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RESUMEN EJECUTIVO

En la presente tesis denominada “Estructuracion de un sistema de
comercializacion de Productos Organicos” se ha desarrollado siete capitulos,
en donde se analiza las principales variables que intervienen en la
comercializacibn de estos productos, es asi, como se inicia con los
antecedentes histéricos a nivel nacional y mundial sobre la produccion,

distribucién y comercializacion tanto a nivel interno y externo.

Una vez encontrado los consumidores potenciales se inicia la elaboracion del
sistema detallando los objetivos, politicas y estrategias que intervienen en el
mismo y que permitiran dar un enfoque estratégico para convertir al sistema en

una herramienta efectiva dentro de un mercado competitivo.

Un elemento fundamental dentro del sistema de comercializacion de productos
organicos es la creacion de una empresa de comercializacion denominada
“ORGANIC FOOD MARKET”, ente al que se le da personeria juridica
convirtiéndola de esta manera en la piedra angular entre el sistema y el

mercado.

La empresa “ORGANIC FOOD MARKET” permitirA operativizar al sistema
para el cual ha sido necesario validar las herramientas encontradas en la
investigacion y la Unica forma de hacerlo es ubicando al sistema en un entorno
comercial. Asi mismo para alcanzar los fines y objetivos se ha implantado
mecanismos que permitan promover la coordinacion e investigacion de sus
operaciones tanto a nivel interno como a nivel externo capaz de que su manejo

se transforme en una herramienta eficaz y eficiente

Capitulo I. Presenta la evolucién histérica del consumo de productos organicos
en el Ecuador y en el mundo con lo que se identifica el desarrollo de este

mercado con una panoramica interesante de su crecimiento y evolucién,
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haciendo hincapié en las proyecciones futuras de consumo, y el papel que

juega en la actividad economica y social del pais.

En el Capitulo Il. Se realiza un diagnosticdé situacional del consumo de
productos organicos en el Ecuador, considerando el ambiente externo y el
ambiente interno, ubicando a la investigacion en un contexto actual en el que
se encuentra la variable consumo vy las perspectivas futuras en donde el

sistema puede interactuar.

Se hace un estudio de las principales variables macroeconémicas que de
alguna u otra forma afectan al desarrollo de estos productos utilizando la
herramienta FODA en la que se identifica las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas en el sector de la comercializacion.

En este capitulo se abarca de forma profunda las preferencias del consumidor
lo que lleva a encontrar un nicho de mercado importante y que sera explotado

por el sistema propuesto.

En el Capitulo Ill. Se plantea el modelo de gestion que permitira el
direccionamiento estratégico de la comercializacion de productos organicos a
través de diferentes herramientas, se hace mencién a la propuesta de un plan
de operacion orientado al desarrollo de sus actividades dando prioridad a los
campos administrativo y econdémico, sin descuidar el tratamiento de la variable

ambiental.

En el Capitulo IV se operativiza el sistema a través de la creacion de un ente
juridico que viabilizara el alcance de los objetivos, para esto se crea la empresa
“ORGANIC FOOD MARKET S.A.” cuyos objetivos estdn en funcion del
sistema de comercializacion de productos organicos, desarrollando asi una

entidad autbnoma capaz de generar ingresos que justifique su posicionamiento.

“ORGANIC FOOD MARKET S.A.” esta enfocada desde un punto de vista

comercial, en donde debe existir una estructura administrativa que gestione los
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recursos de la empresa y a la vez se vuelva rentable en el tiempo partiendo de
un capital inicial. Para esto se desarrolla estrategias en cada una de las areas

gue intervienen en el sistema.

En el capitulo V, todos los pardmetros administrativos son evaluados con el fin
de conocer el impacto que éstos tendran en la gestibn administrativa, el
desempefio de la organizacion frente al mercado y al cliente es uno de los
factores claves mas importantes, por ello en este capitulo se analiza a través
de una matriz de gestidon en donde se ubica los indicadores de gestién que se

aplicaron y su porcentaje de eficacia dentro del sistema

El capitulo VI “Analisis Econdmico Financiero” analiza el aspecto financiero
de la empresa “ORGANIC FOOD MARKET S.A.” con el fin de darle viabilidad

a través del estudio de los indicadores econdmicos financieros.

Para que el sistema sea aplicable debe no sélo generar un bienestar a su
entorno sino también generar recursos que puedan sostenerse en el tiempo. La
inversion inicial es de 24.457 délares lo cual cubre los activos fijos y el capital
de trabajo. El Flujo de Caja, el Valor Actual Neto (VAN ) y la Tasa Interna de
Retorno ( TIR), son herramientas que han permitido calificar la factibilidad de

la propuesta.

Capitulo VII Se refiere a las conclusiones y recomendaciones, que se han
establecido después del estudio, relacionandolos con los objetivos de la

investigacion,

Por ultimo, se indica los distintos anexos y bibliografia que sirven de apoyo
para una mayor explicacion y compresion de la tematica tratada en este

trabajo.


http://www.monografias.com/trabajos15/valoracion/valoracion.shtml#TEORICA
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PRESENTACION

El presente trabajo estda encaminado a conocer todos los factores y variables
gue afectan a la comercializacion de productos organicos y de esta forma
generar un modelo de gestibn que permita desarrollar en el tiempo esta

actividad.

Este estudio se fundamenta en un diagnostico de la situacién actual del
consumo de productos organicos en el mundo y en el Ecuador con el fin de

obtener una idea clara de lo que representa esta nueva tendencia.

En la actualidad, el mundo esta volcando su atencion a la preservacion de la
naturaleza procurando generar modelos que permitan un desarrollo sustentable
y sostenible de los seres humanos. Los monocultivos, los pesticidas que
destruyen el medio ambiente, las semillas genéticamente modificadas estan
creando en el consumidor responsable una conciencia ecoldgica situacién que

esta llevando a los productos organicos a un desarrollo constante y sostenido.

El Ecuador esta viviendo un proceso de cambio dentro de su modelo de
generacion de riqueza donde se empieza a priorizar al ser humano y no al
consumismo salvaje que esta devastando al entorno, cuya primera
manifestacion se dio con la no explotacion de los campos petroliferos
denominados ITT (Ishpingo-Tarapoa-Tiputini) que a cambio de su explotacion
se busca concienciar a filantropos internacionales para que a cambio de tener

el petréleo en el subsuelo se pague una compensacion al Estado Ecuatoriano.

Sin embargo la transformacion de nuestro entorno socio econdémico Yy politico
no puede quedar Unicamente en medidas coyunturales, sino debe calar en la

esencia misma de la sociedad y sobre en un parametro global.
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En este contexto estamos convencidos que paises como Ecuador, al contar
con una politica de consumo sustentable y su correspondiente normativa

servird de base para enfrentar a la globalizacion vy la liberaciébn comercial.

Para alcanzar los objetivos y fines de la presente investigacibn se ha
desarrollado un Plan encaminado a diagnosticar y proyectar los diferentes
elementos que intervienen en la comercializacion de productos organicos en el

pais.

El Ecuador como un pais netamente agricola esta llamado a fomentar el
consumo de productos organicos, pues al incentivar este mercado se esta
protegiendo la salud alimentaria de los consumidores y a la vez protegiendo el
entorno ambiental de los lugares de cultivo, este estudio pretende demostrar
que es posible hacer rentable la comercializacion de productos organicos
dejando de lado complejos instituidos por grandes transnacionales cuyo Unico
interés es el de producir al menor costo dejando de lado la seguridad ambiental

y alimentaria de los consumidores.

El consumo de productos organicos no es una moda clasista por el contrario es
el retomar los antiguos métodos de cultivo de nuestros antepasados, sin ningun
tipo de pesticidas, ni de agroquimicos, Este mercado tienen grandes
perspectivas de crecimiento; ya que llegara un momento en el que la tierra se
canse de pesticidas y se vuelva una tierra improductiva, el consumo de
productos organicos promueve un consumo sustentable cuidando de mejor

forma todos los recursos que tiene el ser humano para su subsistencia



XVI

PLAN DE TESIS

ESTRUCTURACION DE UN SISTEMA PARA LA COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS ORGANICOS EN EL ECUADOR

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA:

Las nuevas tendencias de produccién en el ambito agricola estan llevando a
que los productores desarrollen nuevos sistemas para mejorar sus productos
de esta forma se ha dado mayor énfasis a la cantidad de produccién y no a la
calidad de la produccion es asi como se ha ido desmejorando el proceso de
produccion dé los productos agricolas con la utilizacion desmedida de
agroquimicos y la utilizacion de transgénicos para optimizar la produccion en
desmedro de la salud del consumidor y de la destruccion progresiva de los

suelos.

En los dltimos afios surge una alternativa a nivel mundial que permite que los
productos agricolas sean controlados de forma tal que su produccion sea
ecolégica y sana para el consumidor y para los suelos donde se siembran, esta
tendencia llamada “Agricultura o produccion organica” esta dando sus
primeros pasos en el pais lastimosamente su consumo no esta muy
generalizado dentro del territorio nacional a pesar de que en otros paises
especialmente los europeos su consumo va en un constante crecimiento y

evolucion a través de las certificaciones organicas.

Los precios que se pagan a los agricultores de productos tradicionales son
sumamente inferiores a los que se paga por un producto agricola desarrollado
con el sistema de agricultura organica, pues en paises desarrollados este tipo
de productos se los comercializan en tiendas especializadas y selectas, de esta

forma el agricultor que se dedique a la produccién organica lograra una mayor
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ganancia que se reflejara en un bienestar individual y colectivo dentro de su

comunidad.

Los beneficios de este tipo de produccidon son varios, independientemente del
sobre precio que se paga por estos productos su desarrollo involucra varios
factores como el de un mejoramiento en el rendimiento de los suelos y el
bienestar de los productores a largo plazo pues las tendencias de consumo se
enfocan a un consumo mas sano y ecoldgico lo que con el tiempo se
transformara en una generalidad de consumo y no en un consumo marginal,
asegurando de esta forma el bienestar tanto del productor como del

consumidor final.

FORMULACION DEL PROBLEMA:

La presente investigacion estara encaminada a plantear un sistema que
permita el desarrollo y comercializacion de los productos organicos
fundamentandose principalmente en los actores o sujetos principales que rigen

un proceso de intercambio comercial como son:

Los Productores
Los distribuidores o intermediarios

Los consumidores finales.

El sentido de lucro ha llevado a que todos los actores del proceso de
comercializacion se enfoquen en las ganancias y no en la calidad de los
productos que llega al consumidor es por lo que en el transcurso de esta
investigacion se iran sobreponiendo factores que nos permitan estructurar un
modelo cuantitativo y cualitativo enfocado a un desarrollo integral no solo en el
ambito econdmico sino también en el social ya que segun estudios realizados
encontramos que en la actualidad en el sector agricola los ingresos per capita
mensual por familia es de 30 a 50 ddlares esta situacion ha provocado la

migracion acelerada de los campesinos y productores a las grandes urbes del



XVIII

pais generando cinturones de pobreza y marginalidad sin olvidar la migracién

gue existe hacia otros paises del mundo.

Con el actual modelo de produccion agricola lo Unico que se ha generado es el
enriquecimiento de los intermediarios dejando a los productores cantidades

infimas de ganancias y generando una sobre explotacion de los suelos.

La presente investigacion estara encaminada fundamentalmente a impulsar la
produccién organica y su respectiva comercializacién dentro y fuera del pais
permitiendo que los productores tengan el suficiente mercado para ofertar sus
productos esto se realizara con la implementacion de procesos l6gicos que nos
permitan alcanzar un modelo acorde con los productores y las expectativas de
los consumidores e intermediarios generando un modelo mas justo de

comercializacion que beneficie a todos los participantes del proceso.

Para desarrollar de mejor manera la investigacion se realizara un plan piloto
donde se podra en funcionamiento todos los métodos y procesos desarrollados
en la presente investigacion para impulsar y desarrollar de forma sostenida la

agricultura orgéanica.

SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA:

Para alcanzar un verdadero desarrollo dentro del ambito de la produccién
organica en el pais se tratard de implantar un sistema en el que se encuentre
inmiscuidos todos los factores pertinentes para que la estructura organizacional
tenga los resultados esperados dentro de este proceso encontramos a los

siguientes actores:

Los productores.- Este es el conglomerado mas importante en nuestra
investigacion, esto nos permitira saber la cantidad y la clase de productos
organicos que actualmente se esta produciendo en el pais y sobre todo que

capacidad instalada tienen cada productor. Al conocer la situacién actual de los
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productores podremos identificar las fortalezas y debilidades que tiene los
productos organicos en su proceso productivo.

Los intermediarios.- Es imperativo la necesidad de identificar cuales son los
canales de distribucion que tienen los productos organicos dentro del mercado
nacional e internacional para tener la herramientas necesarias para que los
productos lleguen hacia su consumidor final de forma que beneficie a los
productores y facilite el intercambio comercial entre productores,

intermediarios y productores

Los consumidores finales.- la importancia de este factor es primordial, pues de
ellos basicamente depende la demanda que tenga nuestro producto en el
mercado nacional o internacional. El tener una informacioén real del desarrollo y
evolucion de los consumidores de productos organicos nos da las
herramientas necesarias para enfocar la produccion sabiendo sus preferencias

y gustos podremos posicionar el producto en el mercado.

Las certificaciones.- los productos organicos necesitan estar debidamente
avalados por certificadoras internacionales que otorgan el llamado sello verde y
gue permite que los productos organicos puedan abrir mercados en Europa,
Estados Unidos y otras partes del mundo a un precio mayor que los productos

tradicionales.

La adecuada interrelacion de estos factores nos permitirdn conocer a primera
vista en que situacién se encuentra el sector dentro del pais y las perspectivas

de crecimiento que pueda llegar a tener en un determinado tiempo.

La investigacion tendra como pilares fundamentales los factores detallados
anteriormente pues es la base para lograr que la produccion organica vaya
desarrollandose en el pais y que podamos obtener resultados confiables y
veridicos para de esta forma entregar resultados acordes con la realidad del

sector.
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Es primordial tener claro el problema ha ser investigado pues corremos el
riesgo de desviarnos de nuestro real objetivo que es el de desarrollar un
sistema de la que permita la comercializacion de productos producidos con un
sistema organico garantizando el desarrollo del sector productivo, la
satisfaccion del consumidor final y por su puesto una ganancia aceptable para

los intermediarios de los productos.

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION:

Objetivo General.- Implantar un sistema gerencial que permita desarrollar la

comercializacion de productos organicos.

Objetivos Especificos:
1.- Conocer e identificar la evolucion de los productos organicos en el Ecuador
y sus elementos distintivos para su comercializacion a nivel nacional e

internacional

2.- ldentificar los factores que intervienen en el proceso de comercializacion de

productos organicos en el pais.

3.- Estructurar los mecanismos técnicos administrativos necesarios para
desarrollar un modelo de gestion enfocado en la comercializacion de productos

organicos

JUSTIFICACION:

JUSTIFICACION TEORICA:

La presente investigacion nace con el fin de conocer todos los aspectos
relacionados con el consumo de productos organicos en el Ecuador ya que
este sector tiene grandes perspectivas de crecimiento no solo en el Ecuador
sino también fuera de este y de esta forma generar modelos de desarrollo que

permitan el progreso de los actores involucrados
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JUSTIFICACION METODOLOGICA:

El rapido crecimiento de la demanda que tienen los productos organicos dentro
del contexto nacional e internacional nos llevan a tratar de generar sistemas,
procesos y modelos encaminados al desarrollo de este sector que asegure su

permanencia en el mercado a largo plazo.

MARCO DE REFERENCIA:

MARCO TEORICO: Los referentes tedricos que encontramos para realizar
nuestra investigacion se fundamentan principalmente en estudios realizados
por instituciones gubernamentales y de apoyo técnico dentro de las cuales
podemos destacar:

Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG)

Sistema Ecuatoriano de sanidad Alimentaria (SESA)

Cooperacion Técnica Alemana (GTZ)

Banco Central del Ecuador

Estas instituciones han desarrollado algunas investigaciones recientes ya que
la produccion orgénica es una nueva tendencia dentro del pais y del mundo a
continuacion detallamos algunas obras que servirAn como un marco tedérico

inicial en la que se basara nuestra investigacion

1.- Produccion organica en Ecuador

Autores: Juan Rodriguez, Johanna Flores, Cesar Caceres
Ecuador

Ao 2005

2.- Impactos de la agricultura organica en la produccién campesina
Autores: Beate Weiskopf, Juan Rodriguez, Johanna Flores, Rigoberto
Rodriguez

Ecuador
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Afno 2005

3.- Suquilanda, V. Manuel . Agricultura Orgéanica, alternativa tecnolégica del
futuro. UPS, Fundagro. Quito, Ecuador. 654 p. 1996.

MARCO CONCEPTUAL:

Los términos utilizados dentro del contexto de esta investigacion se
relacionaran fundamentalmente a aspectos de la agricultura organica y su

comercializacién entre algunos términos que se utilizara tenemos:

Agricultura organica: Mecanismo de produccién agricola mediante el cual no se
incurre en la utilizacion de insumos agroquimicos dando exclusividad a
productos organicos.

Sello Verde: Se refiere al proceso que deben seguir los productores para que

obtener la certificacion garantice que son productos orgénicos.

Desarrollo: Este termino lo englobaremos en nuestro contexto ya que se
buscara que exista un desarrollo de todos los elementos que intervienen en el

proceso de la comercializacion de productos organicos.

Mercado Objetivo: Es la identificacion de posibles consumidores de productos
organicos como referencia de mercado
Premio: El premio es un valor agregado en factor monetario que recibe cada

productor por comerciar productos organicos.

Organizaciones de Apoyo: Se refiere a las organizaciones que brindan apoyo
para el desarrollo del sistema organico de produccién y comercializacion.
Dentro de la investigacion Irdn surgiendo términos que se los explicara

conforme avanza el estudio.
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HIPOTESIS

El consumo de productos organicos ha crecido de forma muy rdpida a nivel
mundial generando mercados alternativos donde se prioriza la conservacion del
medio ambiente y la salud alimentaria de los consumidores.

Este mercado no esta siendo explotado de forma apropiada, el Ecuador como
un pais netamente agricola esta llamado a generar procesos donde se

comercialice productos organicos creando asi nuevos mercados.

ASPECTOS METODOLOGICOS.-

TIPO DE ESTUDIO: Se iniciara con una investigacién exploratoria que nos
permitird familiarizarnos con el tema y con los términos utilizados en el
proceso de comercializacion de este tipos de productos es asi como se
acudira a instituciones encargadas del desarrollo de productos organicos en el
pais. Se efectuara una investigacion de campo para saber y medir la capacidad
productiva que tienen las unidades de produccién organica, la elaboracion de
un estudio de mercado que nos permita saber de forma real la demanda que
tienen estos productos a nivel nacional e internacional, se realizara la
investigacion de campo con la implantacion del plan piloto enfocado al
desarrollo del sistema propuesto.

METODOS DE INVESTGACION:

Los métodos de investigacion que se aplicara por parte del investigador sera el
deductivo el mismo que partira de lo general a lo particular es decir desde una
perspectiva macro a una perspectiva micro . En algunos casos se aplicara

también el histérico analizando las causas y efectos del problema

Los métodos anteriormente mencionados nos permitiran ubicarnos de forma
real en el contexto del problema para de esta forma ir creando conceptos

reales del problema a ser investigado y asi encontrar elementos que nos



XXIV

permitan desarrollar el modelo administrativo necesario para de esta forma

asegurar el éxito de la investigacion.

Es imperante el recolectar datos reales, actuales y fidedignos que garanticen
los resultados de la investigacion evitando datos erréneos que perjudiquen la

veracidad de los resultados.

FUENTES Y TECNICAS.-
La investigacion tendra como fuente principal las instituciones relacionadas con
la produccion y comercializacion de productos organicos dentro de las cuales

podemos destacar las siguientes:

Ministerio de Agricultura y ganaderia

Sistema Ecuatoriano de Sanidad Agropecuaria (SESA)
Cooperacion Técnica Alemana (GTZ)

Banco Central de Ecuador (BCE)

CAPEIPI

Ministerio de Comercio Exterior.

PRESUPUESTO:

PRESUPUESTO

GASTO INCURRIDOS COSTO
1. — Pago por derecho de tesis $150

2. — Movilizacién $120
3. — Pago por servicio de Internet $45

4. — Pago de Impresion $25

5. — Copias $16

6. — Gastos Administrativos $50

TOTAL ESTIMADO $ 406
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Es pertinente sefialar que el pago del rubro de $150 dolares por concepto de

derecho de tesis se lo cancela en el momento que esta aprobado el plan de

tesis y cada seis meses nuevamente.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES:

Actividades mes 1 mes 2 mes 3 Mes4

Sistematizacion ***
de conceptos y
recoleccién de

datos

Asesoria il
Metodolégica

Recopilacion | *** Fhx

de bibliografia
existente sobre
el tema

Estructuracion Fxk

tematica del

proyecto y

Asesoria

metodologica

Disefio y falea
estructuracion

del proyecto

Desarrollo del falaie
sistema

administrativo

propuesto

Asesoria Fxk
metodologica

e implantacién

Analisis e

Interpretacion

de los

resultados por

el investigador

Redaccion y
presentacion en
la defensa de
tesis.

Mes 5

*k*k

Mes6

*k*k

Responsable
AUTOR

AUTOR

AUTOR

AUTOR

AUTOR

AUTOR

AUTOR

AUTOR

AUTOR



CAPITULO I: ANTECEDENTES

1.2.- CONCEPTO Y EVOLUCION DE LOS PRODUCTOS ORGANICOS

En la actualidad el modelo de produccion y comercializacion de productos para
el consumo humano esta siendo debatido a nivel mundial pues su estructura
lleva al desgaste constante de los suelos cultivables y al indiscriminado uso de
pesticidas los mismos que estan afectando la salud alimentéria de los seres

humanos en su conjunto.

Los alimentos organicos son aquellos productos agricolas o agroindustriales
gue se producen bajo un conjunto de procedimientos denominados "organicos".
Estos procedimientos tienen como objetivo principal la obtencién de alimentos
mas saludables y la proteccion del medio ambiente por medio del uso de
técnicas no contaminantes, y que ademas disminuyan el empleo de energia y

de sustancias inorganicas, sobre todo si son de origen sintético.

Los productores de alimentos organicos procuran que sus productos estén
libres de agroquimicos y no producen alimentos transgénicos. Los cultivos
organicos son enriquecidos mediante la elaboracibn de compostas con la
finalidad de volver a dar al suelo los nutrientes que entrega a través de los
alimentos. Entre los métodos agricolas tradicionales utilizados estan el sistema
de terrazas o de barreras naturales para evitar la erosion de los suelos. Pueden
ademas presentar otras cualidades como un empaquetado ecolégico para su

disposicion al consumidor final.

Los alimentos organicos se producen con el fin de nutrir el organismo humano
protegiendo la salud de los consumidores, el equilibrio ecolégico del lugar
donde se producen permaneciendo libres de sustancias tdxicas o quimicos
potencialmente dafinos a la salud (exceptuando los que ya estan presentes en

el medio ambiente )


http://es.wikipedia.org/wiki/Agricultura
http://es.wikipedia.org/wiki/Agroindustria
http://es.wikipedia.org/wiki/Alimento
http://es.wikipedia.org/wiki/Agroqu%C3%ADmico
http://es.wikipedia.org/wiki/Alimentos_transg%C3%A9nicos
http://es.wikipedia.org/wiki/Compost
http://es.wikipedia.org/wiki/Nutriente
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Sistema_de_terrazas&action=edit
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Sistema_de_terrazas&action=edit
http://es.wikipedia.org/wiki/Erosi%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor
http://es.wikipedia.org/wiki/Salud
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Equilibrio_ecol%C3%B3gico&action=edit

Con fines de comercializacion ha surgido un sistema de certificacion de los
alimentos organicos el cual estd en consolidacion y busca que una

organizacion avalice si ciertos alimentos son organicos o no.

Los alimentos organicos estan en pleno auge ya que los métodos agricolas
masivos que se utilizan en la agricultura industrial han sido sefialados por el
movimiento ecologista por su insustentabilidad ambiental y por la exposicion de
los alimentos a pesticidas toxicos. Pacientes con exposicion crénica a ciertos
pesticidas, pueden presentar dafios del sistema nervioso, rifiones, higado y
cerebro . Ademas los especialistas sefialan que gran porcentaje de los casos
no son diagnosticados, dado que los sintomas correspondientes son también
sintomas generales de muchas otras enfermedades como fatiga, debilidad,
dolor de cabeza o dolor abdominal.

En general a la agricultura organica se le conoce por el uso de técnicas
apropiadas que en principio evitan el uso de fertilizantes y plaguicidas
sintéticos, pero tiene un alcance mayor, en la medida en que su propésito es
llegar a una “produccién agropecuaria limpia” y sostenida. En la actualidad
existen varias concepciones de la agricultura organica, que se originan en
interpretaciones filosoéficas y en los diversos mecanismos 0 métodos que son
utilizados para la obtencion de productos sanos (libre de contaminantes) y

ecologicamente (respeto y proteccion a la naturaleza) producidos.

El sistema de produccién organica, procura potenciar los ciclos naturales de la
vida, no la supresién de la naturaleza y por lo tanto es el resultado de la
interaccion dinamica del suelo, plantas, animales, seres humanos y el medio

ambiente.

La agricultura organica se basa principalmente en el aprovechamiento

adecuado de los recursos existentes localmente.


http://es.wikipedia.org/wiki/Agricultura_industrial
http://es.wikipedia.org/wiki/Movimiento_ecologista
http://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_nervioso
http://es.wikipedia.org/wiki/Ri%C3%B1on
http://es.wikipedia.org/wiki/H%C3%ADgado
http://es.wikipedia.org/wiki/Cerebro
http://es.wikipedia.org/wiki/Fatiga
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Debilidad&action=edit
http://es.wikipedia.org/wiki/Dolor_de_cabeza
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Dolor_abdominal&action=edit

La agricultura organica ha generado en los ultimos diez afios una verdadera
“revolucion productiva”. Desde la creacion de marcos legales en muchos
paises, hasta el desarrollo de empresas productoras, comercializadoras y de
servicios. A esto debemos agregarle la creciente actividad en materia de
investigacion y desarrollo de productos, procesos, y manejo de los productos.

En la actualidad los productos organicos estan adquiriendo una creciente
importancia sobre todo en el sector agricola-alimenticio de algunos paises,
independientemente de su estado de desarrollo. Por ejemplo, en varios paises
desarrollados la agricultura organica ha llegado a representar una parte

significativa del sistema alimentario.

Algunos paises en desarrollo tienen pequefios mercados organicos internos por
ejemplo, Argentina y Egipto que han empezado a aprovechar las lucrativas
oportunidades de exportacion que ofrece la agricultura organica por ejemplo,
exportaciones de cereales y carnes de Argentina, café de México, algodén de

Uganda.

Ademas, mientras que la venta de alimentos convencionales se ha estabilizado
desde hace afos, el sector de los alimentos organicos ha registrado un fuerte
crecimiento, con una demanda que aumenta mas rapidamente que la oferta en

muchos paises desarrollados.

Aunque se prevé que solo un pequefio porcentaje de agricultores llegaran a ser
productores organicos, la demanda de consumo de alimentos y fibras
producidas organicamente brinda nuevas oportunidades de mercado a los

agricultores y a las actividades empresariales en todo el mundo.



1.1.2.- PRINCIPALES MERCADOS INTERNACIONALES PARA LA
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ORGANICOS

El tamafio del mercado para productos organicos esta creciendo. El
crecimiento anual esta entre el 5 y 20% anual dependiendo de cada pais, al
recopilar estadisticas e informacion se encuentran considerables diferencias
entre cada pais, dependiendo del grado de penetracion que tenga los
productos organicos en los diferentes paises. Es importante recalcar el
mercado de los productos organicos es un nicho y si la tendencia de
crecimiento se mantiene, se obtendria una participacion de mercado que va del
3 al 5% a mediano plazo. Segun la IFOAM las ventas de productos organicos
en el 2006 fueron de 30.000 millones de délares a nivel mundial lo que abarca
un 3% del total del mercado de alimentos en el mundo.

Al analizar el Mercado de productos organicos debemos definir que grupos o
sectores tienen mayor aceptaciéon y tienen una clara diferenciacion con
respecto a los demas productos convencionales. Los productos agricolas
organicos han sido los que con mayor fuerza se han introducido en los
mercados. Pero existen otros nuevos productos como ropa confeccionada con

algodon orgéanico y tintes naturales.

Segun expertos del Internacional Trade Center (CENTRO INTERNACIONAL
DE COMERCIO ) y el IFOAM los precios de los organicos se mantendran con

un premio o sobre precio por un mediano plazo

El mercado internacional para la comercializacion de productos organicos es

muy amplio pues existe una demanda creciente con respecto a estos productos

En la siguiente cuadro se presenta las ventas anuales de productos organicos

y Su porcentaje de incremento:



CUADRO No 1

Ventas Anuales de Productos Organicos a Nivel Mundial proyeccién hasta el 2010

1997 2000 2001 2003x 2005%x | 2010%x

16.000---| 19.000-- | 23.000---| 29.000--
10.000---11.0009 100.0003
17,5008 | 21.000= | 25.000= | 31.000=

Tasa Crecimiento
................................................ 20%x 19, 4%m 20%= 12 5%%a| 149%%n=
Fromedio Anuale

Fuente: International Organic Farmer, 2006

Elaborado por: El autor

En este cuadro se aprecia claramente la evolucion de las ventas de productos
organicos a nivel mundial como a partir del afio 1997 observamos que este
indicador se mantiene estable desde el afio 2000 hasta el 2003 con una tasa
muy alta de crecimiento que promedia el 20% anual. Para el aflo 2005 la tasa
desciende al 12.5% anual esto se debe a que el mercado de productos
organicos se tiende a estabilizar a nivel mundial debido a que ingresan mas
competidores en el mercado de organicos y finalmente la proteccion que se
estima para el ano 2010 tiene una tasa de crecimiento del 14% anual pues el
mercado tiende a equilibrarse y la moda que representé estos productos en
afos anteriores se modera y genera una tasa de crecimiento mas real y acorde

con el mercado.

El apoyo financiero a la conversion y al mantenimiento de la agricultura
ecologica ha crecido sustancialmente estimulando la oferta de estos productos.
En algunos paises dicha politica estdA mucho mas orientada a la
comercializacibn que en otros, de manera que en paises como Austria,
Dinamarca y los Paises Bajos, no sélo se han destinado fondos a los
agricultores en forma de primas por hectarea sino que también se ha
subvencionado el desarrollo de estructuras de comercializacion, incluyendo
actividades de promocién y servicios de asesoramiento a consumidores y

productores.



A su vez, las principales cadenas de supermercados han decidido entrar en el
mercado de los productos organicos, no solo ofreciendo algunos productos
ecologicos, sino también fijandose como un objetivo fundamental fomentar el

consumo de una amplia gama de alimentos de este tipo.

1.1.3.- MERCADO EUROPEDO:

El tamafio del mercado de productos organicos en la Union Europea ha sido
tradicionalmente el mas grande del mundo y se valora en USD 10.500 millones
en el 2005. El crecimiento de las ventas para dichos productos se estima en
8% por afio. EI mercado ha experimentado rapidos crecimientos desde inicios
de los afios 90. Hoy en dia, est4 alcanzando su madurez.

El mercado aleman es el mas grande en Europa, valorado en USD 3,060
millones. Otro mercado importante es Reino Unido valorado en USD 1,500
millones pero con tasas de crecimiento entre 20 y 40%. Italia y Francia
contindan en importancia con ventas alrededor de USD 1,300 millones cada
uno. Otros mercados importantes son Suiza, Dinamarca, Suecia, Austria y

Paises Bajos.

El gasto promedio per capita en productos organicos se estima en USD 27,2
por afio; sin embargo ocurren variaciones entre USD 7,3 por afio en Espafia
hasta USD 105 por afio en Suiza. El mercado suizo ocupa el primer lugar en

gasto promedio. Los daneses ocupan el segundo lugar con USD 71 por afio.

Paises como Dinamarca y Suecia han incrementado su consumo a mas de
USD 40 por afo. Si los paises de bajo consumo alcanzan USD 40 por afio,

el mercado se incrementaria a USD 15400 millones.

La mayoria de paises europeos cuentan con programas de incentivos para la
produccion organica, lo que ha impulsado la agricultura organica y los
consumidores también son concientes acerca de los beneficios de este tipo de

producto. En relacién al marco legal, y como se sefiala en otro capitulo, todos



los paises miembros de la UE se rigen por la Regulaciéon No. 2092/91, que fue
puesta en vigencia desde 1993. Esta norma protege a los productores de la
competencia desleal y protege a los consumidores de los productos "seudo”
organicos. Dentro de la UE, estos productos pueden usar los términos

"organico", "bioldgico" y "ecolbgico”.

La oferta europea cubre una gran parte de grupos de productos como vinos,
vegetales, frutas, aceite de oliva, lacteos, entre otros. Los productos que tienen
mayor potencial para Ecuador son frutas exoticas, café, cacao, cereales

andinos, azlcar, miel, frutas secas y nueces, entre otros.

1.1.4.- MERCADO DE ESTADOS UNIDOS:
Segun el IFOAM?, el mercado norteamericano, con tasas de 12% anuales, esta
experimentado los crecimientos mas altos en todo el mundo. El tamafio del

mercado de productos organicos se estima en USD 11.750 millones.

Estados Unidos abarca la mayor parte del comercio de productos organicos,
pues el mercado canadiense se estima so6lo en USD 750 millones, pero con

tasas de crecimiento entre 15 % y 20% por afio.

Esta proyectado que el mercado de Estados Unidos alcance un valor de USD
30,700 millones en el 2007, con un extraordinario crecimiento acumulado de
21,4% entre el 2002 y 2007.

Actualmente en Estados Unidos, los alimentos y bebidas organicos se
encuentran disponibles en aproximadamente 20,000 tiendas de productos
naturales. En el 2005, el 44% del total de las ventas de organicos se llevo a
cabo en supermercados y tiendas minoristas, mientras que el 47% se efectud
en tiendas de productos naturales y cadenas minoristas de productos
saludables. El 9% restante se generd a través de venta directa de productores,

mercados y cooperativas.

