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RESUMEN: La comercializacién en el mundo actual es la fuerza impulsora en el mercado; por esta
razén, el problema de cdmo lograr una comercializacién adecuada de productos de banano para
garantizar la productividad de los productores de fruta de Quevedo, lo que lleva a disefiar un
modelo de comercializacion de banano, producto que responde al problema abordado. Los estudios
se realizaron a la Asociacion de Productores de Banano del Ecuador (APROBANEC) vy a la
comunidad con la aplicacion de métodos teoricos y empiricos. Se lograron resultados en relacion al
desarrollo logrado en la cadena de comercializacion de nuevos productos de frutas tropicales que
promueve la transformacion de la matriz productiva y mejora el nivel socioeconomico de los

productores.

PALABRAS CLAVES: Estrategias de mercado, productividad, ventas.


http://www.dilemascontemporaneoseducacionpoliticayvalores.com/

TITLE: Marketing model of products that generate added value based on bananas.

AUTHORS:

1. Maéster. Jorge Antonio Acurio Armas.

2. Méster. Samuel Fernando Bustillos Mena.
3. Lic. Karen Trivifio Vera.

4. Ing. Mario Estuardo Cartagena Herrera.

ABSTRACT: Marketing in today's world is the driving force in the market; for this reason, the
problem of how to achieve an adequate commercialization of banana products to guarantee the
productivity of the Quevedo fruit producers, which leads to design a marketing model of banana, a
product that responds to the problem addressed. The studies were conducted to the Association of
Banana Producers of Ecuador (APROBANEC) and to the community with the application of
theoretical and empirical methods. Results were achieved in relation to the development achieved in
the chain of commercialization of new tropical fruit products that promotes the transformation of

the productive matrix and improves the socioeconomic level of the producers.

KEY WORDS: market strategies, productivity, sales.

INTRODUCCION.

El comercio agricola puede definirse como una serie de servicios involucrados en el traslado de un
producto desde el punto de produccion hasta el punto de consumo, y comprende una serie de
actividades que van desde la planificacion de la produccion, cultivo, embalaje, transporte,
almacenamiento, elaboracién de productos agricolas y de alimentos, hasta la distribucion y venta de

los mismos (Negrete y Guzman, 2015).



En este sentido, el proceso de intercambio agricola brinda posibilidades para perfeccionar la
produccion agropecuaria a partir de los diferentes controles de calidad establecidos al respecto por
los organismos encargados para satisfacer las necesidades de la comunidad.

A partir de los nuevos desafios tecnoldgicos, el proceso comercial ha tomado un giro sustancial en
la productividad orgéanica certificada a nivel mundial debido a la gran demanda, tal es el caso de
productores de Chile quienes se han visto obligados a reconvertir sus hectareas para cosechar frutas
organicas, incluso a invertir en otros paises con el fin de satisfacer la demanda internacional
(Méndez, 2015).

La presente investigacion se desarrolla en la modalidad cuali-cuantitativa, empleando métodos a
nivel tedrico: inductivo-deductivo, analitico-sintético y el sistémico-estructural funcional para
disefiar un modelo compra-venta de productos en base de esta fruta tropical para potenciar la
productividad en el Canton Quevedo; de igual manera se utilizd los métodos y técnicas empiricos
como las encuestas, talleres de socializacion en la determinacion del estado actual del comercio de
productos generadores del valor agregado y la valoracion de los resultados alcanzados.

Con la aplicacién de encuestas, se determind el diagnostico de la situacion actual de los productores
sobre el proceso de venta de las frutas; los resultados evidencian que el 82% de las tierras cultivan
frutas tropicales, asimismo se precis6 que las politicas gubernamentales no satisfacen las
perspectivas del fruticultor y los precios de mercado no corresponden con los costos de la
produccion. La aplicacion de la metodologia referida permitié conocer que los productos son
distribuidos a empresas dedicadas a la compra y venta, y las frutas no comercializadas lo dejan para
abono de sus tierras.

