nivel internacional el trabajo de Alanes y Tapia (2021), llevado a cabo en la provincia
Murillo en Bolivia durante el periodo 2020-2021, plantea como objetivo “Describir las
estrategias de innovacién en la produccién, comercializacion, consumo y organizaciéon de
productos agroecolégicos que han desplegado productores/as familiares que participan en la
Feria EcoTambo” (p. 5). La muestra de estudio incluyé a 60 personas a quienes se aplicé
principalmente entrevistas y encuestas con el fin de recabar los datos que se requerian para el
estudio. Entre los resultados encontrados destaca que los productores que abastecen la Feria
son de &reas periurbanas de la ciudad, muchos de los comercializadores son también
productores, y los consumidores que asisten a la Feria reconocen la posibilidad de acceder a
alimentos sanos a precios accesibles. En definitiva, la feria EcoTambo present6 un alto
potencial para expandirse y generar conciencia social local y también a nivel nacional.

Dentro del ambito regional, Legarda (2020) menciona en su proyecto de grado realizado
en el municipio de Coérdova en Colombia, el planteamiento de objetivo general el ofrecer una
alternativa a los métodos y practicas agricolas comunes para tratar de crear un ambiente
ecolégicamente sustentable, preservando y dando origen a métodos autéctonos. El
investigador contod con el apoyo de 50 familias campesinas e indigenas, a quienes aplicé una
entrevista estructurada donde se obtuvo que el 60% de las chagras cumplieron los criterios de
la certificacion de confianza y la necesidad de mejoramiento del 40% (36,67% no certificables y
3.33% aplazados). Finalmente, se contemplé la implementacién de un espacio fisico
denominado mercado agroecoldgico, lugar donde confluiran estas familias productoras
certificadas para comercializar sus productos y de esta manera generar mas ingresos con
miras al crecimiento y expansion integral.

A nivel nacional Garcia (2021), llevé a cabo su trabajo de titulacion en el canton de
Pillaro provincia de Tungurahua, su objetivo fue analizar los sistemas costos de
comercializaciéon de alimentos agroecoldgicos como aporte al desarrollo productivo del sector
rural del canton Pillaro. Se contd con una muestra de 78 agricultores agroecolégicos, a quienes
se les aplicé encuestas con preguntas abiertas y cerradas. Mediante el andlisis de los datos, se
evidencio la produccion de una gran variedad de verduras, las cuales son distribuidas a través

de tres canales: mercados, ferias agroecolégicas y canastas a domicilio. Se pudo concluir que



los circuitos cortos de comercializacion en primera instancia estan ligados a los principios de
agroecologia en donde las ferias agroecoldgicas y canastas representan un mayor ingreso
econdémico ademas de mantener una cercania con los consumidores.

Finalmente se tiene el trabajo de Reina (2020), quien en su tesis de grado desarrollada
en el canton Ibarra provincia de Imbabura, se plante6 como objetivo formular un plan
estratégico para la comercializacién de productos agroecolégicos para la feria Tierra Viva del
cantdén Pimampiro, organizada por la Fundacion Vibrant Village. Se aplic6 encuestas
estructuradas a 29 productores y 358 consumidores para efectuar el estudio de mercado en
donde se identificé que los productos agroecoldgicos que mayor oferta tienen son: el tomate de
rifidn, zanahoria amatrilla, cebolla paitefia, pimiento, arveja y fréjol. Frente a estos resultados se
disefio la estructura de un plan estratégico el cual incluyo tres estrategias principales. Se
concluyd que los productores no cuentan con tecnificaciones en sus terrenos, es por esto que
ellos practican una agricultura tradicional en donde, el principal componente es el factor
humano.

Luego del andlisis de la ejecucion de algunos trabajos previos se detalla a continuacion
las bases teoricas del trabajo investigativo:

4.2. Bases Teoricas
4.2.1. Agroecologia

De acuerdo a la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la
Agricultura (FAO, 2018) “La agroecologia es un enfoque holistico e integrado que aplica
simultdneamente conceptos y principios ecoldgicos y sociales al disefio y la gestion de
sistemas agricolas y alimentarios sostenibles para optimizar las interacciones entre todos los
integrantes del medio ambiente” (p.2), de tal manera que se puedan suplir las necesidades de
consumo, mejorando las técnicas de produccion de una forma mas justa y ecolégica.

Resulta muy importante que este concepto de agroecologia quede claro, ya que gran
parte de los productores y casi la mayoria de los consumidores desconocen el concepto del
mismo, incluso tienden a confundirlo con otros procesos de produccion, o tienen una idea vaga
y por ello que no suelen darle mayor importancia.

4.2.1.1. Précticas Agroecoldgicas. Para Barrera (2019) la implementacion de
practicas agroecoldgicas se debe considerar como la alternativa més viable en la actualidad, ya
gue buscan la adaptacion al cambio climético y alternativas mas saludables en la obtencién de
productos alimenticios, en base a los aspectos ecoldgicos, educativos y sociales que se derivan

de su practica, asi mismo, permite conservar la biodiversidad y ademas nos vuelve mas



conscientes sobre el respeto al sentido de pertenencia y por los saberes tradicionales
campesinos que estan extinguiéndose con el paso del tiempo. (p.7).

La agroecologia se puede diferenciar de otros proyectos sostenibles pues tiene la
capacidad de seguir procedimientos de una forma organizada y con ideas de base
fundamentada, lo que permite abordar y tratar un sinnimero de problematicas locales
combinando métodos cientificos con procesos culturales de un sector en especifico, ademas
permite empoderar y hacer participe a los diferentes productores como mediadores
imprescindibles de cambio (FAO, 2018).

4.2.1.2. Agroecologia en las Zonas Rurales. Segun Macias (2021) la agroecologia es
una de las diferentes formas de produccidn que en la actualidad estan abriéndose paso como
una nueva manera de produccién en las zonas rurales en donde los distintos comerciantes
trabajan por cuenta propia o incluso esta implicada la mano de obra de la mayoria de los
miembros de familia y que, en algunos casos, esta produccion agroecoldgica corresponde a su
Unica fuente de ingresos.

Afianzando en lo anterior descrito, la produccion agricola se estd manteniendo por
productores ya adultos, puesto que los jévenes de estos sectores optan por encargarse de
otras labores o incluso se trasladan a las zonas urbanas en busca de otro tipo de trabajo.

En los ultimos afios y ya con un mejor conocimiento sobre las técnicas adecuadas de
produccion agroecologia, algunos jovenes estan optando por trasladarse a zonas rurales para
emprender. O inclusive, los mismos integrantes mas jovenes de las familias productoras de las
zonas rurales, estan haciendo uso de sus tierras y de los recursos que les provee la misma
para cambiar de la forma tradicional de produccién a una produccion mas sostenible.

La comercializacion de productos agroecoldgicos se ha extendido a lo largo de todo el
Ecuador y nace a partir de la necesidad de los productores campesinos de vender su
produccién a precios justos y de una manera mas sana, promoviendo la venta directa
campesino - consumidor en las diferentes ferias libres o mercados en las mismas comunidades
y parroguias o incluso con la distribucién de los productos a mas sectores.

4.2.2. Estudio de Mercado

La investigacion de mercado es un proceso sistematico de recopilacion, analisis e
interpretacion de informacion sobre determinados mercados. Su objetivo principal es
comprender las necesidades, preferencias y comportamiento de los consumidores, asi como el
entorno competitivo y las condiciones del mercado, que constituyen informacion esencial para
las empresas. para tomar decisiones informadas sobre nuestros productos, servicios, precios,

estrategias de marketing y planes de negocios.



Al realizar una investigacion de mercado como primer paso, se pueden identificar las
oportunidades reales que ofrece el mercado creando primero una base filoséfica y una
metodologia de investigacion, con herramientas técnicas y valores reales que ayudaran a los
empresarios a tomar las decisiones correctas al invertir en capital de riesgo, porque los
resultados son analizados técnicamente y relacionados con la realidad del mercado (Moncayo,
2021).

Chaparro (2022), menciona que en Colombia se encuentra productores muy
comprometidos con la agroecologia, desafortunadamente, no hicieron una investigacion de
mercado ni elaboraron un plan de marketing basado en ella, por lo que sus proyectos no se
volvieron sostenibles, los productos son muy caros, la produccion es muy pequefia 'y no se
logran los ingresos esperados, por lo que es necesario realizar investigaciones o estudios de
mercado, para comprender la realidad (oferta y demanda) de manera sistematica e integral y
basada en informacion confiable.

4.2.2.1. Oferta. En términos econdmicos, la oferta se refiere a la cantidad de bienes o
servicios que los productores estan dispuestos a vender en un mercado determinado a un
precio determinado durante un periodo de tiempo determinado. Esta influenciado por varios
factores, como los costos de produccion, los precios de los insumos de produccion, las
expectativas de los productores sobre el futuro, las politicas gubernamentales y las condiciones
del mercado.

De acuerdo con Aguado (2022) la cantidad que los consumidores estan dispuestos a
pagar por un bien o servicio en particular depende de muchaos factores, aunque se tiene claro
gue su precio es un factor importante. A pesar de que los ingresos del consumidor y sus gustos
son factores adicionales muy importantes para decidir la cantidad de productos que se van a
adquirir, esta decision también se puede tomar basandose en la cantidad de productos con
mas demanda ya que esto se refleja en un menor valor adquisitivo.

4.2.2.2. Demanda. Uno de los principios basicos de la economia es la ley de la
demanda, segun la cual existe una relacién inversa entre el precio de un bien o servicio y la
cantidad demandada. En otras palabras, cuando el precio sube, la demanda baja y viceversa.
Esta relacion se representa graficamente mediante una curva de demanda, que muestra la
cantidad demandada de un bien o servicio a diferentes precios. Esta influenciada por diversos
factores, incluyendo el precio del bien o servicio, los ingresos de los consumidores, los precios
de bienes relacionados, las preferencias de los consumidores y las expectativas futuras.

El andlisis de la demanda forma la base de la toma de decisiones de empresas y

clientes, ademas, da una mejor vision del mercado de alta demanda, para que se conozca qué



ofertas se estan haciendo. También permiten saber si las ganancias esperadas se utilizaran
para ampliar el negocio. En cualquier tipo de andlisis siempre hay que tener en cuenta alguna
variacion para que los resultados sean lo més claros posible (Torres, 2024).

4.2.2.3. Producto. Segun Campines (2024) menciona que “El producto se refiere a
cualquier bien, servicio o idea que una empresa ofrece y pone a disposicion del mercado con el
objetivo de satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores” (p. 4).

Un producto puede ser un objeto tangible, como un automévil o una computadora, o un
servicio intangible, como un corte de pelo 0 una cita con el médico. Los productos se crean
para satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores y pueden ser fisicos, digitales o
una combinacion de ambos.

4.2.2.4. Precio. Es un factor importante en la toma de decisiones del consumidor. Los
consumidores suelen comparar precios antes de adquirir un producto o servicio, y el precio
puede ser un factor decisivo a la hora de realizar una compra. Por lo tanto, las empresas deben
fijar precios cuidadosamente para maximizar las ganancias y satisfacer las necesidades de los
clientes.

Segun lo que menciona Ramirez (2023), la variable precio especifica la cantidad de
dinero que debe pagar el consumidor para comprar el producto. Esta cantidad de dinero es una
variable clave para la empresa y el cliente. Para la empresa, el precio debe compensar los
costes del producto y facilitar la consecucién de los objetivos financieros. También es muy
importante para el consumidor porque su presupuesto es limitado y puede destinarlo a adquirir
y disfrutar de otras opciones.

4.2.2.5. Plaza. La premisa del marketing de Marketplace es que los clientes deberian
poder obtener los productos que desean, cuando y donde estén. Por supuesto, no es posible
llevar los productos de la empresa a ninguna parte, pero cuanto mas se optimicen los canales
de distribucion, mayor sera la cobertura de la marca (Machuca, 2022).