! International Federation of Organic Agriculture Movements



CUADRO No 2
SEGMENTACION DE LOS CONSUMIDORES EN ESTADOS UNIDOS

CONSUMIDOR PORCENTAJE

Grupo Orgénico Integrado 37%

(Consume orgénicos mas de una vez por dia)

Grupo Orgénico Medio 39%

(Consume Organicos al menos Semanalmente)

Grupo Orgéanico marginal 24%

(Consume Organicos ocasionalmente)

FUENTE: Organic Trade Association (OTA) 2006

Elaborado por: El autor de la tesis

De acuerdo a estudios recientes, el 60% de la poblaciéon estadounidense
consume productos organicos al menos ocasionalmente. El 27% de
americanos estd consumiendo mas organicos en comparacion a afios
anteriores. Los factores que alientan el consumo se refieren principalmente a
responsabilidad con el ambiente, la salud y el apoyo a pequefios productores.
La frecuencia de consumo también se ha elevado, se estima que 37% de

consumidores lo hace a diario

1.1.5.- MERCADO ASIATICO:

El mercado japonés para alimentos y bebidas organicos es el mas importante
en Asia con ventas estimadas en USD 350 millones. Anteriormente este
mercado se habia valorado desde USD 350.000 hasta USD 3.000 millones,
debido a una distorsion en el mercado que no clasificaba claramente entre
certificado y no certificado. En el 2001 entr6 en vigencia la norma JAS
(Japanese Agricultural Standards) que permite la comercializacion bajo el
estatus organico Unicamente a aquellos productos que estan certificados por
una institucion acreditada a la norma JAS. En el futuro se espera que aquellos
productos que aun no cumplen con esta norma se certifiguen, lo cual

incrementara el mercado a USD 3000 millones.




Japon se caracteriza por ser un mercado de ingresos altos y uniformes en todo
el pais existe un gran interés por productos que ayuden a la salud y la
seguridad alimentaria. Los consumidores japoneses estan acostumbrados a
conocer el origen de los productos y manejan un sistema informal, que gana la

confianza y lealtad del cliente.

Los supermercados manejan un importante porcentaje de la distribucion de los

productos organicos, donde estos productos tienen un buen posicionamiento.

Otros mercados importantes para productos organicos son China, Corea del
Sur, Singapur, Hong Kong y Taiwan, donde existe un pequefio mercado con

rapido crecimiento.

1.2.- APORTE DE LA PRODUCCION ORGANICA EN LA ECONOMIA
ECUATORIANA

La produccién organica en la actualidad representa un aporte muy marginal en
desarrollo de la economia nacional pues su poca difusiéon entre los grupos
agricolas no ha permitido vislumbrar su real potencial de crecimiento que

estamos seguros lo lograra en poco tiempo

En el Ecuador, la agricultura organica se identifica facilmente con los sistemas
de produccion campesina y con la cultura de las familias campesinas. Los
mercados para productos organicos demuestran interesantes niveles de
crecimiento. Existen varios casos de experiencias exitosas de acceso de
pequefios productores ecuatorianos a segmentos de mercados —organicos y
de comercio justo—, que han mejorado el precio al productor. En estos casos,
la relacién con los compradores finales es directa, disminuyendo asi la
intermediacion y es factible mejorar la distribucion de beneficios en las cadenas

de valor.
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GRAFICO No1
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FUENTE: Ministerio de Agricultura del Ecuador

Elaborado: El autor de la tesis

Las practicas de la agricultura organica, — especialmente en la lucha contra la
erosion, la utilizacion y conservacion de la biodiversidad, la no utilizacion de
productos quimicos de sintesis— favorecen el mejoramiento de las condiciones

ambientales y la salud de las comunidades rurales y urbanas.

En el Ecuador, la agricultura organica certificada tiene un proceso de desarrollo
vinculado a la exportacién. La presion de los mercados internacionales impulsé
el cambio de los productores convenciones a los cultivos organicos,
especialmente en los productos con mayor vinculacién a la demanda externa
como el banano, café, cacao, camarones, y en otros mas recientes como la

quinua y la palma africana.

A Diciembre del 2004, la superficie cultivada y que cuenta con certificacion
organica asciende 29752 hectareas y la superficie en transicion se ubica en
5501 hectéreas. La comprobacién de mejores precios y la informacion sobre el
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crecimiento de los mercados, continlan alentado a que nuevos agricultores
organizados, por su propia iniciativa o con el apoyo de proyectos de desarrollo,

incursionen en este tipo de produccidn.

Todos estos aspectos evidencian que en los ultimos dos afios se reporten
crecimientos de mas del 40% en la superficie total certificada. En términos

relativos, apenas el 2,05% de la superficie total cultivada esta certificada.

La evolucion de la agricultura organica determinar4 el desarrollo de la
comercializacion de estos productos en estrecha relacién con la demanda que
a nivel mundial crece vertiginosamente, esto permitira que la produccion
organica influya en la economia nacional siendo en el futuro inmediato un
factor determinante pues productos con certificaciones organicas obtienen

mejores precios en el mercado nacional e internacional
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CAPITULO II: DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA
PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS ORGANICOS EN EL ECUADOR

El diagnéstico situacional es un proceso en la cual se busca determinar los
factores que influyen en forma directa o indirecta a la produccion y
comercializacion de productos organicos. Ademas este analisis permitira
conocer como se encuentra actualmente el sector, con el fin de aprovechar al

maximo y tratar de reducir las debilidades que el medio le impone

GRAFICO No 2

Factor Internos y Externo

FACTOR EXTERNO

OPORTUNIDADES AMENAZAS
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Fuente: Porter Michael, Estrategia Competitiva

Elaborado por: El Autor de la tesis
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2.- AMBIENTE EXTERNO

Son factores que se encuentran fuera del sistema de produccion vy
comercializaciébn de productos organicos. Se incluye las fuerzas eventos y
tendencias externas con los cuales tiene contacto permanente. Este andlisis se

divide en Macro ambiente y Micro ambiente.

2.1- MACROAMBIENTE

El Macro ambiente esta constituido por aquellos factores externos que tienen
una influencia indirecta y que ocasionan cambios en la institucion en el
mediano y largo plazo. Dentro de estos factores se analizan los que tienen
relacion en el aspecto politico, econémico, social, tecnolégico y en especial
considerando el medio ambiente.

FACTOR DE ORDEN ECONOMICO
2.1.1.1 Producto Interno Bruto.

"El Producto interno Bruto (PIB) es una variable macroeconémica que mide
el nivel de la actividad productiva de una economia, es decir, mide el valor de
los bienes y servicios finales que un pais produce durante un periodo
especifico de tiempo™?.

En el afio de 1994 en el Ecuador, se dio un ligero crecimiento econémico,
sin embargo, a inicios de 1995 y luego en 1996, ocurrieron eventos adversos
para la economia como el conflicto con el Peru, la falta de produccién,
crecimiento del sector informal, etc., situaciones que dio lugar a un
decrecimiento de la economia. Entre el periodo 2000 y 2001, se advierte un
mejoramiento econdmico, no asi durante el afio 2002, donde nuevamente se

produce disminucion del PIB, tal como se muestra el siguiente cuadro.

2 Revista ECOS, 2006
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CUADRO No 3
PIB TASA DE VARIACION ANUAL
1999-2006

ANO PORCENTAJE
2000 -6.3
2001 2.8
2002 51
2003 34
2004 2.7
2005 6.9
2006 3.6

Fuente: Informaciéon Estadistica Mensual N. 1839 Mayo 31 -2006

Elaborado por: El Autor de la tesis

El PIB del Ecuador se incremento en un 6.9 % en el afilo 2005 con respecto
al 2004 que fue del 2.7%. Lo que significd el nivel mas elevado de la ultima
década ubicandole en 30.281.50 millones de ddlares. Sin embargo, en el afio
2006 tiene un porcentaje de 3.6%; este importante nivel de crecimiento esta
sustentado en una realidad que cada vez se vuelve mas preocupante pues la
economia ecuatoriana no ha logrado diversificarse y sigue dependiendo

ampliamente del petroleo para sustentar su dinamismo.

Gracias al elevado precio registrado en los mercados mundiales, el petroleo
se consolidé como la principal fuente de recursos para el pais, incluso
incrementando su importancia relativa dentro de la economia respecto a afos
anteriores. Actualmente el Ecuador se ve afectado por problemas externos,
como: escasa apertura de mercado (importaciones mayores que las
exportaciones), crisis externa; que a futuro nos puede llevar a un
estancamiento economico, situacion que podria variar dependiendo de las
politicas que tome el gobierno principalmente en el manejo del Presupuesto

General del Estado.
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En el caso de la produccién y comercializacion de productos organicos se
destaca que su influencia en el Producto Interno Bruto no es muy
representativa, esto se lo puede comprobar a través del siguiente cuadro

estadistico acerca de la poblacién econémicamente activa:

CUADRO No 4
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA NACIONAL, AGRICOLA, ORGANICA

Pobl. Eco Activa Habitantes Porcentaje
PEA NACIONAL 6196000 44.90%
PEA AGRICOLA 3894968 30.80%
PEA AGRICOLA

ORGANICO 435000 3.45%

FUENTE: Ministerio de Economia del Ecuador

Elaborado: El autor de la tesis

El cuadro anterior muestra el porcentaje de poblacion econédmicamente activa
gue se encuentra empleada en el sector de la produccion, es decir que obtiene
ingresos directos por concepto de produccion agricola con parametros

ecoldgicos u organicos.

El porcentaje que se observa es muy pequefio apenas 435.000 habitantes se
benefician de los ingresos que producen los productos organicos en el pais.

La produccién organica en el Ecuador se convierte en un agente generador de
fuentes de trabajo sobre todo en el sector agricola pues como demostramos
anteriormente el sector agricola se beneficia directamente de la produccion
organica pues emplea gran cantidad de mano de obra al prescindir de factores

como los pesticidas, el control de plagas se lo realiza de forma manual.

Esto no permite determinar que para los pequeiios productores que la
agricultura organica es una alternativa valida para mantener la diversificacion
de la produccién y de las fuentes de empleos e ingresos, manteniendo al

mismo tiempo précticas amigables con el ambiente. Sin embargo, es minima la



16

informacion de respaldo, especialmente en relacibn con los impactos
generados por la alternativa de produccion organica en grupos de pequefios

productores, especialmente en las condiciones de vida de los beneficiarios.

En general, sobre la produccion organica se advierten dos tendencias
diferenciadas la agricultura ecolégica como un concepto de vida, en el que
destaca un fuerte componente de seguridad alimentaria y mercados locales,
especialmente en los mas pequefios y diversos sectores agricolas y por otro
lado la agricultura organica como una estrategia para mejorar la posicién
competitiva de la produccion campesina, al diferenciar su producto e insertarlo
en nichos de mercado, especialmente internacionales, con productos que
pueden cumplir los estandares internacionales, y que deben obtener una

certificacion “orgénica”.

Existe un gran interés en la agricultura organica por parte de varios
productores; desde grupos de pequefios productores asociados hasta grupos
empresariales grandes y se espera un crecimiento significativo del area
certificada lo que generara mayores fuentes de trabajo lo que se vera reflejada
en el incremento de los salarios a los agricultores quienes son los que se

beneficiaran de un proceso de comercializacion de los productos organicos.
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2.1.1.2 Balanza Comercial

En el afilo 2003, la balanza comercial tuvo la mas alta estabilidad pues la
diferencia entre exportaciones e importaciones fue de 18,47% %. EI buen
momento que estaba pasando el sector petrolero permiti6 que alcance dicho
resultado, la balanza comercial entre exportaciones e importaciones en el 2004
fue de 6.37%, para del 2005 la diferencia entre exportaciones e importaciones
se proyecta en el 5.37 %; Esto nos da la evidencia de que el sector exportador
se encuentra en una etapa de recesion como lo demuestra en el siguiente

cuadro.

CUADRO No 5
BALANZA COMERCIAL
TASA DE CRECIMIENTO

] 1999-2006 ]
EXPORTACION IMPORTACION
(%0) (%0)
1999 5.90 -46.40 -40.50%
2000 10.68 24.51 -13.83%
2001 -5.04 43.59 38.55%
2002 7.65 20.58 -12.93%
2003 19.90 1.53 18.37%
2004 25.96 19.59 6.37%
2005 24.31 18.94 5,37%
2006 30.43 20.35 10,08%

Fuente: Informacién Estadistica Mensual N. 1839 Mayo 31 -2005
Elaborado por: El Autor de la tesis

El déficit de la balanza comercial, es el resultado de la diferencia entre
importaciones y exportaciones, considerando de que las primeras son mayores
gue las exportaciones, el Ecuador ha tenido una variacion negativa si
observamos el cuadro anterior, a esto hay que agregar una muy baja incidencia
que tienen los productos organicos en la balanza comercial pues sus
exportaciones se limitan exclusivamente a banano, café y cacao como se

observa en el siguiente cuadro estadistico.



EXPORTACIONES DE PRODUCTOS ORGANICOS TRADICIONALES EN KG

CUADRO No 6

Banano |1.580.746 | 1.628.168 | 1.872.394 18%
Cacao 245.500 | 252.865| 303.438 23%
Café 50.360 | 51.870.8 | 56.539.17 12%
Azucar 314000 | 323.420 | 339.591 8%
Total 2.190.606 | 2.256.324 | 2.571.962 61%
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Fuente: Informacién Estadistica Mensual N. 1839 Mayo 31 -2005
Elaborado por: El Autor de la tesis

Es fundamental sefalar que el desarrollo de estos productos se debe a la
demanda mundial que existe de productos organicos que se empieza a
distribuir en grandes supermercados de Estados Unidos, Europa y Asia.
2.1.1.3 Inflacion

La inflacion es otro indicador que muestra el incremento porcentual en los
precios de los bienes y servicios disponibles para la produccion y el consumo.
Desde los inicios de la dolarizacion se registré una importante variacion, pues
en el afio 2000 se evidencié un descenso de 91.0%, al 9,36 % a diciembre

del 2002 sin embargo estos porcentajes representan valores muy altos con

relacion a otros paises que mantienen el mismo tipo de moneda.

El Ecuador estd entrando en otra etapa, muy distinta, en su historia
inflacionaria. La inflacion empezé a moverse en rangos de un digito, es asi para
el 2003 su tasa fue del 6.07% y para el 2004 se redujo a un porcentaje de

1.95 % y para noviembre del 2006 esta subi6 al 2.83% anual.
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CUADRONo 7
TASA DE INFLACION
1999-Junio2006

ANOS ‘ INFLACION ANUAL
1999 DIC 60.7%
2000 DIC 91.0%
2001 DIC 22.4%
2002 DIC 9.36%
2003 DIC 6.07%
2004 DIC 1.95%
2005 ENERO 1.71%
2005 NOVIEM. 2.70%
2006 NOVIEM. 2.83%

Fuente: INEC. indice de Precios al Consumidor Area Urbana. IPCU
Elaborado por. El Autor de la tesis

La inflacion representa una amenaza constante, pues esta ha afectado
directamente al incremento de los precios, y los costos; aun mas si
comparamos con el salario basico de 160 délares y la canasta familiar que esta
en el orden del 430 délares tenemos un déficit de 270 ddlares por lo que se ha
reducido la capacidad de compra de los usuarios, empobreciéndose cada vez

mas la poblacién ecuatoriana.

A partir de la dolarizacién se ha podido mantener una cierta estabilidad en los
precios manteniendo la inflacion en un solo digito a pesar de esto los productos
de consumo masivo se han incrementado por diferentes factores como el
incremento del precio del trigo a nivel mundial y el alto precio del arroz en
paises vecinos que provoca una fuga en la fronteras originado

desabastecimiento en el mercado interno.
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2.1.2 FACTOR DE ORDEN SOCIAL

La pobreza sigue siendo el principal problema social de nuestro pais, y de
Latinoamérica. La causa principal es que los gobiernos no asignan
adecuadamente los recursos para estos sectores tales como: salud, educacion
y vivienda principalmente. Por lo que es necesario demostrar una voluntad

decidida para enfrentar estos problemas, priorizando necesidades.

El Ecuador experimenta en la actualidad niveles de pobreza absoluta, debido a
su bajo nivel de desarrollo econdémico situacion que viene dada principalmente

por los siguientes aspectos:

Esta situacion trae consigo problemas sociales que en la actualidad son
dificiles de superar, tales como: el alto nivel delincuencial, desempleo,

drogadiccion, alcoholismo, migracion, etc.

Los ecuatorianos buscando mejores oportunidades de vida, salen del
Ecuador agobiados por la pobreza y la falta de trabajo dejando atras a
familiares y amigos. En la actualidad la migracion constituye un problema
gravisimo que afecta no solo a la sociedad por la ruptura de los vinculos
familiares, que mas tarde desencadenaran problemas de delincuencia alcohol y
drogadiccion, sino también porque el Ecuador poco a poco se va quedando sin
mano de obra calificada impidiendo el crecimiento econdémico y por ende

deteriordndose aun mas la calidad de vida de los ecuatorianos.

A pesar de la riqueza de nuestro sector agropecuario, la mayor parte de gente
gue vive en las zonas rurales es pobre: El 50% de la poblacion rural en la
Costa y el 62% en la Sierra vive en condiciones de pobreza segun estudio

realizados por el INEC.

La pobreza rural se relaciona con factores como bajos niveles educativos, tener
pocos activos productivos y poca tecnologia situacion que repercute en la baja

productividad
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2.1.3 FACTOR DE ORDEN POLITICO

En cualquier sociedad, la cuestion politica tiene una importancia
considerable; ya que cuando una comunidad, alcanza mayor madurez, en la
forma de pensar no en la demagogia ni en el populismo, pues el doble discurso
gue ocupan los candidatos, han convertido al pais en una democracia

inestable.

Asi hoy en dia en nuestro pais. Los movimientos politicos tienen mucha
similitud en sus problemas como: falta de liderazgo, inseguridad politica y

ausencia de reglas claras.

La crisis politica en el Ecuador se agudizé con la caida del abogado Abdala
Bucaran, asumiendo el gobierno interino el doctor Fabian Alarcén, al que
sucedié en la presidencia por elecciones populares el doctor Jamil Mahuad,
qguien fue derrocado por el movimiento indigena en enero de 1999, asumiendo
el poder el doctor Gustavo Noboa; luego le sigue el coronel Lucio Gutiérrez que
fue elegido como presidente por un periodo de cuatro afos, quien fue
derrocado por el pueblo Ecuatoriano el 20 de Abril del 2005 , sin concluir su
mandato. Ese mismo dia la presidencia fue asumida por el Vicepresidente de la
republica el Doctor Alfredo Palacios, quien se encuentra laborando hasta el
presente. Las nuevas elecciones populares dieron como ganador al

Economista Rafael Correa, que asumio el cargo desde enero del 2007.

El nuevo gobierno del economista Rafael Correa en sus primeros seis meses
de administracion ha impulsado varios cambios economicos, politicos y
sociales como es el de destinar mayor gasto publico a salud, vivienda,
educacién y a través de créditos canalizado por el Banco Nacional de Fomento
y la Corporacién Financiera Nacional se ha impulsado el desarrollo en el

campo agricola y micro empresarial.
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Los enfrentamientos entre el gobierno y sus opositores han generado una
cierta incertidumbre entre los ecuatorianos quienes son cautos en el momento

de realizar inversiones o comprar activos.

El 30 de septiembre del 2007 se eligi6 asambleistas para reformar la Carta
Magna del pais, obteniendo un alto margen de participacion las candidaturas
de Movimiento Pais el brazo politico del gobierno, en cuya mayoria recae la
responsabilidad de crear una nueva Constitucion que garantice los deberes y
derecho de los ciudadanos.

Todos estos acontecimientos han provocado, una gran inestabilidad politica,

social y economica en el pais.

El pueblo ecuatoriano estard a la expectativa de las decisiones politicas del
nuevo gobierno, pues hay la esperanza de que a través de las reformas y las
acciones que se tomen, se logre la ansiada estabilidad politica y asi haya
inversién directa tanto nacional como extranjera para reactivar el aparato
productivo, lo que permitira el desarrollo de las empresas y a su vez el

bienestar de la sociedad ecuatoriana.

2.1.4 FACTOR TECNOLOGICO

La tecnologia en general, tiene un ritmo de innovacién acelerado debido
principalmente a la apertura de la economia mundial, lo que obliga ha todos los
sectores, incluido el agricola-alimentario hacer mas competitivos y a trabajar
con eficacia y eficiencia, de tal manera que sus productos y servicios sean de
alta calidad, situacibn que se logra a través de la capacitacion y la
implementacion de paquetes de tecnologia nueva y asistencia técnica en todos
los campos.

Este ultimo siglo, se ha caracterizado por los grandes y excepcionales

avances tecnolégicos, que han servido para el bienestar de la humanidad,
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aunque algunos también han sido utilizados para causar destruccién y
desolacion. Lo cierto es que la humanidad ha dado un salto equivalente a una
edad histérica compleja, el Ecuador no puede ser una excepcion por lo tanto
hay un reto, en este caso el Estado a través de organizaciones comunitarias
debe adaptarse a las nuevas innovaciones que obligan a permanecer en un

mercado competitivo.

La consecuencia directa de los avances de la ciencia, significa la llegada de
nuevas tecnologias y, el mejoramiento de las vigentes. Todos estos logros
siguen siendo de propiedad exclusiva de los paises avanzados. Justamente, la
dependencia de los paises subdesarrollados se debe a su incipiente desarrollo
cientifico y a la falta de capacidad para convertir los resultados de la

investigacion cientifica en tecnologias.

El desarrollo tecnoldgico en el campo alimentario ha sido vertiginoso pues con
el descubrimiento de la genética se puede manipular productos agricolas
desarrollando nuevas especies y semillas a partir de genes animales,
generando rechazo en la comunidad ambientalista quien ve la destruccion de la

esencia misma de la vida al modificar los elementos genéticamente.

Al desarrollar productos organicos se deja de lado todo controversia cientifica
pues su cultivo es natural sin incurrir a modificaciones genéticas que no

sabemos que consecuencias traeran en un futuro inmediato.

Los paises del tercer mundo sélo podran superar el atraso cuando se
reoriente el ejercicio de la politica en un ambiente de honestidad y buenas
intenciones en beneficio de la sociedad y del medio ambiente, se realice una
revolucién de los sistemas de educacion; se planteen soluciones alcanzables
con nuestros recursos naturales; humanos; materiales; financieros;
tecnoldgicos; y, especialmente, en la voluntad humana de alcanzar un cambio

global
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Para fomentar la agricultura orgénica en el pais es necesario contar con
tecnologias adecuadas que permitan un desarrollo sustentable, beneficiando
de esta forma a los agricultores organicos y asi mismo disminuyendo de forma
considerable el impacto ambiental producido por monosembrios y la exagerada
utilizacion de quimicos y pesticidas otorgando un valor agregado a los

productos elaborados de forma organica.

2.1.5 FACTOR AMBIENTAL

A lo que se denomina en la actualidad Productos Organicos o Agricultura
organica es simplemente volver a producir de una forma artesanal y sana sin
gue intervengan productos extrafios a su entorno ecoldgico, de esta forma se
garantiza la calidad del producto y minimiza el impacto en el ser humano y en
la naturaleza al ser consumidos. Por otro lado se garantiza la correcta
utilizacion del suelo pues al prescindir de los llamados Agroquimicos se

contribuye con el entrono ecolégico de la siembra.

El rapido desarrollo de los organicos se debe en gran parte al cuidado del
medio ambiente en el que se incurre para poder cultivar estos alimentos
reduciendo de forma considerable la afectacion al medio ambiente que rodea a
estos cultivos. La desconfianza cada vez mayor respecto de los alimentos
producidos convencionalmente después de una serie de escindalos sobre los
alimentos tradicionales “mal de la vaca loca”, dioxinas, aftosa, organismos
genéticamente modificados, preocupaciones ambientales y la conviccién entre
el publico de que los alimentos organicos tienen mejores caracteristicas en lo
gue se refiere al sabor, calidad nutricional y benéficos adicionales han llevado a

denominarla como una agricultura verde.

2.2 MICRO AMBIENTE

El analisis del micro ambiente corresponde identificar todos los factores que
estan intimamente relacionados con el sistema de comercializacion de
productos organicos y que tiene contacto directo y permanente. Este contacto
es con los clientes, proveedores, competencia y otras relaciones existentes

con el sistema.
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2.2.1.- PROVEEDORES
Para entender mejor cuales son los proveedores de productos organicos en el
Ecuador se ha dividido en dos grupos

a) Productores Agricolas

b) Productores Agroindustriales.

Proveedores Agricolas.- No son mas que los agricultores tradicionales de
nuestro pais quienes cultivan sus productos con pardmetros establecidos a

través de una agricultura alternativa.

El tipo de Agricultura Alternativa al que nos estamos refiriendo, comienza a
tomar cuerpo en todo el mundo, bajo diferentes denominaciones: Agro
ecologia, Agricultura Ecolégicamente Apropiada, Agricultura Orgénica
(Ameérica Latina y Los Estados Unidos de Norteamérica), Ecoldgica o Bioldgica
(Comunidad Europea y Asia); siempre con el comun denominador de tratar a la
naturaleza con el respeto que se merece, porque la reconciliacion del hombre

con ella, no solo es deseable, sino que se ha convertido en una necesidad.

En todo caso, y para la realidad de nuestro pais la agricultura alternativa, ha de
ser la resultante de combinar los conocimientos agricolas de nuestros
ancestros, con los mas recientes avances de la ciencia y la tecnologia:
Ecologia, Microbiologia, Biotecnologia y l6égicamente Agronomia; se ha de
gestar en un proceso de interaccion que involucre a técnicos y productores,
para de esta manera generar una Agricultura acorde a nuestras

particularidades ecoldgicas, econémicas y socioculturales.



CUADRO No 8

PROVEEDORES AGRICOLAS DE PRODUCTOS ORGANICOS
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Nro [ PARTICIPANTES/SECTOR PRIVADO ACTIVIDAD PRINCIPAL SECTOR
AGROEXPORTADORA MAQUITA
1 | CUSHUNCHIC Productor de cacao Agricola
2 | AGROVICOL S.A. Productor de bananos Agricola
ANECACAO - NATIONAL ASSOCIATION | Representante de miembros que
3 | OF COCOA EXPORTERS producen cacao organico Agricola
4 | ARSAICO Productor de tomate y hortalizas Agricola
ASOCIACION DE PEQUENOS | Productor de: orito y platano morado
PRODUCTORES ORGANICOS RIO
5 | CHIMBO -APPOBO - Agricola
ASOCIACION DE TRABAJADORES | Productor de orito organico
6 | AUTONOMOS "LA NUEVA UNIDAD" Agricola
7 | CADO Productor de alcohol organico Agricola
CAMARI COMERCIALIZACION | Azucar de cafia cruda, granulada
8 | SOLIDARIA Pichincha
CHANGECORP S.A. Pimientos verdes frescos y aceites
9 esenciales Guayas
CORPORACION DE HORTICULTORES | Productor de hortalizas organicas.
10 | DE LA SIERRA NORTE Imbabura
CORPORACION DE HORTICULTORES | Productores de hortalizas
DEL CENTRO DE LA SIERRA
11 | ECUATORIANA Cotopaxi
CORPORACION ECUATORIANA DE | Productores de hortalizas
12 | AGRICULTORES BIOLOGICOS - PROBIO Pichincha
13 | CORPORACION ESPIGO S.A. - PROCAFE | Productores de café borbon y arabigo | Los Rios
CULTIVOS ORGANICOS DEL ECUADOR | Productor de hortalizas organicas.
14 | S.A. ANDEAN ORGANICS Chimborazo
EXPORTADORA AGRICOLA LA ISLA | Productory exportador de banano
15 | C.A Guayas
16 | EXPORTADORA DUSAL Productor y exportador de banano. El oro
17 | FUNDACION CHANKUAP Achiote, mani Guayas
FUNDACION ERPE -  ESCUELAS | Productores de quinua lavada y
RADIOFONICAS POPULARES DEL | desaponificada, amaranto, y chocho.
18 | ECUADOR Chimborazo
GRUPO AGRICOLA PRIETO - | Productor de banano, cacao
19 | AGROVITAL Los rios
20 | HACIENDA CELIA MARIA Productor de banano y cacao Agricola
HACIENDA LA MARIA (MARIANEXAS) | Productor de: hortalizas, hierbas
21 medicinales y frutas andinas. Tungurahua
22 | HORTANA.- HORTALIZAS NATURALES | Productores de hortalizas Tungurahua
23 | INAGROFA S.C.C. Productores de quinua Chimborazo
INVERSIONES MASIBOL Productor de mango, limon tahiti,
24 uvas y melon. Guayas
25 | KAVE CAFE ECUATORIANA Productores de café Pichincha
PUCARA Productor de banano
28 El Oro

Fuente: Programa SICA agro negocios 2006
Elaborado por: El autor de la tesis

En el cuadro anterior logramos identificar a los agricultores que se dedican

exclusivamente a la produccion organica los que son importantes en nuestro

sistema de comercializacion de productos organicos convirtiéndose en

proveedores directos que es lo que se busca para prescindir de los

intermediarios



27

Proveedores Agroindustriales.- En este grupo encontramos a todos los
productores industriales que se dedican a la transformacion de la materia prima
gue generan los agricultores organicos y se enfocan en la fabricacién productos
terminados es decir que le dan un valor agregado con pardmetros de

produccion organica que permitan ser catalogados como productos agro

ecologicos
CUADRO No 9 i
PROVEEDORES AGROINDUSTRIALES DE PRODUCTOS ORGANICOS
Nro | PARTICIPANTES/SECTOR PRIVADO ACTIVIDAD PRINCIPAL SECTOR
CEDEIN CENTRO DE DESARROLLO | Productor de Hierbas medicinales
1 | INDIGENA secas Chimborazo
COMPANIA AGRICOLA INDUSTRIAL | Productor de: pifias en cubos y
ECUAPLANTATION S.A. rodajas(IQF), concertado de jugos
(pifia, maracaya, mango), purés
banano, pifia, maracuya,mango
2 ( P 4 90) Guayas
CONFOCO S.A. Chifles, polvo, esencia, puré, pulpa
de banano, mango, maracaya,
3 camote, papaya, guaba. Guayas
CONSEJO CAFETALERO NACIONAL - | Representante de miembros que
4 | COFENAC- producen café organico Manabi
5 | CORPROCON - AGROFRIO Productor de brocoli (IQF) Imbabura
EXPOAROM CIA. LTDA. Hierbas medicinales y especerias
6 (secos). Tungurahua
FUNDACION GRUPO JUVENIL | Hongos disecados
7 | SALINAS - FUGJS Bolivar
FUNDACION MCCH - MAQUITA | Azlcar de cafia cruda y granulada.
g | CUSHUNCHIC Pichincha
FUTURCORP S.A. Productor de: puré, chifles y harina
9 de banano Guayas
10 | GILBERT ESTRADA - EL CANAVERAL Azlcar de cafia cruda y granulada. Guayas
HACIENDA BELLAVISTA Productor de banano, arroz, humus,
11 foliares, fertilizantes Pichincha
12 | INDUSTRIAS BORJA INBORJA S.A. Puré de banano EL Oro
PILOT S.A. Mangos y bananos en fresco y en
13 trozos (IQF), cebollas. Los Rios
14 | ROMERO KOTRE S.A. Avraza, en jugo, puré y concentrado Sucumbios

Fuente: Programa SICA agro negocios 2006
Elaborado por: el autor



28

Proveedores de Insumos.- El intercambio de proveedores es vital para
acceder a los descuentos ya sea por el monto de los pedidos o porque estos se
realizan en efectivo, sin embargo en la mayor parte de estos no se puede
efectuar por la falta de oferte que existe en el mercado en lo referente a

insumos para la produccion organica.

CUADRO No 10
PROVEEDORES DE INSUMOS AGRICOLAS

Nro | PROVEEDOR CIUDAD Y DIRECCION SECTOR
Productor de
HACIENDA BELLAVISTA DAULE Humus follajes
1 y fertilizantes
FERTILIZANTES ORGANICOS | COTACACHI -
FERTIVIDA CEM. Av. 10 de Agosto y Salinas Fertilizantes
2 Organicos
MINISTERIO DE AGRICULTURA Y | QUITO, Proveedor de
GANADERIA DEL ECUADOR Amazonas y Eloy Alfaro semillas
3 organicas
FERRETERIAS Todo el pais Herramientas
necesarias para
4 la siembra

Fuente: Programa SICA agro negocios 2006
Elaborado por: el autor

2.2.2.- SUSTITUTOS

Enmarcandonos netamente en lo que son productos organicos es dificil
encontrar sustitutos pues los consumidores se enfocan principalmente en los
beneficios que tiene el producto al no usar quimicos ni pesticidas. Se determina
asi que en el mercado no existe un producto sustituto real que pueda suplir la
necesidad del consumidor que es el de alimentarse con productos cuyo cultivo
no afecte el medio ambiente y al mismo tiempo asegure la salud del

consumidor.

Sin embargo el problema se presenta en las sociedades o paises en vias de
desarrollo como el Ecuador en donde los consumidores son extremadamente
sensibles al precio dejando de lado la calidad y procedencia del producto

creando una amenaza significativa para la produccién organica, en el Ecuador
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los consumidores prefieren pagar menos en detrimento de la calidad y

procedencia del producto

Los productos sustitutos dentro del pais no representan un peligro a la vista
pues el consumo de productos organicos es considerado un consumo exclusivo
de personas que tienen un nivel econdomico bueno y estan dispuestos a pagar

un excedente en el precio por el producto que consumen.

Las exportaciones de estos productos representan una interesante oportunidad
para los agricultores organicos que deben aprovechar la coyuntura actual y
buscar nuevos mercados para sus productos beneficiandose en el precio que

se puede conseguir en mercados desarrollados.

2.2.3.- CLIENTES

Los clientes o consumidores de productos organicos en el pais ascienden
alrededor del 5% del total del consumo de alimentos en el Ecuador es decir
gasta alrededor de 175 millones de ddlares al ano, situacibn que se
comprueba por el estudio realizado por la GTZ (Asistencia Técnica Alemana
en el Ecuador) y avalizada por el gobierno a través del Ministerio de Agricultura
y Ganaderia. Sin embargo, resultados de las encuestas realizadas en nuestro
estudio en la ciudad de Quito acerca de la aceptacion de productos organicos,
demuestra un bajo consumo de productos debido a sus altos precios que estos

tienen frente a productos tradicionales.



CUADRO No 11
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PORCENTAJE DE CONSUMO DE PRODUTOS ORGANICOS EN EL ECUADOR

Mercado total de alimentos

2006-2007

3.500 millones

100%

Mercado de Orgénicos

1700 millones

5%

FUENTE: Asistencia Técnica Alemana (GTZ)

Elaborado: Por el Autor de la tesis

2.2.3.1.- ANALISIS DE MERCADO PARA LA ACEPTACION DE
PRODUCTOS ORGANICOS EN LA CIUDAD DE QUITO

Es indispensable realizar un estudio de mercado que nos permita identificar el

segmento en el que se debe enfocar la comercializacién de productos

organicos tomando como base la ciudad de Quito.

El objetivo principal de este estudio es conocer las preferencias y tendencias

que los consumidores tienen en el momento de consumir productos organicos.

Para esto se disefio el siguiente cuestionario tomando en cuenta los diferentes

factores que pueden afectar la comercializacion de productos organicos.

ENCUESTA APLICADA: (Ver anexo 2)




31

Para lograr conceptualizar la aceptacion que tienen los productos organicos en
el consumidor ecuatoriano se realizara una encuesta en la que se podar
determinar factores como:

e La aceptacion de productos organicos

e La frecuencia de compra.

e El dinero destinado a la compra de productos organicos

e Segmentacién de consumo por edades.

e Estratos econdmicos que mas atencién presta a los productos

organicos entre otros factores.