De igual forma, se determin0, que la ciudadania consume frutas tropicales en su nutricién diaria, las

cuales son compradas en los mercados locales, con un gasto promedio diario de dos ddlares,



basandose en el precio, calidad, cantidad y complementos nutritivos, y entre las frutas de mayor
consumo esté la banana, la naranja, la sandia, el maracuya, la pifiay el limon.

Desde lo argumentado, se deriva como problema de investigacion ;cémo lograr una adecuada
comercializacion de productos derivados del banano para garantizar la productividad de los
agricultores del Cantén Quevedo? Para solucionar la interrogante, se determiné el disefio de un

modelo que permitié potenciar la productividad en el Cantén Quevedo.

DESARROLLO.

El proceso mercantil es importante para el crecimiento empresarial a partir de un conjunto de
actividades que efectan las empresas al ofertar sus productos al consumidor en un mercado
competitivo con las exigencias y estandares de calidad que en la actualidad se exige en la
transformacion de la materia prima a elaborada, para generar fuentes de trabajo.

Autores como Azamar y Ponce (2015); Arias y Rendon (2015); Arvizu, Jiménez y Jiménez (2014);
fundamentan que el proceso comercial es el intercambio de productos, donde los productores
conocen a quién, cuanto y a qué precio se esta vendiendo, constituyendo una estrategia de
especializacion; es decir, los agricultores se dedican a su saber hacer que es producir, mientras que
la empresa comercializadora se dedican a vender y generar opciones de valor agregado en los
mercados internacionales en beneficio de todas las partes involucradas.

En ese sentido, los investigadores concuerdan que el proceso permite a los ofertantes y
demandantes establecer parametros para dinamizar el mercado competitivo basandose en las
normas Yy leyes establecidas por el Estado para mejorar la situacién socio-econémica y ambiental de
los involucrados.

De la misma manera, autores como Medina y Tibanta (2017); Cortés (2014); Diaz (2014); Castrejon

Mata (2012) y Viancha Sanchez (2014) expresan, que el sistema de ventas se basa en cuatro



aspectos fundamentales: ¢cuando?, (dénde?, ¢a quien? y ¢cémo? En la primera interrogante se
refiere al momento preciso de llevar a efecto el proceso comercial; en el segundo, al lugar donde se
va a realizar la transaccion, en tercer lugar a la definicion del publico, y en cuarto lugar se refiere al
posicionamiento de mercado, por lo que es necesario tomar en consideracion requisitos previos que
aseguren los elementos basicos para poder garantizar los cambios sustanciales en la economia de
un pais; en tal virtud, los investigadores concuerdan con los autores que el sistema de ventas es el
eje dinamizador de la economia de un pais, el mismo que garantiza el entorno y parametriza las
directrices que el comerciante debe cumplir con las exigencia del comprador en momentos precisos
y empleando diferentes estrategias mercantiles para asegurar el objetivo deseado.

Para realizar la distribucion de productos derivados del banano, diferentes autores como: Cedefio
Urrunaga, Martinez Pico y Mendez Encalada (2016); Urquiola y Lalangui (2016); Casafas y
Naranjo (2015); y Yanez y Capa (2016) expresan que se debe tener en cuenta el etiquetado; es
decir, el nombre del producto y numero de estilo, color del producto, peso de la caja en kilogramos,
nombre y direccion del fabricante, pais de origen, nombre de la marca con logo, entre otras, para
integrar el estilo de vida de los consumidores mediante la alimentacion sana hasta el respeto por el
medio ambiente.

En este sentido, los investigadores estan de acuerdo con los autores para realizar la venta de estos
productos y se fundamentan en la produccion organica mediante procesos adecuados con sus
respectivos etiquetados para gque los consumidores estén seguros de los productos que consumen en
su alimentacion diaria; por tal motivo, para realizar la distribucion del producto, se tiene en cuenta
el control de calidad, el cual es regularizado por el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion INEN,
sin perjuicio de la participacion de los demas organismos gubernamentales competentes, quienes

prestaran obligatoriamente sus servicios y colaboracion en el momento indicado, para comprobar



técnicamente si existe defectos en la produccion de un bien o servicio, en su efecto, no se permitira
un cambio (Registro Oficial 6rgano del Gobierno Nacional del Ecuador, 2015).

