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RESUMEN  

La presente investigación Emprendimientos Agrícolas Y Comercialización de las 

Asociaciones en la “JURECH” se determinó los emprendimientos agrícolas y la 

comercialización de las asociaciones son fundamental para emprender, crear, innovar, crear su 

propia empresa. La comercialización comienza en el momento en que el producto sale de las 

instalaciones de producción hasta llagar al consumidor a través de una cadena de 

intermediarios.   

Como propuesta para los emprendedores y asociaciones, se determinó proponer un 

modelo de negocios Canvas que servirá para visualizar y comprender las necesidades de los 

clientes al momento de adquirir un producto o servicio.  

La población de estudio de la investigación fue de 900 asociados de JURECH, se 

obtuvo una muestra de 269 asociados para las encuestas, además se entrevistó al presidente del 

JURECH con el objetivo de conocer la situación actual de los emprendimientos y 

comercialización.  

En la comprobación de la hipótesis de la investigación se puede decir que la 

correlación del chi-cuadrado de Pearson obtuvo un resultado 324,942, y siendo mayor 5,02 

como frecuencia mínima esperada se puede decir que se rechaza la hipótesis nula, aceptando 

la hipótesis alternativa que indica los emprendimientos tienen un impacto en la 

comercialización de las asociaciones de la JURECH. 

Palabras claves: comercialización, producto, consumidor, mercado, modelo de negocios 

Canvas, emprendimientos agrícolas.  
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1. INTRODUCCIÓN  

En el trabajo de investigación se determinó que  los emprendimientos agrícolas y la 

comercializan de las asociaciones que tengan para encaminar proyectos para sustentar la 

viabilidad y rentabilidad del mismo, de tal forma que serviría como una guía para aquellos 

productores agrícolas y asociaciones que  pretendan emprender, innovar, crear su propia 

empresa que describan las actividades y la planeación de una Empresa para su 

funcionamiento, así como todos los aspectos relacionados con el Negocio, los objetivos, 

características, análisis financiero y estrategias para llevar por buen camino el proceso 

productivo, estableciendo la inversión que se requiere y cuáles son las ganancias que se espera 

obtener en determinado período  con  la finalidad de poder realizar una inversión, ampliación 

de la producción, proyectos agrícolas  orientado a la producción agrícola y comercialización 

en la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos.    

El proyecto de investigación se realizó en la Junta General de Riego Chambo Guano 

Los Chingazos, organización que brinda servicios de riego, tecnificación, capacitación a más 

de 13000 usuarios que cubre más de 6000 hectárea en tres cantones de la provincia como 

Riobamba, Chambo, Guano.  

En esta organización se cultiva gran variedad de productos agrícolas, con ello los 

agricultores no sólo generan recursos económicos para sus familias, sino que contribuyen a la 

seguridad para alcanzar soberanía alimentaria y las mejores condiciones de vida de la 

Población de la provincia y del País llegando a ser una de las organizaciones que más 

productos agrícolas produce a nivel nacional. 
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CAPÍTULO I 

1.1. Planteamiento del problema 

Junta de Riego Chambo – Guano - Los Chingazos es una organización que brinda 

servicios de riego, tecnificación, capacitación a 13000 usuarios que cubre 6000 hectáreas 

distribuidos en ocho zonas, de nueve parroquias de tres cantones de la provincia de 

Chimborazo como Riobamba, Chambo, Guano. La organización empezó sus operaciones de 

riego en el año de 1952 desde la bocatoma en la parroquia de Licto cantón Riobamba hasta la 

bocatoma de la zona 8 de la junta local de Alacao en el cantón Guano con un recorrido de 

50km.  

En esta organización se dedican a las actividades ganaderas, crianza de especies 

menores, a cultivar gran variedad de productos agrícolas, con ello los agricultores y 

asociaciones no sólo generan recursos económicos para sus familias, sino que contribuyen a la 

seguridad para alcanzar la soberanía alimentaria y las mejores condiciones de vida de la 

Población de la provincia y del País. 

Emprendedores agrícolas y asociaciones enfrentan problemas de comercialización de 

los productos agrícolas sin tener un canal directo entre agricultor y el consumidor final, se ven 

obligados a vender su producto a cualquier precio, lo que genera bajos márgenes de beneficio 

y ningún incentivo para quedarse en las actividades agropecuarias a largo plazo.  

Las dificultades que presenta cada zona de la Junta General de Riego Chambo Guano 

Los Chingazos en la comercialización en los emprendedores y asociaciones varían de acuerdo 

a la producción agrícola de hortalizas, legumbres, frutas, granos; se da varias causas como la 

falta de asesoramiento técnico, el acceso limitado a créditos, procesos no adecuados en el 

valor agregado, falta de políticas de estado, el aspecto asociativo. En el sector de la agricultura 
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y la ganadería en general en la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos, existen 

la falta de asesoramiento técnico en las actividades económicas estrechamente vinculadas a la 

producción agrícola, al procesamiento, transporte y distribución hasta el consumidor final.   

Los factores que más afectan en los precios en emprendedores y asociaciones, son la 

oferta y épocas del año. En la oferta cuando los precios son muy bajos en los productos 

agrícolas, los costos de producción no se cubren ocasionado pérdidas en cada inversión que 

realizan los productores agrícolas, en las épocas del año cuando hay un exceso de producción, 

llegan productos de otras partes, el precio disminuye generando pérdidas tanto económicas 

como afectaciones en la producción agrícola.   

Existe un acceso limitado a créditos a emprendedores agrícolas y asociaciones debido a 

las políticas, las altas tasas de interés de los bancos y cooperativas. Los productos financieros 

no son diseñados de acuerdos a las necesidades que tienen cada emprendedor agrícola y 

asociación incluido asesoramiento técnico. En las asociaciones de la Junta General de Riego 

Chambo Guano Los Chingazos no han podido obtener líneas de créditos preferenciales en las 

organizaciones financiamientos de este tipo de crédito otorgados por Ban Ecuador, CFN entre 

otros.  