Para esto se tomara como base del estudio la ciudad de Quito con los
sectores norte centro y sur los mismos que seran catalogados por estrato

social.
CUADRO No 12
NUMERO DE HOGARES EN EL CANTON QUITO POR ESTRATO SOCIAL

Estrato Social Numero de Hogares Porcentaje
Alto 19.080 8%

Medio 71.548 30%

Bajo 147.865 62%

Total 238.493 100%

FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica y Censo

Elaborado: Por el Autor de la tesis

Para disefiar el presente estudio de mercado se toma como referencia a los
estratos sociales altos y medios debido a que estos segmentos tienen menos
sensibilidad al precio, pues, los productos organicos tienen un precio mayor

gue los productos tradicionales.

De esta forma las encuestas seran enfocadas exclusivamente a los estratos

altos y medios de la ciudad de Quito.
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2.2.3.2.- TAMANO DE LA MUESTRA
Para calcular el tamafio de la muestra utilizaremos parametros estadisticos asi

tenemos la siguiente ecuacion:

EN *ipi * qi/wi

E*P/A+EN*Pi*qi

El tamafio de la muestra serd calculada por la ecuacion anteriormente
sefalada, la que se calcula con un nivel de confianza del 95% y un margen de
error del 5%. Por consiguiente la probabilidad de ocurrencia es del 70% vy la
ausencia de ocurrencia del 30%

Donde:

N= Poblacién o Universo

p= Probabilidad de ocurrencia

g= Probabilidad de no ocurrencia

Ni= Tamafo de la Muestra

Wi= Fraccioén de observacion asignado el estrato
E= Error de la muestra

Es asi como remplazando con los datos obtenemos:

(71.548)2*0,7*0,3 19.080*0,7*0,3
71.548 19.080

90.728 90.728

(19.080)2*(0,05)+(71.548*0,7*0,3)(19.080*0,7*0,3)

n= 150
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El tamafio de la muestra es de 150 encuestas las mismas que se deben

estratificar por segmentos de estrato social es asi que:

2.2.3.3.- TAMANO DE CADA ESTRATO:

71.548 19.080

N2= 150 _—
90.728 90.728

N1= 150

N1=118 N2= 32

CUADRO No 13
TAMARO DE CADA ESTRATO

Alto 118 79%
Medio 32 21%
Total 150 100%

Fuente: Célculos realizados

Elaborado: Por el Autor de la tesis

2.2.3.4.- RESULTADOS DE LA ENCUESTA PARA DETERMINAR LA
ACEPTACION DE PRODUCTOS ORGANICOS EN LA CIUDAD DE QUITO

Para tener una idea clara de lo que representa los productos organicos en la
ciudad de Quito se realizo una encuesta la misma que servira para conocer
variables como frecuencia de compra, dinero destinado a la compra de
productos organicos, tipos de productos que se consume y a la vez se obtiene
informacion sobre estratos econdmicos y geograficos donde se consumen

productos organicos.
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Preguntas Cerradas: Son aquellas que se determinan mediante respuestas
directas y simples a una pregunta. Por ejemplo: ¢Qué opina del producto de

acuerdo a su calidad? Muy bueno, bueno, regular o malo.

Preguntas Semi-cerradas: Es la mezcla entre los dos tipos de preguntas
anteriores. Por ejemplo: Esta usted de acuerdo al precio establecido del
producto X"?, pueden responder Si --, No ----. Y existe una pregunta

complementaria que diga si su respuesta es No, explique el motivo

1.- ¢(Sabe usted que son productos organicos?

Si sabe ()
No sabe ( )
No esta seguro ( )

En caso de ser afirmativa
0T o =

PREGUNTA NUMERO 1
Estrato Alto Estrato Medio Total %
43 8 51 | 34.00
55 10 65| 43.33
20 14 34 | 22.67
118 32 150 100

PREGUNTANUMERO 1

O Si sabe
= No sabe

O No esta seguro

No esta seguro
23% Si sabe
34%

No sabe
43%

FUENTE: Encuesta aplicada

Elaborado: Por el Autor de la tesis
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ANALISIS:

En esta pregunta se logra determinar que grado de conocimientos tiene el
mercado sobre productos organicos, se observa que el 43% de los
encuestados no saben de la existencia de productos organicos, un 23% dijo
gue no esta seguro, mientras que un 34% dice si conocer los productos

organicos.

Se descubre que muchos encuestados confunden productos organicos con

productos naturistas que tienen poca relacion con el concepto real.

2.- Usted consume productos:

Tradicionales ( )
Orgéanicos ()
()

No sabe
PREGUNTA NUMERO 2
Estrato Alto Estrato Medio Total %
87 26 113 | 75.33
20 3 23| 15.33
11 3 14 9.33
118 32 150 100

PREGUNTANEMERO 2

@ Tradicionales
m Organicos
O No esta seguro

No esta seguro
Organicos9%
15%

Tradicionales
76%

FUENTE: Encuesta aplicada

Elaborado: Por el Autor de la tesis
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ANALISIS:

Se observa que existe un 76% de la poblacién encuestada consume productos
tradicionales, un 9% no esta seguro de que consume y el 15% dice consumir
productos orgénicos, se determina que el mayor consumo de organicos se

encuentra en el estrato alto.

3.- ¢ Qué productos organicos usted mas consume?

Frutas ( )

Vegetales y Hortalizas ( )

Jugos ()

Carnes ()

10

PREGUNTA NUMERO 3
Estrato Alto Estrato Medio Total %

17 4| 21]14.00
89 26 | 115 | 76.67
7 2 9| 6.00
5 0 5| 333
118 32| 150 | 100

PREGUNTANUMERO 3

JugosCarnes Frutas

6% 3% 14%
@ Frutas
m Vegetales y Hortalizas
0 Jugos
O Carnes

Vegetales y

Hortalizas

7%

FUENTE: Encuesta aplicada

Elaborado: Por el Autor de la tesis
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Los productos organicos mas consumidos son los vegetales y hortalizas con el
77% esto se debe a que en los centros de expendio como supermaxi y
Santamaria se encuentra una gran cantidad que estan certificadas
organicamente a continuacion le siguen las frutas con el 14% se sefala que se
consume frutas organicas aun que no estén certificadas pero que se las
cataloga organicas, carnes y jugos tienen una incidencia muy marginal entre

los dos tienen un 9%

4.- ¢ Con que frecuencia compra productos organicos?

Siempre () Frecuentemente () Muy derepente () Nunca( )
PREGUNTA NUMERO 4

Estrato Alto Estrato Medio Total %
28 0 28 | 18.67
5 0 5| 3.33
4 5 9| 6.00
81 27| 108 | 72.00
118 32| 150 100

PREGUNTANUMERO 4

@ Siempre

m Frecuentemente
O Muy Derepente
O Nunca

Siempre
19°/|o:
recuentemente

3%
Muy Der%pente
6%
Nunca
72%

FUENTE: Encuesta aplicada

Elaborado: Por el Autor de la tesis



ANALISIS:

La demanda de productos organicos en la poblacién encuestada es muy baja

se encuentra que el 72% nunca compra estos productos, el 19% lo hace

siempre, el 3% lo hace frecuentemente y el 6% lo hace muy de repente.

Es necesario destacar que del 19% que contestaron que siempre consumen

productos organicos todos corresponden al estrato alto.

Frente a esta situacién se observa una debilidad la misma que hace necesario

establecer estrategias que conlleven a conocer de forma amplia las bondades

del consumo de productos organicos.

5.- ¢Qué cantidad de dinero destina a la compra de productos organicos al mes?

PREGUNTA NUMERO 5
Estrato Alto Estrato Medio Total %
3 0 3 2.00
29 1 30 | 20.00
35 4 39 | 26.00
51 27 78 | 52.00
118 32 150 100

PREGUNTANUMERO 5

9len a:)delante 61-90 dolares
2% 20%

0-30 dolares B

0,
52% 31-60 dolares

26%

@ 91 en adelante
m 61-90 dolares
0O 31-60 dolares
0O 0-30 dolares

FUENTE: Encuesta aplicada

Elaborado: Por el Autor de la tesis
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ANALISIS:

El dinero destinado para comprar productos organicos es muy bajo debido a la poca
disponibilidad de oferta como también a la baja capacidad de compra, ya que la mayor
parte de la poblacién ecuatoriana sus ingresos son exiguos, situacioén que repercute
en la poca demanda de estos productos.

6.- Cuando usted compra productos para su alimentacién diaria ¢en que se fija?:

PreC|o( ) Calldad( ) Cantidad ( ) Certificaciones de Procedencia ( )
Otros..

Precio () Calidad () Cantidad () Certificaciones de Procedencia ( )

PREGUNTA NUMERO 6
Estrato Alto Estrato Medio | Total %
69 21 90 | 60.00
8 4 12 | 8.00
36 6 42 | 28.00
5 1 6| 4.00
118 32| 150 100

PREGUNTANUMERO 6

Certificacion de
Procedencia

Cantidad 4%
28%
Precio
Calidad 60%
8%

@ Precio m Calidad O Cantidad O Certificacion de Procedencia

FUENTE: Encuesta aplicada
Elaborado: Por el Autor de la tesis
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ANALISIS:

Esta pregunta es resultado de la anterior en la que la demanda de productos o
servicios esta en funcidén de los precios en sentido inverso. La gente no se fija
en la calidad del producto por las razones mencionadas en la anterior pregunta
de ahi que la encuesta refleja que el 60% de la poblacién total encuestada se

fija en el precio y apenas el 8% en la calidad.

7.- ¢ Estaria dispuesto a pagar un precio mas elevado por un producto organico
certificado?

PREGUNTA NUMERO 7
Estrato Alto Estrato Medio Total %
56 1 57 38.00
62 31 93 62.00
118 32 150 100

PREGUNTANUMERO 7

o S
m NO

NO
62%

FUENTE: Encuesta aplicada

Elaborado: Por el Autor de la tesis
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ANALISIS:

Al preguntar si estaria dispuesto a pagar un precio mas elevado por un
producto organico certificado se obtiene que el 62% de la poblacién no estaria
dispuesto a pagar mas por un producto organico certificado, mientras que el
38% restante si estaria dispuesto a pagar esto se debe principalmente a la falta
de capacidad de compra y desconocimiento de lo que es este producto, sin
embargo, un 32% esta dispuesto lo que nos indica que reforzando estrategias

de marketing se podrd ampliar este porcentaje.

8.- ¢ Conoce usted productos organicos certificados que se comercialicen en el pais?

Si ()
No ()

CUAIES . . e e e e

PREGUNTA NUMERO 8
Estrato Alto Estrato Medio Total %
39 3 42 28.00
79 29 108 72.00
118 32 150 100

PREGUNTANUMERO 8

oSl
mNO

Sl
28%

NO
2%

FUENTE: Encuesta aplicada

Elaborado: Por el Autor de la tesis
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ANALISIS:

Esta pregunta demuestra la falta de informacion que tienen los consumidores
sobre la produccion organica y la falta de productos organicos en el mercado,
el 72% de los encuestados sefialan que no conocen ningun producto organico
certificado en el mercado nacional, mientras que el 28 % nos dice que si

conoce un producto orgéanico certificado.
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2.3.- ANALISIS FODA

Una vez que se ha realizado un diagndstico sobre todos los elementos que
conforman la situacion en la comercializacion de productos organicos se
pasard a analizar la situacion tanto interna como externa, a través del FODA,
la misma que servira como base para plantear las estrategias
correspondientes. Para lo cual se elaborara la matriz de impacto externa donde

se examinara las oportunidades y amenazas que afectan el sector:

CUADRO No 14
MATRIZ DE IMPACTO EXTERNO
FACTORES OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO

MACRO AMBIENTE

POLITICO A M B A M B A M B

Pugna constante de
poderes entre el
legislativo y el ejecutivo
no se viabilizan leyes X 5A

Reformas a la constitucién X 30
a través de una asamblea
constituyente.

Ingobernabilidad X 5A

ECONOMICO

Nivel de inflacion X 3A

Déficit Fiscal X 5A

Producto Interno Bruto X 5A
bajo y dependiente del
petroleo

Asignaciones X 5A
presupuestarias bajas

TECNOLOGICO

Desarrollo de los medios X 50
de comunicacion,
informatica y electronica.

Acceso de la informacién X 5A
a nivel global
Desarrollo de nuevas X 5A

forma de produccion y
comercializacion

SOCIAL

La pérdida de valores y X 3A
principios.

Migracién X 5A

Desempleo X 5A

AMBIENTAL

Contaminacioén de la X 5A
naturaleza

Nuevas politicas X 50
gubernamentales que
prioriza la naturaleza al
capital
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MICRO AMBIENTE

USUARIOS

En el pais la demanda de
productos organicos esta
muy concentrada en los

niveles econémicos altos

5A

Existe consumo a pesar
del costo

50

Los consumidores no
tienen lugares donde
comprar productos
organicos

50

Desconocimiento de la
existencia de productos
organicos.

5A

PROVEEDORES

Existen pocos
proveedores de insumos
organicos

3A

Los costos por insumo
son altos

5A

El crédito que se obtiene
de los proveedores es
medianamente aceptable

30

SUSTITUTOS

No  existe  productos
sustitutos de productos
organicos que satisfagan
de forma real la necesidad
de consumir productos
sanos.

30

IMPACTO A =ALTO; M =MEDIO; B =BAJO
O = OPORTUNIDAD; A = AMENAZA; 5=ALTA; 3=MEDIA; 1 =BAJA
Fuente: Entorno del Sistema

Elaborado: El autor de la tesis



CUADRO No 15 )
MATRIZ DE APROVECHABILIDAD DE UN SISTEMA DE COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS ORGANICOS
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Bajo Seguridad Generacion | Total
impacto alimentaria para de empleo
FORTALEZAS ambiental | el consumidor para los
en el | (5 agricultores
cultivo de organicos
productos 3)
OPORTUNIDADES Drodnicos
(5)
Reformas a la constitucién a través
de una asamblea constituyente. (3)
Desarrollo de los medios de 5 3 3 11 | (8)
comunicacion, informatica y
electrénica.(5)
Acceso de la informacion a nivel 5 3 3 11 109
global. (5)
El crédito que se otorga es 3 3 3 9 (10)
medianamente aceptable. (3)
Poca oferta de productos en el mercado | 5 5 5 15 | (2)
nacional. (5)
Requerimiento de lugares de | 5 5 5 15 | (3)
comercializacion y de infraestructura. (5)
Procesos para producir organicos | 3 5 5 13 (5)
certificados.
3
Innovacion. (3) 3 5 5 13 | (6)
Conservacion del medio Ambiente. (5) 3 5 5 13 | (7)
40 44 44
TOTAL
1 2 3
UBICACION

Fuente: Entorno del sistema

Elaborado por: El Autor de la tesis




FACTORFES

GRAFICON 3
HOJA DE TRABAJO DEL FODA

OPORTUNIDADADES

Generacion de empleo con la
utilizacion de técnicas
organicas para la produccion

Reformas a la constitucion a
través de una asamblea
constituyente

Desarrollo de los medios de
comunicacion, informatica y
electrénica.

Acceso de la informacién a
nivel global

El crédito que se otorga es
medianamente aceptable

Requerimiento de lugares de
comercializacién

AMENAZAS

Poca legislacion acerca de
produccién y comercializacion
de productos organicos.

Demanda muy concentrada
en un segmento de mercado

EL consumo de organicos es
muy alta en paises
desarrollados

Tendencia a nivel mundial en
la preservacion del medio
ambiente
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FXTFRNOS

Los productos orgénicos es una
Nueva tendencia de consumo a
Nivel mundial

Su consumo es nuevo dentro del
Mercado ecuatoriano

Contribucion significativa al
Cuidado del medio ambiente

Altas Posibilidades de exportacion

FACTORES

FORTALEZAS

Desconocimiento de los
benéficos de productos
organicos

Altos costos de los

Lok

Demanda muy
concentrada en un
segmento reducido.

DEBILIDADES

INTERNOS




CUADRO No 16
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MATRIZ DE ESTRATEGIAS PARA IMPLANTAR EL MODELO DE GESTION BASADO EN

LAS FORTALEZAS

FORTALEZAS

No existen lugares donde se

ESTRATEGIAS FO

Disefiar un modelo de
gestion que permita el
desarrollo de la
comercializacion de
productos organicos

ESTRATEGIAS
FA

comercialicen productos
organicos.
Experiencia de los

agricultores en el uso de
productos alternativos a los
plaguicidas

Sistema agresivo de
informacion sobre los
beneficios de  consumir
productos organicos.

Coyuntura actual de la
defensa del medio ambiente

La creciente preocupacion de
los consumidores en lo que
respecta a los alimentos que
consume

Elaborar indicadores de
gestion.

Fomentar la creacion de
asociaciones que manejen
el modelo

Apoyar a la satisfaccion de
las necesidades de los
consumidores

Transferir tecnologia
apropiada a los proveedores
de productos organicos

Establecer el
modelo de gestion

Definir planes
estratégicos que
coadyuve en el
desarrollo del
modelo

Disefiar un modelo
que se adapte a la
realidad.

Definir y establecer
el mantenimiento y
cuidado del Medio
Ambiente a efecto
de obtener el
desarrollo

sostenido.

Generar ingresos para que
el sistema sea auto
sustentable

Hacer alianzas estratégicas

Elaborado por: El autor de la tesis
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CUADRO No 17
MATRIZ DE ESTRATEGIAS PARA IMPLANTAR EL MODELO DE GESTION BASADO EN
LAS DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DA

DEBILIDADES
ESTRATEGIAS DO

Poca legislacion sobre
produccién organica

Propender y mantener Crear una cultura de
_ » conceptos claros sobre consumo  ecolégico
Carencia de politicas L
definidas leyes y politicas que sustentable que
regulen el consumo de disminuya el uso de
Falta de lineas de crédito productos orgénicos pesticidas y
para incentivar la plaguicidas

produccién organica )
Capacitar a los recursos

- humanos e informar a
Carencia de un Plan ) _
Estratégico. los consumidores sobre Desarrollar  sistemas

) ) los beneficios de los de integracion que
Carencia de un sistema . _
de desarrollo productos organicos. permita a los

agricultores

Deficiente educaciéon a Concienciar a los comercializar su

los agricultores agricultores  sobre las producto directamente

Desinformacién de los ventajas de  estos

consumidores productos para

potenciales o
establecer Promover la eficiencia

No existen mercados organizaciones y eficacia en los

establecidos para estos _

productos apropiadas. procesos

Falta de capacitacion a
los involucrados

Capacitar a recursos

Intermediarios encarecen humanos con talleres
el producto. para aplicar el
Altos precios de los direccionamiento

productos organicos estratégico.

Los productos no
cuentan con
certificaciones que
abalicen su procedencia.

Fuente: Entorno del sistema
Elaborado por: El Autor de la tesis
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2.3.1.- ARBOL DE PROBLEMAS DETECTADOS SEGUN ANALISIS FODA

El1l

ARBOL DE PROBLEMAS

E2.1.

E3.1.

Baja productividad y
competitividad restringe el
mercado

El

Es necesario que el Estado adopte
una verdadera politica de incentivos
a la produccion y exportacion de
productos orgénicos

Incoherencia en el levantamiento de la
informacion sobre los diferentes
procesos que se llevan acabo en las
areas de siembra, cosecha, manipuleo y
comercializacion.

E.2

E.3

La superficie de la tierra
cultivada es manejable bajo
el sistema tradicional.

No hay un sistema de produccién y
comercializacién del producto.

Inadecuado sistema de informacion del
mercado interno y externo de estos
productos

No existe Politicas de estimulacion a la produccion y
exportacion de productos organicos en el Ecuador.

C1

Bajo rendimiento de los
cultivos existente

Cil1

C2

Condicionado mercado
internacional

c21

No se aplica normas y
técnicas de calidad.

Poca diversificacion del mercado por
la inexistencia de un plan de
promociones del producto.

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: EI Autor de la tesis

C3

Escasas politicas de apoyo a los

pequefios y medianos productores de

C31

impide su desarrollo.

Deficitaria planificacion del Estado
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2.3.2.- Sintesis Analisis FODA

Luego de haber realizado el andlisis de la situacién actual, tanto interno como
externo de la comercializacibn de productos organicos se hace necesario
implantar el modelo de gestion. Con esta base se implantara estrategias
encaminadas a corregir las debilidades internas, asi como crear un marco para
enfrentar las amenazas del medio externo, de modo que el sistema de gestidon

para la comercializacion de productos organicos sea eficiente y eficaz.

De las encuestas realizadas en la ciudad de Quito se pudo determinar que
existe una falta de informacién entre los consumidores sobre el concepto real
de productos organicos y a la vez nos demuestra la sensibilidad de los

consumidores hacia el precio del producto.

Por otro lado se observa una falta de oferta en el mercado nacional pues
existen pocos lugares que comercializan productos organicos para esto y
segun nuestro analisis de estrategias se debe impactar un verdadero plan
estratégico, asi como una programacion de largo plazo con la ayuda de un
direccionamiento estratégico, con el fin de establecer los objetivos, las
estrategias y las politicas que va ha tener el modelo de gestion en el corto,
mediano y largo plazo, utilizando herramientas administrativas a fin de
establecer principios y valores que permitan alcanzar un desarrollo palpable en

lo que se refiere a la comercializacion y produccion de productos organicos.

Asi mismo del analisis de las matrices se deduce que no existen politicas
reales encaminadas a desarrollar el consumo de productos organicos en un

segmento establecido.

En cuanto al marco legal también se debe sefalar que es imprescindible tomar
muy encuesta las ultimas reformas realizadas en la ley de produccion y
comercializacién de productos organicos en el Ecuador aprobada en el 2003
por el Congreso Nacional.
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Es asi que con el fin de generar un modelo de gestion que se aproxime a la
realidad; se tomara en cuenta factores importantes dentro del campo

administrativo, econémico, financiero y legal.
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CAPITULO I1I: ELABORACION DEL SISTEMA

3.1.- SISTEMA QUE PERMITA EL DESARROLLO DE UN
MODELO DE GESTION PARA LA COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS ORGANICOS

En primer lugar debemos enfocarnos en el concepto real de lo que significa un
sistema, segun Schoderbek, define sistema como " un conjunto de entidades
caracterizadas por ciertos atributos, que tienen relaciones entre si y estan

localizadas en un cierto ambiente, de acuerdo con un cierto objetivo”.*

Una Entidad es lo que constituye la esencia de algo y por lo tanto es un
concepto basico. Las entidades pueden tener una existencia concreta, si sus
atributos pueden percibirse por los sentidos y por lo tanto son medibles y una
existencia abstracta si sus atributos estan relacionados con cualidades
inherentes o propiedades de un concepto.

En nuestro sistema tenemos tres entidades claramente establecidas cuya
existencia es concreta y son:

1. Los proveedores

2. La entidad de comercializacion propiamente dicha

3. Los consumidores de productos organicos

Los Atributos determinan las propiedades de una entidad al distinguirlas por la

caracteristica de estar presentes en una forma cuantitativa o cualitativa

Los atributos del sistema vienen enfocados en una forma cualitativa en otras
palabras el sistema esta basado en comercializar productos especificamente

organicos este es el principal atributo del sistema.

! peter P Schoderbek, Management and Organizational Behaviors pagina 125
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Las Relaciones determinan la asociacion natural entre dos o mas entidades o
entre sus atributos. Estas relaciones pueden ser estructurales, si tratan con la
organizacion, configuracion, estado o propiedades de elementos, partes o
constituyentes de una entidad y son funcionales, si tratan con la accion propia o
natural mediante la cual se le puede asignar a una entidad una actividad en
base a un cierto objetivo o propdsito, de acuerdo con sus aspectos formales
(normas y procedimientos) y modales (criterios y evaluaciones).

El Ambiente es el conjunto de todas aquellas entidades, que al determinarse

un cambio en sus atributos o relaciones pueden modificar el sistema.

El ambiente en donde el sistema estara inmerso es el de la comercializacion,

es decir estard influenciado por un ambiente de mercado.

El Objetivo es aquella actividad proyectada o planeada que se ha
seleccionado antes de su ejecucion y estd basada tanto en apreciaciones
subjetivas como en razonamientos técnicos de acuerdo con las caracteristicas

gue posee el sistema

El objetivo principal del sistema es fomentar el consumo de productos

organicos en el mercado nacional.
GRAFICO No 4
MODELO BASICO DE UN SISTEMA DE COMERCIALIZACION

>

FUENTE: Sistemas Administrativos, Diez Salvador

Elaborado por: El Autor
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3.2 SISTEMA DE COMERCIALIZACION

Desarrollar un Sistema de comercializacién no es una tarea facil pero tampoco
imposible, hay cientos de variables a tener en cuenta para implementarlo con
éxito y cada una de estas variables deben estar comprometidas
estratégicamente con las demas para que se pueda lograr un resultado
sinérgico y a la vez satisfactorio (con rentabilidad en el corto plazo). Mas alla
del esfuerzo y la inversion del comienzo, si se lleva adelante con el
conocimiento y la planificacibn necesaria el sistema de comercializacion

premiara con creces la decision.

Es necesario conocer los conceptos de comercializacion para poder iniciar con
el sistema, la comercializacidbn es un conjunto de actividades realizadas por

organizaciones, en sinergia con un proceso social.

Se da en dos planos: Micro y Macro. Se utilizan dos definiciones:
-Micro comercializacion y

-Macro comercializacion.

La primera observa a los clientes y a las actividades de las organizaciones

individuales que los sirven.

La otra considera ampliamente todo el sistema de produccién vy

comercializacion.

En el siguiente diagrama de flujo se detalla las actividades a realizarse en el
sistema de comercializacion de productos organicos en donde se da principal
importancia a los proveedores de estos productos pues en el mercado
ecuatoriano existe muy poca oferta de estos productos y a la vez se prioriza la
satisfaccion del cliente que es nuestra conector para la retroalimentacion de

necesidades para el sistema


http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=organizaciones&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=proceso&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=clientes&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=organizaciones&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=sistema&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=distribuci�n&?intersearch
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3.3.- DIAGRAMA DE FLUJOS DEL SISTEMA DE
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ORGANICOS

Agricultores -Proveedores

Compra de Productos Capacitacion a
seleccionados Proveedores

A

A

A

A 4
Almacenamiento 4’[ Mercado Externo ’(Exportaciones >
de los productos

Mercado Interno

A

A 4

Venta Mercado | / Plan de /

Mayorista v / Marketing

A 4

Venta Mercado
Minorista

\ 4
Implantacion de un
centro de venta o
Auto servicio

ICyAY,
-

~ i Necesidad Satisfecha ]
'quuisici()n del Producto)

Elaborado por: El Autor
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3.4.- ELEMENTOS BASICOS QUE FORMAN PARTE DEL SISTEMA DE
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ORGANICOS.

Agricultores-Proveedores.- Este elemento es fundamental dentro del sistema
de comercializacion pues nuestra
actividad depende
exclusivamente de la capacidad
que tengan los productores !
organicos de proveernos de los

productos a ser expendidos.

Dentro del sistema de

comercializacién se toma muy en
cuenta la capacitacion de los agricultores para que puedan proveer de
productos orgénicos basados en pardmetros internacionales para satisfacer las

demandas originadas en el mercado.

Para que los agricultores cuenten con las herramientas necesarias para
producir de forma orgénica se impulsara la colaboracion de organismos de

capacitacion para lograr un éptimo producto que llega al consumidor final.

Es necesario tener varios proveedores para que se pueda negociar precios y
gue tengan la capacidad de abastecer al sistema con grandes cantidades del

producto.

La seleccién de los proveedores mas idéneos es fundamental pues se toma en

cuenta factores importantisimos como:

e Calidad del Producto

e Precio del Producto

e Certificaciones

¢ Cantidad que puede proveer

¢ Crédito que puede otorgar para la compra
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Todo esto entra al sistema a través de la seleccion de proveedores que
mantiene un sistema de retroalimentacion cuando no el agricultor no cumple
con los parametros para que su producto sea catalogado como organico se
implantara un proceso de capacitacion para hacer que su producto sea elegible

en lo posterior.

Compra de los Productos Seleccionados.- Una vez que se selecciona a los
proveedores adecuados se inicia el proceso de adquisicion de los productos
donde se debe establecer parametros donde se indique la fecha de pago de los

productos y la entrega de los mismos en la cantidad y calidad requerida.

A los proveedores se cancelara el 40% al realizar el pedido de productos vy el

60% restante a la entrega de éstos lo que permitira tener liquidez al sistema.

Esta medida se tomo debido que para producir organicamente es necesario
tener un capital de trabajo que pueda suplir la falta de pesticidas en la
produccién.

Almacenamiento de Los Productos.- Este factor es importantisimo pues
para que un producto sea catalogado como organicos necesita que todo su
proceso este exento de
contacto con agentes
contaminantes que afecten su

composicién organica.

El almacenamiento se lo
realizara en bodegas
debidamente adecuadas vy

certificadas que avalicen su

bodegaje sin ningun tipo de
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agentes externos, las instalaciones deben tener una revision periddica para que

el productos sea 6ptimo.

En este punto también se clasifica los productos que son destinados al
mercado externo y que necesitan tener un empaque diferente para su
exportacion, mientras se clasifica los productos que se enviara al mercado

interno, al centro de expendio y a clientes establecidos.

Mercado Interno.- Al mercado interno comprende toda la demanda nacional
gue existe de productos organicos, segun el sistema a implantarse se divide en

dos submercados, el mercado de mayoristas y el mercado minorista.

Los mayoristas.- Aqui encontramos a demandantes de gran cantidad de
productos organicos quienes no compran por unidades sino por cajas o por

guintales dentro de este segmento encontramos:

Hoteles

e Restaurantes
e Lineas Aéreas
e Embajadas

e Mayoristas en General.

Los minoristas.- En este mercado se hallan los demandantes directos de
productos organicos que consumen diariamente, comprando al detalle, para
este segmento se implantara un autoservicio de productos organicos donde se
pueda satisfacer las necesidades de este sector de la poblacién que le gusta

consumir productos organicos.




59

Para la comercializacion de los productos organicos se ha tomado en cuenta
muchos factores como son: la capacidad econémica de los consumidores, su
nivel de educacion, los conocimiento sobre estos productos, es asi como se
llega a determinar la necesidad de constituir un ente que se dedique
exclusivamente en la comercializacién de productos organicos para que llegue

de forma directa al consumidor final.

Segun el estudio de mercado que se realiz6 en el capitulo anterior se determind
gue el lugar méas idoneo para la ubicacion del Autoservicio es el centro norte de
la ciudad de Quito con una extension aproximada de 250 metros cuadrados

donde se podré vender los productos organicos

GRAFICO No 5
LUGAR GEOGRAFICA DONDE SE UBICARA LA COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS
ORGANICOS

FUENTE: Google Earth
Elaborado por: Google Earth
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Necesidades Satisfechas.- Este elemento del sistema permitira conocer si los
productos estan o no satisfaciendo las necesidades del consumidor final de
productos organicos, es una herramienta importantisima que  permite
retroalimentar al sistema para comercializar productos que realmente se

demanden en el mercado.

Para que este mecanismo funcione es necesaria tener un seguimiento de los
consumidores a través de encuestas y entrevista para conocer sus preferencias

a la hora de consumir.

En caso de que los productos no estén satisfaciendo sus necesidades se
orientara al sistema a encontrar las falencias de esto pues las fallas pueden

estar en la produccion, almacenamiento o en la venta en si del producto.

Estos elementos permitirdn al sistema generar sinergia entre si en donde cada
uno de los elementos es fundamental para llegar alcanzar los objetivos
trazados en el sistema y de esta manera influir en el bienestar socio-ambiental

de la sociedad ecuatoriana.

El seguimiento al cliente estara dirigida por el departamento de
comercializacidbn quien sera el responsable de encontrar la necesidades

insatisfechas de los clientes del sistema.

3.4.1.- LA MACROCOMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ORGANICOS

La macro comercializaciébn es un proceso social al que se dirige el flujo de
bienes y servicios de una economia, desde el productor al consumidor, de una
manera que equipara verdaderamente la oferta y la demanda y logra los

objetivos de la sociedad.

No obstante, el énfasis de la comercializacién no recae sobre las actividades

de las organizaciones individuales. Por el contrario, el acento se pone sobre


http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=bienes&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=servicios&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=econom�a&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=consumidor&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=oferta&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=demanda&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=objetivos&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=sociedad&?intersearch
http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=organizaciones&?intersearch
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como funciona todo el sistema comercial. Esto incluye la observacién de como

influye la comercializacion en la sociedad y viceversa.

Todos los sistemas economicos deben elaborar algun método para decidir qué
y cuanto debe producirse y distribuirse y por quién, cuando y para quién. La
manera de tomar esas decisiones puede variar de una nacion a otra. Pero los
macro objetivos son basicamente similares: crear bienes y servicios y ponerlos
al alcance en el momento y en el lugar donde se necesiten, con el fin de

mantener o mejorar el nivel de vida de cada nacion.

En una economia de mercado, las decisiones individuales de los muchos
productores y consumidores forman las macro decisiones para toda la
economia. Los consumidores deciden qué se debe producir y quién lo debe

hacer, a través de sus votos en dinero, el precio es una medida del valor.

Los precios vigentes en el mercado son una medida aproximada de como la
sociedad valora determinados bienes y servicios. Los consumidores de una

economia de mercado disfrutan de la méaxima libertad de eleccién.

Es posible que surjan conflictos: lo que es "bueno” para algunos productores y

consumidores, puede no serlo para la sociedad en conjunto.

El consumo de productos organicos genera una nueva tendencia en la forma
de cultivar la tierra, regresando a métodos ancestrales, este nuevo modelo de
consumo se caracteriza por beneficiar a los productores, los consumidores y a

la sociedad a través del cuidado a la salud y la conservaciéon de la naturaleza.

Para que el sistema funcione es necesaria inmiscuirnos en el mercado
propiamente dicho desde el punto de vista econémico asi se lograra conocer
todos los factores que influyen en la demanda y a su vez los linimientos a

seqguir por parte de la oferta.


http://www.monografias.com/cgi-bin/search.cgi?query=sistema&?intersearch
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3.4.2.- ANALISIS TEORICO DEL MERCADO DE PRODUCTOS ORGANICOS

Para realizar un analisis econémico del mercado de productos organicos es
necesario conocer los elementos que forman parte del mismo como son la

oferta y la demanda, de esta forma establecer su relacion en el mercado.

Para poder hablar en economia de la existencia de mercados es necesario que
existan dos grandes grupos: compradores y vendedores. Los compradores son
los consumidores que compran bienes y/o servicios para satisfacer una serie
de necesidades; y los vendedores son las empresas, que compran trabajo,

capital y materia primas que utilizan para producir bienes y servicios.

3.4.3.- ANALISIS Y CURVA DE LA DEMANDA DE PRODUCTOS
ORGANICOS

Para explicar la conducta del consumidor, la economia se basa en la premisa
fundamental de que éste tiende a elegir los bienes y servicios que mas valora,
es decir, aquellos que le reportan una mayor utilidad. Para describir como los
consumidores eligen entre las diferentes posibilidades de consumo, los
economistas desarrollaron el concepto de utilidad para denotar la satisfaccion
que el consumo de un determinado bien o servicio le representa a un

consumidor.