Existen diferentes canales de distribucion que se pueden clasificar segun diferentes
criterios como el numero de intermediarios, la longitud del canal y el tipo de producto. La
eleccion del canal de distribucién adecuado depende de varios factores, como el tipo de
producto, el grupo objetivo, la estrategia de marketing de la empresa y las condiciones del
mercado.

4.2.2.6. Promocidn. La promocion de marketing, también conocida como comunicacion
de marketing, es una de las cuatro P del marketing mix (producto, precio, plaza y promocion).
Se refiere a todas las actividades que realiza una empresa para informar a los consumidores

potenciales sobre sus productos o servicios y persuadirlos para que los compren. El objetivo
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principal de las actividades promocionales es crear conciencia de marca, despertar interés y
estimular la demanda.

Cérdova (2019) menciona que, cualquier formato pago en el que un patrocinador
identificado presente ideas, bienes o servicios, como anuncios impresos, de radio y television,
paquetes, folletos, dibujos animados, panfletos, carteles y volantes, catalogos, impresiones
publicitarias, vallas publicitarias, carteles publicitarios, presentaciones en puntos de venta,
material audiovisual, simbolos, logotipos y videos.

4.2.2.7. Competencia. Para Diaz (2023), la economia sugiere una relacion directa entre
competencia, eficiencia y bienestar en el sentido de que los mercados con mayor competencia
tienen maxima eficiencia y bienestar, ademas les permite desarrollar estrategias efectivas para
enfrentar.

Por lo que la competencia es un elemento clave de los mercados porque promueve la
innovacion, la eficiencia y la satisfaccion del consumidor. Se refiere a una situacién en la que
dos 0 mas empresas ofrecen productos o servicios similares al mismo grupo de consumidores
con el fin de captar su atencion y preferencias.

4.2.3. Planificacion Estratégica

Segun mencionan Navarrete et al., (2023), la planificacién estratégica es la gestiéon
empresarial que permite a la direccion de la misma apoyar la toma de decisiones tanto en el
presente como en el camino hacia el futuro de las organizaciones, adaptarse a los cambios del
entorno y lograr una mejor eficiencia, eficacia y calidad de los bienes y/o servicios que ofrecen,
brindando la oportunidad de anticipar desafios y situaciones emergentes, y descubrir las
condiciones externas de la organizacién y su realidad interna. En este sentido, la planificacion
estratégica contribuye a que el empresario pueda desarrollar un enfoque estratégico y
operativo que dirija sus actividades empresariales y comerciales.

Es asi que, la planificacion estratégica es un proceso continuo que debe revisarse y
actualizarse periédicamente para adaptarse a los cambios en el entorno y las nuevas
necesidades del negocio. Al participar en este proceso, las empresas pueden aumentar sus
posibilidades de éxito a largo plazo y construir un futuro sélido.

4.2.3.1. Formulacion de Estrategias. Segun menciona Vazquez (2023), el principal
objetivo de la planificacion estratégica, es lograr los objetivos comerciales mediante la
aplicacion de herramientas que logren controlar de manera eficiente los factores tanto internos
como externos de las empresas o de cualquier actividad econémica para poder tomar
decisiones a corto, mediano y largo plazo, con alternativas que mejoren la economia 'y

productividad empresarial agricola.
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Es por ello que la planificacion estratégica es una herramienta esencial para el éxito de
cualquier organizacion. Al dedicar tiempo y recursos a la planificacién estratégica, las
organizaciones pueden aumentar sus posibilidades de lograr sus objetivos de manera eficiente
y sustentable, garantizando el desarrollo y progreso de los sectores agropecuarios.

4.2.3.2. Enfoque de la Planificacion Estratégica. La toma de decisiones es
considerada un proceso de gestion que define las principales actividades a realizar en una
entidad u organizacién, lo que permite identificar el camino por el cual una entidad u
organizacién empresarial aborda el desarrollo y crecimiento de principios de eficacia y
eficiencia. Con el advenimiento de herramientas como la planificacién estratégica general, la
toma de decisiones como proceso ahora incluye una serie de elementos que se canalizan hacia
el logro de las metas y objetivos de la mision. (Sarmiento, 2023).

Entonces, se debe considerar que el enfoque mas apropiado para una organizaciéon
depende de varios factores, como el tamafio, la industria, la cultura y el entorno empresarial por
lo que es importante que las organizaciones elijan un enfoque que satisfaga sus necesidades
especificas y que puedan implementar de manera efectiva.

4.2.4. Comercializacion

La comercializacion de productos es un proceso complejo que implica una serie de
actividades interrelacionadas destinadas a llevar un producto al mercado y satisfacer las
necesidades y deseos del consumidor. Estas actividades van desde la investigacion de
mercado y el desarrollo de productos hasta la fijacion de precios, la promocion de ventas y la
distribucion.

Un plan de ventas se considera la solucién ideal a la situacion de la baja
comercializaciéon de productos, porque contiene una lista de actividades sistematizadas y
determinadas para proporcionar una estimacion de ventas que sea un instrumento utilizable
para seguir ciertos objetivos y estrategias. Para lograrlo se debe preparar una estrategia de
marketing ya que es crucial para cualquier negocio, puesto que mejora la relacion con los
clientes y se vuelve mas competitivo con el objetivo de destacarse en el mercado. (Diaz, 2022).

4.2.4.1. Espacios de Comercializacion. De acuerdo a Leon et al. (2022) “Los espacios
de comercializacion agroecolégica se han expandido en el pais, debido a la importancia que los
productores y consumidores le estan dando al origen y la forma de produccion de los
alimentos.” (p.1)

Sin embargo, sabemos que no esta muy clara esa interaccion entre consumidores y
productores en las ferias, la mayoria de las veces quienes compran estos productos son las

amas de casa, incluso es importante ver a muchos jévenes que en la actualidad se interesan
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mucho por estos productos ya que tratan de incorporar una alimentacion mas sanay de
calidad.

Segun Gardufio De Jesus, et al (2021), en cuanto a los mercados agroecolégicos
menciona en su trabajo investigativo:

Los sitios como los mercados agroecologicos permiten a las personas productoras

obtener un ingreso monetario mas cercano a lo que en realidad representa su trabajo.

En esta linea de pensamiento, estos espacios fungen como un medio para hacer frente

directamente a la desigualdad de condiciones a las que se enfrentarian estos mismos

productos en otro tipo de mercados de corte convencional.

Entre otros factores esta la organizacion interna entre los diferentes productores, de ello
depende el precio con el que se comercializara cierto producto, esto con el fin de no alterar o
perjudicar las ventas de los deméas comerciantes.

4.2.5. Estrategias de Comercializaciéon

Las estrategias de comercializacién o estrategias de mercadeo, son acciones planeadas

y estructuradas, las mismas que permiten alcanzar objetivos con la comercializacion de

nuevos productos y asi obtener ganancias y una buena participacion en el mercado. Las

estrategias que mejor refuerza a las marcas es la del producto, la que incluye a su vez
el precio, la posicion y promocién, su objetivo es poner los productos o servicios en el
lugar correcto, al alcance de los consumidores adecuados y a través de un mercado

determinado, es decir, como una cadena productiva. (Telenchana, 2023, p. 21)

Estas estrategias de comercializacion en el ambito agricola deben enfocarse en buscar
areas estratégicas, dias con mas apogeo de consumidores, precios accesibles y por supuesto,
la calidad del producto.

4.2.5.1. Importancia de las Estrategias de Comercializacion. La comercializacion en
los diferentes grupos de mercado, especialmente en el sector agricola tiene sus ventajas ya
gue permite:

Controlar los precios de venta hasta un nivel admisible, planificar el precio de los

presupuestos sociales y de los subsidios, para que, se garantice precios competitivos

tanto en las exportaciones como en las ventas internas, a través de las divisas e

instaurar limitaciones en recursos prioritarios, para asi, ubicar los productos eficientes y

necesarios en paises que se obtengan grandes beneficios. (Telenchana, 2023, p. 23)

En lo anterior se mencionan las ventajas a gran escala, si hablamos a nivel de ferias

locales, las estrategias de comercializacion permitiran abrirse un espacio fijo en el sector, lograr
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asegurar su clientela, crear precios 6ptimos, e incentivar a un mayor consumo y por ende
mayor produccion agroecologica especialmente en zonas rurales.
4.2.6. Implementacién del Plan Estratégico

El propdsito fundamental de la planeacion estratégica de acuerdo con diferentes

autores, es obtener una competitividad estratégica sostenida de la empresa, en este

sentido es posible desarrollar e implementar estrategias que permitan crear valor para la
empresa; por ello se enfoca en la necesidad de evaluar de manera planificada las
oportunidades y amenazas, sin descuidar las fortalezas y debilidades de la empresa,

para de esta manera crear estrategias que permitan su supervivencia, crecimiento y

expansion. (Chicaiza et al. 2022, pp. 770-771)

De acuerdo a lo sefialado, es viable realizar la investigacion de la planificacion
estratégica en todo el sector en donde se llevara a cabo esta implementacion, esto permitira
aplicar el analisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas) creando
estrategias y acciones efectivas para el desarrollo del proyecto.

Es muy importante mencionar, que el enfoque agroecoldgico sirve para sentar las bases
y los principios para promover la sostenibilidad de los sistemas alimentarios desde una
perspectiva ecoldgica, social y econémica mediante la activaciéon de los recursos territoriales y
las sinergias entre los actores locales.

4.3. Anexos

De acuerdo a lo que manifiesta Peird (2020), los anexos forman parte de una
informacion adicional y sirven para extender lo que se ha pronunciado mediante el escrito,
aportando datos muy relevantes para las investigaciones realizadas. Es por ello que, dentro de
los anexos se pude incluir, fotografias, documentos, mapas, imagenes, etc. con la finalidad de

aclarar, comprender los temas y conceptos esenciales de manera mas explicativa.
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5. Metodologia

5.1. Areade Estudio

Se tomé en cuenta como zona de estudio la Feria Agricola de Nambacola, en el canton
Gonzanam@, provincia de Loja. Esto debido a que cuenta con buenos factores fisicos y
ambientales para el desarrollo e implementacion de la produccién agroecolégica.

La parroquia de Nambacola se ubica al noreste del cantdn Gonzanama4; al norte, oriente
y nororiente se encuentran las aguas del rio Catamayo, que es limite natural con los cantones
de Catamayo y Paltas; su posicién astronémica se encuentra entre los 4° y 4° 11'3" de latitud
sury los 79° 32"y 79° 32'40" de longitud oeste, con una extension territorial de 310 km?
aproximadamente de superficie (Gobierno Autbnomo Descentralizado de Nambacola, 2014).

Los limites geograficos con los que se encuentra delimitada la parroquia Nambacola

son los siguientes:

. Al Norte: Con la parroquia de San Pedro de la Bendita del canton Catamayo.
. Al Sur: Con las parroquias de Gonzanama y Purunuma.

° Al Este: Con las parroquias de El Tambo y Catamayo del canton Catamayo.
° Al Oeste: Con las parroquias de Catacocha del canton Paltas y Sacapalca.

En la Figura 1 se observa la ubicacion geografica de la parroquia Nambacola con sus
respectivos limites.
Figura 1.
Mapa Base de la Parroquia Nambacola
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Nota. Equipo técnico PDOT. (2015). Mapa bases de la parroquia Nambacola [Mapa]. Loja,
Ecuador.
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nerabilidad%20Local Loja.pdf

15


http://www.ganaderiaclimaticamenteinteligente.com/documentos/An%C3%A1lisis%20de%20Vulnerabilidad%20Local_Loja.pdf
http://www.ganaderiaclimaticamenteinteligente.com/documentos/An%C3%A1lisis%20de%20Vulnerabilidad%20Local_Loja.pdf

La parroquia Nambacola goza de una variedad de climas que van desde el subtropical,
en tierras bajas; hasta el frio andino, en los pisos montafiosos, mediando un clima templado,
con temperatura promedio de 16° en época de verano; y con ligeras bajas de temperatura, en
la época invernal.