En el sector agropecuario de la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos 

los emprendedores agrícolas y asociaciones tratan de darle un valor agregado a los productos 

con el fin de darle un mayor valor comercial, sin perder de vista la calidad de su origen pero 

no han venido desarrollando procesos adecuados de dar valor agregado a los diferentes 

productos del campo para la agroindustria y la transformación, es decir que un producto fresco 

sea sometido a operaciones simples de pos cosecha, como almacenamiento o limpieza, u otras 

más complejas como la elaboración de un producto procesado.   



19 

 

La falta de políticas de estado que garantice a los emprendedores y asociaciones la 

oportunidad a nuevos mercados para satisfacer las demandas de los mercados a través de la 

comercialización directa entre productor y consumidor, el contrabando de productos agrícolas 

similares de Colombia y Perú, fomentar políticas de producción orgánica para promover el uso 

saludable del agua, el suelo y el aire, así como minimizar la contaminación mediante el uso de 

productos químicos que puedan afectar la producción agrícola 

El aspecto asociativo que maneja la Junta General de Riego Chambo Guano Los 

Chingazos, muy pocos productores agrícolas están asociados a una asociación legal que 

enfatizan a la fase de comercialización y la necesidad de presentar los productos con una 

mejor imagen y manejo de pos-cosecha con el fin de ser más competitivos en el mercado y 

posicionar estos productos a nivel nacional. 

1.2.  Justificación e importancia 

La planificación, el desarrollo, la ejecución en los emprendimientos agrícolas son muy 

importantes para mejorar en los sectores de la alimentación y desarrollo agrícola que están 

estrechamente ligados al desarrollo en general, no solo ofrecen un sustento a poblaciones de 

bajos recursos en áreas rurales, pero también los ingresos de moneda extranjera, los alimentos 

para ciudades, materias primas, la industria y el exceso de mercado, que se pueden invertir en 

total para el país.  

Mientras la comercialización es el proceso de introducir un nuevo producto o un nuevo 

método de producción, que está disponible en el mercado para vender un producto, 

proporcionar los términos y condiciones necesarios para la venta y ofrecer las rutas de venta 

disponibles, con las que puede llegar al público meta.  
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Esta investigación es importante para encaminar al emprendedor agrícola y la 

comercialización en las asociaciones en los proyectos a sustentar la viabilidad y rentabilidad 

del mismo, de tal forma que serviría como una guía para aquellos productores agrícolas y 

asociaciones que pretendan emprender, innovar, crear su propia empresa que describan las 

actividades y la planeación de una Empresa para su funcionamiento en la Junta General de 

Riego Chambo Guano Los Chingazos. Después de analizar la problemática se establecen los 

siguientes objetivos: 

1.3. Formulación del problema  

¿Cómo los emprendimientos agrícolas inciden en la comercialización de las asociaciones en la 

Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos?   

1.4. Objetivos  

1.4.1. Objetivo General 

Determinar los emprendimientos agrícolas y la comercialización de las asociaciones de 

la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos. 

1.4.2. Objetivos Específicos 

 Diagnosticar los modelos de negocios que utilizan los emprendimientos agrícolas para la 

comercialización de productos en la Junta General de Riego Chambo Guano Los 

Chingazos.  

 Fundamentar teóricamente los emprendimientos y la comercialización en la Junta General 

de Riego Chambo Guano Los Chingazos.  

 Proponer un modelo de emprendimiento que permita mejorar la comercialización en la 

Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos.  
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1.4.3. Hipótesis General  

Los emprendimientos agrícolas inciden en la comercialización de las asociaciones de la Junta 

General de Riego Chambo Guano Los Chingazos. 

1.4.4. Variables  

1.4.4.1. Variable independiente  

Emprendimientos agrícolas 

1.4.4.2. Variable dependiente  

Comercialización 
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CAPITULO II 

2. ESTADO DEL ARTE  

2.1. Antecedentes  

El emprendimiento según Boaza (2018), es  el arte de encaminar proyectos donde va a 

diseñar, construir y administrar un nuevo negocio, generalmente comenzando como una 

pequeña empresa o una empresa nueva, para ofrecer un producto”. Un emprendedor es alguien 

que tiene la capacidad de identificar oportunidades y tiene las habilidades necesarias para 

desarrollar un nuevo concepto de negocio. Mientras Hernández (2015) los agros 

emprendedores son personas que deciden invertir en el sector agrario con el objetivo de 

obtener ingresos estables que garanticen su futuro.  

Según (Marvin Blanco, 2018) “la comercialización son las actividades que realiza 

desde que el producto salió de las instalaciones de fabricación hasta que llegar  al producto 

terminado a través de un mercado en particular”. Es un mecanismo de coordinación de 

transferencia e intercambio implementado por los distintos actores que participan en la cadena 

productiva.  

Además, en la investigación realizada por (Granizo, 2017) con el tema “la producción 

y comercialización de los productos de la parroquia Quimiag y su incidencia en la  migración 

en el período 2014-2015” consideran que no solo el proceso de producción sino también el 

proceso de comercialización son muy importantes para el desarrollo económico de la región y 

del país. Sin embargo, se asume que la comercialización creará los mecanismos regulatorios 

necesarios basados en los diferentes tipos y cantidades de artículos producidos.  

La organización comunitaria del Sistema de Riego Chambo- Guano Los Chingazos 

está conformado por 13000 usuarios/as distribuidos en ocho zonas, de nueve parroquias de los 
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cantones Chambo, Riobamba y Guano, provincia de Chimborazo. La Población 

Económicamente Activa  en: Chambo  es 2.82%, Riobamba 49.84% y Guano  9.10% según  el 

INEC 2010, siendo la actividad principal la producción agropecuaria, sector en el que no se ha 

visibilizado  políticas públicas favorables del estado, agricultores y asociaciones cuentan con 

limitado acceso a créditos, escasa participación de mujeres para la tomas de decisiones dentro 

de la organización, mala calidad de agua para consumo y riego , producción no amigable con 

el medio ambiente, bajos precios de los productos agrícolas y vulnerabilidad de las familias a 

la variabilidad climática.  