El concepto de utillidad es un instrumento cientifico utilizado por los
economistas para comprender como ordenan los consumidores los diferentes
bienes y servicios de acuerdo a su nivel de satisfaccion y como distribuyen
racionalmente sus limitados recursos (ingresos) entre aquellos bienes que les

reportan satisfaccion.

En la teoria de la demanda, los consumidores o individuos maximizan su
utilidad, lo que significa que eligen la cesta o conjunto de bienes por la que

tiene mayor preferencia.
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Al consumir productos orgénicos los demandantes buscan satisfacer la
necesidad de consumir productos sin pesticidas ni preservantes que cuiden la
salud del consumidor y a la vez protejan el medio ambiente, esta forma de
consumo sustentable es una nueva forma de consumo que discrimina el factor
precio para priorizar el factor calidad, este modelo puede ser aplicado en
economias desarrolladas que no sean sensibles al precio de forma significativa,
en el Ecuador este modelo no es aplicable pues su mercado es
extremadamente sensible al precio por lo tanto el analisis econémico que se

realice se lo hara en funcion al precio.

GRAFICO No 6
GRAFICO DE LA DEMANDA DE PRODUCTOS ORGANICOS
DEMANDA PRODUCTOS ORGANICOS
9
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a . i ORGANICOS
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0 3
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Cantidades demandadas

Elaborado por: El Autor de la tesis

La curva de demanda tiene pendiente negativa, esto es la expresién grafica de
la "ley de la demanda", la cual plantea que los consumidores compran menos a
mayor precio; en otras palabras existe una relacion inversa entre el precio y la

cantidad que se demanda del ese bien.
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Para que la demanda de productos organicos en el mercado Ecuatoriano se
incremente se debe buscar mecanismos en donde la demanda de estos
productos se incremente esto se lo realiza dando a conocer los beneficios que

origina el consumo de productos organicos

El caso de los productos organicos es sui géneris pues al no utilizar quimicos ni
pesticidas se necesita mayor mano de obra para el control de plagas, esto
incrementa el costo de producciéon y por ende el precio final del producto, esto
sin embargo, se presenta en el cambio del tipo de cultivo de tradicional a
organico pero con el tiempo la produccién se incrementa cubriendo asi los

costos de mano de obra en la produccién organica.

Para que en el Ecuador funcione este sistema de comercializacion es
imprescindible que se tome medidas a nivel gubernamental para fomentar la

produccién organica.
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GRAFICO No 7
GRAFICO DE LA DEMANDA TOMANDO COMO PRODUCTO SUSTITUTO A LOS
PRODUCTOS ORGANCOS

@U

@ @ @ @

Elaborado por: El Autor de la tesis

Los desplazamientos de la funcion de demanda o curva de demanda se
presentan cuando varian los parametros de cambio. Esto significa que los
consumidores desean adquirir una cantidad del bien diferente a la que venian
demandando a cada precio. Asi tenemos: A los productos organicos lo
tomamos como un producto sustituto de los productos tradicionales, cuando el
precio del ultimo bien aumenta tiende a aumentar la compra de los productos
sustitutos en este caso de los productos organicos; esto se refleja en un

desplazamiento a la derecha de la curva de demanda D.

El desplazamiento de la demanda del punto “A” al punto “C” se debe a factores
de mercado como es el cambio de gustos de los consumidores que pueden
cambiar sus preferencias hacia los productos organicos, otro factor importante
son los cambios de los niveles de ingresos de los consumidores que pueden

incrementar la demanda.
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Este analisis demuestra que si los productos organicos se logran posicionar
como sustitutos de los productos tradicionales, se consiguiera incrementar la

demanda de estos dando una base econdmica al sistema de comercializacion.

Tomando como base que los productos organicos satisfacen la necesidad de la
demanda brindando beneficios adicionales se concluye que es factible la
implantacion del sistema entrando al mercado como un producto alternativo

desde el punto de vista econémico y de mercado.

3.4.4.- ANALISIS Y CURVA DE LA OFERTA DE PRODUCTOS ORGANICOS

Veamos ahora los argumentos de los oferentes de productos organicos y cémo
se configura la curva de oferta. Su reaccion a los precios sera la opuesta que la
curva de la demanda: si los precios de los productos organicos son altos
servird de incentivo para incrementar la oferta de estos productos, pero si los
precios bajan, los agricultores destinardn sus tierras al cultivo de otros
productos y la cantidad de productos organicos que llegara al mercado sera

menaor.
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GRAFICO No 8

GRAFICO DE LA OFERTA
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Elaborado por: El Autor de la tesis

Es necesario sefialar que en el mercado ecuatoriano no existe gran cantidad de
oferentes de productos organicos razén por la cual los precios son altos,

existiendo escasez de este tipo de productos.

El sistema de comercializacion de productos organicos funcione como todo
mercado en el que si existe mayor oferta los precios tienden a la baja, sin
embargo se debe anotar que este tipo de mercado es de competencia perfecta

por lo que el mercado es el que fija el precio.

Debe existir incentivos para que inversionistas se dediquen a la produccién
organica pues a través de este sistema no solo se beneficia los ofertantes del
producto sino la sociedad en su conjunto pues al producir de esta manera se
genera fuentes de trabajo constantes, genera divisas a través de las
exportaciones, beneficia al medio ambiente, es decir engrana dentro de un

modelo de mercado sustentable.
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3.4.5.- ELASTICIDAD DE LA DEMANDA DE PRODUCTOS ORGANICOS

La elasticidad de la demanda de los productos organicos esta en funcion de la
satisfaccion de las necesidades de los consumidores con respecto a los
productos sustitutos, es por esto que los productos organicos se los considera
productos completamente elasticos, esto quiere decir que estos productos son

altamente sustituibles.

Para lograr establecer estos productos en el mercado nacional es
imprescindible insertarlos como productos con un valor agregado que permitira
diferenciarse de productos tradicionales y que ingresen a la mente del
consumidor primero como productos sustitutos y después se establezcan como
un producto que genera un nuevo modelo de consumo basado en la

sustentabilidad.

3.5.- MICROCOMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ORGANICOS

La micro comercializacion es la ejecucion de actividades que tratan de cumplir
los objetivos de una organizacion previendo las necesidades del cliente y
estableciendo entre el productor y el cliente una corriente de bienes y servicios
gue satisfacen las necesidades.

Los clientes pueden ser consumidores particulares, firmas comerciales,
organizaciones sin fines de lucro. La comercializacion deberia comenzar a
partir de las necesidades potenciales del cliente, no del proceso de produccion,

la comercializaciéon no lo hace todo ella sola.

La micro comercializacibn de productos organicos consiste en insertar los
productos en el mercado nacional partiendo desde un mercado meta o
mercado objetivo, que serd la puerta para poder posicionar a los productos

organicos en le mente de los consumidores y para desarrollar el sistema de
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comercializacién de una forma gerencial se planteara una estrategia comercial
gue partira desde la delimitacion del mercado meta para después reforzarlo con

la mezcla comercial o marketing mix.

3.5.1.- PLANEAMIENTO GERENCIAL EN LA COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS ORGANICOS

El planeamiento gerencial en la comercializacion esta basado en la puesta en
marcha de planes estratégicos que permitan llevar al sistema de

comercializacion a ser rentable en un mercado competitivo.

Los planes estratégicos que el sistema necesita para poner en marcha en el
engranaje comercial son:
a) La identificacion de un mercado meta para incursionar en el mercado.
b) Implantacién de la mezcla del mercado o marketing mix detallando de
forma concreta el producto, plaza, precio y la promocion que se

desarrollara para penetrar en el mercado meta.

3.5.2.- IDENTIFICACION DEL MERCADO OBJETIVO PARA PRODUCTOS
ORGANICOS EN EL ECUADOR

Para que una estrategia de marketing (mezcla de mercadotecnia) sea eficiente
y eficaz, ésta debe tener coherencia tanto entre sus elementos, como con el

segmento o segmentos de mercado que se quieren conquistar

Para identificar el mercado objetivo de productos organicos el sistema se baso
en las encuestas realizadas a los segmentos en la poblaciéon de Quito cuyos

resultados se encuentra analizados en el capitulo 1l de la presente investigacion

El estudio de campo dio como resultado que existen 3 grupos de consumidores
organicos en el Ecuador, el sistema sera implantado en dos segmentos de

consumo:


http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Segmentos_de_mercado&action=edit
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Segmento numero 1.- Personas con educacion de media a superior.
Edades comprendidas entre 36 y 56 afios.
Ingresos mensuales de 501 a mas de 1000 Doélares.

Tendencia a pagar sobre precio por productos organicos

Segmento nimero 2.- Personas con educacion primaria y media
Edades comprendidas entre 25y 45 afos
Ingresos mensuales de 352 a 5001 dolares

Expresan preocupacion por los alimentos que consumen
CUADRO No 18

SEGMENTACION DEL CONSUMIDOR ECUATORIANO DE PRODUCTOS ORGANICOS
GRUPO 1: Educacion de media a superior, edades entre 36 v 56 afios, ingresos promedio desde

501 y mas de 1000 ddolares/ mes, con tendencia a pagar sobreprecio por los productos organicos
certificados

GRUPO 2: Educacion primaria y media, edades entre 26 y 45 afios, ingresos promedio desde 351-
501 dalares /mes.

GRUPO 3: Educacion primaria y media, edades entre 21 y 56 y mas afios, ingresos promedio bajos

250-350 ddlares, manifiestan preocupacion por la calidad de los  alimentos, aungue no estan
disnuestns a nanar mas

FUENTE: Estudio de Mercado

Elaborado por: El Autor de la tesis

3.5.3.- ANALISIS DEL MARKETING MIX DE PRODUCTOS ORGANICOS

El marketing mix se refiere a las variables de decision sobre las cuales el plan
de comercializacién tiene mayor control. Estas variables se construyen
alrededor del conocimiento exhaustivo de las necesidades del consumidor.

Estas cuatro variables son las siguientes y se las conoce como las cuatro Pes:
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Politica del Producto
Se define como las caracteristicas del producto que se va a ofrecer a los
consumidores. El Producto es el paquete total de beneficios que el consumidor

recibe cuando compra.

Politica de Precios

Determina el costo financiero total que el producto representa para el cliente
incluida su distribucion, descuentos, garantias, rebajas, etc. Tomando en
cuenta que el precio es una expresion del valor del producto para los

consumidores potenciales.

Politica de Distribucién (Plaza)
Es Escoger los intermediarios a través de los cuales el producto llegara a los

consumidores. Como son: mayoristas, minoristas, distribuidores, agentes.

Politica de Comunicaciones (Promocién)
Seleccionar los medios para hablar con los intermediarios en la distribucién de

sus productos, asi como también con sus consumidores actuales y potenciales.

Para la comercializacién de productos organicos los factores del marketing mix
son fundamentales pues ayudaran a que éstos se posicionen en el mercado
nacional de forma constante siguiendo los lineamientos establecidos por las
herramientas del marketing mix para ésto se necesita resaltar todos los
beneficios que tienen estos productos, sefialar un precio que sea accesible a la
demanda a través de canales de distribucion adecuados impulsados por

promociones atractivas.
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3.5.3.1.- EL MARKETING MIX DE PRODUCTOS ORGANICOS
EL PRODUCTO.- Productos alimenticios P —

fie v
organicos de consumo en el mercado .fu

ecuatoriano

e La calidad: Cultivados en suelos
equilibrados por fertilizantes
naturales, los alimentos biolégicos
son de mejor calidad por su
contenido en vitaminas, minerales,
hidratos de carbono y proteinas, por lo que son capaces de satisfacer el
equilibrio de sus constituyentes. El gran beneficio de los productos
organicos es que estan libres de metales pesados y de residuos
guimicos, muchos de los cuales se asocian directamente a severas
enfermedades que incluyen diversos tipos de cancer, la calidad se
garantiza con la forma de cultivo de estos productos y las certificaciones

organicas que cada uno de estos poseen.

e Las Caracteristicas: Los organicos no contienen plaguicidas ni
fertilizantes sintéticos, ni aditivos ni conservadores (salvo los naturales).
Las carnes no contienen hormonas ni residuos de medicamentos

veterinarios. Ademas, estos productos no pueden ser irradiados.

e El Sabor: Solo regeneradas y fertilizadas organicamente, las plantas
crecen sanas y se desarrollan de mejor forma, con su auténtico aroma,
color y sabor, lo cual permite redescubrir el verdadero gusto de los

alimentos originariamente no procesados

e El empaque: Estos productos en bolsas biodegradables que hoy es la
mejor aliada de los productos organicos, porque como podria ser
coherente un producto de esta clase, si no esta empacado con un

material natural y amigo del medio ambiente.
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EL PRECIO.- Los productos organicos son ligeramente mas caros que los
convencionales. Esto es natural, pues los productores de esta clase de
alimentos deben asumir compromisos muy precisos que requieren

esfuerzos adicionales y elevan los gastos.
CUADRO No 19

PRECIOS DE PRODUCTOS ORGANICOS
ARTICULO MEDIDA PRECIO DE VENTA USD
FRUTA FRESCA
Frutilla 18U 2.9
Kiwis 18 U 4
Limones 25U 2
Mangos 12U 3
Manzanas, Gold clu 0.26
Manzanas, Red cl/u 0.28
Naranjas c/lu 0.22
VEGETALES Y HIERBAS
Apio atado 0.46
Brocoli c/u 0.47
Cebolla , Amarilla c/u 1.13
Cilantro atado 0.23
Cloflor c/u 0.98
Col, verde cl/u 1.25
Espérragos Atado 2.67
Espinacas 500 gr 1.67
Lechuga Romana clu 0.45
Nabo c/u 1.5
Papas, roja Arroba 3
Perejil, Crespo atado 0.53
Pimentoén, verde c/u 0.18
Porotos verdes 500 gr 1
Rabanito atado 2.4
Col de Bruselas clu 1.56
Tomates, Cherry c/u 0.19
Zanahoria, atado atado 2.33
Zapallo, zuchinni clu 1.95
GRANOS
Amaranto 500 gr 0.65
Arroz libra 0.56
Avena libra 1.75
Cebada 500 gr 1.8
Garbanzos libra 0.47
Lentejas 500 gr 0.77
Maiz, Amarillo 500 gr 1.35
Quinoa 500 gr 0.85

FUENTE: Sistema de Comercializacién

Elaborado por: El Autor de la tesis



74

El precio de los productos anteriormente mencionados se encuentra en funcién
del mercado es decir esta regulado por la oferta y demanda pero con un
pequefio recargo que cada productor sefiala, pues el costo de produccién no es

el mismo que el de los productos tradicionales.

En cada producto que se comercialice estara impreso el precio del producto
para que los consumidores tengan presente el valor real que estan pagando al

adquirir estos productos.

Las variaciones de precios estaran en funcion del mercado y del poder de
negociacion que el sistema pueda establecer con los proveedores, es
importante tener varios proveedores para obtener los mejores precios y estos

ser transferidos a los consumidores.

LA PLAZA.- Para la
comercializacion de  productos
organicos se ha determinado un
lugar especifico para la venta de
estos productos a sus
consumidores finales ubicado en la

calle Carriobn 22-87 y Juan Leodn

Mera.

e Canales: Se cuenta con dos canales de distribucion el uno que
pertenece al segmento de venta para compradores frecuentes y en
grandes cantidades, este canal se encarga de recibir los pedidos,
hacerlos llegar a bodega y despachar hacia el cliente, otro canal de
distribucion es el autoservicio donde podran acudir cualquier consumidor

para adquirir los productos demandados.
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Transporte: Los productos seran transportados cumpliendo las normas
de manejo de productos organicos sin ningun tipo de contacto con
elementos contaminantes que puedan afectar la constitucion organica

del producto.

Almacenamiento: El almacenamiento de productos organicos debe
estar apegado a las normas establecidas para la conservacion de estos
alimentos, pues se debe evitar todo contacto con agentes externos que
contaminen al producto, para esto se contard con bodegas controladas
exhaustivamente en factores como temperatura, agentes externos,

mezcla de olores, etc.

Despacho: El despacho de los productos sera periddico conforme a las
necesidades de nuestros clientes y del gestor encargado del
autoservicio que en coordinacibn con el bodeguero mantendra
abastecido el centro de expendio, de igual manera en caso de que algun
producto se ha destinado a la exportacion este serd empacado y

despachado desde las bodegas de almacenamiento.
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LA PROMOCION.- El
mercado de productos
organicos tiene grandes
expectativas de
crecimiento pero poca

promocion por ésto se

implantard un programa
donde se de a conocer el concepto de productos organicos, su beneficio, sus

precios, o demas aspectos de estos productos.

e Publicidad: La publicidad estara enfocado a nuestro mercado meta que
ya lo detallamos en un anterior punto, para esto se utilizara medios
masivos de comunicacibn como revistas, periddicos, radios, se
incursionara también en television pero no en forma de publicidad
directa sino como entrevistas para fomentar el consumo de estos

productos con el fin de cuidar el medio ambiente que nos rodea.

e Exhibiciones: Se incursionard en todo tipo de feria de productos
alimenticios para fomentar el consumo en productos organicos, se
coordinara la realizacion de ferias con todos nuestros proveedores para
demostrar su forma de produccion agro ecoldgica y dar a conocer los

beneficios del consumo organico responsable.

e Ventas electrénicas.- Es necesario estar acorde con las exigencias del
mundo actual por lo cual se ha decidido realizar promociones y ventas a
través del Internet lo cual facilita la forma de llegar a nuestro mercado
meta y reduce costos para la entrega del producto pues enviando un e-
mail o llamando al teléfono se entregara los productos que necesitan a

domicilio cobrando solo un recargo por el transporte.
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3.6.- PRINCIPIOS DE GESTION GERENCIAL ADMINISTRATIVOS

Los principios de gestion gerencial es una declaracion o verdad fundamental
gue proporciona una guia para el pensamiento o la accion; es decir definir el
marco de referencia en el cual se direccione e institucionalice.

Los principios deben tener las siguientes cualidades:

» Practicos, lo que quiere decir que pueden ser casi aplicados en
cualquier momento de la vida de la empresa y que seran apropiados.

» Deben ser pertinentes a las formas generales de estructura
organizacional propios de la empresa.

» Congruentes para conjuntos de circunstancias singulares en que se
presentaran resultados similares.

» Flexibles por que su aplicacién toma en cuenta diferencias o cambios

particulares en las condiciones que afectan a la organizacion

El sistema de comercializacion de productos organicos desarrollara sus
actividades en el marco de un sistema de gerencia integral, que basa sus
principios en una combinacion de filosofias de bienestar comin y de
Administracion por Sistemas, siendo principios de calidad, seguridad, imagen,
rentabilidad, diversidad de productos y servicios, estructura administrativa,
productividad, competitividad, liderazgo entre otros. Asi los principios de

gestién gerencial se manejara con los principios de:

» Calidad.- La calidad de los productos y servicios es muy importante, se
practica el trabajo en equipo de manera que se produzca un ambiente
interno y externo positivo.

» Rentabilidad.- Como todo negocio se propenderd a una maxima
rentabilidad  mediante politicas y estrategias que otorguen una
sustentabilidad econdmica

» Seguridad.- Se compromete con el bienestar de los consumidores
ofreciendo productos que no afecten su salud alimentaria y del entorno

natural.
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Diversidad de productos y servicios.- Para la comercializacion se
ofertard una gama amplia de productos organicos como cereales, frutas,
verduras, jugos dulces y conservas, los servicios que brindara el sistema
sera sobre todo de informacion sobre los beneficios de cada producto.
Imagen.- Los productos organicos son altamente reconocidos
originando una imagen sdlida ante el cliente y manteniéndose en el
mercado

Competitividad.- Para que los productos sean competitivos es
necesario equilibrar su precio con los productos tradicionales o en su
caso especializarse en un segmento determinado de consumo que esté
dispuesto a pagar un excedente por el producto. Definitivamente para
ser competitivo es necesario encontrar nuevos mercados tanto internos
como externos.

Compromiso con el Cliente.- Al manejarse por objetivos se manifiesta
un compromiso con el cual el cliente interno como externo goza de las
mejores atenciones, acorde a sus requerimientos y necesidades para la
satisfaccion de manera que se convierta en un cliente fiel.

Liderazgo.- Al ser lideres del mercado se conoce las necesidades del
cliente, se identifica lo que representa valor para el cliente y se ofrece
alternativas. A este conocimiento se suma el concepto de ser un
consumo nuevo dentro del mercado nacional dando como resultado una
vision de largo tiempo como lideres en el mercado.

Responsabilidad.- Es un atributo moral que implica el cumplimiento de
un deber u obligacion de acuerdo con las ordenes dadas o las promesas
hechas. En toda sociedad civilizada se reconoce que un derecho lleva
consigo una obligacién o deber. Este principio impone al individuo la
conformidad con normas establecidas por el grupo o con quienes tiene

la autoridad.
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3.6.1 .- VALORES DEL SISTEMA

Los valores son la base para una filosofia administrativa, esto es la aceptacion
de diferentes valores, ayuda a formular la filosofia administrativa del sistema.
Los valores revelan lo que realmente es importante , y que es en lo personal
significativo y lo que sera el tono de las acciones administrativas emprendidas.

Se basara para su desempefio en cinco valores fundamentales que son.

> Etica.- El comportamiento de los colaboradores del sistema estara
enmarcado, en toda circunstancia, dentro de los principios de
honestidad, integridad vy justicia.

» Calidad del producto.- El producto que se comercializara sera 6ptimo y
de la méas alta calidad, verificando el perfecto estado del producto con
exigentes normas de calidad, para beneficio de los clientes, procurando
siempre ampliarlo y mejorarlo

» Calidad del Recurso humano.- El sistema de comercializacion se debe
caracterizar por contar con un elemento humano de calidad.

» Rentabilidad.- El sistema buscara altos niveles de productividad que

aseguren su rentabilidad.

Dentro de este punto estan incluidos otros valores como la ética profesional,
respecto a los demas, responsabilidad, dedicacion y compromiso con el

objetivo del sistema.
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3.6.2.- VISION DEL SISTEMA

La vision es una declaracion amplia y suficiente del sitial en el que se requiere
ubicar al modelo de gestibn en el tiempo. La vision sefiala el rumbo, la
direccién o la cadena que une los elementos y condiciones del presente con el
futuro. Con la visién establece ideas generales que orienten a la definicién de
propdsitos, objetivos, politicas y metas corporativas a mediano y largo plazo,

dado que no existe una Vision definida se ha propuesto lo siguiente.

1T

El sistema pretende ser lider en la
comercializacion de productos organicos con
competitividad, calidad y precios que satisfacen
las expectativas del consumidor en la ciudad de
Quito, y con proyeccion al mercado nacional. Con
utilidades razonables tanto para los gestores
como para los proveedores con el fin de que se
sostenga en el tiempo con Espiritu de servicio y
desarrollo integral de los recursos

e

Elaborado por: El autor de la tesis
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3.6.3.- MISION DEL SISTEMA

La mision de una organizacion es su declaracion de propdsitos mas

generalizada y puede considerarse un expresion de su razon de ser

Tr

MISION

Comercializar productos organicos abasteciendo el
mercado local, brindandole servicios eficientes, a
clientes y proveedores, otorgando Rentabilidad al
sistema y bienestar a la sociedad y al medio
ambiente, optimizando los recursos humanos,
tecnoldgicos y financieros contribuyendo al sistema
Empresarial del Sector.

igH

Elaborado por: El autor de la tesis
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3.7.- OBJETIVOS

Los objetivos son enunciados que expresan los resultados concretos que el
sistema desea obtener y pueden ser formulados de una manera que abarque a
todos los elementos del sistema por areas de funcionamiento. Para la
generacion de objetivos es necesario analizar elementos tales como: las
demandas de clientes externos y clientes internos, amenazas, oportunidades,

fortalezas y debilidades cuyo diagnostico se realizo en el capitulo anterior.

OBJETIVO DEL SISTEMA: Impulsar la comercializacion de productos
organicos en el Ecuador teniendo como base fundamental el desarrollo de un

ente comercial que viabilice al sistema

3.7.1.-Objetivos Estratégicos

COMERCIALIZACION:

» Generar demanda en nuevos consumidores en base a las
caracteristicas de los productos.

» Satisfacer las demandas de consumo en funcion del mercado objetivo
existente

> Establecer una cultura de compra que cubra las necesidades del
consumidor prestando atencion al factor ambiente

> Realizar gestiones comerciales para promocionar los benéficos de los
productos organicos.

> Incentivar la exportacion de productos organicos a mercados

desarrollados

FINACIERO:
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> Establecer una adecuada organizacion en el area financiera de tal modo
gue permita un buen control del sistema presupuestario.
» Contar con un sistema contable seguro, eficaz y flexible que permita

una mejor gestion.

ECONOMICO-SOCIAL:

» Generar fuentes de trabajo que permitan obtener ingresos a la poblacion
con el fin de mejorar las condiciones de vida

» Capacitar en técnicas productivas para los diversos sectores de la
produccién orgénica, como el agropecuario, forestal y comercial.

> Desarrollar la competitividad mediante la introduccion de técnicas que
mejoren la calidad en los productos.

> Establecer una red de comercializacién directa y diversa con el fin de
abrir nuevos mercados, tanto en productos como en Servicios.

» Contar con fuentes propias de financiamiento mediante la autogestion.

» Gestionar y coordinar con el Banco Nacional de Fomento para obtener
créditos mas blandos en cuanto a tasas de interés y plazos.

» Promover la oferta de productos y de servicios mediante la promocién de

los productos organicos en el mercado.

ADMINISTRATIVO

» Contar con un sistema administrativo claro, flexible y eficiente donde se
observe claramente que el equipo de trabajo este definido en sus
funciones y responsabilidades permitiendo asi el desarrollo de la

gestion.

» Promover un sistema de direccion participativo y de equidad, para el
buen funcionamiento interno del sistema de comercializacién de

productos organicos bajo los lineamientos estructurados.
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> Establecer un plan estratégico que se convertird en una herramienta de
gestion para la consecucion y cumplimiento de los objetivos, estrategias

y politicas del sistema

RECURSOS NATURALES

» Utilizar productos cultivados bajo parametros de produccién orgénica.

» Promover el consumo de productos cultivados en fincas agro ecoldgicas.

» Brindara capacitacion a los proveedores sobre las normas de produccion
organica

> Elaborar planes en conjunto con los agricultores en funciéon de la

demanda.
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3.8.- Estrategias
Es el camino o la alternativa que se debe seguir para alcanzar los objetivos,
dicho de otra forma no es sino las acciones o alternativas que se debe tomar

para alcanzar las metas de caracter cualitativo.

COMERCIALIZACION

» Planificacion y desarrollo de la infraestructura necesaria para
implantar el sistema de comercializacion

» Establecer un sistema de publicidad para promocionar los productos
a comercializar

» Contratar personal especializado a fin de capacitar en actividades
relacionadas al sistema.

» Crear centros de promocién y comercializacion para valorar la cultura
de consumao.

» Fortalecer el intercambio de informacién y experiencias entre
entidades del sector para crear un centro de informacion sobre el
mercado actual y potencial.

» Fomentar la comercializacion asociada para desarrollar la venta de

productos organicos

FINANCIERO

» Evaluar los problemas y necesidades del departamento financiero.

» Utilizar indices de gestion financiera para evaluar el desempefio
econdmico que se genere en el sistema.

» Implementar un sistema de contabilidad acorde con las necesidades
presentes y futuras.

» Realizar el instructivo al plan de cuentas.

» Formular los registros basicos implantar el programa automatico del

proceso contable.
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ECONOMICO-SOCIAL

» Crear fuentes de trabajo que permitan generar ingresos para los
productores organicos

» Crear redes de comercializacion para los productos organicos,
mediante ferias y tiendas comunales.

» Asesorar en métodos técnicos y asistencia en el manejo de la
produccion agropecuaria, y agroindustrial a través de seminarios y

talleres.

ADMINISTRATIVO

> Lograr el la optimizacion de los recursos del sistema y una organizacion
jerarquica de la misma.

> Determinar las funciones y responsabilidades para cada uno de los
miembros y para cada area que pondra en funcionamiento el sistema y
asi lograr un mejor desenvolvimiento en las actividades de la misma.

> Fijar lineas de autoridad entre jefes y subordinados en el sistema.

RECURSOS NATURALES

> Establecer campafias de concientizacion en el manejo integral y
conservacion de recursos naturales a través del consumo de
productos organicos

» Mantener buenas relaciones con los agricultores organicos con el fin
de tener beneficios mutuos.

> Establecer normas que permita controlar la cadena de
comercializacibn enmarcandose en pardmetros ambientales de

sustentabilidad.
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3.9.- Politicas

COMERCIALIZACION:

» Semestralmente desarrollar programas que permitan vislumbrar la
demanda efectiva de nuestros productos

» Implementar un local de ventas de productos organicos.

» Direccionar charlas explicativas sobre los beneficios que da el consumir
productos organicos.

» Unificar las acciones y esfuerzos entre los proveedores, los gestores y
los consumidores

» Concienciar a los sectores que influyen en el consumo en la necesidad
de cambiar de modelo de consumo

FINACIERO:

» Evaluar trimestralmente los resultados economico-financieros de cada
uno de los entes que conforman el sistema con el fin de conocer las
desviaciones en cuanto a objetivos y metas.

» Contratar al personal mas idoneo para manejar el sistema financiero

> Proveer de la informacién correcta a los gestores del sistema para la

toma de decisiones oportuna.

ECONOMICO-SOCIAL:

>
>

>

Desarrollar alternativas productivas para crear fuentes de trabajo.
Dar asistencia técnica integrada para mejorar el sistema de produccion y
transformacion.

Gestionar fuentes propias de financiamiento a nivel de de microempresa
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ADMINISTRATIVO:

» Capacitar al recurso humano para obtener los resultado requeridos

> Disponer de los recursos necesarios para la implementacion el sistema

administrativo.

» Reuniones mensuales con cada uno de los gestores responsables del
sistema para delinear actividades y evaluar las metas alcanzadas.

» Desarrollar un manual de funciones donde se detalla todas las
actividades de cada miembro del sistema para evitar la realizacion de
funciones incorrectas.

RECURSOS NATURALES:

> Establecer talleres para difundir los beneficios del consumo de

productos organicos entre los consumidores.

» Conocer el impacto que el cultivo organico tienen en el medio ambiente.

» Buscar colaboradores en el area de la conservacion de recursos

naturales a través del consumo de productos organicos
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351000 WIAPA ESTRATECICO DIEL SISt [0 COMERGIALZACIOH DE PROBUCTOS ORGANICOS

/PRINCIPIOS Y VALORES \

Principio
»  Calidad
»  Rentabilidad
»  Seguridad alimentaria
»  Diversidad
» Imagen
»  Competitividad
»  Compromiso con el consumidor
»  Liderazgo
» Responsabilidad
Valores
> Etica

»  Calidad de producto
\ »  Calidad de recurso humano /

MISION
Comercializar productos organicos abasteciendo mercado local,
brindandole servicios eficientes, a clientes y proveedores, otorgando
Rentabilidad al sistema y bienestar a la sociedad y al medio ambiente,
optimizando los recursos humanos , tecnolégicos vy financieros
contribuyendo al sistema Empresarial del Sector.

Asumir el liderazgo de comercializacion desde los campos
propios de la industria, contribuyendo significativamente al
mejoramiento de la calidad de vida y a la conservacion ambiental.

VISION

El sistema pretende ser lider en la comercializacion de productos organicos con
competitividad, calidad y precios que satisfacen las expectativas del consumidor en la
ciudad de Quito, y con proyeccién al mercado nacional. Con utilidades razonables tanto
para los gestores como para los proveedores con el fin de que se sostenga en el tiempo

con Espiritu de servicio y desarrollo integral de los recursos

Objetivos estratégicos alargo
plazo

»  Generar una demanda

sostenible en el tiemno

Objetivo estratégico empresariales
mediano plazo.

Obtener mayor participacion en el mercado

»  Incursionar en nuevos segmentos

Objetivos estratégicos empresariales a corto
plazo
»  Consolidacion interna del sistema
»  Alcanzar la capitalizacién de la
empresa
»  Desarrollar una cultura estratégica
institucional.
»  RH, con altos niveles de formacion y
productividad

Y

RECURSOS
R.H

R. Financiero
R. Materiales
R. Tecnolégico

\/




3.11.- PRIORIDADES DEL SISTEMA
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3.12.- FLUJO DE ACTIVIDADES DEL SISTEMA

Actividades

Gestor

Gestores

91

Operarios

Solicita informacién de la planificacion
por areas y se analiza con los
gestores de areas

de areas

Se relne para exponer los
requerimientos por cada gestor o area
y se determina los objetivos a
cumplirse.

Estima los volimenes de las
acciones.

O

Se elabora el plan de actividades
juntamente con los objetivos y las
estimaciones de necesidades,
establecimiento prioridades y costos.

Presentacion del plan de actividades
de acuerdo a los requerimientos por
areas.

Difusién del Sistemay Archivo

2
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CAPITULO IV: PLAN DE OPERATIVIZACION DEL
SISTEMA DE COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
ORGANICOS

4.1.- GESTION ESTRATEGICA DEL SISTEMA DE COMERCIALIZACION

Para la comercializacién de productos organicos se creard un ente comercial
denominado “ORGANIC FOOD MARKET” cuyo objetivo es la comercializacion
de productos organicos en la zona norte de Quito zona que fue identificada en
el estudio de mercado presentado en anteriores capitulos, la comercializadora

estard basada en nuevas y mejores alternativas de consumo.
4.1.1.- TIPO DE EMPRESA

“ORGANIC FOOD MARKET” funcionard legalmente por medio del Registro
Unico de Contribuyentes el mismo que tendrd personeria juridica como
persona natural esto es fundamental ya que debe participar en un mercado de

oferta y demanda regulado por los estamentos pertinentes.

El tipo de empresa es compafia comercial sociedad an6nima con aportaciones
de capital y un capital inicial de 1500 dolares americanos divididos en cien
acciones de 15 dolares cada una cuya participacion es del 70% de Luis David
Chiliquinga y el 30 % restante de inversionistas privados

En la realizacion de la comercializacion de productos organicos se considerara
un modelo de gestion estratégico con mecanismos de diferenciacion en el
ambito de productos innovadores y servicio al cliente, estableciendo un tipo de
organizacion dindmica y competitiva en los ambitos de:

- Innovacion

- Tecnologia

- Trato con clientes externos e internos

- Disefio de ofertas
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4.1.2.- DIRECCION ESTRATEGICA DE LA EMPRESA

Con el propésito de que la comercializacion de productos organicos tenga éxito
en las actividades que va a realizar es necesario delinear el futuro que se
desea tener mediante el uso productivo de los recursos de la empresa,
conociendo de antemano el impacto que tendra las decisiones que se tomen en
la actualidad con miras al futuro, basandose en responsabilidad y elementos
éticos que guian la misidon y que son compartidos por todos los colaboradores

de la empresa de comercializacion

De esta forma se pretende establecer un sistema de calidad proyectando una
imagen institucional de liderazgo en el mercado satisfaciendo Asi los
requerimientos de las clientes de ORGANIC FOOD MARKET.