Con una altitud de 1.820 m.s.n.m la orografia de la parroquia Nambacola, como sucede
en el resto de la provincia de Loja, es muy abrupta, dando lugar a la formacién de varias
montafias solidarias se entrelazan para, en formacién natural, servir de escudo al extenso y
cdlido valle en el que se asienta la poblacién de Nambacola.

En cuanto a la hidrografia, la parroquia Nambacola esta integrada en la vertiente del rio
Catamayo. Su importancia radica en el potencial agricola de las fértiles parcelas ubicadas en la
ribera izquierda, irrigada con sus aguas. (GAD Nambacola, 2014).

5.2. Procedimiento

Se utilizaron técnicas e instrumentos de investigacion los cuales se aplico para
desarrollar el trabajo investigativo.
5.2.1. Enfoque Metodoldgico

Para Matas (2023) “El método cientifico u objetivo presenta un conjunto de
caracteristicas que definen su estatus (objetividad, critica continua, autocorreccion, verificacion,
inspeccion publica, proyeccién colectiva, procesual y sistematico, asi como parcialidad en sus
conclusiones o verdades.)” (p.3).

Para el presente trabajo se emple6 el método inductivo que permitié usar métodos
tedricos como observacionales para consolidar la informacién obtenida y llegar a conclusiones
generales; ademas, se lo aplico dentro de la entrevista y la encuesta, el cual brindé un enfoque
sistematico para generar nuevo conocimiento.

El enfoque de la investigacion fue de caracter mixto, ya que se recopil6 y analizé
informacidn cuantitativa y cualitativa necesaria para determinar el plan estratégico para la
comercializacion de productos agroecolégicos en la Feria Agricola de Nambacola.

5.2.2. Técnicas

“Las técnicas de investigacion pueden ser utilizadas en cualquier rama del conocimiento
gue busque la logica y la comprension del conocimiento cientifico de los hechos y
acontecimientos que nos rodean” (Maya, 2014, p.5).

Durante el desarrollo del trabajo investigativo se utilizaron algunas técnicas con el fin de
recolectar los datos que se requeria, entre los que se encuentran:

e Encuesta: Se aplic6 a la poblacion de Nambacola para tomar en cuenta

aspectos fundamentales sobre la comercializacion de productos agroecoldgicos
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de la zona, por lo que se utilizé un cuestionario con varias preguntas para definir
el grado de oferta, demanda, precio, aceptacion, beneficios, etcétera.

e Entrevista: Se realiz0 la entrevista al presidente de la Junta Parroquial de
Nambacola, la cual estuvo estructurada de varias preguntas, con el propésito de
conocer sobre la comercializacién de productos agroecologicos de la Feria
Agricola de Nambacola y en base a ello determinar estrategias que permitan
maximizar la productividad y comercializacioén de dichos productos.

5.2.3. Tipo de Disefio

El trabajo fue de tipo descriptivo, exploratorio y documental, ya que se uso diferentes
medios bibliograficos concernientes al tema de investigacion que sirvio de base para el
desarrollo de este trabajo; ademas, la investigacion exploratoria permitié obtener informacion,
conocer el problema para definirlo mejor y poder proponer investigaciones mas profundas a
futuro; asi mismo, con la aplicacion de diferentes instrumentos de investigacion se describi6 y
sistematiz6 la informacion recolectada y caracteriz6 los objetivos de estudio planteados.

El disefio de investigacién fue de tipo no experimental ya que no existié ninguna
manipulacién directa sobre el objeto de investigacion.
5.2.4. Unidad de Estudio

Todo proyecto de investigacién debe contar con unidades que permitan generar datos e
informacidn que serd Util para el posterior analisis y toma de decisiones, ya que una poblacion
es el grupo completo bajo estudio, mientras que una muestra es un subgrupo representativo de
la poblacién. Seleccionar una muestra adecuada es fundamental para la validez y confiabilidad
de los hallazgos de la investigacion (Condori, 2020).

5.2.4.1. Metodologia por Objetivos. Silador (2023) menciona que “La metodologia
investigativa integra métodos, técnicas e instrumentos a aplicar en el proceso de investigacion,
cuyo producto final contribuye al desarrollo del proyecto que se esté llevando a cabo” (p.16).

En este apartado se describe la manera en que se desarroll6 y cumplié con los dos
objetivos especificos planteados:

a) Metodologia para el primer objetivo: El primer objetivo especifico consistio en realizar
un estudio de mercado de los productos agroecoldgicos que se ofertan en la Feria
Agricola de Nambacola del cantén Gonzanama.

Para lograr su desarrollo, se tuvo en consideracion la encuesta como herramienta de
investigacion segun Anexo 1.
Segun lo que mencionan Feria et al. (2020), el método de encuesta se define de la

siguiente manera: se aplica un camino de investigacion de nivel empirico que es de naturaleza
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autodirigida a un grupo de sujetos para que se conozca su opinidn o razonamiento a través de
un cuestionario. causas, consecuencias, posibles soluciones y quienes son directa e
indirectamente responsables del problema investigado.

Por ende, las encuestas permitieron conocer la oferta y la demanda existente en la
Feria Agricola de Nambacola, para de esa forma saber cuéles son las necesidades del publico
objetivo y cdmo actla la competencia.

Para calcular el tamafio de la muestra fue necesario utilizar una férmula estadistica que
considere varios factores, como el nivel deseado de confianza, el margen de errory la
variabilidad de la poblacién objetivo.

A continuacién, se presenta la formula que se utilizé para calcular el tamafio de la
muestra:

Zz*p*q*N

n=N*62+zz * P *q
Donde:
Z = (1,96) nivel de confianza
p = (0,5) probabilidad a favor
g= (0,5) probabilidad en contra
e = (0.05) margen de error de estimacion
N = poblacion de Nambacola
n = tamafio de la muestra
B (1,96)%(0,5 (0,5) (4520)
(4520) (0,05)2 + (1,962 ) (0,5 (0,5)
_ 4341008
122304
n = 355

n

Una vez obtenido el resultado del tamafio de la muestra, se procedid a aplicar 355
encuestas en el canton Nambacola.

b) Metodologia para el segundo objetivo: Finalmente, se propuso disefiar la estructura
operativa para la implementacion del Plan Estratégico de la Feria Agricola de
Nambacola del canton Gonzanama.

Para el desarrollo de este objetivo se realizd una entrevista segiin Anexo 2 al presidente
de la Junta Parroquial de Nambacola para determinar los aspectos necesarios para el disefio

del plan estratégico.
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La entrevista es una técnica basica de recoleccion de informacion la cual “Permite
plantear cuestiones sobre la realidad de las personas, registrando la interpretacion de un
contexto determinado en condiciones naturales (espacios y objetos), condiciones sociales
(individuos, grupos, roles), condiciones culturales (lenguaje, materiales, conocimientos) y
condiciones histéricas” (Kvale, 2012, p.12).

Con su aplicacién se ahondé de forma oportuna y sobre todo directa con un
protagonista de la Feria Agricola de Nambacola; esto permitié obtener informacién clave, que
con su posterior analisis llevo al cumplimiento del segundo objetivo especifico.

Considerando que el plan estratégico “es el proceso por el cual se determina la
asignacion de recursos para lograr los mejores objetivos de la organizacién o empresa. Este
concepto incluye propdsitos, misiones, objetivos, programas y métodos claves para implantarla”
(Rojas y Medina 2011, p. 20); para esta instancia se establecio el proposito; mision, visién y
valores. De igual manera, se realizé un analisis de los procesos internos y externos
relacionados con el espacio fisico, los productos disponibles y la poblacién que compone o
implica la investigacion.

Ademas, se hizo uso del andlisis FODA (que mide fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas), y del analisis PEST (aspectos politicos, econémicos, socioculturales
y tecnol6gicos) segun lo explica Villalobos (2021) lo cual ayud6 a comprender su posicion en el
mercado, a planificar mejores estrategias y abarcar todos los matices del mercado y los
objetivos de sus clientes, dando como resultado una campafia con altas posibilidades de éxito.

Por otro lado, es fundamental crear una linea de las acciones a seguir para conseguir el
éxito de la estrategia que se llevo a cabo y precisar asi mismo, el tiempo disponible para
desarrollarla. Para ello se requiere hacer una jerarquia de las actividades que resultan mas
prioritarias, en esta etapa utilizamos herramientas de planeacion estratégica como es el mapeo
de estrategias (Torres, 2024).

Ya cumplidos los pasos anteriores se desarroll6 el plan estratégico para alcanzar los
objetivos propuestos, en el cual todos los participantes fueron la piedra angular para lograr los
resultados esperados.

5.3. Procesamiento y Analisis de Datos

Con el objetivo de llevar a cabo el estudio de investigacion fue necesario realizar una
investigacion bibliografica para constituir el marco teérico, comprender los métodos para la
investigacion, poder elaborar y desarrollar los instrumentos para la recoleccion de informacion y

cumplir con los objetivos propuestos.
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6. Resultados

6.1. Resultados para el Primer Objetivo Especifico

Basandose en la metodologia planteada, se aplicé la técnica de encuesta con el fin de
levantar informacién que sirvié como base para el cumplimiento del primer objetivo especifico.
Dicha encuesta se aplicé a la muestra poblacional de Nambacola para conocer sobre la
comercializacion de los productos agroecolégicos de la zona.
Tabla 1
Rango de edad

Detalle Frecuencia Porcentaje
18 a 25 afios 84 23, 7%
26 a 35 afios 113 31,8%
36 a 45 afios 71 20,0%
46 0 mas afos 87 24,5%
Total 355 100%

De acuerdo a la informacién antes detallada en la Tabla 1 se pudo evidenciar que la
mayor parte de la muestra poblacional estdn en un rango de edad de 26 a 35 afios, lo que
indica que la comercializacion de los productos agroecolégicos puede seguir manteniéndose
firme o incluso incrementarse a largo plazo ya que las personas dentro de este rango de edad

tienen poder adquisitivo.

Tabla 2
Género
Detalle Frecuencia Porcentaje
Femenino 202 56,9%
Masculino 153 43,1%
Total 355 100%

Los datos descritos en la Tabla 2 mostraron que se tuvo un 13,8 % mas de mujeres,
esto indica que existe una mayor participacion de las mismas en las actividades tanto de

comercializacién, asi como de consumo de productos agroecoldgicos.
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Tabla 3

Estado civil
Detalle Frecuencia Porcentaje
Soltero 167 47,0%
Casado 166 46,8%
Divorciado 11 3,1%
Viudo 11 3,1%
Total 355 100%

A través de la Tabla 3 se evidencié que la mayor parte de la muestra poblacional la
conforma personas solteras y casadas en casi un 50%, mientras que los dos grupos restantes
representan Unicamente un 3,1% cada uno, datos que en realidad podrian ser esperados.
Tabla 4
Nivel de instruccién académica

Detalle Frecuencia Porcentaje
Sin instruccion 3 0,8%
Primaria 111 31,3%
Secundaria 120 33,8%
Superior 108 30,4%
Posgrado 13 3,7%
Total 355 100%

En la Tabla 4 se pudo hacer mencién que la mayoria de encuestados presentan un nivel
de instruccién de secundaria, seguida de primaria y nivel superior; este dato es un importante
indicador de desarrollo educativo que existe en la zona de Nambacola.

Tabla 5
Actividad econdmica
Detalle Frecuencia Porcentaje
Agricultor 88 24,8%
Comerciante 49 13,8%
Ama de casa 64 18,0%
Estudiante 73 20,6%
Profesional 81 22,8%
Total 355 100%
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De acuerdo a los datos indicados en la Tabla 5 se evidencié que el mayor grupo de
participantes lo representan los agricultores, seguido de profesionales; esto resulta interesante
ya que estos son los dos grupos principales de consumidores.

Tabla 6
Conocimiento sobre la agroecologia

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 231 65%
No 124 34,9%
Total 355 100%

Segun datos detallados en la Tabla 6 se observé que mas de la mitad de encuestados
si conoce sobre la agroecologia, lo que indica que este tema esta teniendo una mayor difusiéon
en la actualidad.