Bajo esta organización se cultiva gran variedad de productos agrícolas, Con ello los 

agricultores no sólo generan recursos económicos para sus familias, sino que contribuyen a la 

seguridad para alcanzar soberanía alimentaria y el buen Vivir de la Población de la provincia y 

del País llegando a ser una de las organizaciones que más productos agrícolas produce a nivel 

nacional a diferencia de otras organizaciones de Riego. 

2.2. Fundamentación Teórica 

UNIDADAD I: Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos 

2.2.1. RESEÑA HISTORICA  

El sistema de riego nace en 1924, el proyecto arranca como iniciativa privada y es en 

1930 cuando la ex Corporación de Fomento con el Municipio de Riobamba se involucran en el 

proyecto y generan una nueva administración. La poca obra realizada hasta ese entonces tomó 

vida en 1948 con la construcción de 11 km, llegando hasta la parroquia Licto, donde unos años 

más tarde se concluyó la construcción de la primera etapa del canal principal, con 63,5 km de 

recorrido sin revestimiento. 
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La inestabilidad de los suelos y el desplazamiento de los cerros, fueron destruyendo 

algunos tramos del canal y cerrando túneles, es así que, gracias a un convenio en el año de 

1987 firmado entre la Comunidad Económica Europea y el Gobierno de Ecuador, se logró 

iniciar la segunda etapa del proyecto, en ese momento llamado Sistema de Riego Chambo. 

Con el aporte de la Comunidad Europea se retomaron dos años más tarde los trabajos 

de construcción, con una variante directa al sistema que solucionó los problemas de 

deslizamientos que se venían presentando; este avance motivó la creación de una organización 

legal que velara por el uso adecuado y cuidado del agua para riego, y logró el involucramiento 

de los usuarios, creándose para entonces la Corporación de las Juntas de Regantes del Sistema 

de Riego Chambo, lo que hoy es JURECH, cuyo objetivo primordial es la distribución 

equitativa del líquido vital, lo que permite mantener viva la agricultura de nuestras ciudades y 

provincia. 

A lo largo de los años los beneficiarios han sido parte de una larga trayectoria en 

cuanto a los cambios en gestión de este sistema, actualmente en un contexto de transferencia 

de los roles es el Gobierno Provincial (Prefecto- Viceprefecta) en conjunto con los usuarios y 

los directivos de las más de 100 juntas locales quienes son los responsables del éxito del 

Sistema de Riego. 

2.2.1.1. Ubicación geográfica  

La Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos, se encuentra ubicado en la 

cuidad de Riobamba – provincia de Chimborazo en las calles Chile 10-51 & Bernardo 

Darquea.  
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 Ubicación de la JURECH Figura 1.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: JURECH 

Elaboración: Miguel Rodríguez  

2.2.1.2. Misión – Visión  

 Misión – Visión Tabla 1.

Misión 

 

Dotar del servicio de agua para riego a todos los usuarios que constan 

registrados en el padrón de usuarios y catastro de predios de la JURECH, 

administrando, operando, manteniendo y gestionando el mejoramiento del 

canal de riego denominado “CHAMBO-GUANO-LOS CHINGAZOS” de 

forma eficiente, a través de procesos de fortalecimiento de las iniciativas 

organizativas y garantizando el suministro eficiente y oportuno del agua de 

riego que promueva el incremento de la productividad agrícola. 

Visión 

 

La JURECH será el referente nacional en la gestión comunitaria del agua y en 

la provisión del servicio de riego; vinculando el concepto de integralidad en 

base a la promoción, gestión y apoyo de iniciativas propias y externas 

vinculadas con la conservación y manejo de las zonas de recarga hídrica, 

producción agropecuaria limpia y comercio justo. 
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2.2.1.3 Valores institucionales  

 Valores institucionales  Tabla 2.

Integridad 

Determina el proceder y actuar con coherencia entre lo que se piensa, 

siente, se dice y se hace. 

Transparencia 

Es la acción que permite que las personas y las organizaciones se 

comporten de forma clara, precisa y veraz. 

Solidaridad 

Implica el acto de interesarse y responder a las necesidades de los 

demás. 

Efectividad 

Comprende el lograr los resultados con calidad a partir del 

cumplimiento eficiente y eficaz de y los objetivos y metas propuestos 

en su ámbito laboral. 

Respeto 

Conlleva el reconocimiento y consideración a cada persona como ser 

único/a, con intereses y necesidades particulares.  

Responsabilidad 

Con lleva el cumplimiento de las tareas encomendadas de manera 

oportuna en el tiempo establecido, con empeño y afán, mediante la 

toma de decisiones. 

Lealtad 

Implica la confianza y defensa de los valores, principios y objetivos de 

la entidad, garantizando los derechos individuales y colectivos. 

Compromiso 

El compromiso con el medio ambiente es objetivo prioritario en el 

ámbito de la Responsabilidad Social de la JURECH.  

Fuente: JURECH 

Elaboración: Miguel Rodríguez  
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UNIDADAD II: Emprendimiento 

2.2.2. Emprendimiento  

Según (Boaza, 2018, pág. 2) “es el arte de encaminar proyectos donde va a diseñar, 

construir y administrar un nuevo negocio, generalmente comenzando como una pequeña 

empresa o una empresa nueva, para ofrecer un producto”. Un emprendedor es alguien que 

tiene la capacidad de identificar oportunidades, tener una visión de negocio y habilidades 

necesarias para desarrollar un nuevo concepto de negocio.  

2.2.2.1. Características del Emprendimiento  

Según Clark (2017), son varios los elementos o características claves que necesita un 

emprendedor para transformar una idea en un negocio rentable, a continuación, se detalla en la 

tabla 1:  

 Características del Emprendimiento Tabla 3.