4.1.2.1.- MISION DE ORGANIC FOOD MARKET

Comercializar productos organicos abasteciendo el mercado local, brindandole
servicios eficientes, a clientes y proveedores, otorgando Rentabilidad al
sistema y bienestar a la sociedad y al medio ambiente, optimizando los
recursos humanos, tecnolégicos y financieros contribuyendo asi al desarrollo

comercial del sector.

4.1.2.2.- VISION DE ORGANIC FOOD MARKET

“ORGANIC FOOD MARKET” pretende que al cabo de diez afios exista una
estructura administrativa y financiera que optimice el consumo de productos
organicos en el Ecuador, beneficiando de esta manera a los consumidores y al

medio ambiente en su conjunto.

Con un sistema de gestion transparente, enfocadndose en las necesidades de
los clientes, se podra llegar a hacer de la comercializadora de productos

organicos una unidad rentable fortaleciéndose a través de un nuevo modelos
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de consumo responsable para generar asi confianza entre todos los
participantes del sistema de comercializacién contribuyendo a su desarrollo

socio-econdmico.

4.1.2.3.- PRINCIPIOS

- PRINCIPIO DE SERVICIO

Satisfacer las expectativas de atencion a las necesidades y requerimientos de
los clientes mediante productos y servicios diferenciados que satisfagan al

cliente interno y externo de la empresa.

- PRINCIPIO DE IMAGEN

La constante preocupacion a lo que se refiere al posicionamiento de imagen de
la empresa en los consumidores de productos organicos, este principio debe
ser aprovechado pues en el Ecuador no se explota la Imagen de productos
organicos que beneficien la salud alimentaria de los clientes y a la vez proteja

el medio ambiente.

- PRINCIPIO AMBIENTAL

“ORGANIC FOOD MARKET” no tiene un objetivo comercial solamente sino
mas bien al consumir esto productos el consumidor adquiere la satisfaccion de
contribuir con la preservacion del medio ambiente ya que para la produccion de
productos orgénicos se prescinde totalmente de agentes contaminantes al
suelo donde son cultivados.

- PRINCIPIO DE EQUIDAD

Al hablar de productos organicos debemos recalcar que este modelo de

consumo esta preocupado también por encontrar una equidad econémica entre
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los productores y la comercializadora de productos organicos pagando el precio
justo a sus proveedores y brindando precios asequibles a los clientes de esta
forma el llamado consumo sustentable puede mantenerse sin perjudicar a

ningun elemento del sistema .

4.1.2.4.- VALORES

- HONESTIDAD

Todas las actividades realizadas por la comercializadora de productos
organicos estar guiada por principios de honestidad enfocados a sueldos justos
y equitativos, pagos honesto a los proveedores, peso justo para los
consumidores de esta forma se lograra influir de manera positiva en la

percepcidn que tengan los clientes sobre los productos organicos

- RESPONSABILIDAD

Al iniciar una activada comercial sobre todo enfocado al consumo de productos
organicos es necesario establecer parametros claros de responsabilidad que

guien a la entidad a la consecucion de sus objetivos.

La responsabilidad social con los empleados, proveedores y clientes es un
factor determinante para que “ORGANIC FOOD MARKET” se posicione en el

mercado nacional.

-COMPROMISO SOCIAL

El consumismo salvaje a llevado a la degradacion total de los valores humanos
dandole solo importancia al consumo y dejando de lado el como consumir de
manera responsable sin afectar el entorna natural que nos rodea, este

compromiso social de la preservacion del medio ambiente por medio del
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consumo de productos organicos es la puerta hacia un consumo consiente y

sostenido que no afectara a la naturaleza ni al ser humano como tal.

4.2.- DISTRIBUCION FISICA DEL LOCAL COMERCIAL DE “ORGANIC
FOOD MARKET”

Segun el estudio de mercado que se realizé en el capitulo anterior se determina
gue el lugar mas idéneo para la ubicacion del Autoservicio es el centro norte de
la ciudad de Quito con una extension aproximada de 250 metros cuadrados
donde se podra vender productos organicos. A continuacion se detalla la

estructura fisica del autoservicio.



MAPA FISICO DE “ORGANIC FOOD MARKET”

GRAFICO No 9
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FUENTE: Sistema de Comercializacion de productos Organicos

Elaborado por: El Autor de la tesis
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4.3.-MAPA DE PROCESO DE “ORGANIC FOOD MARKET”

Se presenta un mapa de proceso de “ORGANIC FOOD MARKET” en el cual se
identifica los procesos operacionales, los mismos que estan determinados en la
unidad de comercializacion debido a la naturaleza del sistema ya que la
comercializacion constituye el eje fundamental para que el sistema funciona,
se incluye los procesos de apoyo correspondientes a las areas administrativas
y financieras las cuales son consideradas como unidades de apoyo
encargadas de proveer los recursos tantos humanos, financieros, y materiales

en cantidad y calidad requeridos para el buen funcionamiento de la empresa.

El mapa muestra el ciclo del proceso, sus interrelaciones con el ambiente
externo y el procedimiento general para obtener el resultado final acorde con el

objetivo planteado.
GRAFICO No 10
MAPA DE PROCESOS PARA LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ORGANICOS
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FUENTE: Procesos Administrativos, Chiavienato ldalberto

Elaborado por: El Autor
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La secuencia del mapa comienza con la necesidad requerida por el cliente, la
gue es receptada por el proceso de ventas quien consecuentemente realiza la
colocacién de la necesidad en la comercializaciébn este proceso disefia la
solucion del requerimiento y solicita a los procesos de apoyo el
abastecimiento de recursos por medio de los proveedores, una vez solventado
los recursos esenciales para la comercializacién, se adquiere el producto se

almacena y se distribuye al cliente.

4.4.-ORGANIGRAMA PARA “ORGANIC FOOD MARKET”

Toda organizacion, independiente de su naturaleza requiere de un marco de
actuaciéon para funcionar, este marco se constituye a graves de la estructura
organica, que no es si no una division ordenada y sistemética de sus unidades

de trabajo atendiendo al objetivo de su creacion.

Su representacion grafica se reconoce como organigrama que es el método
mas sencillo para expresar la estructura e interrelaciones de los 6rganos que la

componen en términos concretos y accesibles.

Se ha diseflado un organigrama considerando su magnitud, jerarquia y

funcionalidad adoptando las siguientes consideraciones:

e Por su Naturaleza: Tendra un organigrama micro administrativo debido a

gue corresponde a una sola organizacion

e Por su Ambito: Sera especifico ya que muestra de forma particular la
estructura de unidades.

e Por su Contenido: Sera funcional por que se incluird en el diagrama a los

elementos de las unidades y sus interrelaciones.
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e Por su Presentacién: Sera vertical ya que presenta a las unidades
ramificadas de arriba hacia abajo en forma escalonada agregando los

diferentes niveles jerarquicos.

GRAFICO No 11
ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE “ORGANIC FOOD MARKET”

GERENCIA
1.- Organizar la empresa
2.- Planificar el desarrollo del negocio
3.- Direccionar a la empresa
4.- Generar politicas para los recursos Humanos
5.- Evaluar los procesos en funcion de objetivos
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Una vez determinado el diagrama de la empresa es necesario identificar la
interrelacion que tiene la estructura con el proceso general, empezando con las
entradas determinadas por el cliente interno, consecuentemente el
procedimiento de disefio de oferta de adquisiciones, el sistema abarca las

unidades especificas descritas.

GRAFICO No 12
GESTION DE “ORGANIC FOOD MARKET” FRENTE A LA ESTRUCTURA PROPUESTA

GERENCIA
Unidad de Unidad financiera Unidad
Comercializacion Operativa
oF ; i SIS Cliemnt
@”ﬂ @@ﬁ@ﬂ E’[j&w@@ﬁ[@ ﬁ(é] el @@fmgﬁ’cz
. o 3] C alllci@el NSCUerck :
necesidal necesia Tour \ Producto:

FUENTE: Sistema de Comercializacion de productos Organicos

Elaborado por: El Autor de la tesis

4.5.- MANUAL DE PROCEDIMIENTOS GENERALES

Un manual de procedimientos es un manual que contiene la descripcién basica
de las actividades que deben seguirse en la relacion de las funciones de cada

unidad su caracteristica se enfoca en lo siguiente:
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e Permite conocer el funcionamiento interno en lo que respecta a
descripcion de tareas, ubicacidon, requerimiento y a los puestos

responsables de su ejecucion.

e Facilita la induccion del puesto el adiestramiento y la capacitacién del
personal ya que describe de forma detallada las actividades en cada

puesto.

e Sirve para el analisis o revision de los procedimientos de un sistema

e Sirve para uniformar y controlar el cumplimiento de las rutinas de trabajo

e Determina en forma mas sencilla las responsabilidades por fallas y

errores

e Facilita las labores de auditoria, evaluaciéon de control interno.

e Aumenta la eficiencia de los empleados indicando o que deben hacer y
como deben hacerlo

e Constituye una base para el analisis posterior del trabajo y el

mejoramiento de los sistemas, procedimientos y metidos.

4.5.1.- OBJETIVOS DEL MANUAL DE PROCEDIMIENTOS PARA “ORGANIC
FOOD MARKET”

El propdsito del manual de procedimientos es suministrar informacion basica
sobre los diferentes procesos detallandolos en los mapas y para cada uno de
éllos. Describir las rutinas de trabajo con el fin de evitar su alteracion arbitraria.
El documento pretende ademas simplificar la responsabilidad por fallas o

errores.
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45.2.- MANUAL DE PROCEDIMIENTOS GENERALES PARA EL
DEPARTAMENTO DE COMERCIALIZACION

Objetivo:
El manual de la unidad de comercializacion pretende trasmitir los
procedimientos basicos que aportaran para el cumplimiento de las metas del

departamento COmo son:

e Ampliar la cartera de clientes y proveedores para que sean cada vez

mayor

e Ejecutar las politicas de ventas que ayuden a establecer las
condiciones de contratacion, de tal manera que favorezca Ila

optimizacién de recursos en los planes de comercializaciéon

o Establecer y afianzar los contactos en primer lugar con los clientes,

siendo el responsable de identificar las necesidades de los clientes.

e Vigilar el funcionamiento adecuado de la red de distribucion de manera
gue los productos llegan a la comercializadora en el tiempo previsto.

e Identificar de manera precisa la demanda con el objeto de ayudar a la
optimizacién de la planificacion y optimizacion de los procesos de

comercializacion.

Procedimiento para promocionar los productos.-

Responsable: Gestor Comercial

e Preparar la promocion de los productos periédicamente mediante el
uso de medios publicitarios como: catalogos, vallas, tripticos. Hojas

volantes, calendarios u otros medios necesarios para que el cliente
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tenga informacion cobre los productos de “ORGANOC FOOD
MARKET”

e Revisar periédicamente el orden y decoracion del local asi como de
la presentacion de los productos en sus estanterias.

e Aplicar los diferentes planes promocionales para cada tipo de
cliente de acuerdo a las politicas de ventas aprobada por la
gerencia

e Realizar el servicio post venta dando seguimiento de las ventas

mensuales.

e Elaborar informes mensuales respecto a la evoluciéon de las ventas

y requerimientos de clientes.

Procedimiento Para Entregar El Producto al Mayorista

Responsable: Despachador

e Receptar la factura del cliente y elabore guia de entrega

e Preparar la mercaderia utilizando la orden de entrega para su despacho
y registro

e Revisar el estado de los productos tanto al despachar como al recibir de
los proveedores

e Entregay recepcién de productos
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45.3.- MANUAL DE PROCEDIMIENTOS GENERALES PARA EL
DEPARTAMENTO FINANCIERO

El manual de la unidad financiera pretende trasmitir los procedimientos
basicos que aportan para la consecucion de las principales metas del

departamento como:

e Medir, identificar, analizar, interpretar y comunicar la informacién
financiera que sera utilizada por la administracibn para planear,

controlar y evaluar dentro de la organizacion.

e Preparar los informes financieros que seran utilizados por la gerencia

para la toma de desiciones

e Manejar los registros contables que requieran realizar para que la

empresa pueda operar como:

- Registro de Némina

- Registro de compra y venta
- Célculo de costes

- Gastos de impuestos

- Elaboraciéon de Estados Financieros

Procedimiento de recepcién, orden y analisis de informacién de los
procesos de comercializacion

Responsable: Gestor Financiero

e Solicitar y receptar la informacion necesaria a cada unidad de la

empresa

e Ordenar la Informaciéon obtenida
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Realizar informes a la unidad respectiva sobre anomalias

presentadas en la informacion

Verificar los depdésitos de ventas diariamente

Procedimiento para realizar el Presupuesto

Responsable: Gestor financiero

Planificar el presupuesto en base a las estadisticas de afos
anteriores ( Utilice proyecciones de ventas, produccion, gastos,
costos, etc)

Establecer el punto de equilibrio de la empresa

Ajustar el presupuesto periédicamente de acuerdo con las
necesidades detectadas

Informar los detalles del presupuesto a las unidades de la empresa.

Procedimiento para Inversiones

Responsable: Gestor financiero

Recopilar la informacion sobre necesidades que presente la empresa
en sus diferente unidades

Elaborar un plan de inversion en el que se incluye la posibilidad de
financiamiento.

Presentar a la gerencia de la empresa el plan de inversion.

Procedimiento para la Adquisicion

Responsable: Gestor financiero
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e Informar con anticipacibn a la gerencia sobre la terminacion de
suministros, materiales o herramientas, para la verificacion de

existencia en bodega.

e Realizar las adquisiciones previa autorizacion y analisis a

proveedores en funcion de costo, precio y calidad.

e Negociar las formas de pago mas convenientes

e Una vez establecido las condiciones de compra efectuar las compras

a los correspondientes proveedores.

e Registrar de forma inmediata y exacta todos los ingresos de cada

uno de los productos adquiridos

Procedimiento de Pagos y Gastos

Responsable: Auxiliar Contable

Informar sobre cuentas por pagar a proveedores y nomina del personal

Recibir la documentacion de asistencia y de mas comprobantes que

justifique los pagos.

Analizar la legalidad, autenticidad, propiedad y veracidad de los

documentos presentado al pago.

Realizar el desembolso por gasto de acuerdo a su respaldo

documentado

Presentar un resumen de pagos y gastos mensuales.
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Procedimiento para realizar tributaciones y pago de seguros obligatorios
Responsable: Auxiliar Contable.

Solicitar formularios correspondientes

e Solicitar la informacion necesaria para la elaboracion de los formularios

e Llenar los borradores de los formularios con la informacién recibida

e Presentar los borradores terminados de los formularios para su revision

y aprobacién

e Corregir los errores encontrados de cada formulario y preséntelos

nuevamente para su aprobacion

e Una vez aprobados la forma de los borradores elaborar con esa

informacion los formularios originales

e Presentar los formularios originales a las entidades competentes (SR,
IESS)

45.4.- MANUAL DE PROCEDIMIENTOS GENERALES PARA EL
DEPARTAMENTO OPERATIVO

El manual de la unidad operativa pretende trasmitir los procedimientos
basicos que aportan para la consecucion de las principales metas del

departamento como:

e Brindar soporte en el area de comercializacion como el arreglo de

perchas, el traslado de productos, despachos, limpieza, etc
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e Realizar el proceso de cobro en las cajas registradoras del local de

autoservicio.

e Velar por el mantenimiento del local de ventas y sus implementos.

Procedimiento para el cobro en caja

Responsable: Cajeros

e Registrar el producto por el lector de codigo de barras que enviara la

clase de producto y su precio al sistema.

e Determinar el valor a cobrar

e Receptar el dinero y entregar el cambio con la respectiva factura

e Ubicar los productos en fundas de papel para su transporte.

Procedimiento para el control de los productos en percha
Responsable: Operarios

e Verificar periddicamente el estado de los productos y se fecha de

caducidad.

e En caso de encontrar productos descompuestos y caducados informar
inmediatamente al despachador para que se cambie los productos de
percha.

e Ubicar conforme la estructura de perchas cada producto con su

respectiva etiqueta de precios y codigo de barras.

e Mantener limpias las perchas de cualquier material extrafo.
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Procedimiento para la limpieza del local

Responsable: Operarios

e Controlar el aseo del local de comercializacion.

e Para la limpieza se usara productos libres de quimicos contaminantes
pues los productos organicos no pueden estar en contacto alguno con

agentes extrafios

e Para realizar las tares de limpieza se debe usar el uniforme especial

para esta actividad que proteja al operario de polvo y otros elementos.

4.6. - AREAS ESTRATEGICAS PARA “ORGANIC FOOD MARKET”

El plan fortalecera el desempeiio global del sistema de acuerdo a los
objetivos, politicas, y estrategias; Estos deben estar acorde con la visién,

mision y objetivos generales propuestos anteriormente.

Con la consecucion de estos objetivos, politicos y estrategias propuestas para
cada area, se pretende que el sistema de comercializacién sea organizado,

metodico, y eficiente, lo que ayudara a los gestores a conseguir lo planeado.

4.6.1.- AREA DE COMERCIALIZACION:

ACCION # 1: Desarrollo de una campafia publicitaria para la introduccién
de productos organicos en el mercado nacional

RESPONSABLE: Gestor del Area de Comercializacion
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OBJETIVO DE LA ACCION: Introduccion de productos orgénicos en el
mercado ecuatoriano.

POLITICA: Informar a los consumidores potenciales sobre la existencia y
beneficios de los productos organicos

ESTRATEGIAS:
e Publicidad en medios de comunicacién
e Organizacion de eventos para dar a conocer las ventajas de los
productos organicos
e Busqueda de posibles consumidores de productos organicos.

CUADRO No 20
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES 1 2 3 4 5
Realizar un estudio de mercado que permita saber a que
grupo objetivo se dirigird la campafa publicitaria

Mantener actualizados los registros de datos de los
posibles consumidores

Realizar gestiones ante diferentes entidades para lograr
comercializar productos organicos

Realizar balances mensuales e informacion del
presupuesto necesario para la campana publicitaria
Elaboracion reportes mensuales de los resultados
obtenidos con la campana implantada

Evaluacion y control de la campana.

FUENTE: Sistema de Comercializacion de productos Organicos

Elaborado por: El Autor de la tesis
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CUADRO No 21
PRESUPUESTO PROPUESTO PARA LA IMPLANTACION DEL AREA DE
COMERCIALIZACION

Recursos N.de pers Unid. de medida Cost. mensual | Total
Gestor Area de 1 Mensual 400,00 450,00
comercializacion

Pago a medios Mensual 2.450,00 2450,00
de comunicacion

Suministros e Mensual En total 800,00
imprevistos

Realizacion de 1250,00
eventos de

informacion

TOTAL 3.950,00

FUENTE: Sistema de Comercializacion de productos Organicos

Elaborado por: El Autor de la tesis

ACCION # 2: Creacion de un local donde se comercializara productos
organicos.
RESPONSABLE: Gestor del Area de Comercializacién

OBJETIVO DE LA ACCION: Tener un lugar fisico donde se puede
comercializar los productos de forma tal que los consumidores puedan acceder

a los productos directamente

POLITICA: Consolidar una imagen de solidez y confianza en los consumidores

gue acuden al local de venta de productos organicos.

ESTRATEGIAS:
e Establecer el lugar geografico mas adecuado donde instalar el local en

base al estudio de mercado.
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e Crear un lugar donde se refleje la vision y misién del sistema de
comercializacion.
e Contactar con proveedores para equipar el local de comercializacion.

e Negociar en funcion del coste beneficio.

CUADRO No 22
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES Meses

Hacer un estudio financiero de la situacién de la | x

empresa

Buscar fuentes de financiamiento para la X

implantacion del local

Elaborar un presupuesto para crear el local en el X

sector norte de la ciudad de Quito

Cotizar locales en el sector elegido X
Negociar el arriendo local X
Adquirir los recursos necesarios para la X

implementacion del local

Instalar los insumos y equipos necesarios para la X

venta

Transferencia de procedimientos administrativos X

Contrataciéon y capacitacion del personal X

Contactar con proveedores X

Legalizacion reglamentaria para el X

funcionamiento de la empresa.

FUENTE: Sistema de Comercializacién de productos Organicos

Elaborado por: El Autor de la tesis



CUADRO No 23

PRESUPUESTO PROPUESTO PARA LA IMPLANTACION DEL AREA DE

COMERCIALIZACION

Recursos N.de pers | Unid. de medida | Mensual Total
Gestor de 1 Mensual 500,00 400,00
Comercializacion
Gestor General 1 Mensual 500,00 400,00
Operarios 3 Mensual 170,00 510,00
Instalacion En total 1.750
1. Computador 850
2. Impresora 150
3. Linea 200
telefénica
4. Telefax 160
5. Estanterias 820
6. Caja 70
7. Mercaderias 2.500
Suministros e En total 250
imprevistos
Local En total 680,00
Garantia local En total 1000,00
Total 9.740,00

FUENTE: Sistema de Comercializacion de productos Organicos

La propuesta

Elaborado por: El Autor de la tesis
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de crear un local para la comercializacion de productos

organicos en el sector Norte se considera de prioridad para el desarrollo del

sistema.
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Se ha considerado que para alcanzar un desarrollo en el sector es prioritario
implantar un canal de distribucion propio mismo que estaria dado en el &mbito

del mercado de consumo masivo.

En vista de que el sistema se fundamenta en la comercializacion, la Unica
forma de permanecer en el mercado es ser reconocido a nivel nacional

logrando un crecimiento sostenido.

Con el objeto de alcanzar eficiencia y eficacia en el desenvolvimiento de la
empresa. Se establecera el ente de comercializacion en el sector norte de la
ciudad de Quito esto se logro determinar por las encuestas realizadas
anteriormente que sefialan que en el sector norte y los valles son lugares

donde mayor demanda existe.

Los productos seran distribuidos directamente al cliente final y a la vez la
atencion sera en una forma mas directa, ya que se estaria evitando la

intermediacion.

La contratacion del personal con experiencia y la implementacion de acciones
gue permita un expendio directo de calidad. EI manejo interno del sistema en
sus diferentes areas debera aportar con su apoyo de gestion para asi lograr un

buen funcionamiento.

4.6.2.- AREA FINANCIERA:
ACCION # 1: Proponer un plan de control presupuestario para la puesta en

marcha del sistema.

RESPONSABLE: Gestor del Area Financiera.

OBJETIVO DE LA ACCION: Tener un control adecuado del presupuesto para

la implantacion del sistema.
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POLITICA: Presupuestos claros y establecidos para la consecucién de los

objetivos.

ESTRATEGIAS:
e Planificar el prondstico y metas econdmico- financieras para alcanzar los
objetivos del sistema

e Elaboracién de estados financieros (general y resultada) para posibles
resultados a obtener.

e Elaboracién de reportes constantes.

CUADRO No 24
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

SEMANAS

ACTIVIDADES 1 ]2 |3 |4 |5
Realizar el presupuesto de ventas y compras

Realizar presupuesto operativo para aplicar el sistema
Elaboracion de estados financieros (general y resultados)
para posibles resultados a obtener

Realizar Presupuesto de flujo de caja

Balance general presupuestado

Elaboracion de Informe

FUENTE: Sistema de Comercializacién de productos Organicos

Elaborado por: El Autor de la tesis
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CUADRO No 25
PRESUPUESTO PROPUESTO PARA LA IMPLANTACION DEL AREA FINANCIERA

Recursos Unid. de medida Cost. mensual Total
Gestor Area 1 Sueldo 400 400,00
Financiera
Asistente 1 Sueldo 220 220,00
Financiero
Suministros e Suministros 150 150USD
imprevistos.
Total 870,00USD

FUENTE: Sistema de Comercializacién de productos Orgénicos

Elaborado por: El Autor de la tesis

4.6.3.- AREA ADMINISTRATIVA:
ACCION # 1: Crear un manual Organico Funcional capaz de influir en forma

sinérgica en el sistema de comercializacion

RESPONSABLE: Gestor del Area Administrativa.

OBJETIVO DE LA ACCION: Determinar las funciones y responsabilidades
para cada uno de los miembros y cada area del sistema logrando asi un mejor

desenvolvimiento en las actividades de la misma.

POLITICA: Jerarquizar de forma piramidal a los elementos del sistema con el

fin de especificar sus caracteristicas.

ESTRATEGIAS:
e Desarrollar y definir una estructura organica funcional acorde con los
requerimientos del sistema.
e Implementar un sistema de evaluacion de procedimientos de personal.
e Definir politicas, y normas para la aplicacién de los manuales.
e Elaborar un manual de procesos para las diferentes operaciones del
sistema a fin de que exista una O6ptima asignacion de tiempos y

recursos.
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CUADRO No 26
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

SEMANAS

ACTIVIDADES 1 |2 |3 |4 |5

Determinar el objetivo para utilizar el manual

Recoleccion de informacion para elaborar el

manual.

Determinar una estructura organizacional con

todas sus areas y niveles.

Determinar relaciones de dependencia y

supervision

Determinar la funcion y objetivo del puesto

Determinar areas con las que coordina sus

acciones

Estructuracion de funciones y responsabilidades

basicas con su respectiva periodicidad

Elaboracion del organigrama estructural

funcional.

Redaccion del manual

Desarrollo de reuniones de capacitacion sobre el

manual

Control de la aplicacidon respectiva

FUENTE: Sistema de Comercializacion de productos Organicos

Elaborado por: El Autor de la tesis
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CUADRO No 27
PRESUPUESTO PROPUESTO PARA LA IMPLANTACION DEL AREA ADMINISTRATIVA

Recursos N.de pers Unid. de medida Cost. mensual Total
Gestor Area 1 Sueldo 400,00 400,00
Administrativa

Asistente 1 Sueldo 220,00 220,00
Administrativo

Suministros e Manual En total 150,00
Imprevistos

Total 770,00

FUENTE: Sistema de Comercializacion de productos Organicos

Elaborado por: El Autor de la tesis

4.6.4.- AREA ECONOMICA:
ACCION # 1: Implantar un nuevo modelo de consumo enfocandose en el

bienestar de los consumidores y a la vez en la proteccion del medio ambiente
RESPONSABLE: Gestores.

OBJETIVO DE LA ACCION: Generar en los consumidores una conciencia real

sobre el impacto que tiene en su entorno el consumismo salvaje.

POLITICA: Comercializar productos organicos que su consumo no impacte en

la naturaleza.

ESTRATEGIAS:
e Sistematizar los procesos de produccion y comercializacion de
productos organicos para informar a los consumidores.
e Buscar productos con certificaciones organicas que avalicen su

procedencia



121

CUADRO No 28
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

SEMANAS

ACTIVIDADES 1 2 3 4 5
Obtener la informaciébn necesaria sobre los nuevos
modelos de consumo que rigen en el mundo

Contactar con instituciones que fomenten el consumo
sustentable u orgéanico.

Canalizar la informacion a los consumidores

Concienciar a los proveedores sobre la necesidad de
cultivar productos organicos que no afecten el medio
ambiente

Elaboracion de Informe

FUENTE: Sistema de Comercializacién de productos Organicos

Elaborado por: El Autor de la tesis

CUADRO No 29
PRESUPUESTO PARA LA IMPLANTACION DEL AREA ECONOMICA

Recursos N. de Unid. de medida Cost. mensual Total
pers
Gestor 1 Sueldo 400 400,00
Movilizacién 1 220 250,00
Suministros e Suministros 150 150USD
imprevistos.
Capacitaciones 970 970 USD
Total 1.770 USD

FUENTE: Sistema de Comercializacién de productos Organicos

Elaborado por: El Autor de la tesis
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4.7.- MATRIZ PROGRAMA DE ACCIONES

MATRIZ No

MATRIZ PROGRAMA DE ACCIONES

Area de Actividades N.- ACCIONES Prioridad Responsable

COMERCIALIZACION 1. Desarrollo de una campafia publicitaria para la | Alta Gerente general
introduccion de productos organicos en el mercado
nacional.

2. Creacion de un local donde se comercializara productos | Alta Gerente general

organicos

FINANCIERA 3. Proponer un plan de control presupuestario para la | Alta Contador
puesta en marcha del sistema

ADMINISTRATIVA 4, Desarrollar un Manual organico funcional capaz de | Alta Gerente Ventas
influir de forma cinergica en el sistema

ECONOMICA 5. Implantar un nuevo modelo de consumo enfocandose Alta Eerere GereE]

en el bienestar de los consumidores y a la vez en la

proteccion del medio ambiente

123
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4.8.- MATRIZ RESUMEN DE ACCIONES

ACCION RESPONSABLE META TIEMPO PRIORIDAD | OBSERVACIONES
Fisica | Financiera

Desarrollo de una campaia | Gestor del Area 1 $ 3.950 3 meses 1
publicitaria para la introduccién de | Comercial
productos organicos en el mercado
nacional

Creacion de un local donde se | Gestor del Area 1 $ 9.740 1mes 2 Permanente
comercializara productos organicos | Comercial

Proponer un plan de control | Gestor del Area 1 $ 870 2 meses 2 Permanente
presupuestario para la puesta en | Financiera
marcha del sistema

Desarrollar un Manual organico | Gestor del Area 1 $ 770 5meses 1
funcional capaz de influir cinergia | Administrativa
en el sistema

Implantar un nuevo modelo de | Gestores 1 $ 1.770 2 meses 2
consumo enfocadndose en el
bienestar de los consumidores y a
la vez en la proteccion del medio
ambiente

TOTAL $17.100




4.9.- CRONOGRAMA DE ACCIONES PARA EL SISTEMA DE COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ORGANICOS
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CRONOGRAMA DE ACCION

Cuadro n.34
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ORGANICOS

PROYECTO

2007

Meses afio 2008

Dic

Ener

Junio | Julio | Agost

Sept.

Octub.

Nov

Dic

Desarrollo de una campafa publicitaria
para la introduccion de productos

organicos en el mercado nacional

Creacibn de un local donde se

comercializara productos organicos

Proponer un plan de control
presupuestario para la puesta en

marcha del sistema

Desarrollar un Manual organico
funcional capaz de formar cinérgia en el

sistema.

Implantar un nuevo modelo de consumo
enfocandose en el bienestar de los
consumidores y a la vez en la proteccion

del medio ambiente
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CAPITULO V: INDICADORES DE GESTION

5.- INTRODUCCION

La planeacion de un sistema no puede quedarse soOlo en planes. Sus
resultados tienen que evaluarse y medirse. Se afirma con razén que: “lo que no

se mide, no se administra; lo que no se administra, no se mejora”.

Existe la necesidad de establecer y disefar un sistema que permita

supervisar el desempenio del sistema o una de sus partes.

Al tener claro los principios, la vision la misién, sus objetivos estratégicos y
planes de accién, debemos asegurarnos de que el desarrollo de éstos se

realice con eficacia y eficiencia.

Con los resultados obtenidos se pueden plantear soluciones o herramientas
que contribuyan al cumplimiento de sus objetivos y metas asi como al

mejoramiento de los mismos.

5.1.- CONCEPTOS BASICOS.-

Con el fin de contar con una mayor comprension de los componentes y el
desarrollo del modelo Integral de Gestidon es importante tener claro sobre los
conceptos basicos que se utilizan para medir los indices de gestion que lleven

a evaluar el rendimiento y el desempefio del sistema.

En primer lugar sefialemos que un indice es una dimension que mide el
comportamiento o desempefio de una determinada variable que al ser
comparado con una referencia, permite identificar desviaciones sobre los

cuales se debe tomar acciones correctivas.
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5.1.2-CARACTERISTICAS Y CLASIFICACION DE LOS INDICADORES.-

Dentro de la concepcion sistémica del modelo integral de gestion, los
indicadores pueden clasificarse por sus caracteristicas en dos grandes grupos,

a saber:

a) Indicadores genéricos o de desempefio (lagging indicators). Son aquellos
gue miden resultados de objetivos de corto plazo sobre cuyo resultado
puede modificar muy poco. Tal es el caso de los indicadores financieros.
Una vez que se obtienen los resultados muy poco pueden hacerse los
cambios, si no se afectan los factores que causaron este resultado.

b) Indicadores impulsores o motores de desempefio (leading indicaors).
Conjunto de indicadores que impulsan o lideran acciones para generar

resultados en el largo plazo.

También se pueden clasificar los indicadores en: Indicadores de eficiencia, de

eficacia, de cumplimiento y de resultados.
5.1.3.- Indicadores de Eficiencia

La eficiencia y la productividad forman parte de la economia. Incluye todo lo

relacionado con el uso de los recursos y los insumos.

Es la capacidad que tiene toda organizacién para eliminar el desperdicio de

recursos al ejecutar sus operaciones.

Se entiende por desperdicio “todo lo que sea distinto de los recursos
minimos absolutos de materiales, maquinarias y mano de obras necesarias

para agregar valores para el servicio”?

La economia juega un papel importante en la accion administrativa debido a
gue los recursos son escasos frente a la necesidades ilimitadas surge la

dicotomia de saber distribuirlos jerarquizando la necesidades.

% Hay, Edgard, justo a tiempo, Normas, Bogota, 1989, p. 18.
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En el concepto de la productividad no puede ser incluido ciertas variables
como costo medio, punto de equilibrio, capacidad instalada, ya que este
concepto de productividad conlleva a medir la calidad en los procesos de

transformacion de productos o servicios.

El concepto de productividad (eficiencia) no es una medida de volumen de
produccidn, sino de la capacidad que tiene un sistema para integrar y combinar
los recursos humanos, fisicos y financieros con el propoésito de utilizarlos al

menor costo posible.
5.1.4.- Indicadores de Eficacia

“Eficacia, en un sentido restringido, es la capacidad que tiene la
organizacion para satisfacer al usuario identificando en forma correcta sus
necesidades y expectativas, con el proposito de inferir a partir de estas las
caracteristicas que deben poseer los servicios 0 productos para que estén en
condiciones de satisfacerlas”.*

Los trabajadores, los proveedores, los consumidores y otras fuerzas del
entorno también formulan demandas al sistema y espera que éste contribuya a

satisfacerlas.

Eficacia es la capacidad para definir las premisas de la acciéon administrativa

en funcién de las condiciones del entorno.
5.1.5.- Medicién de la Eficacia

El factor principal del éxito con medicion y eficiencia es el rigor de este
concepto. Muchas veces se confunde la eficiencia con la capacidad. Por este

medio no se llega a medir la eficacia.

No es posible determinar a priori si las ideas que proceden las acciones son
adecuadas o no. La eficacia no se puede medir en si mismo, sino se mide por
los efectos que generan. La eficacia de una accion especifica se mide por los

impacto o efectos que genera la accion.

4 Manual de Indicadores Administrativos
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La eficiencia y efectividad son dos cualidades diferentes: la eficiencia define
lo que correcto hacer, y el efectividad verifica la concordancia entre lo que

piensa y lo que se hace.