Tabla 7
Principales caracteristicas de los productos agroecolégicos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Productos sin quimicos 74 20,8%
Productos cultivados con métodos ancestrales 10 2,8%
Productos sanos 55 15,5%
Productos asociados al cuidado del medio ambiente 51 14,4%
Todas las anteriores 165 46,5%
Total 355 100%

En la Tabla 7 se pudo evidenciar que la mayor parte de la muestra poblacional si
conocen todas las caracteristicas que posee un producto agroecolégico, sin embargo, si
sumamos aquellos que tienen parcialmente una idea o solo mencionaron una de las
caracteristicas, representan un 53,33% lo cual deberia considerarse con el fin de que en
futuras oportunidades se pueda socializar y ensefiar a la poblacion respecto a este tema.
Tabla 8

¢, Considera que los productos agroecolégicos son mas saludables que los convencionales?

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 344 96,9%
No 11 3%

Total 355 100%
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Respecto a los datos de la Tabla 8 se observé que la mayoria de la poblacion considera
a los productos agroecoldgicos mas sanos que los convencionales y se llegd a esta conclusiéon
ya que son cultivados sin quimicos, lo cual hace que aporten muchos beneficios para la salud
de quienes los consumen.

Tabla 9
¢, Cree que los productos agroecolégicos traen beneficios al medio ambiente?

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 350 99%
No 5 1%
Total 355 100%

En la Tabla 9 se refleja que el 99% de la poblacién considera que los productos
agroecolégicos traen beneficios para el medio ambiente ya que se conoce que al cultivar de
manera consciente y responsable sin la utilizacion de quimicos se puede evitar la
contaminacion, el deterioro de tierras, sequias y se incentiva la preservacion de especies.
Tabla 10
Frecuencia de consumo de productos agroecoldgicos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Todos los dias 197 55,5%
Una vez a la semana 108 30,4%
Una vez al mes 41 11,5%
Nunca 9 2,5%
Total 355 100%

Los datos de la Tabla 10 indican que la mayoria de los encuestados consumen
diariamente o al menos una vez a la semana productos agroecolégicos, lo que pudo indicar que

los mismos tienen alto impacto en su comercializacion.
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Tabla 11
Tipo de productos que mas se venden en la Feria Agricola de Nambacola

Detalle Frecuencia Porcentaje
Frutas 110 31,0%
Legumbres 113 31,8%
Vegetales 97 27,3%
Cereales, otros 35 9,9%
Total 355 100%

La mayor parte de productos agroecologicos consumidos son en primer lugar las
legumbres, luego las frutas, seguido de los vegetales, esto es indicado en la Tabla 11. Todos
estos productos son producidos en la parroquia de Nambacola, por lo que debe promocionar en
la Feria Agricola su comercializacién y por ende su consumo, ya que son productos de origen
saludable y agroecolégico.

Tabla 12

Principal motivo para consumir productos agroecoldgicos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Salud 177 49,9%
Calidad 106 29,9%
Sostenibilidad ambiental 44 12,4%
Precio 28 7,9%
Total 355 100%

Los datos anteriormente descritos en la Tabla 12 mostraron que el principal motivo por
el cual los participantes de la encuesta consumen productos agroecolégicos, es por los
beneficios y los nutrientes que estos aportan en la alimentacion diaria, trayendo consigo
muchos beneficios para la salud debido a su buena calidad.

Tabla 13
Lugar donde se prefiere comprar productos agroecolégicos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Directo de los productores 151 42,5%
Supermercados 22 6,2%
Mercados 59 16,6%
Ferias libres 123 34,6%

Total 355 100%
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Se pudo percibir que la manera en que la mayoria de los encuestados prefieren
comprar sus productos, es de forma directa de los productores; es por ello, que los productores
de Nambacola deberian considerar a la Feria Agricola como una buena oportunidad para
comercializar sus productos. Sin dejar de analizar y considerar los demas datos indicados en la
Tabla 13.

Tabla 14

¢,Cree que la demanda de productos agroecoldgicos esta en crecimiento?

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 274 77,18%
No 81 22,82%

Total 355 100%

Se evidencio a través de la Tabla 14 que la mayor parte de la muestra poblacional
considera que la demanda de productos agroecoldgicos estd en crecimiento, lo cual trae
muchos beneficios para los productores ya que pueden invertir en sus cultivos sin riesgo a
tener pérdidas en vista que tendrian una excelente demanda de sus productos.

Tabla 15
¢ Considera que los productores locales deben apostar mas por la produccion agroecolégica

para satisfacer la demanda del mercado?

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 346 97,46%
No 9 2,54%
Total 355 100%

De acuerdo a los datos presentados en la Tabla 15 se demostrd que el 97% de
encuestados consideran que los productores de Nambacola deben apostar mas por la
produccion agroecoldgica, ya que cuentan con terrenos fértiles y un excelente clima,

trayéndoles beneficios econémicos, ambientales y crecimiento productivo.
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Tabla 16
Factores que influyen en su decisién para comprar productos agroecologicos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Calidad 96 27,0%
Valor nutricional 201 56,6%
Impacto ambiental 43 12,1%
Precio 15 4,2%
Total 355 100%

En base a los resultados de la Tabla 16 se observé que el principal factor por el que se
adquieren productos agroecologicos es por su valor nutricional, ya que se conoce que son
cultivados con practicas sostenibles, lo gue hace que los productos mantengan su calidad,
sabor y propiedades nutricionales.

Tabla 17
Presentaciones que se desea comprar los productos agroecoldgicos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Por unidades 61 17,2%
Por libras 149 42,0%
Canastas con varios productos 123 34,6%
Por mayor 22 6,2%
Total 355 100%

De acuerdo a los resultados planteados en la Tabla 17, se observo que la mayor parte

de productores y consumidores desean que los productos agroecoldgicos sean vendidos por

libras ya que seria accesible para todas las familias y de acuerdo a su presupuesto. Asi mismo,

otra de las maneras de comercializar los productos agroecol6gicos y que es aceptada por la
muestra poblacional encuestada es las canastas con varios productos lo cual permite dar a

conocer la diversidad de ofertas con las que cuentan los productores de Nambacola; esto

ademas permitiria dar un valor agregado a la oferta, con un seguro incremento en las ventas de

la Feria Agricola.

26



Tabla 18
Consideracion del precio de los productos agroecolégicos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Economicos 295 83,10%
Caros 60 16,90%

Total 355 100%

Los resultados de la encuesta detallados en la Tabla 18 mostraron que
aproximadamente el quintuplo de encuestados considera econdmicos a los productos
agroecoldgicos, por lo tanto, se deben promocionar para atraer a mas consumidores con la
finalidad de incrementar las ventas y productividad.

Tabla 19
¢ Estaria dispuesto a pagar un precio mas alto por los productos agroecologicos?

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 259 73%
No 96 27%
Total 355 100%

Se pudo evidenciar a través de la Tabla 19 que los participantes en la encuesta si
estuvieron de acuerdo con pagar un precio mas alto por los productos agroecolégico. Con ese
porcentaje los agricultores tendrian la oportunidad de invertir en nuevas técnicas, materiales,
magquinaria, tecnologia para mejorar su productividad y maximizar su comercializacién y por
ende su rentabilidad.

Tabla 20

Lugar donde se encuentra mas econdmicos los productos agroecolégicos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Ferias libres 294 82,8%
Supermercados 13 3, 7%
Mercados 45 12,7%
Tiendas 3 0,8%
Total 355 100%
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Quedd evidente a través de la Tabla 20 que de acuerdo a los encuestados el lugar
donde se vende mas econdmicos los productos agroecoldgicos son en las ferias libres, dando
una gran oportunidad a los agricultores para darle mayor realce a la Feria Agricola de
Nambacola y constituirla como la principal Feria Agroecologia del sector.

Tabla 21
Inversiébn mensual en productos agroecol6gicos

Detalle Frecuencia Porcentaje
$5.00 a $10.00 ddlares 177 49,9%
$10.00 a $20.00 délares 106 29,9%
$20.00 a $30.00 ddlares 44 12,4%
Més 28 7,9%
Total 355 100%

De acuerdo los resultados plasmados en la Tabla 21 se demostr6 que
aproximadamente la mitad de encuestados gastan de $5.00 a $10.00 ddlares y un pequefio
porcentaje de 7,9% gastan méas de $30.00 ddlares; por lo que seria de gran importancia dar a
conocer los grandes beneficios que aporta para la salud consumir productos agroecoldgicos y
de esta manera incentivar a que la comunidad invierta mas en la adquisicion de los mismos.

Tabla 22
¢, Conoce la Feria Agricola de Nambacola?

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 233 65,6%
No 122 34,4%
Total 355 100%

En la Tabla 22 se puede observar que la mayor parte de la muestra poblacional si
conocen la Feria Agricola de Nambacola, siendo favorable para los agricultores ya que se
puede corroborar que existe demanda de consumidores y por ello se puede tomar como una

excelente plataforma para promocionar los productos agroecolégicos que generan.
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Tabla 23
Productos que méas se compra en la Feria Agricola de Nambacola

Detalle Frecuencia Porcentaje
Frutas 79 22,3%
Legumbres 92 25,9%
Vegetales 92 25,9%
Otros 92 25,9%
Total 355 100%

Conforme a los datos de la Tabla 23 se indican que los productos que mas se adquieren

en la Feria Agricola de Nambacola son legumbres, vegetales, carne, huevos, panela, harinas
tostadas y granos cocidos; dando a conocer que la Feria de Nambacola si tiene acogida entre

la comunidad con el fin de obtener productos agroecolégicos.

Tabla 24
Medios en que desearia conocer la oferta de los productos que comercializa la feria Agricola de
Nambacola
Detalle Frecuencia Porcentaje

Facebook 177 49,9%

Instagram 63 17,7%

WhatsApp 42 11,8%

Radio 59 16,6%

Volantes 14 3,9%

Total 355 100%

Conforme a los datos que se describen en la Tabla24, la mayor parte de la muestra
poblacional desea que el medio por el que se dé a conocer la oferta de los productos que
comercializa la Feria Agricola de Nambacola sea por Facebook, ya que es la red social més
utilizada en la comunidad; dicho medio puede convertirse en una excelente plataforma para
mejorar la promocioén de las ofertas de la Feria Agricola trayendo consigo crecimiento

economico Yy fortalecimiento para el sector agricola de Nambacola.
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6.1.1. Estudio de Mercado de los Productos Agroecolégicos que se Ofertan en la Feria
Agricola de Nambacola
INTRODUCCION
La constante demanda de productos agroecoldgicos y la importancia de la Feria
Agricola de Nambacola como un espacio para la comercializacion local, hacen de este estudio
de mercado una iniciativa para comprender de manera exhaustiva, las dinamicas del mercado
con productos agroecoldégicos, con la finalidad de conocer las fortalezas, obstaculos y tomar
decisiones estratégicas para su desarrollo sostenible. El objetivo principal de este estudio de
mercado es analizar la oferta y la demanda de productos agroecolégicos en la Feria Agricola
de Nambacola para identificar oportunidades, desafios para los productores y consumidores
locales, comprender las caracteristicas de los productos, los habitos de consumo de los
consumidores y los factores que influyen en su eleccion y compra. Se utilizaron métodos de
caracter inductivo para poder llegar a resultados y conclusiones que nos permitieron establecer
estrategias efectivas para la Feria.
JUSTIFICACION
La justificacion del estudio de mercado se basa en identificar nuevas oportunidades de
mercado para comercializar productos agroecolégicos, darles valor agregado para enriquecer
la oferta y atraer a nuevos consumidores, generando desarrollo productivo, econémico y
sostenible para la comunidad.
OBJETIVOS
- Analizar la diversidad de la oferta de productos agroecoldgicos en la Feria Agricola de
Nambacola, con el fin de identificar las caracteristicas y preferencias de los
consumidores en relacion con los productos mas aceptados.
- Comprender las preferencias de compra de la poblacion de Nambacola hacia los
productos agroecolégicos, centrandose en los factores que influyen en su eleccién.
- Analizar la dindmica competitiva en la Feria Agricola de Nambacola, identificando las
principales alternativas de compra para los consumidores.
METODOLOGIA
Para alcanzar los objetivos planteados del estudio de mercado se utilizé una
metodologia mixta donde se combind técnicas cualitativas y cuantitativas, como revision
bibliogréafica de estudios previos sobre mercados y ferias agroecolégicas, recoleccion de datos
primarios mediante las encuestas y observacion directa a la Feria para registrar aspectos como

la variedad de productos, la interaccién entre productores y consumidores.
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INFORME DIRECTIVO

Mediante el estudio de mercado ejecutado en la Feria Agricola de Nambacola (Anexo 3)

se llegd a obtener informacion de importancia cuyos resultados se plasman a continuacion:

Oferta: La oferta de productos agroecoldgicos en la Feria Agricola de Nambacola
representa un conjunto de la poblacidn local, caracterizada por su diversidad,
estacionalidad y calidad, la cual esta basada con la produccién de los 11 agricultores de
la asociacion San Martin de Porres, los cuales participan los dias domingos en la Feria
con la venta de: vegetales, legumbres, frutas, cereales, panela, huevos, carnes, granos
cocidos, harinas tostadas, café, mani, teniendo la mayor aceptacion los tres primeros
productos.