Características del Emprendimiento 

Espíritu 
 Estar búsqueda constante de oportunidades. 

 Se Requiere un espíritu activo y creativo. 

Capacitación  Se necesita conocimientos técnicos para encaminar ideas de negocios. 

Marco legal 
 Ejercer a través dos figuras legales como persona natural o como 

persona jurídica. 

Financiamiento 
 Tener  un sistema que le proporcione financiamiento para iniciar su 

negocio. 

Red  Trabajar  en sinergia con otros emprendedores. 

Fuente: (Clark, 2017) 

Elaboración propia: Miguel Rodríguez  
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2.2.1.2. Tipos de emprendimientos  

 Tipos de emprendimientos Tabla 4.

Tipos de emprendimientos 

Emprendimiento  

Familiar 

Micro 

emprendimiento 

Emprendimiento  

Social 
Emprendimiento  Agrícola 

 

 Cubrir los 

gastos básicos 

de sí misma. 

 Generar 

ingresos, 

empleo. 

 Ser su propio 

jefe.  

 

 

 

 

 

 

 

 Son negocios 

que no cuentan 

con mucho 

trabajador.  

 Los riesgos de 

inversión son 

bajos. 

 Son de bajo 

riego 

económico.   

 Los productos 

se basan en 

aptitudes, 

conocimiento u 

oficios.  

 Busca satisfacer 

las necesidades 

sociales.  

 Resuelve 

problemas 

sociales, 

económicos y 

culturales.   

 Atender 

necesidades de 

mejora social sin 

ningún tipo de 

ganancia 

económica.  

 Emprendimiento a menor 

escala. 

- Suelen estar administrados   

por amigos, familiares o 

pequeñas empresas 

- Satisfacer determinadas 

necesidades. 

 Emprendimientos a mayor 

escala. 

- Se refiere a grandes 

empresas con una vida 

finita. 

- Las empresas deben 

innovar continuamente sus 

productos y servicios.  

Fuente: (Clark, 2017) 

Elaboración propia: Miguel Rodríguez  

2.2.1.3. Características del emprendedor 

Muchos estudios coinciden en que los emprendedores tienen una serie de 

características que los distinguen de los demás, según (Boaza, 2018, pág. 2) “son aquellos que 

tienen esa intuición y están en la capacidad de emprender con  iniciativa de responsabilidad 

para resolver conflictos y necesidades, tener la confianza en sí mismos, estar en constante 

capacitación, asimilación de riesgos”.  
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UNIDAD III: Comercialización 

2.2.3. Comercialización  

Según (Marvin Blanco, 2018) “considera a las actividades que realiza desde que el 

producto salió de las instalaciones de fabricación hasta que llegar  al producto terminado a 

través de un mercado en particular”. Es un mecanismo de coordinación de transferencia e 

intercambio implementado por los distintos actores que participan en la cadena productiva.  

Las funciones que incluyen en la comercialización destacan las siguientes: compra, 

venta, envío, transporte, estandarización y clasificación, financiamiento, toma de riesgos y 

recopilación de información de mercado. Para lograr una comercialización de producto 

óptimo, la organización debe: Establecer una estrategia de gestión, Implementar un plan, 

Supervisar el plan. 

2.2.3.1. Sistema de comercialización  

“Es el proceso que inicia desde la salida del producto hasta llegar al público meta 

siendo necesario crear un plan de acción que brinde las herramientas necesarias para convertir 

la oportunidad en un éxito en las ventas de los productos orientados a diseñar, evaluar, 

promover, distribuir productos y servicios que cumplan con las expectativas del público 

meta”. (Tijerino & Espinoza, 2020)  

2.2.3.1.1. Características del sistema de comercialización  

En la comercialización las características del mercado se encuentran las 4p del marketing mix 

dentro del sistema de comercialización   a continuación en la figura 1 
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 Características del mercado Figura 2.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Tijerino & Espinoza, 2020) 

Elaboración: Miguel Rodriguez  

 2.2.3.1.1.1. Producto    

Según Tijerino & Espinoza (2020), el producto es un concepto muy amplio, ya que 

incluye todo lo que se pone en el mercado para su compra y que puede, de alguna manera, 

satisfacer una necesidad o deseo del consumidor. El producto, en cambio, no tiene por qué ser 

al go tangible, ya que también contiene ideas y valores (pág. 18). A continuación, se detalla 

los Productos Agrícolas de las asociaciones Junta General de Riego Chambo Guano Los 

Chingazos en la tabla 3 
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 Productos Agrícolas de las asociaciones Tabla 5.

Productos Agrícolas de las asociaciones  

Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos 

Nombre de las zonas Productos 

Licto Legumbres – Hortalizas 

Punin Legumbres–Hortalizas 

San Luis Verduras –Hortalizas  

Yaruquies Legumbres–Hortalizas 

Cubijies Hortalizas- Legumbres 

San Gerardo Hortalizas- Verduras 

Guano Frutas- Legumbres- Hortalizas 

Chingazos Frutas - Legumbres- Hortalizas 

Fuente: Presidente de la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos 

Elaboración propia: Miguel Rodríguez  

  2.2.3.1.1.2. Precio  

Para Tijerino & Espinoza (2020), el precio de venta es la cantidad fijada por el 

vendedor para adquirir los bienes o servicios que proporciona al comprador. Esta cantidad 

representa el valor económico que tiene una mercancía en el mercado y se intercambia en una 

transacción comercial (pág. 46). A continuación, el precio se detalla en la figura 2 
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 Lista de precios mercado Mayorista Riobamba Figura 3.