Autores como Castrejon (2012); Viancha (2014); Diaz (2014); Intriago, Zenteno y Neto (2018); y
Arvizu Barron, Jiménez Sanchez y Jiménez Velazquez (2014) sefalan, que el modelo mercantil
constituye un conjunto de actividades necesarias para que los clientes que conforman el mercado,
respondan a las condiciones actuales y futuras de la empresa, dando como resultado la red
apropiada de distribucion y las condiciones de venta que dinamizan a los distribuidores sobre cada
canal.

Los autores coinciden, que para cubrir mercados en un mundo competitivo se fundamentan en un
modelo mediante una planificacion establecida que permite cumplir con las metas y continuar
cubriendo mercados locales, regionales, nacionales e internacionales.

Del analisis realizado y con la aplicacion de los métodos y técnicas empiricos a una muestra de 400
personas con relacion a la poblacion del Canton Quevedo y a 28 socios de APROBANEC se
establecen los elementos esenciales para el modelo de comercializacion de productos generadores

del valor agregado en base al banano y potenciar la productividad en el Cantdén Quevedo.

Anélisis FODA.
Tabla 1. FODA.
Fortalezas. Oportunidades.
f.1 Excelente ubicacion geogréafica 0.1 Consumo de frutas tropicales durante todo
f.2 Condiciones climaticas excelentes para la el afo.
productividad. 0.2 Acceso de profesionales que brinden
f.3 Excelente calidad de frutas. asesorias técnicas agropecuarias y gestion
f.4 Suelos muy aptos para el cultivo. empresarial.
f.5 La produccion se da todo el afio 0.3 Politica agraria en favor de productores de
f.6 Alta Capacidad para incrementar la frutas.
produccion. 0.4 Predisposicién de los productores para
f.7 Experiencia de productores establecer alianzas y estratégicas para la
f.8 Mano de obra capacitada en el tratamiento. exportacion.
0.5 Tratado de Libre Comercio con Estados
Unidos y la Union europea




0.6 Interés de instituciones internacionales
para apoyar el cultivo de frutas organicas
en para el consumo humano.

Debilidades. Amenazas.
d.1 Altos costos de cultivos con tecnologia |a.1 Fendmeno del Nifio y fuertes lluvias, en
actual. los campos de cultivo.
d.2 Perecibilidad del producto. a.2 Introduccién de plagas y enfermedades a
d.3 Escaso conocimiento de cémo generar el través de la frontera.
valor agregado por parte de los |a.3 Inadecuado manejo de las autoridades
productores de frutas. locales y la poblacion respecto a los
d.4 Deficiente aplicacion de buenas préacticas residuos sélidos (basura) no generan un
agricolas en pequefios productores. entorno favorable a la agricultura orgénica.
d.5 Escaso acceso a informacion de caréacter |a.4 Cambio de precios en los mercados
comercial. internacionales

d.6 Débil organizacién de los pequefios
productores de frutas tropicales.

d.7 Limitada articulacion entre pequefios
productores y exportadores.

d.8 Limitada produccién conjunta.

d.9 Reducida capacidad de negociacion de los
productores.

Fuente: los autores.

Considerando la tabla 1 del analisis FODA, se determina que las principales debilidades del sector
fruticultor son los altos costos de produccion, poca durabilidad, desconocimiento de técnicas
practicas, la poca capacidad de negociacion; factores que impiden el normal desenvolvimiento de
los procesos comerciales en un mercado competitivo. Frente a esta realidad se plantea un modelo de
comercializacién para minimizar los efectos negativos antes mencionados, optimizando recursos
que el agricultor y exportador requieren para mantener los altos estandares de calidad en un mundo
globalizado.

A partir de los resultados obtenidos, esta técnica permitio obtener las siguientes lineas de acciones
que determinan el modelo de proyecto de investigacion: “El valor agregado como un mecanismo

para mejorar la productividad en los productores de frutas tropicales del canton Quevedo”.