Demanda: La demanda de productos en la Feria Agricola de Nambacola es un asunto
de reciente interés, tanto para los productores como para los investigadores, ya que se
requiere comprender esta demanda para elaborar estrategias de produccion y
comercializacion mas eficientes y sostenibles. Es por ello, que la principal demanda
ser& la poblacién de Nambacola, ya que mediante las encuestas realizadas se pudo
evidenciar que la mayoria prefieren comprar productos agroecoldgicos por sus valores
nutricionales, calidad, precios, conservacion del medio ambiente.

Competencia: La competencia que enfrenta la Feria Agricola de Nambacola es
minima, ya que no existen mas ferias en la parroquia ni en los barrios aledafios, pero si
hay que tomar en cuenta que una de la principal competencia son los productos
convencionales ya que se ofertan en las tiendas de la zona con buenos precios y con
mas variedad, por lo que es fundamental comprender y analizar la dinamica competitiva
para elaborar estrategias efectivas que permitan a los agricultores agroecoldgicos
mejorar su posicién en la Feria Agricola de Nambacola.

Potencial de crecimiento: La Feria Agricola de Nambacola tiene un gran potencial de
crecimiento, especialmente si se implementan estrategias para atraer a nuevos clientes

y mejor la experiencia de compra.

CONCLUSIONES

Mediante el estudio de mercado se pudo constatar que la Feria Agricola de Nambacola

es una oportunidad para impulsar el crecimiento del sector agricola de la regién, promover el

consumo de productos saludables y sostenibles ya que existe gran variedad de productos

agroecolégicos, ademés contribuir al cuidado del medio ambiente, conocer las preferencias de

los consumidores y determinar que productos tienen mayor demanda en la Feria.
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La implementacion de estrategias permitira maximizar la comercializacion de todos los
productos que se ofertan en la Feria, alcanzando su méaximo potencial en la productividad
agroecolédgica de Nambacola para darla a conocer a mas sectores y poder crear espacios
donde puedan participar todos los agricultores de la parroquia ya que la mayoria de la
poblacién se dedican a la actividad agricola.

Finalmente, se pudo identificar que los productos con mayor demanda son los
vegetales, las frutas y las legumbres ya que la mayoria de consumidores optan por una
alimentaciéon sana saludable, con productos de buena calidad y que sean cultivados sin la
utilizacion de productos quimicos.

RECOMENDACIONES

Ampliar la oferta de productos agroecoldgicos e implementar el procesamiento de los
alimentos para darles valor agregado y puedan adaptar técnicas agricolas que les permita
reducir los costos productivos, mejorar la calidad de los productos y maximizar la
comercializacion de los mismos para mejorar la economia de los agricultores.

Optimizar los procesos de organizacion y logistica para mejoras de la Feria Agricola de
Nambacola, garantizando una agradable experiencia a los visitantes, misma que permitira
representar a la Feria a nivel local y sea reconocida a nivel nacional e internacional.

Implementar talleres y capacitaciones para que los agricultores y consumidores
conozcan los beneficios de la agroecologia, puedan innovar las técnicas de cultivos,
implementen estrategias que les permita adaptarse a los constantes cambios del mercado,
mejoren las ofertas y maximicen la comercializacién agroecologica.

6.2. Resultados para el Segundo Objetivo Especifico

Para el cumplimiento del segundo objetivo especifico se planted una entrevista al
presidente de la Junta Parroquial de Nambacola, sefior José Jiménez ya que es quien toma las
decisiones que se ejecutan en la Feria Agricola; dicha entrevista tuvo como propdsito obtener
informacidn relevante sobre la comercializacion de productos agroecoldgicos en la Feria
Agricola de Nambacola, en el Canton Gonzanama, provincia de Loja, y de esa forma poder
plantear la estructura operativa para formular un plan estratégico para la comercializacién de
productos agroecoldgicos en la Feria.

Seccion 1 - Planificacion Estratégica (Mision, Vision, Objetivos estratégicos, FODA,
imagen Institucional)

¢La Feria Agricola mantiene una Mision?

No se ha podido determinar una mision clara y definitiva para la Feria.

¢La Feria Agricola mantiene una Vision?
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Se tiene la idea, pero no se ha podido establecer una visién que se plasme en la Feria.

¢La Feria Agroecologica tiene una imagen institucional?

Hasta el momento no hemos podio definir una imagen que represente a la Feria de
nuestra parroguia.

¢ Tiene conocimiento en el desarrollo de estrategias para la comercializacion de
productos agroecolégicos?

Escuchado algo sobre ese tema, pero la verdad no tengo mucho conocimiento sobre
ello.

¢Esta usted interesado en un plan estratégico para la comercializacion de
productos agroecolégicos?

Por su puesto, ya que esto nos permitira incrementar la venta de los productos y mejor
la infraestructura de la Feria.

¢, Qué tipo de acciones le gustaria ver incluidas en el plan estratégico?

Establecer una tienda en linea ()

Implementar servicios de entrega a domicilio ()

Desarrollar estrategias de Marketing (x)

Participar en eventos y ferias ()

Otros () detallar

El desarrollar estrategias de marketing permitird que se dé a conocer la gran variedad
de productos de la zona, y de esa forma los productores puedan tener mayores ventas y mejor
la produccion.

¢, Qué consideraciones tomaria en cuenta al disefiar un plan estratégico para
comercializar productos agroecolégicos?

Diferenciacion ()

Enfasis en la calidad ()

Promocion de sostenibilidad ( x)

Compromiso con la sociedad ()

Estoy seguro que implementando estas estrategias se lograra una Feria Agricola
sostenible a largo plazo y con grandes beneficios para toda la comunidad.

Seccidn 2 - Comercializacion (Alcance de la Feria)

¢ Tiene acceso financiero, técnico y de capacitacion para comercializar productos
agroecoldgicos?

Financiero ()

Técnico ()
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Capacitacion ()

Otros ()

Ninguno ( x)

Por parte del municipio del cantén aun no se ha obtenido ningun plan o proyecto sobre
el tema agroecoldgico para la Feria.

¢Utiliza sistemas de informacién y tecnologia para promover la comercializacidon
de los productos agroecol6gicos?

Se utiliza muy poco, solo cuando se realiza la fiesta de la parroquia que se celebra cada
afio dando a conocer sobre la Feria Agricola.

¢Ha pensado dar un valor agregado a los productos agroecoldgicos?

Se ha conversado con la directiva para ver si se puede crear espacios en la Feria para
gue los productores puedan dar un valor adicional a los productos en especial para lo de mayor
produccion.

Seccibn 3 - Estrategias de Comercializacién

¢Ha pensado aplicar alguna estrategia para maximizar las ventas de productos
agroecoldgicos?

Sinceramente no hemos tenido una idea clara de alguna estrategia que mejore las
ventas de los productos agroecoldgicos.

¢, Qué estrategias cree que pueden asegurar la rentabilidad y sostenibilidad parala
comercializacién de productos agroecolégicos?

Estrategias de marketing y comunicacion efectiva (x )

Estrategias de diferenciacién y valor agregado ()

Estrategias de fortalecimiento de la cadena suministro ()

Estrategias de sostenibilidad econémica y ambiental ()

Estoy convencido que con la estrategia de marketing y la comunicacién efectiva se
logrard el crecimiento constante de la comercializacion y sostenibilidad de Feria.

¢ Conoce sobre las estrategias de marketing?

Muy poco, son temas algo nuevos y se necesita de una estructura clara para poder
ejecutarlos.

¢, Qué medios usa actualmente para dar a conocer la Feria Agricola de
Nambacola?

Facebook (x) Instagram () Whatsapp () Radio() Volantes ()

Es el medio mas uttilizado por los habitantes de la parroquia Nambacola.
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¢Le gustaria que la Feria Agricola de Nambacola sea conocida por ciudadanos de
otros sectores aledafios?

Efectivamente, ya que con ello se fomenta el turismo y por ende se maximizaria la
comercializacién de los productos y se mejoraria la economia de toda la Parroquia.

6.2.1. Disefio de la Estructura Operativa de la Feria Agricola de Nambacola
INTRODUCCION

La estructura operativa es la forma en que una organizacién se establece internamente
para llevar a cabo sus activades diarias y lograr los objetivos, siendo el mapa de ruta que
define las tareas, responsabilidades y relaciones entre las diversas partes involucradas en el
evento.

La importancia de contar con una estructura operativa para la Feria Agricola de
Nambacola es innegable, ya que mediante su disefio e implementacion se esti garantizando el
éxito y se contribuye al desarrollo de la comunidad. Es por ello que con la estructura operativa
se aporta significativamente a la Feria, tanto en términos de la organizacion interna y su
impacto en la comunidad y la economia local.

A continuacion, se describe los aportes que otorgara el disefio de la estructura operativa
a la Feria:

e Mejor comunicacién: Establecer canales de comunicacion claros y efectivos que
faciliten la coordinacién entre el comité y los productores para evitar mal entendidos,
contratiempos, malas inversiones y puedan enfrentar conjuntamente las adversidades y
factores tanto internos como externos que influyan en el desarrollo y progreso de la
Feria.

e Tomade decisiones mas agil: Los procesos definidos y la jerarquia clara permiten
tomar decisiones de manera rapida y efectiva, ya que teniendo una estructura operativa
bien organiza, donde cada dirigente tenga claro que rol debe asumir para lograr
gestiones eficientes y en el menor tiempo posible.

e Mayor eficienciay productividad: El asignar tareas especificas a cada equipo y
establecer plazos claros, se optimiza el uso de recursos y se garantiza que las
actividades planificadas se realicen sin novedades, proporcionado a cada agricultor los
equipos e informacion necesaria para que ejecuten los procesos productivos de manera
correcta y logren mayor rentabilidad productiva.

e Posicionamiento de Nambacola: La Feria Agricola posicionara a Nambacola como un

referente en la produccion agroecoldgica a nivel regional y nacional, por la calidad de
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los productos que se comercializan, por las técnicas de cultivo que se utilizan, enfocarse
en el bienestar y salud de los consumidores y en el cuidado del medio ambiente.

e Promocion de productos locales: Permitira destacar los productos locales para darles
mayor visibilidad, puedan ser mejor apreciados por los clientes generando mas
oportunidades de venta, aumentando los ingresos de los productores y mejorar la
situacion economica de los mismos.

e Mayor satisfaccidon de los participantes: Expositores como visitantes se beneficiaran
de una Feria bien organizada y con una amplia oferta de productos agroecoldgicos,
donde se les pueda brindar informacién sobre el origen de los alimentos, sobre todo
estar pendientes a las necesidades y sugerencias de los clientes para lograr
satisfaccion y buenas referencias.

e Reduccidn de costos: Una organizacion bien definida minimiza los gastos
innecesarios ya permite aprovechar al maximo los recursos disponibles, creando
alternativas de solucion para enfrentar factores tanto internos como externos,
aprovechando de manera eficiente las oportunidades y lograr sostenibilidad econémica
para largo plazo.

e Fortalecimiento de las relaciones comunitarias: La organizacion de la Feria
fomentara la colaboracién entre diferentes actores de la comunidad, como agricultores,
comerciantes, clientes, instituciones publicas y privadas ya que mediante la unién
lograran crear asociaciones soélidas que les permita crecer y fortalecer la productividad
agroecoldgica para beneficio de toda la sociedad.

e Fomento del turismo: Una buena organizacion atraera visitantes de otras localidades,
por lo que se realizara eventos informativos, difusibn mediante redes sociales sobre la
gran variedad de productos que se ofertan en la Feria y los beneficios que estos
proporcionan para la salud, lo cual llamard la atencion de las personas y hara que
visiten Nambacola, generando ingresos para la Feria y el sector turistico.

e Mejorade laimagen de la Feria: La Feria bien organizada proyecta una imagen
distinguida y referencial, ya que se trabajara en conjunto para dar realce a la
infraestructura, mejorar los espacios y stands para exhibir de marera correcta y
organizada cada producto, dandoles una visibilidad Unica y personalizada, donde se
plasme la identidad que representa a la Feria.