 

Fuente: EP EMMPA 

Elaboración: Miguel Rodríguez  

   2.2.3.1.1.3. Punto de venta  

Tijerino & Espinoza (2020), es el proceso por el cual un producto o servicio llega a 

nuestros clientes, que pueden ser mayoristas o usuarios finales. Este es un tema fundamental 

que impactará significativamente nuestros márgenes de utilidad y la satisfacción del 

consumidor. Por ello, los productos agrícolas que disponen las asociaciones son a través de los 



33 

 

canales de distribución en los mercados mayoristas a nivel nacional, los puntos de venta se 

seleccionarán en función del mercado objetivo. 

2.2.3.1.1.4. La Promoción  

La promoción de un producto consiste según Tijerino & Espinoza (2020), en 

comunicar, informar y dar a conocer a los consumidores o presentar la existencia de un 

producto o servicio. A través de la promoción de ventas, los vendedores buscan persuadir, 

persuadir y atraer a los clientes para que compren sus productos. (pág. 47) 

Se caracteriza por desarrollar campañas creativas, innovadoras y diferenciadas con 

mensajes codificados y creativos enfocados a las audiencias de las redes sociales, 

principalmente en FACEBOOK, INSTAGRAM Y TWITTER.  

 2.2.3.1.1.5. Canales de comercialización   

 Para Tijerino & Espinoza (2020), el canal de distribución es el medio más económico, 

eficiente y eficaz de llevar los productos a las manos del cliente para un sistema interactivo 

que incluye todos sus componentes entre productor, intermediario y consumidor. (pág. 30) 

Para comercializar productos, se pueden utilizar en la figura 3 dos métodos de venta: 

 Métodos de venta Figura 4.

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Tijerino & Espinoza, 2020) 

Elaboración propia: Miguel Rodríguez 
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2.2.3.2. Mercado  

El mercado para Marvin Blanco (2018), es simplemente, un espacio físico o virtual 

donde se puede comprar y vender una variedad de productos y servicios”. Varios actores 

participan en este espacio, interactúan cada uno tratando de satisfacer sus necesidades, 

intereses y objetivos en relación con la compra o venta de un producto o servicio. (pág. 80) 

Básicamente, el mercado funciona sobre la relación que existe entre la oferta y la demanda, lo 

que significa que los precios de los productos y servicios están determinados por la oferta de 

los distintos oferentes y la demanda de los consumidores de dichos bienes y servicios que, a 

menor demanda, mayor oferta; a mayor demanda, menor oferta. 

2.2.3.2.1. Funciones del mercado 

Según Marvin Blanco (2018), “menciona la función principal de cualquier mercado es 

la compra y venta de bienes y servicios y la determinación de precios en función de la oferta y 

la demanda”.  

 Los compradores buscan productos que mejor se adapten a sus expectativas y a sus 

necesidades, teniendo en cuenta aspectos como calidad, cantidad, durabilidad, 

funcionalidad, disponibilidad, precio y valor intangible. 

 El precio se basa en la oferta y la demanda en un mercado perfectamente competitivo con 

muchos compradores y vendedores. Para ello se tienen en cuenta los costes de producción 

del vendedor y la disposición a pagar del comprador. 

 El vendedor tiene un costo de producción específico por unidad, que es el precio más bajo 

al que se puede vender el producto; Al mismo tiempo, los compradores están dispuestos a 

pagar un precio que refleje el valor del producto y esa cantidad se deduce por cada unidad 

comprada. 
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2.2.3.2.2. Segmentos de mercado 

“En este primer bloque detalla toda la información sobre el segmento de cliente al que 

una empresa se dirige atender a uno o varios segmentos de mercado, por lo que es importante 

conocer bien el público objetivo, a quien va ir dirigida la oferta, los gustos y preferencia del 

mercado al que se dirige, los clientes más importantes para el negocio y su propuesta de 

valor”. SANZ (2017)   

2.2.3.2.3. Propuesta de valor  

“Su primordial objetivo según SANZ (2017), es solucionar los problemas que se les 

generen a los clientes y satisfacer las necesidades de estos a través de propuestas de valor 

detallando qué productos y/o servicios ofrecemos y cómo nos diferenciamos de nuestra 

competencia”. Para el diseño del modelo de negocio que aplican los emprendedores, los 

aspectos clave del valor seleccionado incluyen: 

 Entregar los productos agrícolas en óptimas condiciones al mercado.  

 Proporcionar productos de calidad eligiendo tanto productos como proveedores 

garantizando la calidad.  

2.2.3.2.4. Consumidor  

Para SANZ (2017), un consumidor es una persona o una organización que consume 

bienes o servicios que un fabricante o proveedor les ofrece en el mercado y sirve para 

satisfacer un determinado tipo de necesidad. 

Los productos que se ofrecen a los consumidores en Riobamba, Quito, Guayaquil, 

Cuenca son productos agrícolas orgánicos que se pueden encontrar en la mayoría de los 

productos con el objetivo de brindar productos agrícolas más saludables a los consumidores. 

Según la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos los principales productos 
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agrícolas que producen emprendedores y asociaciones a mayoristas, minoristas, consumidores 

son: Hortalizas, Legumbres, Verduras, Frutas. 

2.2.3.2.5. Canales 

La propuesta de Burin (2017), el valor llega a través de los canales de distribución, 

comunicación y ventas a los clientes. Estos canales tienen como función, entre otras, dar a 

conocer a los clientes los productos o servicios que ofrece la empresa, permitir que estos 

clientes compren productos o servicios específicos u ofrecerles un servicio posventa (pág. 8). 

En el campo de la comercialización o acceso al mercado de consumidores, existen tres 

escenarios en la figura 4 para la distribución de productos agrícolas de la Junta General de 

Riego Chambo Guano Los Chingazos.  

 Canales de distribución Figura 5.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: David Burin (2017) 

Elaboración: Miguel Rodríguez 
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2.2.3.2.6. Relación con el cliente  

Según SANZ (2017) “El tipo de relación con el cliente deberá ser coherente con el 

segmento de mercado al que nos dirigimos, por lo que las relaciones con los diferentes clientes 

son independientes”. La relación puede ser tanto personal, como automatizada, estas pueden 

estar basadas en la captación de clientes, fidelización o estimulación de las ventas. A 

continuación, se muestran en la figura 5 los medios para llegar relación cliente:  

 Redes sociales Figura 6.