Tabla 2. Linea de accion 1.

Linea de accion 1: Normalizacion de acciones para el cumplimiento de la ley agraria en favor de los
productores de frutas tropicales.

Justificacion. Actualizar el conocimiento sobre la ley agraria a los productores agricolas para su
estructuracion y agrupamiento, que estén amparados y puedan acceder a los beneficios que presta el
ministerio de Agricultura que garantice su permanencia en la produccién, transformacién y
mercantilizacion de la produccion.

Objetivos.

e Analizar la ley agraria ecuatoriana.

e Cumplir y hacer cumplir la ley.

e Sugerir cambios a los codigos de la ley de acuerdo a los avances tecnoldgicos en mundo competitivo.

Acciones.

e Investigar la ley agraria.

¢ Organizar y difundir las leyes agrarias para el beneficio de los agroproductores

e Participar en eventos agricolas para debatir sobre las leyes agrarias en el Cantén Quevedo.

Instituciones Responsables: UNIANDES y APROBANEC.

Fuente: los autores.

Tabla 3. Linea de accion 2.

Linea de accion 2: Analizar las politicas, acciones acuerdos y leyes institucionales para determinar el
tratamiento de los residuos solidos (basura) sobre los desperdicios de las frutas tropicales.

Justificacion. Los residuos sélidos de las frutas en la actualidad en muchos paises estan procesando para
elaborar nuevos productos que permitan evitar acumulacion de basura y contaminacién ambiental,
tomando en cuenta que al ser humano hay que educar para que cumpla con las ordenanzas municipales y
sean los que promuevan el cambio de la sociedad.

Objetivos.

e Identificar politicas, acciones acuerdos y leyes institucionales para determinar el tratamiento de los
residuos solidos.

e Difundir las politicas a la sociedad.
e Aplicar las correctamente las politicas establecidas.

Acciones.
e Investigar las normas y reglamentos sobre el tratamiento de los desperdicios de las frutas
e Difundir las normas a la comunidad

Instituciones Responsables: UNIANDES y APROBANEC.

Fuente: los autores.




Tabla 4. Linea de accion 3.

Linea de accion 3: Planes de actualizacion e innovacién tecnoldgica en la produccion y
mercantilizacién de frutas tropicales que se produce en el Canton.

Justificacion. La tecnologia y la creatividad son factores que generan un transcendental valor a las
empresas, resaltando el desarrollo de procesos de innovacion y una adecuada gestion para conseguir y
mantener ventajas que incrementen la competitividad y la posicion de dominio en las mismas,
destacando las caracteristicas esenciales de las etapas de desarrollos de nuevos productos por la empresa
y las ventajas derivadas de una buena gestion productiva principal fuente de crecimiento econémico a
nivel empresarial, sectorial, nacional y global.

Objetivo.
o Fortalecer el uso de tecnologias actuales en la produccion y elaboracion de productos con frutas de
excelente calidad que se produce en el Canton durante el afio.

Acciones.

e Disefiar planes de actualizacién e innovacion tecnolédgica en la produccion y elaboracion de
productos.

e Corroborar el cumplimiento de actualizacion e innovacién tecnoldgica en la produccion y
elaboracion de productos.

e Aplicar encuestas a los clientes sobre la calidad del producto que ofertan los productores de frutas
tropicales del Canton Quevedo

e Socializar los resultados para determinar los correctivos en los productores del Canton Quevedo

Instituciones Responsables: UNIANDES y APROBANEC.

Fuente: los autores.

Tabla 5 Linea de accidn 4.

Linea de accién 4: Elaboracion de productos que generen el valor agregado con frutas de excelente
calidad que se produce en el Cantén durante el afio.

Justificacion. Empresas mundiales realizan modelajes para la elaborar nuevos productos, lo que
permite realizar estudios minuciosos en los diferentes procesos de trasformacion de la materia y
aceptacion en los mercados que la sociedad consume.