5.2.- INDICES DE GESTION DEL SISTEMA DE COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ORGANICOS

ACTIVIDADES

META FISICA INDICADOR

NOMBRE
DEL

FORMULA

RESULTADO | PERIODO

FUENTE DE

INFORMACION | RESPONSABLE
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INICIO TERMINO
Desarrollo de una campafa
T . . Indicador de . . . GESTOR DEL
publicitaria para la introduccion de L Actividades ejecutadas =100 X 100= 100% Estudio de
_ Demanda eficiencia 02/01/08 | 30/01/08 AREA
productos organicos en el mercado : Mercado.
comercial . COMERCIAL
nacional. Actividades programadas 100
C Indicador de Estudio de GESTOR DEL
Creacion de un local donde se Punto de
L . .., | eficiencia o . 01/05/08 | 30/05/08 | mercadoy AREA
comercializara productos organicos | comercializacion . Actividades ejecutadas = 60 X 100= 60 % e
estratégica factibilidad COEMRCIAL
Actividades programadas 100
Proponer un plan de control Indicador de
. Sistema o Presupuesto ejecutado = 90 X100 = 90% Presupuesto GESTOR DEL
presupuestario para la puesta en eficacia 01/06/08 | 30/07/08 )
contable ) establecido AREA FIANCIERA
marcha del sistema. presupuestaria
Presupuesto programado 100
Desarrollar un Manual organico . Indicador de ‘ GESTOR DEL
. . . . Sistema o Manual ejecutado = 90 X100= 90% )
funcional capaz de influir sinergia en o eficacia 01/09/08 | 30/10/08 | Sistema AREA
administrativo n . Manual programado 100
el sistema administrativa ADMINISTRATIVA
Implantar un nuevo modelo de
consumo enfocandose en el Indicador de
. . Conciencia de o o ) ) GESTOR
bienestar de los consumidores y a la eficacia Actividades ejecutadas = 60 X 100 = 60 % 01/06/08 | 01/12/08 | Sistema
consumo _ . GENERAL
medio economica Actividades programadas 100

vez en la proteccion del

ambiente
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CAPITULO VI: ANALISIS FINANCIERO Y ECONOMICO

Para implantar el modelo de gestion para la comercializacion de productos
organicos se ha diseflado un sistema que permitira observar si este es rentable

en el tiempo.

El sistema forma parte de un entorno econémico en que se destaca la
incertidumbre. Razon por la cual se debe planear todas las actividades, si el
sistema quiere ser util, ya que mas incertidumbre hacia el futuro, mayores

seran los riesgos que tenga que correr.

Para realizar el analisis financiero se ha tomado datos proyectados que

permitir4 tomar decisiones en el tiempo adecuado.

6.1.- INVERSION DEL PROYECTO

A fin de operativizar la inversidon requerida para ejecutar el sistema se ha
determinado en primera instancia todos los rubros en que incurriria el sistema
inicialmente para el proceso de comercializacion integrados en el cuadro 6.1,
esto es los productos que se compra a los proveedores, equipos tecnoldgicos

necesarios para el sistema ademas mueble y enceres.

Como activos diferidos se tiene los gastos que se relacionan con la puesta en
marcha del sistema, en las cuales constan capacitacidon del personal,

imprevistos y otros.

El capital de operaciones corresponde a los valores que el sistema emplearia
en un ciclo de comercializacién en lo que respecta a factores como gastos de
comercializacion, gastos de administracion y ventas sin tener en cuenta

depreciaciones y amortizaciones
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CUADRO No 30

INVERSION DEL SISTEMA
CONCEPTO
a) INVERSION FIJA 5707.05
Equipos de oficina 439.69
Muebles y enseres 3301.2
Equipos de computacién 1966.16
b) ACTIVOS DIFERIDOS 1650
Costos de puesta en marcha 1350
Imprevistos 300
c) CAPITAL DE OPERACION 17100
INVERSION TOTAL 24.457.05

FUENTE: Analisis financiero de la Empresa

Elaborado por: EL Autor de la tesis

Por lo tanto los tres rubros de inversion: Fija, Activos diferidos y capital de
trabajo constituye el monto total de la inversién con la cual se llevaria a cabo el
sistema que haciende a un valor total de USD 24.457,05 (veinticuatro mil

cuatrocientos cincuenta y siete délares con 57/100)
6.1.2.- FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

De acuerdo con la informacion que se obtiene en el sistema la capacidad
econOmica para la ejecucion del mismo esta alrededor de los 15.987 délares
(Quince mil novecientos ochenta y siete ddélares con 00/100), que
corresponderia al capital propio de los inversores, en tal virtud se considera
una cifra entera para el financiamiento externo de la diferencia de la inversién
requerida por lo que el financiamiento del proyecto se distribuye de acuerdo al

cuadro 6.2 con la asignacion de 65% capital propio y 38% el crédito.
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CUADRO No 31

FINANCIAMIENTO DEL SISTEMA

CAPITAL VALOR USD %
Capital Propio 15,897 | 65%
Crédito Bancario 8,560 | 35%
TOTAL 24,457 | 100%

FUENTE: Andlisis financiero de la Empresa

Elaborado por: EL Autor de la tesis

Para el establecimiento de la estructura de la tabla de amortizacion destinada
al pago del crédito bancario se ha tomado una actitud no muy optimista en la
gue se determina el tiempo de pago de la deuda a un plazo de 24 meses como
minimo con un periodo de pago mensual , en funciéon de que se podria lograr
otros beneficios con distintas fuentes de financiamiento externo como es el

caso de los proveedores al realizar compras al contado.

Otros de los aspectos claves para ser considerados para la amortizacion de las
deudas son la tasa de interés activa vigente para la emision de créditos
bancarios , si bien es cierto esta tasa de interés es variable de acuerdo al
comportamiento del mercado financiero, pero en este caso se ha tomado como
referencia el 14,46% de interés anual para la ejecucion del sistema,
considerando ademas el supuesto de una estabilidad en la tas de interés activa

del mercado bancario ( ver anexo 3)
6.1.3.- ESTRUCTURA DE COSTOS

A fin de crear la estructura de costos que permita conocer los costos totales y
unitarios de los productos para el sistema y que a su vez facilite la elaboracién
de los flujos de fondos, se ha considerado una proyeccion de cantidades a

comercializar correspondientes a los anos 2008, 2009, 2010,2011, 2012
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mediante el método lineal el cual nos proporciona tasas de crecimiento
constantes y discretas para un panorama conservador, no obstante las
expectativas de venta son mayores contando que el sistema de
comercializacion invierte mucho en el aspecto de publicidad lo que permitira
una rotacion constante de productos en percha, sin embargo el sistema
planteado no se aventura con expectativas muy optimistas se considera un

escenario precavido en esta simulacion.

Para elaborar las proyecciones se toma como puntos de referencia las
cantidades vendidas y los ingresos que se generan por las ventas realizadas
en la comercializadora CAMARI ( sistema solidario de comercializacion del
Ecuador) La obtencion de datos se lo realizo a través del Ing. Homero Viteri
coordinador general de CAMARI quien facilitdé las estadisticas de ventas y de
ingresos de productos orgénicos desde el ano 2000 hasta el ano 2007, cabe
sefialar que en estos datos no estan incluidos ventas por exportaciones solo

se cuantificé las ventas internas (ver anexo)

Segun datos histéricos otorgados por CAMARI el incremento en las ventas
desde el 2002 ha estado a razén del 10% anual a partir de este porcentaje se
realizara las proyecciones que nos determinen el nivel de ventas e ingresos

gue tiene la comercializacion de productos organicos

Las cantidades proyectadas para los proximos cinco afios y los ingresos se

detalla en el cuadro No 32



CUADRO No 32

VENTAS PROYECTADAS

EN DOLARES
ANOS | CANTIDADES INGRESOS TOTALES
2008 55274 59.430
2009 59696 64.400
2010 64472 73.552
2011 68985 84.810
2012 75193 98.632

FUENTE: Analisis financiero de la Empresa

Elaborado por: EL Autor de la tesis

Los gastos administrativos y financieros estan dados por:

- Sueldos del personal administrativo y ventas

- Arriendos

- Publicidad

- Servicios Basicos

- Depreciacion y amortizacion

- Intereses derivados de la deuda
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Los gastos administrativos y financieros se detallan de forma mas precisa en el

cuadro No 33 dado en un valor anual



CUADRO No 33

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y VENTAS

EN DOLARES

VALOR
CONCEPTO ANUAL
Personal administrativo y ventas 35800.40
Gerente 6305.16
Secretaria 3522.72
Gestor Financiero 5532.24
Gestor Comercial 5532.24
Cajeros 6427.08
Operarios 8481.24
Otros 18910.88
Arriendo 7200
Publicidad 6600
Interés 1067.07
Depreciacion 2490.61
Amortizacion 330.2
Servicios Basicos 1380.00
TOTAL 53247
Sin depreciacion y amortizacion 51867.75

FUENTE: Analisis financiero de la Empresa

Elaborado por: EL Autor de la tesis
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En tal virtud se presenta en el cuadro No 34 la estructura de egresos

proyectado.



CUADRO No 34
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ESTRUCTURA DE EGRESOS PROYECTADOS

Concepto A0 0 | Afip 2008 | Afio 2009 | Afio 2010 | Afio 2011 | Afio 2012
ADMINISTRATIVOS
Sueldos 35,800.40 38,621.00 | 42,436.00 47,478.29 54,068.27
Arriendos 7,200.00 8,400.00 9,600.00 10,800.00 12,000.00
Servicios Bésicos 1,380.00 1,420.00 1,435.00 1,490.00 1,575.00
Mantenimiento local 1,200.00 1,298.00 1,320.00 1,395.00 1,450.00
VENTAS
Publicidad 6,600.00 6,930.00 7,276.50 7,640.33 8,022.34
FINANCIEROS
Intereses 1,067.07 412.08
Egresos Parciales 53,247.47 57,081.08 | 62,067.50 68,803.62 77,115.61
Adquisicién de Activos Fijos 5,707
Activo Diferido 1,766
Otros Activos 1,000
TOTAL EGRESOS 8,473 53,247 57,081 62,068 68,804 77,116

FUENTE: Analisis financiero de la Empresa

Elaborado por: EL Autor de la tesis




6.2.- EVALUACION DE RESULTADOS

6.2.1.- ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
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Para determinar la factibilidad econémica del proyecto en relacion al tiempo

previsto, es decir 5 afios plazo sera estructurado el Estado de Perdidas y

ganancias ver cuadro 37 con el fin de identificar las ganancias esperadas, lo

que permitira definir si la inversiébn que se piensa realizar esté justificada por

la ganancia que genera.

La utilidad neta del sistema esta determinado por la diferencia entro lo que se

compra y lo que se vende después de descontar todos los gastos que

demandan los procesos internos para la comercializacion e imposiciones

tributarias.
CUADRO No 35
PROYECCION DEL ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Concepto Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS
Ingresos por ventas 59,430 64,400 73,552 84,810 98,632
OTROS INGRESOS
Venta Activo
TOTAL INGRESOS 59,430 64,400 73,552 84,810 98,632
EGRESOS
Gastos Administrativos
Depreciaciones 2,490.61 2,490.61 2,490.61 2,490.61 2,490.61
Amortizaciones 330 330 330 330 330
Sueldos 35,800.40 | 35,800.40 | 35,800.40 | 35,800.40 35,800.40
Arriendos 7,200.00 8,400.00 9,600.00 10,800.00 12,000.00
Servicios Basicos 1,380.00 1,410.00 1,430.00 1,500.00 1,505.00
Mantenimiento local 1,200.00 1,298.00 1,320.00 1,395.00 1,450.00
Gastos de Ventas
Publicidad 6,600.00 6,930.00 7,276.50 7,640.33 8,022.34
Gastos Financieros
Interés 1,067.07 412.08
TOTAL EGRESOS 79,889.42
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56,091.28 | 59,914.89 | 64,906.31 | 71,657.42
UTILIDAD ANTES DE 18.742.93
IMPUESTOS 3,338.72 | 4,485.11 8,645.69 13,152.08 v
15% Participacion
Utilidades 500.81 672.77 1,296.85 1,972.81 2,811.44
UTILIDAD GRAVABLE 2,837.91 | 3,812.34 7,348.84 11,179.27 | 15,931.49
25% Impuesto a la Renta | 709.48 953.09 1,837.21 2,794.82 3,982.87
UTILIDAD NETA 2,128.44 | 2,859.26 | 5,511.63 | 8,384.45 | 11,948.62

FUENTE: Analisis financiero de la Empresa

Elaborado por: EL Autor de la tesis

Como se puede observar en el cuadro el sistema durante el periodo previsto
arroja utilidades, lo que permite definir que es economicamente factible la

inversion
6.2.2- FLUJO DE FONDOS NETOS PARA EL PROYECTO

Para determinar la factibilidad Financiera del sistema de comercializacion se
utilizard el Flujo de Fondos Neto como base del analisis para determinar si es 0
no rentable, es pertinente mencionar que dicho andlisis se fijara en el Flujo de
Fondos y no en la ganancias contables ya que es un indicador mas real sobre
el retorno de una inversion, principalmente debido a que el benéfico contable
estd influenciado por criterios subjetivos, mientras que el Flujo de Fondos es un
dato real, de esta manera la informacién contenida en uno y otro instrumento
puede diferir, para ello es preciso aclarar las principales diferencias entre el

flujo de fondos y la ganancia contable donde:

Los gastos operativos y los gastos de capital.-

Al calcular la ganancia contable se restan los gastos operativos (Sueldos,
gastos administrativos, gastos de ventas, etc) de los ingresos generados por la
operacion, mientras que los gastos de capital (equipos, muebles y enceres,
etc.) son tratados por la contabilidad de manera diferente. En el calculo de la

ganancia contable los gastos de capital no son deducidos en el momento que
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se incurren, sino que son activados, para ser posteriormente imputados como
gasto gradual a lo largo de toda la vida util del bien (depreciacién o

amortizacion segun corresponda)

Los gastos que no representan salida de caja.-

Tanto la amortizacion como la depreciacion son gastos contables que no
representan salidas de caja, ese tipo de gastos reducen el ingreso contable
pero no asi el Flujo de Fondos (Que como vimos toma los gastos de capital

como salida de caja en el momento de realizar la inversion).

A continuacion se presenta el Flujo de Fondos que servira para evaluar la
factibilidad del sistema a través de herramientas como la Tasa Interna de

Retorno y El Valor Actual Neto.

CUADRO No 36

FLUJO NETO DE FONDOS PARA EL SISTEMA

CONCEPTO Afio 0 Anol Afo2 Afo3 Afio4 Afio5
-Ingresos Ventas 59,430 64,400 73,552 84,810 98,632
-Costos de Venta 45,580 49,729 54,786 61,173 69,023
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 13,850 14,671 18,766 23,637 29,609
-Gastos de Administracién y Vtas 6,600 6,930 7,277 7,640 8,022
-Gastos_Financieros 4,964 5,075

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPA E IMPUEST 2,286 2,666 11,489 15,997 21,587
-Participacion de Trabajadores 342.9 399.9 | 1723.35 2399.55 3238.05
Utilidad Antes de Impuestos 1,943 2,266 9,766 13,597 18,349
-Impuesto a la Renta 485.8 566.5 24414 3399.4 4587.2
UTILIDAD NETA 2,457.3 3,699.6 | 17,324.2 35,198.1 63,761.7
+Depreciacién 2,490.61 2,490.61 | 2,490.61 2,490.61 | 2,490.61
+Amortizacion 330 330 330 330 330
-Inversion Inicial 24457

+Financiamiento 8560

FLUJO DE CAJA PROYECTADO -15697 5,415 8,245 20,822 | 39,487 65,916
TIR 32%

VAN $13,573.71

FUENTE: Analisis financiero de la Empresa

Elaborado por: EL Autor
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El flujo de fondos se puede apreciar la diferencia entre ingresos y egresos, esta
informacion se requiere al momento de calcular el Valor Actual Neto del

sistema

Respecto al capital de trabajo que representa aquellas inversiones necesarias
para que el sistema funcione, partimos del supuesto que no existe variacion del
capital de trabajo durante la vida del sistema, por ello se incluyen entre los

egresos del Flujo de Fondos del primer afio de operaciones.

6.2.3.- VALOR ACTUAL NETO DEL SISTEMA

El Valor Actual Neto del sistema se concibe como la ganancia obtenida en
dolares a valor actual, es decir es la cantidad de dinero que ganara el sistema

en términos netos, como se muestra en el cuadro 6.8

El VAN se obtiene a partir de una tasa de descuento la cual se fij6 en 13,28%
de acuerdo a la tasa comercial actual promedio en el mercado, una inmersion
inicial y una serie de pagos futuros a cinco afnos, plazo, que sumados los Flujos
Netos de Caja actualizados durante todo el periodo de analisis incluyendo la

inversion inicial nos da como resultado el valor actual neto de $13.573,71
Formula:

VAN= Fn/(1+i)n
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6.2.4.- TASA INTERNA DE RETORNO DEL SISTEMA

La tasa interna de retorno puede definirse como el porcentaje de ganancia que
obtiene la empresa por cada dolara opuesto en el negocio o que desea poner

como inversion es asi como el cuadro 6.8 muestra el calculo del TIR.

Para este calculo se debe ubicar la tas de descuento del 13,28% que se definid
anteriormente, se entiende que esta es aquella que se utiliza para traer a valor

presente los flujos de caja.

Para efectuar la comparacion los valores monetarios deben consignarse en el
mismo momento del tiempo. Para ello se actualiza los Flujos Netos De Caja
aplicando la tasa de costo del capital (Costo de una unidad de capital invertida
en una unidad de tiempo) cabe sefalar que este elemento (Tasa de Costo de
Capital) es el que ofrece mayores dificultades para su determinacion ya que
implica obtener un promedio ponderado de las tasa existentes en los mercados
financieros, tanto para inversiones del capital propio como las consideradas
como capital prestado, sin embargo la simulacion del sistema coloca una tasa

promedio.

El TIR da como resultado 40% en esto se observa que el proyecto tiene una
rentabilidad asociada mayor que la tasa de mercado (Tasa de Descuento) por
lo tanto es mas conveniente dado que se ganara mas ejecutando el sistema

que efectuando otro tipo de inversion.

Segun el criterio de recuperacibn en el tiempo, cualquier proyecto es
conveniente cuado el periodo de recuperacidon es menor que el horizonte
econdémico de la inversion de cinco afos, dado que se recupera la inversion
antes de finalizado el plazo total, por lo tanto el sistema es financieramente
viable. De esta manera la inversidén aporta dinero para solventar el sistema y

ademas suministra al inversionista una utilidad.

Formula:

F? + F1/(1+d)1+ F2/(1+d)2 + F3/(1+d)3 +............Fn/(1+d)n= O



CUADRO No 37

TASA INTERNA DE RETORNO TIR

FUENTE: Andlisis financiero de la Empresa

6.2.5.- ANALISIS COSTO BENEFICIO

Elaborado por: EL Autor

CONCEPTO
Flujo de Caja -15697 | 5,415 | 8245 | 20822 | 39487 | 65916
Flujos actualizados | -15697 | 5215 | 6974 | 16788 | 35446 | 32476
TIR 40%
VAN | $13,573.71
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Para determinar la relacion costo beneficio del sistema se han actualizado

todos los costos e ingresos futuros al periodo inicial (Cero), se los ha

comparado para verificar si los beneficios son mayores que los costos.

EL calculo costo beneficio se opera sumando los ingresos actualizados y

dividiéndolos para la suma de los egresos actualizados durante el periodo de

analisis, obteniendo asi un indice de 1,60 lo que representa que por cada délar

invertido se obtiene 0,60 centavos de beneficio lo que significa que el proyecto

es factible ya que multiplicado por las ventas totales genera una utilidad mayor

a favor del sistema. Como se observa en el cuadro 38



CUADRO No 38
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COSTO BENEFICIO PROYECTADO 2008-2012

CONCEPTO SUMATORIA
Ingresos 59,430 64,400 73,552 84,810 98,632
Ingresos Actualizados | $52,462.92 | $56,850.28 | $64,929.38 | $74,867.58 $87,069.21 | $336,179.38
Costos 56,091.28 59,914.89 64,906.31 71,657.42 79,889.42
Costos Actualizados $49,515.61 | $52,890.97 | $57,297.24 | $63,256.90 $70,523.85 | $293,484.57

RAZON C/B

RAZON C/B

RAZON C/B =

FUENTE: Analisis financiero de la Empresa

Total Ingresos Actualizados

Elaborado por: EL Autor

1,60

Total Costos Actualizados

336,179.38/ 293,484.57

Este resultado justifica la inversion pues nos sefiala que por cada dolar

invertido en el sistema se generar una utilidad de 60 centavos de dolar

haciendo muy atractiva la inversion.

De esta forma logramos demostrar

la viabilidad del

sistema para la

comercializacion de productos organitos, los benéficos de implantar este

sistema no solo se refieren al area de la salud alimentaria del consumidor o a la

conservacion del medio ambiente, sino también como queda demostrado, el

sistema es rentable econémica y financieramente para sus ejecutores.
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6.2.6.- ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Este andlisis permite conocer el impacto que tendrian las diversas variables

internas o externas al sistema tales como:

e Lainflacién
e Los costos de comercializacion
e Gastos Administrativos

e Disminucién de la demanda.

De tal manera que al variar cualquiera de estos factores se pueda conocer las

causas que afectan o condicional la rentabilidad de la inversién.

Un aspecto sensible dentro de la inversion es el alza de precio de los
productos organicos lo que originaria que la demanda se traslade a productos
sustitutos, esta posibilidad es poco probable ya que los productos organicos
mantienen un Standard de precios en el mercado que esta regulado por la
satisfaccion del cliente al consumir productos organicos sabiendo de antemano

gue sus costos son mayores que los productos tradicionales.
DISMINUCION DE INGRESOS.-

- La tasa interna de retorno y el Valor Actual Neto en la ejecucion se espera
gue no experimente variaciones significativas, debido a la demanda creciente
de estos productos en el mercado nacional y a la forma conservadora que se
proyectaron las ventas lo que proporciona un colchén que puede soportar la

caida de la demanda.

- De acuerdo a los cambios en el mercado, se considera que el sistema es mas
sensible a una disminucion de ingresos que al aumento de costos de

comercializacion.

- La falta de proveedores de productos organicos puede llevar a subir lo costos

de comercializacion lo que afectaria el precio final al consumidor, esta variable
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esta controlada de cierta manera con la busqueda de algunos proveedores
inclusive proveedores alternos que puedan suplir una deficiencia en el

mercado.

Los contratos de los proveedores es un a herramienta que nos permite
asegurar la produccién de los agricultores organicos a largo plazo controlando

el factor de desabastecimiento.
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CAPITULO VII
7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. CONCLUSIONES

La mayoria de los consumidores desconocen la bondades de los
productos organicos, segun la encuesta aplicada en la investigacion
apenas el 65% de la poblacién consultada tiene algin conocimiento del

concepto de productos organicos.

La agricultura organica ha generado en los Ultimos diez afios una
verdadera “revolucion productiva”, desde la creacion de leyes en
muchos paises, hasta el desarrollo de empresas productoras,
comercializadoras y de servicios. EI mercado europeo es el mas grande
del mundo y se valora en USD 10.500 millones de délares en el 2006

En paises desarrollados ha existido apoyo financiero a la conversion vy al
mantenimiento de la agricultura ecolégica creciendo sustancialmente y
estimulando la oferta de estos productos. En algunos paises dicha
politica esta mucho mas orientada a la comercializacién que en otros, de
manera que en paises como Austria, Dinamarca y los Paises Bajos, no
soOlo se han destinado fondos a los agricultores en forma de primas por
hectarea sino que también se ha subvencionado el desarrollo de
estructuras de comercializacion, incluyendo actividades de promocion y

servicios de asesoramiento a consumidores y productores.

En el Ecuador existe desconocimiento sobre el concepto real de
Productos Organicos, esto se debe a la falta de oferta en el mercado
gue genera a la vez altos precios para el consumidor
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El consumo de productos orgénicos en el pais se encuentra focalizado
en consumidores que tienen un alto poder adquisitivo como quedo

demostrado en la investigacion de mercado.

La produccion organica en la actualidad representa un aporte muy
marginal en el desarrollo de la economia nacional aportando tan solo
con el 3,45% de la Poblacion Econdmicamente Activa de la poblacion

agricola.

La mayor parte de la produccion organica que existe en el pais no se
destina al mercado interno sino que se la exporta a paises desarrollados
gue pueden pagar precios altos por estos productos. Las exportaciones
de productos organicos tradicionales tienen un crecimiento del 61% en el
periodo 2004-2006

No existe legislacion clara que incentive la produccion y comercializaciéon

de productos organicos en el Ecuador

La coyuntura actual de conservacion de la naturaleza esta impulsando
de forma vertiginosa este tipo de consumo, pues las sociedades

modernas estan girando su demanda hacia esta tendencia

La comercializacion de productos organicos no es simplemente un
sistema de compra y venta de productos sino abarca un sentido mas
amplio donde se involucran otras variables como la sustentabilidad del
medio ambiente, el bienestar de los agricultores, la seguridad alimentaria

de los consumidores entre otros factores.

No existen estadisticas claras y reales sobre la comercializacién de
productos organicos en el Ecuador que permitan tener una perspectiva

sobre la evolucion y el desarrollo de este mercado a nivel nacional.
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La falta de politicas de Estado han llevado al poco desarrollo de esta
actividad en el pais, ya que productores y comercializadores encuentran
dificultades para lograr incursionar en la produccion y comercializacion
de productos organicos, especialmente por la falta de conocimientos

técnicos y de financiamiento con interese bajos

El sistema de comercializacion de productos organicos depende en gran
parte de los proveedores, situacion que le vuelve al sistema muy

dependiente.

El segmento de consumidores de productos organicos son personas con
educacion media a superior, edades comprendidas entre 36 y 56 afos
con ingresos mensuales altos , su tendencia los lleva a pagar un sobre

precio por productos organicos.

Los clientes o consumidores de productos organicos en el pais estan en
el 5% del total del consumo de alimentos en el Ecuador, con un gasto

de 175 millones de délares al aio

Los resultados alcanzados en la evaluacion del estudio financiero,
demuestra que el 29% de su Tasa Interna de Retorno, es superior a la
tasa de Descuento del 13,04% con la que se calculo el Valor Actual
Neto, y una relacién costo /beneficio de 1,60 . Situacion que hace ver
gue la propuesta es admisible en el sentido a lograr mayor grado de

eficiencia y eficacia de la misma.
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7.2.- RECOMENDACIONES

Es necesario que el Estado Ecuatoriano a través de sus organismos
pertinentes, asuma su rol de planificador en el campo de la produccién,
distribucion, y comercializacibn de productos organicos, sefialando
objetivos y politicas que conlleven a incrementar esta actividad.

Considerando que el Ecuador es un pais netamente agricola se
recomienda al Estado desarrollar sistemas de produccion 'y
comercializacion de productos organicos que abaraten los costos de los
insumos y del transporte a fin de que estos se vuelvan mas competitivos

tanto a nivel nacional como a nivel internacional.

El Estado Ecuatoriano debe incentivar la produccion y comercializaciéon
de productos organicos otorgando herramientas técnicas a través de la
capacitacion, promocion y el direccionamiento de créditos productivos

para este sector.

Desarrollar el marco legal que contemple incentivos en el area tributaria
y fiscal permitiendo importar maquinaria e implementos que fomenten la
produccion organica y a la vez disminuya la carga fiscal en la

comercializacion de estos productos.

Insertar al Ecuador en el mapa de los paises de consumo sustentable
para de esta forma posicionarlo como uno de los paises preocupados
por la seguridad alimentaria de sus ciudadanos y la conservacion del

medio ambiente y sus especies nativas.

Fomentar la cultura de consumo sustentable en los ciudadanos
concientizando los beneficios que traen estos, no sélo al individuo como
tal sino también a su entorno mediante la promocién a nivel de

mercados
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La implantacion del sistema de comercializacion de productos organicos
es una herramienta basica por lo tanto es indispensable ir construyendo
pardmetros que se adapten en el tiempo al dinamismo del mercado y

Sus exigencias.

Buscar en forma permanente el financiamiento y el apoyo técnico
cientifico de entidades gubernamentales como el Ministerio de
Agricultura y Ganaderia del Ecuador, el Instituto Nacional de
Investigacion Agropecuaria ( INIAP) y La Corporaciéon Financiera
Nacional que facilite la ejecucion de proyectos en la comercializacion

de productos organicos

Efectuar seguimiento técnico y periodico del comportamiento del sistema
a través de evaluaciones permanentes del avance de éste a fin de
conocer sus desviaciones y corregirlos, para que de esta manera, se

convierta en un documento de gestion gerencial.

Implantar una campana de publicidad que den a conocer en que
consiste los productos organicos, sus ventajas y su evoluciéon en el

mercado para de esta forma generar demanda de estos productos.

A largo plazo establecer en los centros de expendio de alimentos exista
secciones donde se comercialice especificamente productos organicos
de tal forma que los consumidores tengan opcion de escoger que

producto les conviene.

Realizar alianzas estratégicas con organismos internacionales y

nacionales para abrir nuevos nichos de mercado.
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VALIDACION DE LA HIPOTESIS:

Con el propésito de dar repuesta al problema y a los objetivos de la
investigacion planteada en el presente estudio, la hipotesis se valido al
momento de comprobar que el consumo de productos organicos se convierte

en una estrategia de desarrollo econémico y social del pais.

La necesidad imperiosa que tienen los gobiernos de encontrar una fuente
sustentable de recursos para satisfacer las necesidades de sus habitantes
lleva a incentivar la variable consumo de productos organicos como una
herramienta fundamental en la preservacién de los recursos naturales y la
salud de los consumidores y en mejorar las condiciones de vida de sus

conciudadanos.
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ANEXO No 1.- REGLAMENTO DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
ORGANICA EN EL ECUADOR
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No. 302

El MINISTRO DE AGRICULTURA Y GANADERIA
Considerando:

Que, el Ecuador es un pais agricola gue sustenta gran
parte de zu economia en las actividades agropecuariaz
de la cual depende alrededor del 40% de su poblacion;

Que, la agricultura organica come forma de wvida v del
desarrollo  sustentable del agro ecuatoriano, debe
merecer el apoye del Estado para fomentar su
produccion, como alternativa viable para contribuir a la
competitividad del sector agropecuario;

Que, con Decrete Ejecutive No. 3602 del 14 de enero
del 2003, publicade en el REegistro Oficial del 20 de
marzo del 2003, Edicion Especial No. 1, se expidio el
Texto Umficado de Legislacién Secundaria del
Ministerio de Apgricultura y Ganaderia. en cuyo Libro IT,
Titule XV consta la normativa generzal para promeover y
regular la produccion organica en el pais;

Cme, Gobierno Nacional aprobdé mediante Decreto
Ejecutive No. 1419 de 18 de maye del 2006, las
"Politicas de Estado para el Sector Agropecuario 2006-
2011" que establece, entre otros aspectos, el
fortalecimiento & implementacion de una estrategia de
exportacion  orientada a  posicionar  productes
diversificados y diferenciados con una adecuada calidad
coma los productos organicos;

Que. el Art. 14 el mencionado decreto ejecutive dispone
gue la  Secretaria Técmez Permanente, con la
colaboracién del Comité Nacional para la Agricultura
Organica, elabore el respective reglamento de aplhicacion
para su aprebacion por la autoridad munisterial;

CQue, el presents reglamento ha sido debidamente
analizade v consensnado por los diferentes actores de la
produccion v certificacion de productos orgdmicos, del
sector plblico v el sector privado; v,

En ejercicio de las atribuciones gue le confiere el Art.79
numeral 8§ de la Constitucion Politica del Estado,

Acuerda:

Expedir la sziguniente reforma al Reglamento de la
normativa de la produccion organica agropecuaria
en el Ecuador.

Art. 1.- Objetivos.- El preszente reglamento tiene los
siguientes objetivos:

a) Establecer las normas v procedimientes para la
produccicn, elaboracion, empaque, etiquetado,
almacenamiente, fransporte, comercializacion, la
exportacion e importacion de los productos
oTganicos: v.

b) Asepurar que todas las fases, desde la produccion
hasta legar al consumider final, estén swetas al
sistema de control establecido en el presente
reglamento.

Art. 2.- Se denominan orgamices, aguellos productos
que se ajusten a la defimcién de producte organico de
este reglamento.

Art. 3.- Fines.- La presente reglamentacion tiene como
finalidad garantizar la calidad del producto, normar el
funcionamiente de las agencias certificadoras gue
operan en el pals v sefialar las competencias
institucionales gue tienen gque ver com la actividad
AZTOPeCcaria organica.

CAPITULO II
AMBITO DE APICACION

Art. 4.- Ambito - Este reglamento sera aplicado en todo
el territorio ecuatoriane y su observancia comprenders a
laz personas naturales o juridicas gue intervengan en
cualgquiera de las fases, desde la produccion hasta la
comercializacion de productos que lleven o vayan a
llevar indicaciones referentes al método de produccidn
organica:

a) Loz productos agricolas vegetales no transformados;
ademas, los ammales v productos ammales no
transformados;

b) Productos agricolas vegetales tramsformados v
productes amimales transformados destinados a la
alimentacion humsana, preparados basicamente a
partir de uno ¢ mas ingredientes de origen vegetal o
ammal; v,

c)  Alimentos para amimales, piensos compuestos v
materias primas para la alimentacion ammal no
recogides en el acapite a) a partir de la entrada en
vigencia del reglamento al que se refiere el articulo
N
.

Hasta que se incluyan y adopten las normas en el
reglamento, se aplicaran a los productos menclonadeos
en el literal ¢}, las formas privadas aceptadas.

CAPITULO III

DEFINICIONES
Art. 5.- Para la correcta mterpretacion de este
reglamento v los efectos del mismo, se entenderan asi
las zignientes definiciones:

1. Abonos verdes: Tode cultive de especies vegetales
peremnes o anunales utilizades en reotacidon v
asoclacion v su posterior incorporacion al terreno
para enriguecerlo. con la finalidad de proteger,
Tecuperar, aportar v mejorar las condiciones
bielogicas, fisicas v nutricionales del suelo.

2. Actividad pecuaria: Se enftiende por actividad
pecuaria a la produccion animal de bovinos, ovinos,
porcinos, camélidos, animales de granja o aves de
corral, para uso alimenticio o en la produccién de
alimentos, asi mismo como animales de caza,
salvajes o domesticades, cnados en forma
comercial.

3. Aditivo alimentario: Es toda sustancia o mezcla de
sustancia, dotadas ¢ no de valor nuiritive v gue
agregadaz a un alimento, modifican directa o
indirectamente las caracteristicas sensonales,
fisicas, guimicas ¢ biolégicas del mismo, o ejercen
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en el cualquier accion de mejoramiento, prevencion,
estabilizacion o conservacion.

Agencia certificadora: Entidad encargada de
verificar que los productos vendidos o etiguetados
como “orginicos” ge havan producide, elaborade,
preparade, manipulade de conformidad con el
presente reglaments.

Agricultura convenciomnal: Sistema de produccién
agropecuaric caractenizade por la utilizacion de
insumes, generalmente de sintesis  guimiea,
externos a la finca, granja o umidad productiva v
dizslocada de su entorne natural.