ESTRUCTURA OPERATIVA DE LA FERIA AGRICOLA DE NAMBACOLA

La Feria Agricola de Nambacola desea consolidarse como un espacio vital para la

comercializaciéon de productos del sector agropecuario, sirviendo como un puente entre los
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productores locales y los consumidores. En este contexto, entender la estructura operativa de
la Feria Agricola es fundamental para optimizar su funcionamiento y maximizar los beneficios
gue ofrece tanto a los agricultores como a la comunidad de Nambacola y Gonzanama en
general. Esta estructura abarca una serie de componentes esenciales, incluyendo la gestion
logistica, la organizacion de los productores, la promocién de productos y la atencion al cliente,
todos interrelacionados para crear un ambiente dindmico y eficiente.

La implementacién de una estructura operativa bien definida no solo facilita la
organizacion de la Feria, sino que también contribuye a fomentar la sostenibilidad econdémica
de los agricultores y a asegurar la satisfaccion de los consumidores.

A continuacién, a través de la Figura 2, se plasma los aspectos clave que conforman la
Estructura Operativa de la Feria Agricola de Nambacola, asi como un detalle de las funciones
de cada uno de sus cargos, donde las lineas de mando indican el nivel de jerarquia de cada
integrante de la estructura operativa.

Figura 2.
Estructura Operativa de la Feria Agricola de Nambacola

ESTRUCTURA
OPERATIVA

Nota: El grafico nos muestra como se va a conformar la estructura operativa de la Feria

Agricola Nambacola.
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Presidente de la Junta: Es una figura importante, su trabajo incluye representar

legalmente a la parroquia, supervisar y dirigir las actividades del gobierno parroquial.

Funciones

Debe informar a la junta sobre los asuntos de la competencia y las razones de las
decisiones tomadas.

Dirige y supervisa las actividades planteadas, coordinando y controlando el trabajo de
los funcionarios.

Rendicion de cuentas mediante un informe anual sobre la gestion realizada destacando

desafios y logros.

Presidente / a de la Feria: Es el encargado de la direccion general de la Feria, sus
responsabilidades abarcan desde la planificacién y organizacion hasta la ejecucién
detallada de cada actividad.

Funciones

Seleccionar y coordinar a un equipo de personas con diferentes habilidades para
trabajar en la administracion de la Feria.

Elaborar un cronograma detallado de las actividades a realizar, estableciendo plazos y
asignando responsabilidades.

Coordinacién con las autoridades locales para obtener permisos y garantizar el
cumplimento de las regulaciones.

Crear un concepto Unico y atractivo de la Feria para generar interés y llegar al publico

objetivo.

Secretario / a: Responsable de garantizar que todos los aspectos de la Feria, desde la

planificacion inicial hasta la evaluacion final, funcionen correctamente.

Funciones

Encargado de la elaboracién y seguimiento de toda la documentacion necesaria.
Realizar un seguimiento de las acciones propuestas con el motivo de mejorar futuras
ediciones.

Coordinar reuniones y notificar a todos los participantes.

Elaborar informes detallados sobre los resultados de la Feria para brindar informacion

necesaria.

Tesorero / a: Responsabilidad de la planificacion presupuestaria y rendicion de cuantas,

garantizando el éxito financiero de la Feria y la trasparencia en la gestion de fondos.

Funciones
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- Llevar un registro detallado de todas las transacciones financieras, llevando una
contabilidad clara y precisa.

- Autorizar y controlar todos los pagos realizados asegurando que se ajusten al
presupuesto y politicas de la Feria.

- Elaborar informes periodicos sobre la situacion financiara de la Feria, estableciendo los
ingresos esperados y los gastos necesarios.

e Comité de Trabajo: Un comité bien organizado y eficiente garantiza una experiencia
positiva para la Feria, ya que al asignar responsabilidades claras se impulsa la
organizacion y el éxito.

Funciones

- Supervisar el desarrollo de la Feria, ayudando a la resolucion de problemas que puedan
surgir y garantizar que todo funcione segun lo planificado.

- Coordinar los aspectos de logistica de la Feria.

- Evaluar el éxito de la Feria, recopilar datos y retroalimentacion para mejorar en el futuro.

- Dirigir eventos y charlas participativas.

e Voluntarios / as: Son parte importante en la Feria ya que gracias a su entusiasmo,
disposicién y dedicacién contribuyen a crear una experiencia positiva para toda la
organizacion.

Funciones
- Brindar informacién sobre la Feria y orientar a los asistentes dentro del recinto ferial.
- Ayudar en la instalacién y desmontaje de equipos y stands.
- Distribuir material promocional.
- Ayudar con el funcionamiento de equipos audiovisuales.
6.3. Plan Estratégico parala Comercializacion de Productos Agroecoldgicos en la

Feria Agricola de Nambacola

El plan estratégico” es el proceso por el cual se determina la asignacion de recursos
para lograr los mejores objetivos de la organizacion o empresa. Este concepto incluye
propdsitos, misiones, objetivos, programas y métodos claves para implantarla” (Rojas et al.,
2011, p. 20).

El plan estratégico sera una guia fundamental para la Feria Agricola de Nambacola ya
gue esta busca crecer y prosperar a largo plazo mediante la implementacion de objetivos
concisos y el desarrollo de estrategias soélidas las mismas que permitiran definir acciones y
metas para poder tomar decisiones informadas, realizar evaluaciones periddicas y ajustes

necesarios para acrecentar las posibilidades de éxito.
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Mision

Promover la produccién, distribucion y consumo de productos agroecolégicos en la
Feria Agricola de Nambacola, impulsando el desarrollo sostenible de la comunidad y region a
través de practicas agricolas amigables con el medio ambiente, propuestas innovadoras y
experiencias educativas para los consumidores.
Vision

La Feria Agricola de Nambacola se convertira en el potencial modelo de referencia para
la comercializacion de productos agroecoldgicos en la regién, promoviendo el desarrollo
comunitario sostenible, contribuyendo a una cultura de consumo consciente y saludable, para
ser lideres en produccién y comercializacion agroecoldgica.
Valores de la Feria Agricola de Nambacola

e Participacién: Fomentar la participacion activa de todos los actores involucrados como
es el presidente de la junta parroquial y los comerciantes de la Feria creando espacios
de dialogo y consenso para la toma de decisiones.

e Responsabilidad: Responder de manera ética, transparente, asumir la responsabilidad
de las acciones y decisiones que se tomen en el marco del Plan Estratégico para la
Comercializacion de los Productos Agroecoldgicos.

e Transparencia: Mantener una comunicacion abierta con todos los participantes,
fomentando la confianza entre productores, consumidores y otros participantes del
mercado.

e Equidad: Apoyar a pequefios productores y comunidades marginadas para que
participen plenamente en el mercado Agroecoldgico.

e Solidaridad: Respaldar iniciativas que promuevan el desarrollo social y econémico de
los productores.

e Sostenibilidad: Promover practicas agricolas ecolégicas que conserven los recursos
naturales para las generaciones futuras.

e |dentidad: Difundir informacion sobre los sistemas de produccion agroecoldgicos y sus
beneficios ambientales y de salud.

Objetivos Estratégicos

Objetivo General

Fortalecer la comercializacién de productos agroecoldgicos en la Feria Agricola de
Nambacola para mejorar los ingresos de los productores locales y promover el desarrollo

comunitario sostenible.
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Objetivos especificos

a) Diversificar la oferta de productos agroecoldgicos en la Feria Agricola de
Nambacola.

b) Aumentar la promocion y publicidad de los productos agroecolégicos en la Feria
Agricola de Nambacola.

¢) Posicionar a la Feria Agricola de Nambacola como un referente para la

comercializacion de productos agroecolégicos en la region.

Andlisis Interno y Externo

Andlisis Interno: Permite a la Feria Agricola de Nambacola conocer el estado actual y

cdémo funciona para identificar las fortalezas y debilidades inherentes, sentando las bases para

sSu mejora continua.

Origen de la Feria: La Feria Agricola de Nambacola se vine desarrollando hace doce
afos, siendo un motor econémico importante para los productores locales, permitiendo
comercializar sus productos impulsando el desarrollo productivo agricola, mejorar sus
ingresos familiares y contribuir con la seguridad alimentaria de a la region. En la
actualidad participan 11 productores de la asociacién San Martin de Porres, donde su
objetivo es maximizar la comercializacion de sus productos, fortalecer la agricultura 'y
motivar a mas agricultores a ser participes de la Feria para darle més realce y
establecerla como la mejor Feria Agricola del Cantén Gonzanama.

Ubicacion Geografica: La Feria Agricola de Nambacola se encuentra ubicada en la
parroquia Nambacola del Cantdn Gonzanama, provincia de Loja, en la zona central, en
la calle 5 diagonal a la calle 3 (S/N), junto al mercado.

Organigrama Estructural: Para cumplir con las estrategias planteadas es muy
importante definir la estructura organizacional de la Feria, para poder delegar funciones
a cada uno de los miembros y trabajar en conjunto para lograr lo antes planificado; a

través de la Figura 3 se plantea un Organigrama Estructural.

41



Figura 3.

Organigrama Estructural de la Feria Agricola de Nambacola

Comité Organizador

Secretario fa Presidente/ a

Tesorero fa

vocal

Nota. La figura nos muestra la estructura organizacional de la Feria Agricola de Nambacola.

Comité Organizador: Siendo el cuerpo principal para la toma de decisiones encargado
de la planificacion, coordinacion y ejecucion general de la Feria, la cual estd integrada
por la asociacion de 11 productores agricolas los cuales afio tras afio vienen dando lo
mejor para dar realce a la Feria Agricola de Nambacola, mediante la estructura
organizacional se designa las actividades correspondientes a cada uno de los miembros
de la organizacion para que se puedan desarrollar y tomar decisiones de manera
adecuada y trabajen en unién y crecimiento para la Feria.

Presidente / a: Es quien lidera el comité y toma las decisiones finales para que se lleve
a cabalidad y sin novedades todas las planificaciones.

Secretario / a: Encargado de la documentacion, comunicacioén y registros de todas las
actividades programadas y ejecutadas.

Tesorero / 0: Gestionara los recursos financieros de la Feria.

Vocal: Representara a diferentes areas como la produccién, comercializacion, logistica,

etc.
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Anélisis Externo: Considera las circunstancias favorables del entorno de la Feria que
pueden ser beneficiosas creando oportunidades, asi como las tendencias del entorno que
pueden ser perjudiciales y que constituyen amenazas.

Mediante el andlisis PEST se consigue evaluar los factores externos que pueden influir
en el desempefio de una empresa, siendo una herramienta estratégica que analiza los cuatro
factores principales, politicos, econémicos, sociales y tecnolégicos, ayudandonos a identificar
oportunidades de negocio para desarrollar la competitividad, creando estrategias efectivas para
prevenir riesgos y amenazas que pueden truncar el éxito de las empresas.