Objetivo. Generar nuevos productos en base a frutas tropicales manteniendo sus nutrientes y
propiedades que permitan una alimentacién balanceada a la comunidad.

Acciones.

eEstablecer encuentros con diferentes escuelas de chefs y nutricionistas del Canton para generar
nuevos productos.

e Difundir los estudios a los productores para su aplicabilidad.

eRealizar un estudio de mercado para la distribucion de los productos elaborados.

e Socializar los resultados del estudio de mercado.

Instituciones Responsables: UNIANDES y APROBANEC.

Fuente: los autores.
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Tabla 6. Linea de accion 5.

Linea de accion 5: Participar en el Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y la Union
europea.

Justificacion. EI comercio se basa en convenios con diferentes paises los mismo que estdn buscando
productos de calidad la comunidad por tal razon las exigencias en el mundo comercial son exigentes las
mismas que al productor conlleva a un cuidado méas exhaustivo desde la siembre hasta la post cosecha
y transformacién de la materia para la distribucién en los mercados que la sociedad consume.

Objetivo. Disefiar estrategias para participar en el Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y la
Union europea y otros mercados.

Acciones.

e Estudio estratégico para participar en el Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y la Union
europea

¢ Disefio de rutas estratégicas para cubrir el margen de exportacion

¢ Evaluacion sistematica de los impactos internacionales en la exportacion de frutas tropicales.

Instituciones Responsables: UNIANDES y APROBANEC.

Fuente: los autores.

Gréafico. Modelo de Comercializacion.
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Gréfico: Flujograma de proceso comercial. Elaborado por: los autores.
El disefio del modelo de comercializacion permite identificar los procesos de planeacion en la que
se establece la vision, mision, objetivos y politicas para organizar los parametros de distribucion
que permita ejecutar la transaccion bajo estrictos niveles de control de calidad de acuerdo a las

normas Y leyes en beneficio del productor y consumidor.
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Considerando la estructura de la cadena de valor agroalimentaria y sus derivados, se establecié un
patron para cumplir con el objetivo de seguir siendo los mejores productores en cantidad y calidad,
a través de la utilizacion de técnicas innovadoras dentro del contexto del marco legal, brindando
nuevas alternativas a los productores de fruta y posesionado los mercados potenciales.

Dentro de la distribucion de la fruta, uno de los factores es la variacion de los precios de acuerdo a
la oferta y demanda del mercado internacional, componente que debe considerarse en la fijacion del
precio promedio de la caja. Lo mas importante es buscar alternativas para beneficiar tanto al
productor como al consumidor, tomando en cuenta los lineamientos y politicas gubernamentales.

El sector bananero en Ecuador, y en especial en la provincia de Los Rios, genera plazas de trabajo a
miles de familias nativas, emigrantes y prosperos empresarios, por ser considera como la primera

productora de esta fruta que permite cubrir las necesidades internas y los mercados externos.

CONCLUSIONES.

El modelo de intercambio comercial de productos derivados de banano permitio cubrir mercados de
productos generadores del valor agregado liderados por APROBANEC, de tal manera que se logra
optimizar la obtencion de los derivados de este producto como principal fuente de ingresos para el
erario nacional.

Los procesos de optimizacién de intercambio de mercancias se direccionan a la formacion de
nuevos emprendimientos y puestos de trabajo, para solucionar la problemaética social de desempleo,
asimismo se viabiliza la transformacion de la materia prima en una gran variedad de productos.

La produccion de esta fruta esta relacionada intrinsecamente con la cultura educativa de los
pequefios, medianos y grandes productores que ven en este sistema la forma correcta de ser
creativos, innovadores obteniendo un nuevo plus de ingresos econdmicos para mejorar las

condiciones de vida de sus pobladores.
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La alta calidad de la materia prima permite obtener derivados: harinas, mermeladas y suplementos

nutritivos en la alimentacion de nifios y adultos mayores bajo estrictas normas de calidad, pero una

gran parte del banano no califica; los productores lo venden como rechazo para engorde del ganado

vacuno y porcino.
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