Aszrvicultura organica: Sistema holistico de gestidn
v produccién que fomenta v mejora la salud del
agro ecosistema y en particular la biodiversidad, los
ciclos biclogicos v la actividad biologica del suelo.
Los sistemas de produccidm organica se basan en
nermas de produccion especificas v precisas cuva
finalidad es lograr agro ecosistemas optimos gue
sean sostenibles desde el punto de wista social,
ecologico v economico.

Asgricultura tradicional: Sistema de produccién
agropecuario de subsistencia, con conocimientos
ancestrales. Se caracteriza por lo regular, en mo
depender de la tecmologia convencional v
aprovecha los recursos que dispone en la finca.

Apiario cuarentenario certificable: Lugar fisico
de asentamiento de un grupo determinado de
colmenas v/o micleos, que comprenden un radio no
inferior a 1,5 km. Representa la unidad de manejo
del establecimisnto apicola.

Auntoridad de contrel: Es la autonidad competente,
encargads de registrar, supervizar v auditar, |
técnicamente a  las  agencias  de  certificacion
organica. Controla la produccion, el procezamiento,
el comercio, la importacion ¥y exportacion de
praductos organicos.

Biodegradable: Producto compueste de uno o
varios componentss, que puedsn ser transformados
pOT organismeos vivos, a sustancias mas simples gue
sé mcorporan a la naturaleza come a su medio
original, sin dafiarla.

Biodiversidad: wueza ¢ abundancia  de
orgamismos vives de los ecosistemas terrestres,
acuaticos; y los complejos ecelagicos.

Cadena de producciém orginica: Procesos de
produccién, transformacion, empague. etiguetado,
almacenamiente,  transporte.  comercializacidn,
exportacion e importacion de productos ergamicos.

Certificacion: Procedimiento mediante el cual ze
da garantia escrita sobre el proceso de preduccion
orgamica, el procesamiento identificade,
metodicaments  evaluade v conforme a  los
requerimienios especificos.

Certificado organico: Documento otorgado por la
agencia certificadora al operador. donde se declara
que se han mspeccienado los proceses, mdicande
gue cumple con los aspectos normativoes en materia
de produccién orginica, contenidos en el presents
reglamento. Se indica periodo de transiciém o
certificado en firme.

16.

17.

18.

19,

(=]
o

Coadvuvante de elaboracion: Toda sustancia o
mezela de sustancias aceptadas por las normas
vigentes, que ejercen una incidencia en cualguier
fase de elaboracion de los alimentos.

Colmena: Es la suma de material inerte
identificade individualmente (cdmara de cria), mas
el matenal vive (abejas), mas las slzas melarias.

Colonia: Es el comjunto de material vivo (obreras,
zanganos, crias v reina fecundada) gue componen
una colmena o nicleo.

Comercializacion: Proceso general de promocién
del producte, incluyende la publicidad, las
relaciones piblicas del producto v los servicios de
informacién v etigquetade, como también la
distribucion v venta en los mercados nacicnales e
internacionales.

Comité de certificacion: Grupo de técmicos o
personas encargadas de la agencia certificadora, a
quienss les llega el informe gue redacta el Inspector
acreditado por la misma. los cuales deciden si se da
la certificacion en firme a la produccion orgamica o
al periodo de transiciom, v las obligaciones v
3ANCIONES 8N Casos Necesarios.

Compost o composta: Producto resultante de ka
descomposicion  biolégica  per  fermentacién
controlada de materiales orgamicos. Puede temer
cardcter comercial

Cultives de cobertura: Son los cultives utilizados
para cubnr la superficie del suelo, evitande la
erpsion v optimuzando el clima microbidtico del
suelo productive; algunmos tienen la capacidad de
aumentar la fijacion de nitrogenc y conservar la
humedad.

Detergente: Sustancias v preparados destinados a
la limpieza; de  determunades  productos
transformados v no transformados.

Elaboracion: Proceso de transformacion del
producto de campo en materia prima v de ésta, en
producto intermedio o final.

Embalaje: Es el material utilizado para la
proteccién del envase vio el producto, de dafios
fisicos v agentes  exteriores  durante  su
almacenamiente v transporte. Es también todo
recipiente  destinade & contsner  envases
individuales. con el fin de protegerlos ¥ facilitar su
manejo.

Envase: Eecipiente o material destinade a
contener alimentos cuva caracteristica principal es
resguardar la calidad, inccmdad v origimalidad del
alimento.

Etiquetado: Se refiere a cualquier matenal impreso
o grafico presente en la etiqueta, que acompata al
alimento o gque se exhibe en proximidad de £ste,
incluso el que tiene por objeto fomentar su venta o
colocacign.

Industrializacién: Proceso de transformacion de la
materia prima en producto final, a mediana y gran



Registro Oficial N° 384 -

158

Miércoles 25 de Octubre del 2006 - 5

3
=

3o,

il

j

3

4.

36.

3.

38

jo.

40.

41.

escala, en base a recurses tecnoldgicos, humanos v
financierss.

Ingredientes: Cualquier sustancia, includos los
aditives alimentarios, utilizades en la fabrnicacion o
preparacién de un alimento y que estd presente en
el producto final, incluso de una forma medificada

Informe de inspeccion: Documento elaborade por
el Inspector gue contiens la informacion relevante
sobre los procesos de la produecién y describe el
manejo del operador, de las visitas planificadas o
sin previo aviso a las unidades productivas, gue
sirve de base para la toma de decisiones del Comité
de Certificacion.

Ingredientes de origen agropecuario: Materia prima
de origen orgamico a procesar para la obtencicn de
un producto organico.

Ingredientes de origen no agropecuario; Son
determinades aditives alimentarios gue se utilizan
para la elaboracion v transformacion de alimentos
Organicos.

Inspeccion: Es el examen de los alimentos o
sistemas alimentarios. de las materias primas, de la
elaboracion v la distnibucion, incluvendo ensavos
en alimentos en curso de produccion v en productos
finales, con el objeto de venficar gue sea
conformes a los requisitos del presente reglamento.
En el caso de los alimentos organicos la inspeccién
incluye el examen del sistema de produccion v
elaboracion.

Inspector: Persona acreditada por la agencia
certificadera para la conduecion de inspecciones.

Mulch: Capa de desechos vegetales o de otros
materiales con que se cubre la superficie del suelo;
para lograr diferentes efectos positives.

Nuecleo: Ez Iz umidad de produccion de miel que
contiens material vivo v material inerte; su origen
pueds zer de la multiphcacion de una colmena
propia ¢ por la compra a tercerocs.

Operador: Persona natural o juridica que se
dedica a la actividad de produccion, transformacion,
empagque; etiquetado, almscenamuento, transporte®
6 comercializacién de productos organicos.

Organismos Genéticamente Modificados (OGM) o
transgénicos:  Organismos gque han  sufride
modificacion en el material genético (ADN),
usande métodes de biotecnologia artificial.

Dernvado de OGM: Cualquier sustancia producida a
partir de un OGM o mediante OGM, pero que no
los contenga.

Paquete de abejas: Material vive
solamente por obreras v una reina.

CU]IIPUE?IO

Plagas: Organismos vivientes, que puedan directa o
indirectamente competir o dafiar econdmicamente
en forma significativa a wvegetales, ammales o
productos procesados.

Plan de Manejo Organico: Planificacion v
descripcion de las actividades a desarrollar en una

42.

43.

44,

46.

47,

48.

49.

o
=

o
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unidad de produccion agropecuaria, gque pemmite la
utilizacién de los recursos naturales de forma
integrada v sostenible, con el objetive de
transformar v mantener la unidad productiva como
organica. Incluve todas las actividades, personas o
entes, tiempos, sitios e Insumes dentro de cualguier
fase del proceso organico.

Plintula: Planta entera en etapa juvenl,
proveniente de propagacion sexual o vegetativa
natural, destinada para la preduccion srganica.

Procesamiento: Operaciones de transformacidm,
conservacién, envasade v etiguetade de productos
AZTOPeCcuarios.

Productos orgémicos: Productos alimenticios de
origen agropecuaric  cobtenidos =migwende lo
establecido en el presents reglamento, con
certificacion valida. Se consideran sindmimos del
términe “orgamico” & los sigwentes términos
"ecologice” v "biolégico”.

Productos silvestres: Son los gue se obtienen de
ambientes naturales en los gque la intervencion del
hombre es solamente durante la cosecha.

Produccion mmxta: La produccion de  forma
convencional v de forma organica de diferentes
productos dentre de wuna misma unidad de
produccion.

Produccion paralela: La produccion de forma
convencional v de forma orgéanica de una misma
especie ¢ variedad, dentro de una misma unidad de
produccidn.

Fegistro de las agencias certificadoras: Es el
procedimiento mediante el cual la autondad de
control reconoce formalmente la competencia de
una agencia certificadera para prestar servicies de
inspeccion v certificacion.

Subcontratacion: Encargo, delegacion o
contratacion de un tercero para ejecutar actividades
de produccidn, procesamiento, transformacion yio
comercializacion, donde el certificads orgdmico
sobre estas actividades estd emitido a nombre de
quien contrata e3tos serviclos.

Tierras virgemes o nuevas: Tierras gue
anteriermente nunca habian side cultivados bajo un
sistema de produccién agropecuaria.

Transicion: Es el proceso programado en que una
unidad de produccién convencional se transforma
en bajo wvigilancia de una certificadora, un sistema
de produccion organica.

Uso de OGM v de derivados de OGM: 3u uso
como productos e ingredientes alimenticios
(incluidos  aditives v  aromas), auxiliares
tecnologicos  (incluidos  loz  disolventes  de
extraccion), alimentos para amimales, piensos
compuestos, materias primas para la alimentacidn
amimal, aditivos en la alimentacion animal,
auxiliares tecnclogicos en los alimentos para
animales, productos fitosanitanes, medicamentos
veteninarios, fertilizantes, acondicionadorez del
suelo, semillas, material de reproduccion vegetativa
v ammales.
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CAPITULO IV
PRODUCCION ORGANICA

Art. 6.- La unidad productiva.- Lz produccion
organica deberd llevarse a cabeo en una umidad cuvas
parcelas, lotes, o zonas de produccién estén claramente
separadas de cualguier otra unidad gue no cumpla con
las normas del presente reglamento; las instalaciones de
transformacion y/o envasado podrin formar parte de
dicha unidad cuando ésta se limite a la transformacion
v/o envasado de su propia produccion.

Art. T.- 51 las areas a ser certificadas estan expuestas a
eventuales contanunaciones con sustancias externas al
proceso productive, se debera dispomer de barreras
fisicas o zonas de amortiguamiento adecunadas u otros
medios que protejan v garanticen la no contaminacion
del area. Si se produce una contaminacién, la misma
debe quedar documentada en los registros de la finca v
el productor comunicari a la agencia certificadora
inmediatamente.

Art. 3.- Se prohibe la produccion paralela dentro de la
misma unidad productiva.

Art. 9.- Se admitira la produccién mixta. con la
condicionante de que el productor sea capaz de
demostrar fisica v documentadamente a la agencia
certificadora la separacion de las actividades organicas
v convencionales.

Art. 10.- En las fincas donde se dé la produccion mixta,
es obligatorio que se cumpla con las siguientes
condiciones:
a) Ubicar, defimir v delimitar laz umdades de
producclon en un mapa;

b) Mantener los registros separades de la produccidn
por cada unidad;

¢) Demostrar (a través de wun cronograma de
actividades) los procedimientos, meétodos v
habilidad de manejo para prevenir el riesge de la
mezcla  de  productos  orgamicos con  los
convencienales o la centaminacién peor insumes
guimicos del area convencional al drea; orgénica; v,

d) Mo rotar las parcelas de cultive orgénico a
convencional.

Art. 11.- Periodo de tramnsicion de la unidad
productiva.- La fase de transicion de la agricultura
convencienal a organica serd de minimo dos afios antes
de la siembra del primer producto orgamico para los
cultivos de ciclo corte v de minimo tres afios hasta la
cosecha en cultivos perennes. No obstante, cualguiera
sea su duracion, el periodo de tramsicién solo podra
empezar una vez gque el operador haya registrade su
actividad ante lz autoridad de comtrol, se haya pussto
bajo un sistema de inspeccion por parte de una agencia
certificadora v una vez gue el operador hava empezado
a poner en practica las normas de produccion orgénica.

Art. 12.- En el caso de parcelas con cultivos organicos
gue posean condiciones de erigen natural, regensracion,
descanso, abandono, repasto o potrero gquedan exentos
de las restricciones del articule anterior, siempre v
cuando se demuestre la ausencia de aplicacion de

productos prolubides en el presente reglamente por mo
menos de tres afios antes de la cosecha, v una buena
implementacion de las normas de produccion organica
definidas en el presente reglamento.

4.1 PRODUCCION ORGANICA AGRICOLA

Art. 13.- Uso de semulla, plantulas v material de
propagacidn:

1. Las semillas. plantulas v matenial de propagacion
vegetativa destinadas a la produccion organica
deben haber sido producidas en forma organmica
desde la siembra conforme a lo establecido en el
presente reglamente.

=

De no contarse con la semilla orgdmica, como
excepcion se puede utilizar semilla convencional
sin tratamiento quimico v el operader obtendra de
su agencia certificadora la antorizacién para el uso
de semllas ne certificadas, después de haber
mostrade la ne dispombilidad de mareriales
arganicos.

(%)

51 no se puede encontrar semilla convencional sin
fratamiento  quimico, comg  excepoion v
debidamente fundamentada su nocividad minima
con procesos depurativos, se pusde utilizar semilla
convencienal tratada quimicamente v el operador
obtendra de su agencia certificadora la autorizacion
para el uso de semillas no certificadas. después de
haber mostrade en cada cicle productivo
suficientemente la no  dispemibilidad de
materiales no tratados.

4. Se permite el tratamiento de semillas permitidas en
el Anexo 1 del presente reglamento.

5. No estan permitidas semillas, plantulas ni material
de propagacién que provengan de cultivos
genéticaments modificados (OGM).

Art.14.- Es importants hacer que la oferta v demanda de
semillas v matenial de reproduccién vegetativa
producidas el métode de produccién orgamica sea
transparente, con el objeto de estimular el crecimiento
de la produccién v el empleo de semullas v material de
repreduccion vegetativa generados por este método.
Para este efecto, la autoridad de control publicara una
lista de oferta de semillas y material reproductive
organicos disponibles a nivel naciomal para gque los
productores  adguieran de forma obligatoria estas
semillas o matenial reproductive. Esta lista sera
actualizada perigdicamente.

Art. 15.- Fertilidad del suelo vy nutricion de las
plantas.- Tanto la actividad biolégica como la fertilidad
natural del suelo, deberan ser mantenidas e
incrementadas por medio de:

a) Cultive de leguminosas y otras plantas fijadoras de
nitrogeno, abonos verdes, cultivos de cobertura, vo
plantas de enraizamuento profundo, con arreglo 2 un
programa de rotacién adecnado;

b) La incorporacien al terremc de abonos orgamicos,
obtemidos de residucs procedentes de la propa
finca o de explotaciones agropecuarias sujetas a lo
nermado en este reglamento;

159
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c) La aplicacién de humms provenients de residuos
vegetales en descomposicion y humus provenientes
de devecciones de lombrices o cadenas troficas
DLICTO Organica;

d) Practicas de conservacion de suelos como: Curvas a
nivel, cultivos en contorno, terrazas, acequias de
ladera v barreras vivas vy, cortinas rompevientos y
otras que ayuden a promever el egulibrio de los
agentes bidticos v abidticos del suelo productivo;

e)  Rotacion de cultivos, sobre todo de leguminosas,
para que zean optimizadas en forma adecuada a las
condiciones organicas de los suelos en las fincas,
granjas o unidades de produccion;

f) Aplicaciones de otros productos nutritivos
incluidos en el Anexo 1 del presente reglamento,
cuande el mivel de nutrientes o las caracteristicas
fizsicas del suelo no sean del todo satisfactorias para
un adecuado crecimiento de los cultives y también
para mantener e incrementar la preductividad
organica de los suelos;

z) La utilizacién de estiércol, deberd ajustarse a las
practicas reconccidas en materia de produccion
animal organica. Se permite la utilizacion de
estiércoles de produccion amimal no  orgdnica
onicamente cuando la necesidad es autorizada por
la agencia certificadora v debera emplearse después
de un proceso de fermentacion controlada o
compostaje.  aporte  maximme de  nitrdgeno
provemente. El estiércol ez de 170Kg. de nitrageno
per hectirea por afie, =i ez gue el estiércol proviene
de fuentes no eorganicas de mansjo extensivo se
podra aplicar solo hasta 83Kg. de mitrdgeno
proveniente de éste estiércol, para lo que habra gue
hacer los caleulos respectivos; v,

h) La fertilizacion debe realizarse con materiales
permitidos en este reglamento, v debe aplicarse de
tal manera gue no provegque desequilibrios
fisiologicos v nutricionzles, |[fue predispongan el
ataque de enfermedades, plagas v contaminacicn de
agua.

Art. 16.- Manejo de plagas.- El combate de plagas
debe realizarse de manera integrada. de acuerde al
sistema de ciclos orgamicos v manteniendo el equilibri
ecolagico.

En el manejo integrade deben considerarse los
siguientes aspectos:

a) Creacion de condiciomes que favorezcan el
desarrollo de un equilibrio ecologico, donde el
combate de los enemigos naturales de los parasitos
pueda funcionar;

b)  Metodo cultural:

- Mejoramuento de la composicion bidtica v
abiotica del suelo.

- Siembra de cultives asociados.

- Adecuado programa de rotacidn de cultivos.

- Implementacién de practicas culturales -
alopatias y sinergias-. que favorezcan controles
reciprocos en las poblaciones de insectos
nocivos para el caltivo.

- Implementacion de espacios para poblaciones
antagonicas;

c)  Método genético:
- Seleccion de especies vy variedades adecuadas;

d) Control biolégico de plagas:
- Preparaciones en base a estiércoles, fermentos,
extractos vegetales, infusiones y preparados de
plantas u otros elementos biologicos;

&) Método etologico:
- Uso de trampas para el combate de insectos v
siembra de cultivos come trampas repelentes;

f) Implementacién de métodos mecanicos; v,

g) Desinfectacion del suelo con insumos aceptados por
la agricultura orgamica.

Solo en casos de amenaza inmediata al cultive v donde
laz medidas snteriorments recomendadas no resulten
efectivas o suficientes para combatir plagas o
enfermedades, se podran. usar las sustancias gue
aparecen en la lista del Anexo 1, con la autorizacion de
la agencia certificadora.

Art. 17.- Cuando no se puedan producir en la finca,
gramjz o umidad de produccion, los insumes organicos,
se podran utilizar aguellos que estan mencionados en los
anexos del presente reglamento, v en caso de
restricciones, con la autorizacion de la agencia
certificadora.

Art. 18.- Manejo del agua.- El aguz para la
transformacion y procesamiente debe tener la calidad de
agna potabkle. En caso de usarse agua de riege, se debe
tener un plan dingide a la dosificacion vy conservacion
del agua. La fuente de provision, asi come posibles
causzas de comtamunacion, debe ser evaluads., bajo la
responsabilidad de la agencia certificadora que puede
pediréan analizis. Mo esta permitido el uso de aguas
sépticas v residuales, o con exceso de nitratos, plomo u
otros metales pesados o substancias téxicas.

Art. 19.- Plan de manejo organico.- En toda unidad
productiva agropecuaria se debera elaborar un plan de
manejo organico, en el cual se tome en cuenta la
conservacién, el mejoramiento v el uso adecuadoe del
suelo, el agua, la biodiversidad v el ambiente, incluide
medidas adecuadas de mitigacion ante  fuentes
potenciales de contamunacion. De igual forma, debe
contemplar un sistema de rastreo que permita
determinar una alteracién negativa en cualguier tramo
de la cadena del proceso productivo. Este plan debe zer
entregade con anterioridad a la aplicacion a la agencia
certificadora.

Art. 20.- Plan de rotacion.- El plan de manejo debe
incluir las rotaciones de cultivos en la granja.

Los productores de cultives perennes, representan una
posible excepcion, aungue es conveniente efectuar
cultives intercalades, cultivos en callejones v otras
medidas que aumenten la biodiversidad v estabilidad de
un sistema agricola perenne por ejemple sembrar

egpecies leguminoszas para fijacidn de nitrégeno.

Art. 11.- De la cosecha y post cosecha.- Estas
operaciones deben realizarse baje  condicicnes
adecnadas que permitan preservar la integridad orgdnica
v la calidad de los productos. Se permite solo el uso de
insumos del Anexo 1 del presente reglamento.
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Art. 22.- Productos silvestres.- Loz productos de
origen silvestre gue crecem espontineamente en ronas
naturales, bosques v zonas agricolas, deben provenir de
un manejo sostenible del recurso vegetal. Se aceptara
extraccionss de especies permutidas, ne asi, de las
especies en vias de extincidn, en conformidad com las
leyes v reglamentos wvigentes del pais v considerando
gue las areas de recoleccion deben estar libres de
aplicaciones de gquimicos v sustancias afines durante un
periodo de tres ailos, por lo menos.

Los productos silvestres se pueden certificar como
productos organicos. siempre gue cumplan com lo
siguiente:

a) La nnica intervencion directa humansz, sera la
cosecha o recoleccion;

b) La entidad recolectora, comercializadora,
identificard las areas de recoleccion por sitie, zona,
region vy periodos de receleccién, v tomarda en
cuenta los critenios de conservacion v proteccion
del medio; debera azegurar la capacidad de auto
regeneracion de las especies v presentarda su
localizacién geografica a la agencia certificadora,
la cual realizard la inspeccién fisica segim el
programs definido en este reglamento;

c)  La actividad debera someterse al sistema de control
establecide en este reglamento:

d) Que loz productos que provengan de una zona de
recoleccion claramente delimitada v sujeta a las
medidas de inspeccion v cerfificacion requeridas;

e} La recoleccién mo perturbard la estabilidad del
ambilente o la preservacion de las especies en la
zona de recoleccion;

f)  Que los productos procedan de un operador gue
admimistre la cozecha o recoleccion de los mizmos,
gue ezté claramente 1dentificade v conozca bien la
zona de recoleccion; v,

g} Mo existan posibles agentes v vias  de
contaminacion.

Art. 23.- Inzumos.- Loz imsumes utlizadoz en el
proceso de agricultura organica deberan corresponder a
los indicados en 2] Anexo 1 del presente reglamento.

La autoridad de comtrol publicara pericdicamente, con
caracter informativo, la lista de insumes comerciales
permitidos, para conocimiento v alternativa de uso de
los operadores orginicos.

4.2 PRODUCCION ORGANICA PECUARIA

Art. 24.- El sistema de produccién organica pecuaria
debe adaptarse 2 las condiciones agroscolégicas locales.
Para ello requiere desarrollar las practicas adecuadas y
sostemibles que incluvan los modelos silvopastoriles v
aprovechamiento de la biodiversidad potencial para la
alimentacion pecuaria.

Art. 25.- Principios de la produccién pecuaria.- Las
condiciones ambientales deberan proporcionar al animal-

»  Movimiento libre suficiente.

+  Suficients are fresco v iz diums natwal segin las
necesidades de los ammsles. En acuellos casos en que se uilice
Iuz artificial, esta no debera exceder las 16 horss dinas,

*  Proteccién conra la excesnm luz  solar tenmpeatmss
exdremas v el viento perirbador.

*  Suficiente ares para reposar. A tode el gamado que as lo
requiera se le debe proporcionar una cama de matenal

*  Anpho scceso al agua fresca v alimento,

« Un entorno sano que evite efectos negativos en los
productos finales. Por lo tanto, debe evitarse en lo posible
el empleo de mateniales de constmuccion con efectos toxicos
potenciales, estos matenales no deben Tetarse con conseTvages

i -

Art. 26.- Los animales provenientes de una expletacion
organica deben estar identificades en forma individual, o
por lotes en el caso de las aves de corral, de manera que
puedan ser rastreados desde el nacimiento hasta la
matanza v comercializacion de sus  productos v
subproductos.

Los preductes y subproductos provenientes de dichas
explotaciones deberin estar identificados v garantizados
a través de un sistema de certificacién gue comprenda
todo el proceso de produccidm, elaboracién v
comercializacion.

Art. 27.- De la transicion de la unidad de produccion
animal. Parz que un producto reciba la denominacion de
"organice” debera provenir de un sistema donde se havan
aplicade las normas establecidas en &l presente
reglamento no menos de dos afos consecutivos,
considerandose como tales a los productos del tercer
ciclo de produccion v sucesives. Se certificaran como en
transicion.

Art. 28.- Para que los productoz animales puedan

comercializarze con la denominacion de “transicion a

organico”, los animales deberan haber sido criados de

acuerdo con las normas del presente reglamento, durante
un pericde de al menos:

* 12 meses en el caso de los bovmos destmados a la produccicn
de came, v en cuslquier caso durante 34 partes de su tiempo de
wvida

*  Gmeses enel caso de los paquetios numiantes v cerdos.

# 10 semanas para las aves de comal destinadas a la produccion
de came, miroducidas antes de los 3 dias de vida.

*  § semanas en el caso de las aves de comal destinadas a la
produccicn de huevos.

Art. 9. De la produccion primaria.-
Loz establecimuientos ganaderos estaran integrados a
establecimientos agricelas orgamicos. En condiclones
normales, el alimento que los animales consuman tendra
su base siempre en la propia produccion. Solo se podran
incorporar desde fuera del establecimiente un maximo
de 20% del total de alimento sumimstrado v podra
prevenir de fuentes que hayan temido mansjo extensive.
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Art. 3.- De la alimentacion.- La base de [z
alimentacion para bovines, ovinos, porcinos y especles
menores sera forraje fresco o seco. Los concentrades v
balanceados tendran por objeto cubnr déficit especificos
en la produccion de pasto, siendo su limite maximo el
30% de la racion total (sobre materia seca) diaria.

El ensilaje deberda constitwur menos del 50% de la racion
de base (sobre materia seca) o el 33% sobre la raciom
total de materia seca (racion de base, mas concentrado),
¥ no podra ser utilizade durante todo el afic.

Las compras de alimento (forraje) provementes de
explotaciones convencionales deberan estar formalmente
justificadas ante la agencia certificadora mediante una
declaracién jurada previa a la compra. Seran aceptadas
solamente ante razones de fuerza mavor v por la
impesibilidad de acceso & alimentos provementes de
establecimientos organicos. En estos casos, el limite
maximo de compra sera del 10 al 13% sobre materia seca
v del 25 al 30% en casos de catastrofe continuada.

51 se presentaran casos en los que hublera gue recurrir a
la crianza artificial, la alimentacion recomendada sera la
leche materna de origen orgdnico o el calostro
conservado segin métodos organicos.

Para caprninos v ovinos se permutira la leche fresca de
vaca de origen organico o en su defecto leche de vaca de
origen convencional fresca vy sin residuos  de
medicamentos, para animales destinados a la renovacion
del stock del establecimiento. En todos los casos se
implementaran sistemas que impidan toda contaminacion
accidental.

Art. 31.- Del destete.- La edad minima del destete zerd:

*  Porcinos: De 40 2 45 dias.
+  Ovinos v caprinos: 90 dias.
+ Bovinos: De 120 a 140 dias.

Art, 31.- Plan de manejo de suelos en la produccién de
alimentes y pastos.- Es necesaric llevar un registro de las
retaciones, siembra de abonos verdes v otros meétedos de
enmienda para enriguecer el suelo en la produccion de
forrajes; siendo necesario determinar la  calidad
proteinica del mismo.

Los productores deben demostrar que las demsidades v
practicas de pastoreo no estin contribuyendo a la
compactacion y erosion del suelo; ademas, que neo
contribuye a la contaminacion del agua. Las practicas de
manejo del estiércol deben estar documentadas v deben
incluir métodos de composteo, lombricomposteo, u otros
procedimientos para su procesamiento. Se ewvitard la
contaminacion de aguas y la acummlacién excesiva de
nitrogeno en el suelo.

Art. 33.- Practicas no permitidas.- No se permitirin
mutilaciones innecesarias en los animales.

Art. 34.- Reproduccion.- La forma de reproduccion
recomendada es la monta natural. Sim embargzo, se
autoriza el empleo de la inseminacion artificial. En caso
de recurrirse a esta ultima, debe contarse con la
autorizacién previa de la agencia certificadora v quedar
asentado en los registros del establecimiento en cuestion.

La utilizacion de crias o amimales genéticamente
maodificados gueda prohibida. Se prohibe el implante de
embriones.

Art. 35.- Manejo sanitario.- La terapéutica aplicada a
los animales sera natural, evitdndose siempre cualguier
tipo de tratamiento preventive rutinario. Las practicas de
buen manejo deberan cooperar con este objetivo.

La terapéutica convencional serd auterizada por la
agencia cerfificadora cuando sea indispensable para la
lucha contra un mal particular para el cual no existan
alternativas organicas disponibles. En estos casos, el
tratamiento aplicade guedara debidamente anotado en los
registros del establecimiento en cuestion v debera tener
el respaldo de un médico veterinario.

Estan prohibidas las aplicaciones de rutina de drogas
profilacticas v productos de ornigen sintético, va sean para
crecimiente o para estimular la produccién ¥ supresién
del crecimiento matural, tales como hormonas para la
indiccion v sincronizacion del apetito v el celo. El amimal
en cuestion debe ser debidamente individualizads v
segregade del rebafio. De ningin modo debe reintegrarse
al circuito de produccidén organica.

Laz vacunas deben zer usadas cuando se ha identificado
que las enfermedades existen en el ambiente de la grama
v que no pueden ser controladas per las técnicas de
manejo. Su use requiers la aprobacién de la agencia
certificadora. Se debe llevar un registro dé cada animal
enfermo gue hava side fratado convencionalmente;
identificando loz tratamientos veterinarios
convencionales utilizades, mcluyende detalles como
duracién y los nombres de las drogas usadas. El tiempo
de espera entre la ultima administracion de medicamento
v la obtencién de productos alimenticios orgamicos que
procedan de éste. sera el doble de lo recomendado por el
fabricante y con un minimo de % horas.

Con excepcion de vacunas v tratamientos antiparasitarios
v de loz programas de erradicacion gubernamental
cugndo un animal o grupos de ammales reciba mas de
tres tratamientos con medicamentos alopaticos o de
sintesis quimica en un afio. los animales o los productos
derivados dé estos no podrain comercializarse como
organicos, por lo que deberan someterse al periodo de
transicion.

Se aceptardn tratamientos veterimarios gque seanm
obligatorios en virtud de una legislacién gubernamental.
Seran de aplicacion permitida las vacunas confra
enfermedades endémicas. El empleo de antiparasitarios
gxternos o internos estard autorizado bajo  las
especificaciones previstas en este reglamento.

Art. 36.- Ingreso de animales a la unidad productiva.-
El ingrese 2 un establecimiente orgimnice de ganade
proveniente de la ganaderia convencional debera cumplir
laz siguientes condiciones:

a) Loz ejemplares para engorde podran ser
adguiridos en explotaciones convencionales
por un término de 5 afios a partir de la puesta
en vigencia de este reglamento durante dicho
periodo deberan cumplir un tiempo de espera
de 12 meses antes de la faena;
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b) Las hembras bovinas dedicadas a la cnianza o a
la produccién de leche se mcorporaran siempre
antes de la monta;

c} Los reproductores machos bovinos podran
incorporarse en cualquer momento y no
podran faenarse hasta completar 12 meses en la
unidad preductiva;

d) En el resto de las especies, las ejemplares
hembras siempre se Incorporaran sin servicio;

e) Los reproductores machos de ovinos v porcinos
podran incorporarze en cualgquier momento v
no podran faenarse hasta completar 12 meses
en la nnidad productiva; v,

f) En el caso de la avicultura, los ejemplares
ingresardn con no mas de 3 dias de nacidos.

En estos casos, los animales provementes de la
ganaderia convencional deberan ser rastreados
desde su nacimients. 3u entrada al establecimients
organice debera guedar debidamente anotada en loz
registros de la unmidad productiva en cuesticn. de
modo tal que pueda ser seguide desde su ingreso a
la explotacion hasta la matanza v comercializacion
de sus productos v subproductos; debiéndose
comprobar que se cumplan con el periodo de
transicién correspondiente.

El ingreso a un establecimients organico de
engorde, de ganado proveniente de un
establecinuento orgémice de cria, debera estar
documentado  mediante el  correspondiente
certificado expedido por una agencia certificadora.
Cumplido este requisito no es necesario guardar los
tlempos de espera.

Art. 37.- Del faenamiento.- Los animales deberan
ser tratades segim las reglas de bienestar v
proteccién ammal durante la carga, la descarga. el
transporte, el encierre v la matanza.

La matanza debe ser realizada en mataderos
calificados por el SESA y que dispongan de un
manual de procedimientos.

Los animales deben estar claramente identificados,
de manera de evitar que sean confundides después
de la faena com animales provenientes de rodeos
convencionales. Lz carne de origen orgdnico debe
ser faenada por lotes separados v almacenada aparte
de la carne convencional.

Art. 38.- Insumos.- Los insumes utilizades en el
procese  de  agricultura  organica  deberan
corresponder a los indicados en los comespondientes
anexos del presente reglamento.

Art. 39.- La utilizacién de OGM vy productos
derivados de éstos esta prolubida.
4.3 PRODUCCION ORGANICA
APICOLA

Art. 40.- Ubicacion de las colmenas: Las colmenas
para la apicultura deberan colocarse en dreas donde la
vegetacidén cultivada v/o espontinea se ajuste a las
normas de produccién establecidas en el presente

reglamento.

Art. 41.- Se aprobard las dreas que aseguren fuentes
apropiadas de ambrosia, néctar v pelen en base a
informaciones proveidas por lo: operadores vio por
medio del proceso de imspeccidn.

Art. 42.- Se podra designar un radio especifico a partir
de la colmena en el gue las abejas podrian tener acceso a
nutricién adecuada v suficiente que cumpla con los
requisitos del presente reglamento. Este debera ser de al
menos de 3 km. En el gque existan cultives ecoldzicos o
silvestres.

Art. 43.- Se deberi identificar zona: donde no podran
ubicarse las colmenas gue cumplan con estos requisitos,
debide a fuentes potenciales de contaminacién con
substancizs  prohibidas, organismos  geneticamente
modificades o contaminantes medicambientales.

Art. 44.- Alimentos.- Al final de la estacidn de
produccion las colmenas deberdn dejarse con reservas de
miel v polen suficientemente abundantes corno para que
la coloma sobreviva el periodo de dermancia.

Art. 45.- Podra precederse a la alimentacién de las
colomas para superar deficiencias temporales de
alimento debido a condiciones climaticaz u ofras
circunstancias excepcionales. En tales casos, de estar
disponibles, se debera wutilizar miel o azicares
producidas organicamente. Sin embargo, la agencia
certificadora  podrda  permitir, en  circunstancia
excepcionalmente justificada. el wuso de mieles o
azicares no organicas. La alimentacion debera realizarse
solo entre la ultima cosecha de miel y el comienzo del
siguiente periodo de flujo de néctar o ambroszia.

Art. 46.- Periodo de conversion.- Los productos de la
apicultura se pueden vender como orgdnicos cuando el
presente reglamento haya sido cumplide per al menes un
afio.