 

 

 

 

Fuente: David Burin (2017) 

Elaboración: Miguel Rodríguez 

 

Si bien el contacto para venta o comunicación se realizará a través de teléfono, móvil y 

WhatsApp, la publicidad y comunicación también se realizará a través de las redes sociales, en 

particular Facebook, donde se realizarán Campañas de Promoción en los momentos de mayor 

demanda. La forma en que el reconocimiento de los productos agrícolas de los emprendedores 

agrícolas y asociaciones de la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos se 

realizará de manera continua a través de publicaciones semanales para mantener actualizados 

tanto a Mayoristas, Minoristas, Intermediarios, consumidores con novedades para que logren 

mayores ventas el productor.   
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2.2.3.2.7. Recursos clave  

Los activos necesarios para que la empresa deba tener para proporcionar y ofrecer la propuesta 

de valor. Esto permitirá según SANZ (2017), conocer la inversión que debe de hacer el 

negocio para poseer todos los recursos necesarios. A continuación, se detallarán en la tabla 4 

los activos más importantes que requieren los emprendedores y las asociaciones de la Junta 

General de Riego Chambo Guano Los Chingazos.  

 Recursos Clave Tabla 6.

Recursos Clave de la  Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos 

Recursos Físicos Recursos Humanos Recursos económicos 

Los equipos que se 

proporcionarán a la junta  serán 

computadoras, mesas y sillas, 

maquinaria, vehículos para las 

asociaciones   

El recurso intelectual 

más valioso será el 

personal  administrativo 

y operativo que cuente 

con las competencias 

necesarias para el 

desarrollo de los 

productos agrícolas. 

Son todos aquellos que se 

destinarán a activos fijos, 

activos diferidos y capital de 

trabajo. 

Fuente: Presidente de la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos 

Elaboración: Miguel Rodríguez 

2.2.3.2.8. Actividades Clave 

Son las actividades necesarias según SANZ (2017), para llevar a cabo la propuesta de 

valor, mantener relación con el cliente y generar ingresos. A continuación, se detalla en la 

tabla 5 sobre las actividades clave de los Emprendedores agrícolas y asociaciones:   
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   Actividades Clave  Tabla 7.

Emprendedores agrícolas y asociaciones 

1. Contactar 

periódicamente a  

proveedores y 

comerciantes. 

2. Vender y anunciar 

los productos que 

ofrece el productor 

3. Informar a los 

clientes de 

promociones y 

nuevos productos. 

4. Elaboración de 

cestos para el 

hogar.  

 

5. Suministro de 

productos a los 

consumidores 

 

Fuente: Presidente de la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos 

Elaboración: Miguel Rodríguez 

 

2.2.3.2.9. Socios Clave 

Los agentes externos necesarios para el desarrollo de la actividad para SANZ (2017), 

pueden ser inversores, proveedores, Administración pública. Las empresas crean alianzas para 

mejorar sus modelos de negocio, reducir el riesgo o para la adquisición de recursos.  

En el caso de los emprendedores agrícolas y asociaciones de la Junta General de Riego 

Chambo Guano Los Chingazos los principales aliados para la comercialización de los 

productos agrícolas son los mercados mayoristas, MAG, los GAD provinciales y cantonales. 

2.2.3.3. Mercado Modelos de Negocios 

Según Marvin Blanco (2018), manifiesta como una herramienta que le permite tener 

una visión global de un proyecto de negocio que refleje como un plano, un boceto que 

recolecta la base de negocios o proyecto, dentro y por fuera, a la organización antes del plan 

de negocios y, de esta manera, será posible definir claramente lo que se ofrecerá al mercado, 

como se le ofrecerá, que se ofrecerá y cómo se generará los ingresos. (pág. 39) 
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 2.2.3.3.1. Elementos de modelo de negocio. 

  Elementos de modelo de negocio Tabla 8.

Fuente: (Barres, 2015) 

Elaboración: Miguel Rodríguez 

Elementos de modelo de negocio 

Propuesta de valor 

 Combinación de bienes, calidad, precio, servicio.  

 Garantizar que la organización ofrezca los productos a sus 

clientes.  

Segmento de mercado 

 Se dirige una propiedad, un producto o un servicio. 

 Se define en términos de edad, sexo o variables 

socioeconómicas. 

Alianzas estratégicas 

 Son sindicatos formales entre dos o más organizaciones.  

 Capacitan y ayudan a la competitividad y el fortalecimiento 

corporativo. 

Diálogo cliente 

 El cliente hoy piensa, critica, comenta, demanda. 

 Las empresas quieren saber que se les dice de ellos, pero no 

participan en el diálogo. 

Lealtad  Mantener al cliente siendo fiel a una determinada marca. 

Servicio 
 La compañía lidera su compromiso de calidad con el cliente.  

 Los servicios que ofrecen interactúan con el consumidor. 

Canales de 

distribución 

 Es el circuito a través del cual los fabricantes proporcionan a 

los consumidores productos. 

Recursos clave 
 Permiten a la empresa, crear y ofrecer una propuesta de valor. 

 Llegar al segmento del cliente.  

El retorno del valor 
 Determinar cuál es el beneficio del modelo de negocio.   

 El costo de la idea del negocio de valor ofrecida a sus clientes. 

El efecto marca 

 Las marcas, los nombres comerciales están en todas partes. 

 El consumidor, el cliente lo obtienen con el concepto de 

marca lo tiene asociado. 
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CAPITULO III 

3. METODOLOGÍA   

3.1.  Método Hipotético-Deductivo  

Para González (2017), es el enfoque o camino que toma el investigador para hacer una 

tarea o actividad en una práctica científica. En este enfoque metodológico, es responsable de 

tomar premisas, establecer hipótesis, verificarlas y luego sacar las conclusiones 

correspondientes de los hechos. (pág. 14) Cualquier investigador que utilice esta metodología 

debe seguir un camino que conduzca a la solución de un problema.  