El analisis PEST adaptado a la Feria nos facilita una vision completa del entorno para
determinar cuales son los factores que nos permiten u obstaculizan cumplir con nuestro
objetivo, ya que necesitamos los aspectos politicos para obtener ciertos permisos y
regulaciones, en lo econdmico, disponibilidad de financiamiento para mejorar la infraestructura
y presentacion de los puestos de la Feria, en lo social buscar el interés de los consumidores
mediante eventos culturales y utilizar la tecnologia para dar conocer a través de las redes
sociales, los productos que se ofrece en la Feria Agricola de Nambacola.

Figura 4.
Andlisis PEST de la Feria Agricola de Nambacola

P FACTORES
FACTORES POLITICOS e e

+ Acceso a financiamiento

» Competencia con productod
convencionales

» Crecimiento de la demanda
de productos agroecolégicos

FACTORES
TECNOLOGICOS

= Tecnologias de la informacion
¥ comunicacion

» Nuevas tecnologias para la
produccion agricola

» Infraestructura tecnificada

Nota: Mediante el grafico podemos ver los factores que inciden en la Feria Agricola de
Nambacola.

Al abarcar los factores politicos, econémicos, sociales y técnicos que afectan el entorno
de la Feria Agricola de Nambacola, se pueden desarrollar estrategias para explotar
oportunidades, mitigar amenazas y tomar decisiones informadas para el éxito de un plan

estratégico de comercializacion de productos agroecoldgicos
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Anélisis FODA / DAFO
Figura 5.
Andlisis FODA de la Feria Agricola de Nambacola

MATRIZ DAFO / FODA
ST

Caracteristicas y habilidades intemas

= Existencia de Feria Agricola

= Presencia de productos
agroecclégicos

= Interds de los consumidores por
productos agroecolégicos

= Apoyo entre los productores

OPORTUNIDADES

Caractaristicas y habilildodes externas

= Creciente demanda de productos
agroecolégicos .

= Potencial para el desarrolle agricola de la
zona

- Apoyo de politicas piblicas para el

desarrollo de la agricultura agroecolégica.

Posibilidad de establecer alianzas con

otras empresas.

= Infraestructura y logistica de la feria = Competencia de productos
deficientes. convencionales a precics mas
= Escasa promocidn y comercializacién de bajos.

productos agroecolégicos. - Nusvc:_s politicas y nor.mcltl'vc:s.
» Falta de acceso a insumos orgdnicos y ‘ » Cambio de preferencias de los

equipos. consumidoras.
= Limitado conocimiento sobre técnicas « Efectos del cambio climatico en la
agroecoldgicas. produccisn agricola.
Dificultades y imitaciones Internas Dificultades y imitacionas externas

Nota. La figura nos ensefia las fortalezas y debilidades como también las amenazas y
oportunidades que se prestan en la Feria Agricola de Nambacola.

Al comprender las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del plan
estratégico para la comercializacién de productos agroecolégicos en la Feria Agricola de
Nambacola, se pueden desarrollar estrategias para explotar las oportunidades, mitigar las
amenazas y superar las debilidades para maximizar las fortalezas.

Estrategias para la Comercializacién

En el entorno dinamico y competitivo actual, las empresas deben contar con estrategias
de comercializacion efectivas para lograr sus objetivos comerciales y tener éxito en el mercado.
Las estrategias de comercializacién son un conjunto planificado y coordinado de actividades
disefiadas para crear, comunicar y entregar valor a los clientes, para formar relaciones
duraderas y rentables, al comprender la importancia de las estrategias, los diferentes tipos
disponibles y como las empresas pueden implementarlas de manera efectiva en sus ventas,
obtener ganancias y construir relaciones duraderas con sus clientes.

De acuerdo a lo que menciona Madrid (2022), las estrategias de marketing son factores
importantes en el mundo, porque el propésito del quehacer diario de las empresas es producir
valor competitivo, incrementar las ventas, enfatizar la competitividad del talento humano,
desarrollar enfoques creativos en las ventas, atencion al cliente y asi ayudar a alcanzar las
metas trazadas por las organizaciones, lograr resultados satisfactorios y alcanzar una posicion

importante en el mercado.
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Mejora de la Oferta de Productos
Mediante la estrategia de la mejora de la oferta de los productos se brindara una

experiencia Unica y personalizada en cada compra, ganando la confianza, fidelidad y

principalmente suplir las necesidades de cada uno de nuestros clientes, ya que la gran

variedad de productos nos permite dar valor agregado, crear promociones especiales con
productos de temporada e incentivar su consumo.

e Diversificar la oferta de productos agroecologicos permite fortalecer la agricultura
sostenible, mejora la seguridad alimentaria, respondiendo a la demanda de los
consumidores consientes de la importancia de la alimentacion sana y responsable con
el medio ambiente.

e Establecer un sistema de control de calidad garantiza que los productos cumplan con
los estandares de calidad establecidos, permitiendo identificar areas de mejora 'y
prevenir posibles defectos.

e Mejorar la presentacion de los productos destaca las caracteristicas de los mismos,
causando una buena impresion de los clientes y distinguidos de la competencia.

e Procesamiento de los productos permite transformar la materia prima en productos con
mayor valor comercial y con mayor conservacion para el consumo.

Fortalecimiento de la Produccidon Agroecolégica

Fortalecer la produccién agroecoldgica, esta estrategia permite a los agricultores ofrecer
productos saludables y sostenibles, donde haya armonia entre la produccién y el cuidado del
medio ambiente para fomentar a los consumidores optar por una alimentacién sana y que
beneficie a toda la sociedad.

e Promover la investigacion y desarrollo en la agroecologia permitiendo desarrollar practicas
agroecoldgicas sostenibles que reduzcan el impacto ambiental, conservacion de los
recursos naturales y garanticen la seguridad alimentaria.

e Implementar un plan de capacitacion en técnicas agroecoldgicas a los productores para
brindar conocimientos y habilidades necesarias en practicas eficientes que mejoren la
calidad de los productos y fortalezcan la economia local.

e Fomentar el acceso a equipos e insumos agroecoldgicos mediante capacitaciones para que
los productores puedan elaborar sus propios insumos y reducir los precios de produccion.

Fortalecimiento a la Organizacion de la Feria

Esta estrategia permite crear un ambiente comunicativo y colaborativo para fomentar el

aprendizaje continuo, la generacion de nuevas ideas y estar atentos a las tendencias del
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mercado para cada dia ir mejorando y diversificando la productividad agroecolégica, a tal punto
de ser la primer Feria agroecoldgica de la zona con mas diversidad de productos.
e Mejorar la infraestructura y logistica de la Feria creando un espacio atractivo y funcional
gue garantice una experiencia positiva para expositores y clientes.
e Capacitar a los autores de la Feria en gestion empresarial y atencién al cliente
permitiendo adaptar herramientas necesarias para gestionar su comercializacion de
manera eficiente y ofrecer un servicio de calidad.
e Destacar los productos de la competencia y enfatizar sus caracteristicas y beneficios
diferenciales para identificar nichos de mercado y desarrollar estrategias mas efectivas
gue permitan mejorar nuestra oferta.
Produccion y Comercializacién

La estrategia de combinacién efectiva entre la produccién y la comercializacion llevaran
al éxito a la Feria, ya que una productividad de calidad y sostenible puede ofrecer precios
competitivos para garantizar una comercializacion efectiva con gran posicion y demanda en el
mercado.

e Desarrollar estrategias de marketing digital para alcanzar un publico objetivo de
manera precisa, donde se dé a conocer la calidad y beneficios de los productos
agroecoldgicos que se ofertan en la Feria.

e Fortalecer los canales de comercializacion permite el crecimiento y éxito de la Feria,
aumentando las ventas y mejorando la satisfacciéon de los clientes.

e Sensibilizar a los consumidores sobre los beneficios de los productos agroecoldgicos
para impulsar la demanda y fomentar una produccién agroecolédgica sostenible a largo
plazo.

e Crear canastas con varios productos para ofrecer una experiencia personalizada,
donde se pueda agrupar varios productos de acuerdo a las expectativas de los
consumidores.

Imagen Institucional

La Feria Agricola de Nambacola no cuenta con una imagen institucional establecida, es
por ello que se consider6 plasmar el nombre de la Feria, acompafiado del nombre de la
asociacion de los productores que participan en la misma.

Se utilizaron colores que representan a la agroecologia, ya que mediante la imagen
institucional se daré a conocer la identidad de la Feria Agricola de Nambacola, representando
su organizacion, calidad y valor de sus productos, siendo el distintivo de las demas ferias, para

que el pablico los pueda identificar y conocer lo que ofertan.
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Ademas, la imagen institucional se podré utilizar de logo para uniformes, publicidad

virtual, tétems, papeleria, vallas publicitarias, kioscos de venta, canastas personalizadas para
los productos, etc.

Figura 6.

Imagen institucional de la Feria Agricola de Nambacola

ASOCIACION DE PRODUCTORES
SAN MARTIN DE PORRES
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6. Discusién

De acuerdo con el primer objetivo especifico, que consistio en realizar un estudio de
mercado sobre los productos agroecolédgicos ofertados en la Feria Agricola de Nambacola,
ubicada en el canton Gonzanama, los resultados obtenidos a través de las encuestas revelan
una significativa oportunidad para la comercializacion de estos productos. La poblacion muestra
una clara preferencia por productos saludables, a precios accesibles y que contribuyan al
cuidado del medio ambiente. Aunque la actividad econémica de la poblacién rural de la
parroquia se basa principalmente en la agricultura convencional, un nimero considerable de
agricultores esta familiarizado con los beneficios de la agroecologia, reconociendo su papel en
la promocion de una alimentacion saludable y la sostenibilidad ambiental.

De manera similar, la investigacion llevada a cabo por Reina (2020) en el cantén
Pimampiro, mediante la ejecucién de un estudio de mercado indica que la economia local se
fundamenta en el comercio y la agricultura convencional. En este contexto, existen dos ferias
gue ofrecen productos tanto convencionales como agroecolégicos; en particular, la Feria Tierra
Viva se dedica exclusivamente a la comercializacion de productos agroecoldgicos, lo que ha
llevado a varios consumidores a preferir esta opcién por su calidad y precios competitivos.

Estos hallazgos mencionados en los parrafos anteriores sugieren que, en ambas
investigaciones, el estudio de mercado permite identificar aspectos clave para establecer
precios, definir el perfil de los clientes objetivo, identificar los productos mas aceptados y
analizar la competencia. Esta informacion es crucial para formular estrategias que mejoren y
den mayor visibilidad a la comercializacion de productos agroecolégicos.

Lo antes indicado se relaciona con lo que indica Moncayo et al. (2021), llevar a cabo un
estudio de mercado es un paso fundamental para identificar las oportunidades reales que
ofrece el entorno comercial. Este proceso debe sustentarse en una sélida filosofia y
metodologia de investigacién, utilizando herramientas técnicas y datos concretos que permitan
a los empresarios tomar decisiones informadas al invertir en capital de riesgo. Ademas, los
resultados de este analisis deben estar alineados con la realidad del mercado, proporcionando
asi un marco robusto para la toma de decisiones estratégicas.

Asi mismo, en la presente investigacion se propuso disefiar la estructura operativa para
la implementacion del Plan Estratégico de la Feria Agricola de Nambacola, ubicada en el
canton Gonzanama. A partir de una entrevista con el presidente de la junta, José Jiménez, se
constatd que actualmente no existe una estructura operativa bien definida para la feria. Esta
carencia ha llevado a la falta de decisiones y apoyos necesarios para implementar un plan

estratégico que realce y promueva el crecimiento de la feria, lo que limitaria a los productores
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en la exposicion y comercializacion de sus productos, reduciendo su alcance y potencial de
maximizacion, asi como también minimiza la oportunidad de gestionar alianzas estratégicas
con la Feria que le permita incentivar proyectos en pro de la comunidad.