Durante el pericde de conversidn. la cera deberd ser
reemplazada por cera producida organicamente. En casos
en gue no pusda reemplazarse toda la cera durante el
periode de un ario, éste podrd extenderse. previa
justificacion téenica v con la aprebacicn de la agencia
certificadora. Cuande no se encuentre disponible cera de
abejas producida ergamicamente, cera de otras fuenmtes
que no cumplan con el presente reglamento podrd ser
antorizada,  excepcionalmente v mediande los
justificativos pertinemtes, por la agencia certificadora,
con tal que venga del opérculo o de dreas en las que no
se hayan usado materiales prohibidos.

Art. 47.- No s necesario remplazar la cera cuande en la
colmena no se haya utilizado previamente productes
prohibidos.

Art. 48.- Origen de las abejas.- Las colonias de absjas
pueden cenvertirse & la preduccion organica. Las abejas
introducidas deben provenir de umidades de produccion
organica, de estar disponibles.

Art. 49.- Al escoger las razas se debe tomar en cuenta la
capacidad de las abejas de adaptarse a las condiciones
locales, su vitalidad y su resistencia a las enfermedades.
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Art. 50.- Salud de las abejas.- La salud de las
colenias de abejas deberd mantenerse por medio de
buenas practicas agricolas, con énfasis en lz prevencicn
de enfermedades a través de la seleccion de razas v el
manejo de las colmenas. Esto incluye:

- Uso de razas resistentes que se adaptan bien a las
condiciones locales.

- Renovacion periodica de las reinaz, de ser
LECcesario.

- Limpieza v desinfeccion periodicas del equipo.
- Renovacidn peridgdica de la cera de abejas.

- Dispomibilidad de suficiente polen v miel en las
colmenas.

- Inspeccién sistematica de las colmenas para
detectar anomalias.

- Control sistematico de crias macho en la colmena.

- Mover las colmenas enfermas a areas aisladas, de
ser
LECEesario.

- Destruccion de colmenas v materiales
contaminades.

Art. 51.- Para el contrel de pestes y enfermedades se
permiten el uso de:

- Acido lactico, oxalico, acético v formico azufre.

- Aceites  eténicos  naturales  (por  ejemplo
mentol, eucalipto o alcanfor).

- Bacillus thuringiensis.
- Vapor vy llama directa.

Art. 52.- Cuando fallan las medidas preventivas, se
podrin utilizar medicamentos veterinarios con tal gque:

a) Se dé preferencia a tratamientos fitoterapéuticos v
homeopaticos;

b} 51 se usan productos medicinales alopdticos
sintetizados gquimicamente, los productss de la
apicultura no se deberan vender como organicos;

¢) Las colmenas tratadas se aislen. v pasen por un
periodo de conversion de un afio. Toda la cera
debe reemplazarse con cera que cumpla con el
presente reglamento; vy,

d} Cadas tratamiento  wveterinario debe  estar
claramente documentado.

Art. 53.- La practica de eliminar las crias machos solo
se autoriza para limitar las infestaciones de Varroa
jacobsonii.

Art. 54.- Manejo- El panal de fundacién debera

manufacturarse de cera producida organicamente.

Art. 55.- Se prohibe la destruccion de las abejas en los
panales como método relaciomado a la cosecha de
productos de la apieultura.

Art. 56.- Se prohibe el uso de repelentes sintéticos
durante las operaciones de extraccidon de la miel.

Art. 57.- El uso del humeo se debe mantemer a un
minimo. Los materiales aceptados para ahumar deberan
ser naturales o de materiales gue cumplan con los
requisttos del presente reglamento.

Art. 58.- Se recomienda que las temperaturas se
mantengan lo mas bajo gque sea posible durante la
extraccidén v procese de los preductes denvados de la
apicultura.

Art. 59.- Mantemimiento de registros: El operador
debera mantener registros detallados v actualizados. Se
deberin mantener mapas indicande la ubicacién de
todas las colmenas.

Art. 60.- Insumos. Loz insumos utilizadoz en el
proceso de apicultura organica deberdn corresponder a
los indicados en el en los correspondientes amexos de
este reglamento.

Art. 61.- La utilizacion de OGM v productos derivados
de éstos esta prohibida.

CAPITULO V

PROCESAMIENTO

Art. 62.- Del procesamuento. La integndad del
producto organico debe mantenerse durante toda la fase
de transformacion: Desde la recepcion de la matena
prima hasta el procesamiento y elaboracién. Esto se
logra empleando técnicas apropiadas en el nso de los
ingredientes especificos, con métedos de elaboracién
cuidadosos que limitan la refimacion v, el empleo de
aditives v coadyuvantes de elaboracion

Art. 63.- Metodos de procesamiento v elaboracion. Se
debe reducir al minimo el empleo de ingredientes no
agricolas v aditivos come los enumerados en el Anexo
2 presente reglamento.

Art. 64.- Todo preducte elaborado que se comercialice
como organico, debera contener todos los ingredientes
de origen agrario, producides. importades u obtenidos
de acuerdo al presente reglamento. No obstante lo
dispuesto podran utilizarse dentro del limite maximo
del 3% en peso de los mgredientes. productos de origen
agrario gque no cumplan con los requisitos del presente
reglamento. a condicidon de que sea indispensable su
uso vV gue no sean  oIganismos genéticamente
modificados (OGM) o derivades, v no existan los
mismos producidos por sistemas organicos.

Para calcular el porcentaje de un ingrediente organico o
del total de ingredientes orgamicos debe dividirse el
peso total neto (excluyendo agua y sal) del o los
ingredientes orginicos combinados entre el peso total
(excluvendo agua v sal) del producto final.

Para ingredientes liquidos se debe dividir el volumen
fluide del ingrediente o los ingredientes organicos
combinados (excluyendo agua v sal) entre el volumen
fluide del preducte final.
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Para productes conteniendo ingredientes orgénices en
forma liguida v solida se divide el peso combinado de
ingredientes solidos v el peso de les liquides
(excluyendo agua v sal) entre el peso total (excluyendo
agua v sal) del producto final.

Art. 65.- La utilizacion de OGM v productos derivados
de éstos estd prohibida.

CAPITULO VI
ETIQUETADO

Art. 66.- Los términos “organmico”, “ecologico” o
"biolézico”, se podran utilizar Gnicamente en el
etiguetado de productos agricolas crudes o procesados,
incluyendo los ingredientes gue havan side preducides
v manejados de acuerdo al presente reglamento.

Art. 67.- Etiquetado de productos en transicion hacia la
agricultura organica.- Los productos podran llewvar
etiguetas gque se refieran a la transicion a la
agricultura organica”. siempre v cuando cumplan con
las siguientes condiciones:

a) Cumplr con lo estipulade en los articules 11 v 12
de este reglamento;

b) El producto estara compuesto de un sole
mgradiente de origen agropecuario;

¢} Identificacion clara en la stiqueta de la agencia de
certificacion que certificéd el producto final v su
codigo de registro o niimero de calificacidn: v,

d) En el etiguetado de estos productos aparecera la
mdicacién "Preducide enm Transicién hacia
la  Agncultura Orgamnica” v debera
presentarse en formato, coler v caracteres no
distintos de la demas mformacion gque destague tal
mdicacion

Art. 68.- En el primer afie de transicion, el producto
debe venderse siempre como convencional.

Art. 69.- Lista de ingredientes.- Las etiguetas deberan
contener la lista de ingredientes del producto. segin las
normas legales de etiguetado de productes alimenticios
en el pais, en orden decreciente segun el porcentaje en
peso total del producto. Cada uno de los componentes
de la lista, tendra el mismo coler, dimensiones ¥
caracteres, asi como los aditives y coadyuvantes que
contiene.

Art. 70.- Contenide de ingrediemtes organicos.- Los
productes  organicos pueden contener  distintos
porcentajes de ingredientes de origen orgamice y por
ese motivo, existen distintas formas de presemtar las
etiquetas de los mismos, siendo éstas las siguientes:

- En el frente de la etiqueta se puede utilizar la
mencion "100% organico”, solo cuandoe el 100% de
los ingredientes zean orgdnicos. La etigqueta debe
contener la  identificacien de Iz  agencia
certificadora v su codigo de registro o numerc de
calificacion.

- En el frente de la stiqueta ze puede utilizar la
palabra "orgamico”, cuando al menos el 95% de los
ingredientes sean orginicos. Se faculta el uso de
ingredientes no orginicos permutides conforme al

Anexo 2 del presente reglamente. La etigueta debe
contener la  identificacién  de la  agencia
certificadora v su codigo de registro o nimere de
calificacion. Todos los demas ingredientes de
origen agrario del producto deben figurar en el
Anexo 2 del presente reglamento.

El agua v la zal incluida como ingredientss no se deben
identificar como organicas.

Art. Tl.- Las etiguetas de los productos "100%
organicos” ¥ "orgamcos” deberan contemer la
identificacion de la agencia certificadora de la cual
depende el operador que haya efectuade la nltima
operacion de transformacicm del producto, con el
codigo de registro o nimero de calificacién otorgade
por la agencia certificadora.

Art. 72.- Cuande un producte organico no contenga la
totalidad de sus ingredientes producidos organicaments,
debera explicitarse en la lista de los ingredientes,
aquellos que lo sen. utilizande la palabra "organice”.

Art. 73.- Ingredientes no obtenidos bajo las normas del
presente reglamento no pueden estar presemtes junto
con ingredientes obtenidos baje las normas del presents
reglamento  en les productos finales que se
comercialicen como organicos.

CAPITULO VII
ALMACENAMIENTO, TRANSPORTE Y EMPAQUE

Art. 74.- El almacenamiente v ftransporte de los
productes organicos sujetos a este reglamento deberan
cumplir con las siguientes condiciones:

a) Cuando en forma conjunta se almacenan o
transporten productos organicos v convencionales,
deberan adoptarse las medidas necesarias para
evitar que éstos se mezclen;

) Para impedir cualguier tipo de contaminacion peor
agentes externos o internos inherentes al medio de
tranzporté % al espacio de almacenamiento, se
adoptaran las medidas necesarnas que garanticen

50 preservacion v eviten su contaminacion;

c) Se deben evitar tratamientes con pesticidaz en
almacenes v medios de transporte destinados a los
preductos organicos;

d) Para transportar productos organicos  éstos
deberan acompaiiarse de la  documentacion
respectiva, de acuerde a las disposiciones de la
autoridad nacional de aplicacién (SESA).

Art. 75.- El empague de todo producto organico, a mas
de lo prescrito en las leves afines del pais, debera
utilizar materiales preferiblemente biodegradables o
reciclables. En ningin caso se podra usar los que hayan
contenide preductes de agricultura convencional o
havan sido destinados a otros usos.

CAPITULO VII
DE LA COMERCIALIZACION
Art. 76.- Los productos que se comercialicen bajo la

denominacién de "organico” o, "en transicion”. deberin
estar respaldados por un certificado extendide per una
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agencia certificadora acreditada en el Ecuador.

Art. 77.- La empresa gque 3¢ dedique a la
comercializacion de productos orgdnicos v gue deba
realizar las operaciones de lavado, clasificacion,
empagque, embalaje v almacenamiento, debera hacer
esto de manera completamente aparte de los productos
de origen convencional ¥ debe someterse al sistema de
control acreditado, con la excepcion de empresas que
vendan productos empacados.

8.1. EXPORTACIONES

Art. 78.- La:z empresas exportadoras de productos
organicos, transformados o no. ademas de cumplir con
las  normas establecidas en las  lemislaciones
correspondientes, deberan contar con un certificado
vigente, otorgade por wuma agencia certificadora
acreditada en el pais.

§.2. IMPORTACIONES

Art. 79.- Los productos organicos importades sdlo
podrin  comercializarse en caso de gue una
certificadora acreditada en el paiz de origen. la
autoridad competsnte u otro organismo designado en el
pais exportader haya emutide un certificade de
transaccion indicande que el lote designade en el
certificade se ha obtemdo en el marco de un sistema de
produccion, elaboracidn. etiquetado e inspeccién para
el gue ze aplican, como minimo, las reglas establecidas
en este reglamento y otra legislacion pertinente.

Art. 80.- El original del certificade de tramsaccion
debera acompaiiar a la mercancia hasta la explotacion
del primer destinatario; el importador debera conservar
el certificade a dispesicion del orgamismo o de la
auteridad de control durante al menos dos afios; ¥
debera haber side redactade de conformidad con un
formato determinado por el SESA.

Art. 8l.- La autenticidad del producte debera
mantenerse desde la importacion hasta gue llegue al
consumidor. El importador v comerciante de productos
organicos debe ser certificado por una agencia
certificadora acreditada en el pais.

Art. 82.- La autoridad nacional de aplicacion puede:

a8} Exigir informacion detallada sobre laz medidas
aplicadas en el pais de origen del producto, que
permitan evaluar v decidir sobre la eguivalencia
de sus mormas con los requisitos del presents
reglamento; v,

b) Reguerir que el producto se etiguets de acuerdo
con los requisitos de etiquetado del preszente
reglamento, en caso que las exigencias fueran
diferentes.

CAPITULO IX

CONTROL

Art. 83.- El Servicio Ecunateniano de Samdad
Agropescuaria (SESA). institucion de caracter autonomo
adscrita al Ministerio de Agricultura v Ganaderia, es la
autoridad nacional competente encargada del control de
los procesos de produccion v comercializacion de
productos organicos, recepcién de denuncias ¥
rezolucion en caso de incumplimiente o fraude contra
las normativas que regulan los procesos organicos.

El régimen de control aplicado por parte de las agencias

certificadoras, como por la autoridad competente, incluye
las medidas de precaucién v control mencionadas en el
Anexo 4 del presente reglamento.

Art. 84.- Para efectos de control, el SESA tomard las
slguientes acclones:

g} Implementar el Sistema Nacional de Control de
Procesos, Productos y Actores de la Agricultura
Organica, en base al presente reglamento v al
Manual de Procedimientos del Sistema Nacional de
Control, aprobado por el SESA;

b} Llevar el Pegistro nacional de agencias
certificadoras, fincas orgamicas v en transiciom,
establecimientos de procesamiento v
comercializacion de productos organicos;

c)  Se debe exigir que se cumplan los requisitos ISO635
para inspectores;

d} Obligar a las agencias certificadoras a mantener una
base de dates comin en el sistema de comunicacion
electronica de Internet, actualizable todo el tiempo
con informacion de operadores certificados (nombre,
direccion, teléfono, productos);

e) Evaluar la equivalencia técnica de la reglamentacion
utilizada en losz paises de los cuales se pretenda
immportar productos ergdnicos;

f)  Supervizar al mercado nacional para asegurar el
cumplimiento de los productos mencionados en el
Art. 4 del presente reglamento;

g} Dar segmimiento & las denuncias formales de toda
persona natural o juridica:

h) Femitir a la justicia ecuatoriana los casos gque
ameriten ser juzgados por ella; e,

1) Fijar las sanciones para los operadores y agencias
certificadoras que incumplan con lo establecide en
el presente reglamento ¥ legizslaciones conexas.

9.1 ACREDITACION

Arte 85.- E] SESA es, la entidad responsable de realizar
el registro de las agencias certificadoras v de laboratorios
de enzaye. Con la finalidad de evaluar la competencia
técnica tanto de las agencias certificadoras como de los
laboratorios de ensayo bajo principios y practicas
internacionales, el SESA subcontrata al Organismo de
Acreditacién Ecunateriano (OAE), que forma parte del
Sistema Naciomal de Metrologia, Normalizacidn,
Acreditacion v Certificacion (MINAC). En el caso de las
agencias certificadoras, el OAE evalia el cumplimiento
de la Guia IS0 65,

En el caso de que las agencias certificadoras extramjeras
cuenten con una acreditacién por parte de un organisma
de acreditacion extranjero reconocide internacionalmente,
el OAE facilitara el respectivo reconocimiento. en base a
acuerdos de subconfratacion con otros organismos de
acreditacion v acuerdos de reconocimiento mutuo con el
propazito de facilitar el registro de dichos crganismos en
territorie nacional.

Las agencias certificadoras v loz laboratorios de ensavo
deberan cumplir con las guias v normas IS0 respectivas
o normas internacionales equivalentes, (Guia ISO/TEC 65:
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1996 e. ISOVIEC 17025) respectivamente.
9.2 REGISTRO Y CONTROL

Art. 836.- Todo operador de productos mencionades en el
Art. 4 del presente reglamento debera registrarse ante el
SESA; v obtener la certificacion orgénica a través de una
agencia certificadora registrada ante el SESA.

Art. 87.- A un operador. le esta permitida tnicamente la
subcontratacion de la certificacion organica del eslaboén
signiente en la cadena productiva.

Art. 88.- La agencia certificadora debe mantenerse
independients y sus actividades no estaran relacionadas
con las de produccion. asesoramiento, exportacion ¥
mercadeo o comercializacion de productos organicos. La
agencia certficadora no puede ser considerada como tal,
si se comprueba su interds y participacion en empresas
gque persigan los fines deseritos.

Art. 89.- Requsites minmimos para el registre de los
operadores v las agencias certificadoras de la produccién
organica:

- Nombre completo de la persona natural o juridica
que selicita el registro.

- Fotocopia de la cédula de identidad o persomeria
juridica.

- Direccion exacta de la personma natural ¢ de su
representante legal, direccién peostal, mimero de
teléfono y facsimil.

- En el caso de persena juridica: direccién
domicthiania v postal, numero de teléfono v facsimil,
del representante legal de la empresa.

- Lugar para recibir notificaciones: nombre, direccion,
direccidn postal, mimero de teléfono vy facsimil.

- Desenipeién de la actividad a la que se dedica:
produccidn, procesamiento, comercializacion,
certificacion e inspeccion.

- Fotocopia de la papeleta de depésito de la tanfa por
registro v supervision en el Sistema Nacional de
Control de la Agricultura Organica.

El SESA definira los demas requerimientos para el
regisiro  de los operadores v de las agencias
certificadoras. Las certificadoras informaran al SESA
sobre operaderes que se retiren y pedran ayudar en la
inscripeién de nuevos operadores.

Art. 90.- El SESA realizara aunditorias técmecas a las
agencias certificadoras de conformidad con el formato
establecide en el Manual de Procedimientos del Sistema
Macional de Control.

El informe de auditoria debe tener el sipuients contenido
minimo:

1. Nombres del perszonal encargade de las auditorias.

(=]

Datos generales de las agencias certificadoras
anditadas.

3. Nombres de las personas contactadas.

4. Agenda de trabajo.

[

Documentos de referencia.

6. Identificacion clara del cumplimiento o
incumpliniento de les requisitos v emision de sus
respectivas conclusiones. Documento firmado de
confidencialidad de la informacidn obtenida.

Art. 91.- Las agencias certificadoras registradas ante el
SESA estin obligadas a reconocer mutuamente sus
certificades e  mtercambiar  informacion  sobre
operadores en caso de sospecha de infracciomes al
presente reglamento.

CAPITULO X
INFRACCIONES Y SANCIONES
Art. 92.- Es responsabilidad del SESA:

- Ejercer el control del mercade a nivel nacional v
aplicar las sanciones establecidas dependiendo de la
irregularidad.

- "Welar porgue las agenciazs certificadoras se
acrediten a mivel nacional v aplicar las sanciomes
establecidas de no acatarse esta disposicion.

- Welar porgue las agencias certificadoras cuenten con
un catilogo de sanciones v lo apliquen eficazmente a
sus operaderes. Hacer wvaler que la agricultura
orgamica es una metodologia de procesos
intimramente relacionados desde los antecedentes de
la siembra hasta la comercializacidn o exportacion
del producto, ¥ cuye decurse se desenvuelve bajo la
vigilancia de contreles en gque los responsables se
relevan para acreditar su confiabilidad, la cual
culming en la expedicion del certificado fitosanitario
come atestacion de su calificacion internacional de
exportacion.

- Cualguier falta en el cumplimiento de los
requerimientos previos prescritos en la normativa
recibira su sancién en la no concesidn del
certificade pe calidad fitosanitaria expedido por el
SESA como autoridad nacional de control integral
de sus procesos.

Art. 83.- Infracciones v sanciones.- Tanto la anteridad
de control nactonal como las agencias certificadoras
deben wvelar porgue siempre gue se observe una
irregularidad en la aplicacion del presente reglamento,
se suprima las mmdicaciones referentes al métedo de
produccion organica de todo el lote o toda lz produccion
afectada.

En caso de que se descubra una infraccion manifiesta o
de efecto prolongado. prohibir al operador la
comercializacion de loz productos provistoz de
mdicaciones relativas al método de produccién erganica,
durante un periode definido por el SESA.

En caso de que la infraccion conlleve una accion
fraudulenta que afecte la confiabilidad de los procesos,
el SESA, previo el expediente formado por la agencia
certificadora v cumpliendo las mstancias del debido
proceso, lo pondrd en conocimiente de las auntoridades
Judiciales especializadas para que determinen el grado
de responsabilidad del o les infractores, luege de lo cual,
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¥ de resultar con sentencia condenatorna, lo privara de su
capacidad de operader en agricultura orgdnica.

CAPITULO XI

DEL COMI TE NACIONAL DE AGRICULTURA
ORGANICA Y LA SECRETARIA TECNICA
PERMANENTE

Art. 94.- El Comité Nacional y la Secretaria Técnica
Permanente de Agricultura Orgdnica, de conformudad
con el decreto ejecutivo, articulos 7, 8 v 9, ze regulan de
acuerde com sus  funciomes establecidas v sus
reglamentos internos.

Art, 95.- El presente acuerdo entrard en vigencla a partir
de su suscripcion, sin perjuicio de su publicacién en el
Registro Oficial.

Comuniquese v publiquese.

Dado en Quito, a los diecinmeve dias del mes de
septiembre del 2006,

f) Ing. Agr. Pablo Rizzo Pastor, Mimstro de Agnicultura
v Ganaderia.

Ministerio de Agricultura v Ganaderia.- Es fiel copia del
enginal - Le certifico.

f.) Director de Gestién de Desarrollo Organizacional.

M.A.G.- Fecha: 25 de septiembre del 2006

ANEXOS

Anexo 1 Sustancias permitidas para la produccion
agricola organica.

Anexo 2 Ingredientes de origen no agricola v
coadyuvantes de elaboracion/preparacion de
los productos de origen agricola.

Anexo 3 Productos autorizados para use en medicing
animal.

Anexo 4  Requisitos mimmos de control v medidas

precautorias establecidos dentro del régimen
de control.

Anexo 1

Sustancias permitidas para la produccion agricola
organica

Precauciones:

1. Toda sustancia empleada en un sistema organico
como fertilizante v acondicionadora del suelo, para
el control de plagas v enfermedades, para asegurar la
zalud del ganado v la calidad de lo: productos de
origen ammal, o bien para la preparacion,
Conservacion y almacenamiente de um producto
alimenticio, deberd cumplr con la legislacion
nacional vigente.

A. Fertilizantes v acondicionadores del suelo

168



169

ANEXO No 2.- ENCUESTA APLICADA

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ENCUESTA SOBRE EL CONSUMO DE PRODUCTOS ORGANICOS

El objetivo de la presente encuestas es determinar el nivel de demanda que tienen los
productos organicos dentro de la ciudad de Quito, agradecemos por su colaboracién.

SEXO: Masculino ( ) Femenino ()
ESTADO CIVIL: Soltero () Casado () Divorciado ( ) otros.......

EDAD: 16-19()  20-25()  30-39() 40-49()  +50()

SECTOR DE RESIDENCIA: Norte () Centro() Sur()

NIVEL DE INGRESO: 250-350 ( ) 351-500 ()  501- +1000 ( )

1.- Sabe usted que son productos organicos
Si sabe ()

No sabe ( )

No esta seguro ( )

En caso de ser afirmativa
0T o =

2.- Usted consume productos:
Tradicionales ()
Orgéanicos ()
No sabe ()

3.- ¢ Qué productos organicos usted mas consume?

Frutas ( )
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Vegetales y Hortalizas ( )

Jugos ()
Carnes ()
10

4.- ¢ Con que frecuencia compra productos organicos?
Siempre () Frecuentemente ( ) Muyderepente () Nunca( )

5.- Qué cantidad de dinero destina a la compra de productos organicos al mes

6.- Cuando usted compra productos para su alimentacion diaria en que se fija:
PreCIo( ) Calldad( ) Cantidad ( ) Certificaciones de Procedencia ( )
Otros..

7.- ¢Estaria dispuesto a pagar un precio mas elevado por un producto organico
certificado?

Si ()
No ()

8.- ¢ Conoce usted productos organicos certificados que se comercialicen en el pais?

Si ()
No ()

CUAIES . . e e e e

Gracias por su tiempo y colaboracion.
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ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO 4 ANO 5
Rubro Mes | Mes2 | Mes | Mes | Mes | o6 | Mes7 | Mess | Mesg | Mes Mes | Mes | roraL | TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL
1 3 4 5 10 11 12
ADMINISTRATIVOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos 2,983 | 2,983 | 2,983 | 2,983 | 2,983 | 2,983 | 2,983 | 2,983 |2,983 |2983 |2983 |2983 |35800 | 35800 | 35800 35.800 | 35,800
Arriendos 600 | 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7,200 8,400 9,600 10,800 12,000
Mantenimiento | 100 | 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1,200 1,298 1,320 1,395 1,450
Servicios
Bésicos 115 | 115 115 115 115 115 115 115 115 115 115 115 1,380 1,410 1,430 1,500 1,505
VENTAS VENTAS
Publicidad 550 | 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 6,600 6,930 7,277 7,640 8,022
Total
Egresos 4,348 | 4,348 | 4,348 | 4,348 | 4,348 | 4,348 | 4,348 | 4,348 | 4,348 | 4,348 | 4,348 | 4,348 | 52,180 | 56,659 | 62,063 | 68,814 77,046
ACTIVOS VALOR IVA 12% NETO
Muebles y Enseres 2,947.50 353.70 3,301.20
Equipos de Oficina 392.58 47.11 439.69
Equipos de Computacién 1,755.50 210.66 1,966.16
TOTAL 5,095.58 5,707.05
IVA 12% 611.47
NETO 5,707.05
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ANEXO 4.- ACTIVOS FIJOS Y AMORTIZACION

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de Constituciéon 900.00
Gastos Imprevistos 300.00
Gastos de Instalacion 450.00
Total Activos Diferidos 1,650.00

AMORTIZACION

Activos Diferidos Valor Porcentaje | Tiempo | Amortizacién
Gastos de Constitucion | 900.00 0.20 5 afios | 180.00
Gastos de Imprevistos 300.00 0.20 5 afos | 60.00
Gastos de Instalacion 450.00 0.20 5 afios | 90.00
Total Activos
Diferidos 1,650.00 330.00
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ANEXO 5.- SUELDOS
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IESS
CARGOS SUELDO REM.TOTAL (12.15%) DEC.TERCER | DEC.CUARTO | FONDO RESERVA | TOTAL
Gerente 400.00 400.00 48.60 33.33 10.16 33.33 525.43
Secretaria 220.00 220.00 26.73 18.33 10.16 18.33 293.56
Gestor Financiero 350.00 350.00 42.53 29.17 10.16 29.17 461.02
Gestor Comercial 350.00 350.00 42.53 29.17 10.16 29.17 461.02
Cajeros 200.00 200.00 24.30 16.67 10.16 16.67 535.59
operarios 175.00 175.00 21.26 14.58 10.16 14.58 706.77
TOTAL 2,983.37




ANEXO 6.- VENTAS DEL PRIMER ANO
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VENTAS PRIMER ANO

PRECIO DE VENTA VALOR
ARTICULO MEDIDA | USD CANTIDADES | TOTAL USD
FRUTA FRESCA
Frutilla 18U 2.9 552 1600.8
Kiwis 18U 4 672 2688
Limones 25U 2 1656 3312
Mangos 12U 3 2388 7164
Manzanas, Gold clu 0.26 4644 1207.44
Manzanas, Red clu 0.28 4200 1176
Naranjas c/u 0.22 3720 818.4
VEGETALES Y
HIERBAS
Apio atado 0.46 1296 596.16
Brocoli clu 0.47 600 282
Cebolla , Amarilla c/u 1.13 1080 1220.4
Cilantro atado 0.23 600 138
Cloflor clu 0.98 936 917.28
Col, verde clu 1.25 540 675
Esparragos Atado 2.67 960 2563.2
500
Espinacas gramos 1.67 1008 1683.36
Lechuga Romana clu 0.45 1440 648
Nabo clu 15 1296 1944
Papas, roja Arroba 3 1200 3600
Perejil, Crespo atado 0.53 816 432.48
Pimenton, verde clu 0.18 528 95.04
500
Porotos verdes gramos 1 1476 1476
Rabanito atado 2.4 540 1296
Col de Bruselas clu 1.56 804 1254.24
Tomates, Cherry c/u 0.19 1548 294.12
Zanahoria, atado atado 2.33 1188 2768.04
Zapallo, zuchinni c/u 1.95 804 1567.8
GRANOS
500
Amaranto gramos 0.65 1080 702
Arroz libra 0.56 2400 1344
Avena libra 1.75 804 1407
500
Cebada gramos 1.8 1476 2656.8
Garbanzos libra 0.47 936 439.92
500
Lentejas gramos 0.77 1872 1441.44
500
Maiz, Amarillo gramos 1.35 2808 3790.8
500
Quinoa gramos 0.85 3312 2815.2
51.180 49.700




ANEXOS 7.- PROYECCIONES
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ANOS INGRESOS | CANTIDADES X X2 Xy
2000 20440 32465 -7 49 | -143080
2001 26280 34088.25 -5 25| -131400
2002 31200 35792.6625 -3 9 -93600
2003 35420 37582.29563 -1 1 -35420
2004 41290 39461.41041 1 1 41290
2005 44507 | 41434.48093 3 9 133521
2006 49700 | 43506.20497 5 25| 248500
2007 56000 | 45681.51522 7 49 | 392000
2008
Proyectado 59430 55274 168 | 411811
ECUACIONES:
1. Ey = na+DbEx
2. Exy = aEx + bEx2
a=Ey/n b = Exy/Ex2
a =304837/8 b=411.811/168
a =38.104,62 b =2.451,25
Y =a+ bx
VENTAS PROYECTADAS
EN DOLARES
ANOS | CANTIDADES | INGRESOS TOTALES
2008 55274 59.430
2009 59696 64.400
2010 64472 73.552
2011 68985 84.810
2012 75193 98.632




ANEXO No 8.- TABLA DE AMORTIZACION
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Aporte Socios 65%
Préstamo 35%
Inversion Total 24.457
Valor aportes 15,897
Préstamo inicial 8,560
Plazo en afios 2
Tasa de interés
anual 14.66%
Tabla De Amortizacion
Periodos Mceﬁztjaal Interés Capital Saldo . .
Capital Reducido
1 413.66 111.54 302.12 8,560.00 8,257.88
2 413.66 107.61 306.06 8,257.88 7,951.82
3 413.66 103.62 310.05 7,951.82 7,641.78
4 413.66 99.58 314.09 7,641.78 7,327.69
5 413.66 95.49 318.18 7,327.69 7,009.51
6 413.66 91.34 322.32 7,009.51 6,687.19
7 413.66 87.14 326.52 6,687.19 6,360.66
8 413.66 82.88 330.78 6,360.66 6,029.88
9 413.66 78.57 335.09 6,029.88 5,694.79
10 413.66 74.21 339.46 5,694.79 5,355.34
11 413.66 69.78 343.88 5,355.34 5,011.46
12 413.66 65.30 348.36 5,011.46 4,663.10
13 413.66 60.76 352.90 4,663.10 4,310.20
14 413.66 56.17 357.50 4,310.20 3,952.70
15 413.66 51.51 362.16 3,952.70 3,590.54
16 413.66 46.79 366.88 3,590.54 3,223.66
17 413.66 42.01 371.66 3,223.66 2,852.01
18 413.66 37.16 376.50 2,852.01 2,475.51
19 413.66 32.26 381.41 2,475.51 2,094.10
20 413.66 27.29 386.38 2,094.10 1,707.72
21 413.66 22.25 391.41 1,707.72 1,316.31
22 413.66 17.15 396.51 1,316.31 919.80
23 413.66 11.99 401.68 919.80 518.12
24 524.87 6.75 518.12 518.12 0.00
TOTAL - 1,479.15 8,559.99 -




ANEXO No 9.- BALANCE GENERAL PROYECTADO
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BALANCE GENERAL PROYECTADO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 | ANOS5
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Caja - Bancos 4,348 3,237 4,277 7,238 12,728 11,721
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 4,348 3,237 4,277 7,238 12,728 11,721
ACTIVOS FIJOS
Muebles y Enseres 2,735.04 2,735.04 2,735.04 2,735.04 2,735.04 | 2,735.04
(-) Dep. Acumulada Muebles y Enseres 273.50 547.01 820.51 1,094.02 | 1,367.52
Equipo de Oficina 1,488.37 1,488.37 1,488.37 1,488.37 1,488.37 | 1,488.37
(-) Dep. Acumulada de Equipo de Oficina 148.84 297.67 446.51 595.35 744.18
Equipo de Computacion 2,844.80 2,844.80 2,844.80 5,689.60 2,844.80 | 2,844.80
(-) Dep. Acumulada Equipo de Computacion 948.27 1,896.53 2,844.80 948.27 1,896.53
TOTAL ACTIVOS FIJOS 7,068.21 5,697.60 4,326.99 5,801.19 4,430.58 | 3,059.97
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de Constitucion 1,016.00 1,016.00 1,016.00 1,016.00 1,016.00 -
(-) Amortizacién Acumulada Gastos de
Constitucion - | 203.20 406.40 609.60 812.80 -
Gastos de Investigacion y Desarrollo 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 -
(-) Amortizacion Acumulada Gastos
Investigacion y Desarrollo - | 60.00 120.00 180.00 240.00 -
Gastos de Instalacion 450.00 | 450.00 | 450.00 450.00 | 450.00 :
(-) Amortizacion Acumulada Gastos de
Instalacion 90.00 180.00 270.00 360.00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 1,766.00 1,412.80 1,059.60 706.40 353.20 -
OTROS ACTIVOS
Garantia por arriendo 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 | 1,000.00
TOTAL OTROS ACTIVOS 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 | 1,000.00
TOTAL ACTIVOS 14,182.57 | 11,347.48 | 10,663.65 14,745.28 | 18,512.23 | 15,780.84
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Obligacion Bancaria 8,560.00 4,663.10
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TOTAL PASIVO CORRIENTE 8,560.00 4,663.10

TOTAL PASIVOS 8,560.00 4,663.10

PATRIMONIO

Capital Social 15,897.05 | 15,897.05 | 15,897.05 15,897.05 | 15,897.05 | 15,897.05
Utilidades Retenidas 58.19 2,801.07 5,762.70 | 8,409.65
Utilidad del Ejercicio 58.19 2,859.26 2,961.63 2,646.95 | 1,748.62
TOTAL PATRIMONIO 15,897.05 | 15,838.86 | 18,698.12 21,659.75 | 24,306.70 | 26,055.31
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 24,457.05 | 20,501.96 | 18,698.12 21,659.75 | 24,306.70 | 26,055.31
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