Para el desarrollo de la presente investigación se utilizó el método Hipotético-Deductivo que 

va a determinar la incidencia de los emprendimientos agrícolas y comercialización de las 

asociaciones en la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos. 

3.1.1. Pasos del Método Hipotético-Deductivo: 

Observación: La observación establece el problema de investigación, es la fuente de la 

investigación, por lo que se formulara el sujeto de investigación.  

3.1.1.1. Formulación de hipótesis 

Se buscará una respuesta al problema planteado y se formularan la siguiente hipótesis:  

3.1.1.1.1. Hipótesis Nula:  

H0: Los emprendimientos no inciden en la comercialización de las asociaciones de la Junta 

General de Riego Chambo Guano Los Chingazos.  

3.1.1.1.2. Hipótesis alternativa:  

H1: Los emprendimientos inciden en la comercialización de las asociaciones de la Junta 

General de Riego Chambo Guano Los Chingazos. 
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3.1.1.2. Deducciones de Consecuencias de la Hipótesis 

Es posible si esta hipótesis se realiza o es verdadera o no. Esto se realiza con la 

aplicación de una herramienta de recolección de datos y su correspondiente verificación de 

hipótesis, a través de un método estadístico. Por lo tanto, se presentó una propuesta como 

alternativa al problema encontrado. 

3.1.1.3. Contrastación  

Esto significa que es necesario comparar los resultados de lo estudiado con lo 

formulado en las hipótesis y en los objetivos. Esto se logra procesando los datos obtenidos en 

la aplicación del instrumento y analizando los resultados con análisis cuantitativos y 

cualitativos. En este caso, fue necesaria una investigación de campo para comparar los 

resultados obtenidos. 

3.1.1.4. Verificación   

Es un método basado en la evidencia de muestreo y la teoría de la probabilidad, y se 

utilizó para determinar si una hipótesis es una afirmación razonable a través de la observación 

o experimentación, si la hipótesis empírica es verdadera o falsa. En todos los casos, cada 

hipótesis debe ser comprobable para ser considerada científica. 

3.2. Tipo de investigación  

3.2.1. Investigación Descriptiva-Correlacional  

La investigación descriptiva según Roberto Hernández Sampieri(2018), “da a conocer 

que se basa en detalles sobre las características y propiedades de las variables que se analizan 

y la forma en que aparecen externamente. En cambio, La Investigación Correlacional para “es 

un tipo de método de investigación que tiene como propósito evaluar la relación que exista 

entre dos o más conceptos, categorías o variables. (pág. 71) 
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La presente investigación se realizo es de tipo descriptivo-correlacional, ya que busca 

describir y determinar la relación que existe entre las variables planteadas por el investigador; 

como son los emprendimientos agrícolas y comercialización de las asociaciones en la Junta 

General de Riego Chambo Guano Los Chingazos, es por ello por lo que básicamente es un 

estudio que muestra la relación causa-efecto que producen estas dos variables.  

Es por ello que se utilizó este tipo de investigación para describir los problemas 

asociados y la relación a través de hipótesis, si la variable de emprendimientos agrícolas se 

relaciona con la comercialización de las asociaciones de la Junta General de Riego Chambo 

Guano Los Chingazos.   

3.3.  Diseño de la investigación  

Roberto Hernández Sampieri (2018), es la propuesta y descripción escrita de 

fundamentos temáticos y elementos instrumentales y teóricos que permitirán llegar a   nuevos 

conocimientos, teniendo en cuenta los pasos que se desarrollan en el orden lógico de cualquier 

proceso de investigación. En el diseño de investigación que se utilizará será un estudio, 

descriptivo, correlacional.   

Este diseño se utilizó para entender y comprender los emprendimientos agrícolas y 

comercialización de las asociaciones en la Junta General de Riego Chambo Guano Los 

Chingazos. En base a los resultados que se va a obtener de los cuestionarios. Como 

investigación correlacional se busca medir y determinar el grado de relación entre las variables 

y las hipótesis planteadas.   
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3.4.  Población y muestra  

3.4.1. Población  

Según Ludewig (2018), define como una población es cualquier conjunto finito o 

infinito de elementos o sujetos”. Para el presente trabajo de investigación la población se tomó 

a 900 asociados de la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos.  

3.4.2. Muestra  

Una muestra estadística consiste en una porción extraída de una población estadística 

según Ludewig (2018), para un determinado estudio, con el fin de representar, conocer e 

identificar aspectos de esta población (La muestra se va a calcular en base a los datos de la 

población total, aplicando la siguiente formula:  

Aplicación de la fórmula 

n = tamaño de la muestra  

N = tamaño de la población (900) 

Z = nivel de confianza (95%) 

p = probabilidad a ocurrencia (0.5) 

e = error muestral (5%) 

   
   (   )  

  ( )     (   )
 

   
(    ) (   )(     )(    )

(    ) (   )  (    ) (   )(     )
 

       

 

Luego de haber resuelto la fórmula de la muestra se obtuvo un total de 269 asociados  
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3.5. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

 3.5.1. Técnicas 

Se utilizó las siguientes técnicas de investigación: 

 Observación: Se aplicó la observación directa, ya que a través de esta se recopilo 

información necesaria de los emprendedores agrícolas y las asociaciones de la Junta 

General de Riego Chambo Guano Los Chingazos, de esta manera se va a conocer las 

dificultades que tiene la junta. 

 Guía de encuestas: Se aplicó el cuestionario a emprendedores agrícolas y las asociaciones 

de la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos, para la obtención de datos 

importantes para el desarrollo de la investigación.   