Como se menciona en los estudios realizados por Legarda (2020) en el municipio de
Cérdoba, Narifio, destacan la importancia del trabajo conjunto entre comunidades productivas y
diversas entidades, como la Secretaria de Pastoral Social de la Diocesis Diocesana Ipiales.
Esta colaboracién ha permitido la creacion de escuelas agricolas agroecolégicas, con el
objetivo de ofrecer alternativas a las practicas agricolas convencionales y promover un entorno
ecologicamente sostenible, preservando métodos autéctonos y fomentando el crecimiento
economico local.

En la Feria Agricola de Nambacola, la falta de planificacion estratégica para la
comercializacion de productos agroecolédgicos es notable. Los dirigentes y participantes de la
Feria carecen de conocimiento sobre la relevancia de estas alianzas estrategias, lo que limita
su capacidad para promocionar sus productos en mas localidades y satisfacer la demanda del
mercado, a pesar de que un 40% de los productos vendidos en la feria son de origen
agroecolégico. Segun Chicaiza (2022), el principal objetivo de la planificacién estratégica es
alcanzar una competitividad sostenible, lo que implica el desarrollo de estrategias que generen
valor para la empresa. Esto requiere una evaluacion sistematica de oportunidades y amenazas,
asi como un analisis de fortalezas y debilidades.

Por lo tanto, la implementacién de un plan estratégico para la comercializacion de
productos agroecoldgicos puede tener un impacto significativo en términos de salud, cuidado
ambiental y desarrollo econdmico local, beneficiando a numerosas familias dedicadas a la
agricultura. En este sentido, las estrategias y la estructura operativa propuestas para la Feria
Agricola de Nambacola no solo ofreceran grandes oportunidades a los agricultores de la
parroquia, sino que también crearan espacios de comercializacién sostenibles a largo plazo,

abiertos a nuevos desafios y adaptados a las cambiantes necesidades de los consumidores.
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7. Conclusiones

El estudio de mercado reveld que la mayoria de los participantes de la Feria Agricola de
Nambacola se dedican a la agricultura convencional, lo que indica que muchos agricultores
carecen de conocimiento sobre los beneficios de la agroecologia para la salud y el medio
ambiente. Esta falta de informacion se traduce en la ausencia de un valor agregado en sus
productos, lo que limita la implementacion de estrategias que maximicen su potencial de
comercializacion y reduzcan la visibilidad de sus ofertas a nivel local y nacional.

Los agricultores que participan en la Feria Agricola de Nambacola no reciben el apoyo
necesario por parte de las autoridades de la parroquia, lo que incluye la falta de acceso a
implementos, maquinaria, insumos y capacitaciones. Esta situacién dificulta la adecuada
exhibicion y seleccién de sus productos, impidiendo asi un aumento en la demanda por parte
de los consumidores.

La Feria Agricola de Nambacola carece de una imagen institucional que refleje su
identidad y valor, lo que limita su capacidad para promocionar la variedad y calidad de los
productos ofrecidos, especialmente aquellos de origen agroecolégico.

La ausencia de planificacion y la falta de estrategias de comercializacion en la Feria
Agricola de Nambacola pueden comprometer su éxito y sostenibilidad. Esto podria resultar en
un desperdicio de recursos valiosos y una pérdida de oportunidades para conectar con
consumidores interesados en los productos agroecolégicos que ofrecen los miembros de la
feria.

Finalmente, la implementacién de un plan estratégico para la comercializacién de
productos agroecoldgicos podria transformar la dindmica de la feria, permitiéndole ampliar su
mercado, agregar valor a sus productos e integrarse con iniciativas de turismo rural. Esto
fortaleceria la actividad econémica de la region y ofreceria una experiencia enriguecedora a los

visitantes.
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8. Recomendaciones

Se sugiere a la Junta Parroquial de Nambacola gestionar presupuestos ante el gobierno
cantonal para mejorar la infraestructura de la Feria Agricola de Nambacola. Esto incluye la
creacion de stands adecuados para la exhibicion y venta de productos agroecolégicos, asi
como la implementacién de &reas de aseo y descanso para comerciantes y clientes. Estas
mejoras contribuirian a ofrecer una mejor imagen a los visitantes de la feria, asi como también
mejorar la imagen con miras al incremento de ventas de productos agroecol6gicos ofertados en
la misma.

Es fundamental considerar la realizacion de capacitaciones y asistencia técnica para los
agricultores, ademas de charlas informativas sobre los beneficios de la agroecologia. También
se recomienda establecer capacitaciones respecto a programas de financiamiento especificos
con tasas de interés competitivas que permitan a los agricultores agroecoldgicos acceder a
beneficios que les permita competir efectivamente con las grandes cadenas de supermercados.

Se recomienda a la Junta Parroquial de Nambacola utilizar las redes sociales como
herramienta para promocionar y comercializar productos agroecolégicos, ampliando asi su
demanda en diversos mercados. Esta estrategia facilitaria la compra para los consumidores y
realzaria el sector productivo de la zona, beneficiando a la Feria Agricola de Nambacola.

Se plantea que la Junta Parroquial implemente las propuestas detalladas en el Plan
Estratégico para aprovechar las oportunidades, fortalecer las capacidades, superar las
debilidades y enfrentar las amenazas que podrian comprometer el éxito de la comercializacién
de productos agroecoldgicos de la Feria Agricola de Nambacola.

Se propone a futuros investigadores llevar a cabo un diagnéstico situacional exhaustivo
de los productores de la parroquia Nambacola. Este estudio permitiria conocer a fondo el
proceso productivo previo a la comercializacion de los productos, asi como los problemas que
enfrentan los agricultores rurales. Con esta informacion, se podran elegir métodos adecuados
gue faciliten una investigacion concreta y pertinente, permitiendo tomar decisiones informadas

y alcanzar los objetivos establecidos.
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10. Anexos

Anexo 1.
Encuesta a muestra poblacional de Nambacola

Estimado participante reciba un cordial saludo, y a la vez le agradezco por tomarse el
tiempo de participar en esta encueta ya que su opinién es muy importante para nosotros. El
objetivo de esta encuesta es recolectar datos sobre la investigacion del proyecto que estoy
realizando denominado “Plan Estratégico para la Comercializacion de Productos
Agroecoldgicos en la Feria Agricola de Nambacola, en el Canton Gonzanama, provincia de
Loja”.

Sus respuestas serdn anonimas y confidenciales, Unica y exclusivamente para fines
académicos.

Muchas gracias por su atencion.

Encuesta a Muestra Poblacional

SECCION 1 - DATOS GENERALES

1. ¢ Cual es su rango de edad?

a25() 26a35() 36a45() 46 o mas ()

2. ¢Indigue su género?

Masculino () Femenino ()

3. ¢Indique su estado civil?

Soltero () Casado () Divorciado () Viudo ()

4. ¢ Cual es su nivel de instruccién académica?

Sininstrucciéon () Primaria()  Secundaria () Superior () Posgrado()
5. ¢ Cudl es su actividad econémica?

Agricultor () comercainte () ama de casa () profesional ()
SECCION- 2 AGROECOLOGIA

6. ¢ Conoce sobre la agroecologia?

Si()  No()
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7. ¢ Cudles considera que son las principales caracteristicas de un producto

agroecolégico?
Productos sin quimicos ()  Productos cultivados con métodos ancestrales ()
Productos sanos () Productos asociados al cuidado del medio ambiente ()

8. ¢ Considera que los productos agroecolégicos son mas saludables que los

convencionales?
Si() No ()
9. ¢ Cree que los productos agroecoldgicos traen beneficios para el medio ambiente?
Si() No ()
SECCION - 3 - ESTUDIO DE MERCADO
10. ¢,Con qué frecuencia consume productos agroecolbgicos?
Todos los dias () Una vez a la semana () Una vez al mes ()
Nunca ()
11. ¢ Qué tipo de productos agroecoldgicos consume con mas frecuencia?
Frutas () Legumbres () Vegetales () Cereales, otros ()
12. ¢ Cual es el principal motivo para consumir productos agroecol6gicos?
Salud () Calidad () Sostenibilidad ambiental () Precio ()
13. ¢ En qué lugar prefiere comprar productos agroecolégicos?
Directo de los Productores () Supermercados () Mercados ()
Ferias Libres ()
14. ¢ Cree que la demanda de productos agroecoldgicos esté en crecimiento?
Si() No ()

15. ¢ Considera que los productores locales deben apostar mas por la produccién

agroecoldgica para satisfacer la demanda del mercado?

Si () No ()
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16. ¢ Qué factores influyen en su decision para comprar productos agroecologicos?
Calidad ()  Valor nutricional () impacto ambiental () Precio ()

17. ¢ En qué presentaciones le gustaria comprar los productos agroecol6gicos?

Por unidades () por libras () canastas con varios productos () por mayor( )

18. ¢ Cémo considera el precio de los productos agroecoldgicos?

Econdmicos () Caros ()

19. ¢ Estaria dispuesto a pagar un precio mas alto por los productos agroecol6gicos?
Si() No ()

20. ¢ Dénde encuentra mas econémicos los productos agroecoldgicos?

Feria libres () Supermercados () mercados () Tiendas ()

21. ¢ Cuénto invierte mensualmente en productos agroecolégicos?

5a 10 ddlares () 10 a 20 dolares() 20 A 30 dolares () mas ()

22. ¢ Conoce la Feria Agricola de Nambacola?

Si() No ()

23. ¢ Cudles son los productos que mas compra en la Feria Agricola de Nambacola?
Frutas () Legumbres () vegetales () Otros ()

24. ¢ A través de qué medios desearia conocer la oferta de los productos que

comercializa la Feria Agricola de Nambacola?

Facebook ()  Instagram () Whatsapp () Radio() Volantes ()
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Anexo 2. Entrevista a presidente de la Junta Parroquial de Nambacola

Seccion 1 - planificacion estratégica (Mision, Vision, Objetivos estratégicos, FODA,
imagen Institucional)

¢La Feria Agricola mantiene una mision?

¢La feria agricola mantiene una vision?

¢ La feria Agroecoldgica tiene una imagen institucional?

¢ Tiene conocimiento en el desarrollo de estrategias para la comercializacion de
productos agroecoldgicos?

¢ Esta usted interesado en un plan estratégico para la comercializacién de productos
agroecolégicos?

¢, Qué tipo de acciones le gustaria ver incluidas en el plan estratégico?

Establecer una tienda en linea ()

Implementar servicios de entrega a domicilio ()

Desarrollar estrategias de Marketing ()

Participar en eventos y ferias ()

Otros () detallar

¢, Qué consideraciones tomaria en cuenta al disefiar un plan estratégico para
comercializar productos agroecoldgicos?

Diferenciacion ()

Enfasis en la calidad ()

Promocién de sostenibilidad ()

Compromiso con la sociedad ()

Seccion 2 - Comercializacion (Alcance de la Feria)

¢ Tiene acceso financiero, técnico y de capacitacion para comercializar productos
agroecolégicos?

Financiero ()

Técnico ()

Capacitacion ()

Otros ()

Ninguno ()

¢ Utiliza sistemas de informacion y tecnologia para promover la comercializacion de los
productos agroecoldgicos?

¢,Ha pensado dar un valor agregado a los productos agroecoldgicos?

Seccion 3 - Estrategias de Comercializacion
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¢ Ha pensado aplicar alguna estrategia para maximizar las ventas de productos
agroecoldgicos?

¢, Qué estrategias cree que pueden asegurar la rentabilidad y sostenibilidad para la
comercializacién de productos agroecoldgicos?

Estrategias de marketing y comunicacion efectiva ()

Estrategias de diferenciacion y valor agregado ()

Estrategias de fortalecimiento de la cadena suministro ()

Estrategias de sostenibilidad econémica y ambiental ()

¢ Conoce sobre las estrategias de marketing?

¢, Qué medios usa actualmente para dar a conocer la Feria Agricola de Nambacola?

Facebook () Instagram () Whatsapp () Radio() Volantes ()

¢ Le gustaria que la Feria Agricola de Nambacola sea conocida por ciudadanos de otros

sectores aledanos?

60



Anexo 3. Fotografias de la Feria Agricola de Nambacola
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