 Guía de entrevistas. Se realizó una entrevista al presidente principal y presidentes de las 

juntas locales de la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos, con la 

intención de obtener información veraz de la situación de la junta, los inconvenientes que 

presenta y sobre sus procesos de comercialización 

 3.5.2. Instrumentos 

Para la presente investigación se utilizó los siguientes instrumentos: 

 Ficha de observación 

 Cuestionario de encuesta  

 Guía de entrevista 

 3.5.3. Técnicas de Análisis e interpretación de la información 

Para realizar el procesamiento del análisis de datos que fueron recolectados de la investigación 

se utilizó SPSS 20 para realizar gráficos y cuadros estadísticos. 
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CAPITULO IV 

4. ANÁLISIS Y DISCUSIÓN DE RESULTADOS  

4.1. Resultados y análisis de las encuestas realizadas a los 269 asociados de la JURECH 

1. ¿A Qué tipo de cultivo agrícola se dedica la asociación? 

 Tipo de cultivo agrícola se dedica Tabla 9.

Cultivo Agrícola Frecuencia Porcentaje 

 Frutas 49 18,22 

Hortalizas 53 18,96 

Legumbres 116 43,12 

Verduras 51 19,70 

Total 269 100,0 

Fuente: asociados de la JURECH 

Elaborado por: Miguel Rodríguez  
 

 Tipo de cultivo agrícola se dedica  Figura 7.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Tabla 4  

Elaborado por: Miguel Rodríguez   
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Análisis   

De la totalidad de los asociados se evidencio que el 43,12% se dedican al cultivo de las 

legumbres, seguido de las hortalizas con el 18,96%, continuando con al 19,70% de las 

verduras y por último el 18,22% de frutas. 

Interpretación  

Se evidenció que el tipo de cultivo con mayor dedicación fue el rubro de legumbres seguido de 

las verduras y hortalizas, siendo las frutas el sector con menor interés. 

2. ¿Cuál es el mercado a que destina los productos agrícolas que produce la asociación? 

 Mercado a que destina los productos agrícolas Tabla 10.

Mercado a que destina los 

productos agrícolas 

Frecuencia Porcentaje 

V

á

l

i

d

o

s 

Mercado Mayorista de 

Riobamba 

120 44,6 

Mercados Mayoristas 

fuera de la provincia de 

Chimborazo 

71 26,4 

Supermercados 43 16,0 

Tiendas de Barrio 35 13,0 

Total 269 100,0 

Fuente: asociados de la JURECH 

Elaborado por: Miguel Rodríguez 
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 Mercado a que destina los productos agrícolas  Figura 8.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Tabla 5 

Elaborado por: Miguel Rodríguez 

Análisis   

El mercado a que destina los productos agrícolas que producen los asociados el 44,6% se 

inclinó hacia el Mercado Mayorista de Riobamba, luego el 26,45 se dirigió Mercados 

Mayoristas fuera de la provincia de Chimborazo, seguido de los supermercados con 16 % y en 

el último lugar se hallan las tiendas del barrio con un 13%. 

Interpretación  

Según los resultados obtenidos en la pregunta se pudo determinar que el Mercado Mayorista 

de Riobamba es a que están destinados la mayor cantidad de los productos agrícolas que 

producen en la asociación con la finalidad de comercializarlos. 
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3. ¿Qué instituciones públicas le ha brindado capacitación a la asociación acerca la 

comercialización? 

 Instituciones públicas le ha brindado capacitación Tabla 11.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Asociados de la JURECH 

Elaborado por: Miguel Rodríguez  

 Instituciones públicas le ha brindado capacitación Figura 9.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Tabla 6  

Elaborado por: Miguel Rodríguez  

 

Instituciones públicas le ha 

brindado capacitación 
Frecuencia Porcentaje 

 BanEcuador 97 36,1 

Gobierno autónomo 

descentralizado de Chimborazo 
103 38,3 

Ministerio de agricultura y 

ganadería 69 25,7 

Total 269 100,0 
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Análisis   

Dentro de las instituciones públicas le han brindado capacitación a la asociación acerca la 

comercialización se registró a el Gobierno autónomo descentralizado de Chimborazo con el 

38,3% en segundo lugar BanEcuador con el 36,1% y quien ha brindado ayuda en las 

capacitaciones, pero a menor escala es el Ministerio de agricultura y ganadería con un 25.7%. 

Interpretación  

Según los resultados obtenidos las instituciones públicas que han brindado capacitación a la 

asociación acerca la comercialización para la asociación viene de parte del Gobierno 

Autónomo descentralizado de Chimborazo. 

4. ¿La asociación ha tenido algún tipo de dificultad para acceder a un crédito en alguna 

institución financiera debido a? 

 Tipo de dificultad para acceder a un crédito  Tabla 12.

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Asociados de la JURECH 

Elaborado por: Miguel Rodríguez  
 

Tipo de dificultad para  

acceder a un crédito 
Frecuencia Porcentaje 

 Intereses de la institución 

financiera 

114 42,4 

Políticas de la institución 

financiera 

155 57,6 

Total 269 100,0 



51 

 

 Tipo de dificultad para acceder a un crédito Figura 10.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Análisis   

Los entrevistados mencionaron que las dificultades que se les han presentado para acceder a 

un crédito en alguna institución financiera son en su mayoría por las Políticas de la institución 

financiera 57,6% en contraste con el 42,4% que representan los Intereses de las instituciones 

financieras. 

Interpretación  

Según los resultados obtenidos la mayor dificultad que actualmente se les han presentado a los 

usuarios de la asociación para acceder a un crédito en alguna institución financiera viene dado 

por parte de las Políticas y normas establecidas por las instituciones financieras, quedando en 

un segundo plano los intereses impuestos por las instituciones financieras. 

 

 

 

Fuente: Tabla 7  

Elaborado por: Miguel Rodríguez  
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5. ¿Ha recibido ayuda por parte de alguna institución para la producción y 

comercialización de sus productos? 

 Ayuda por parte de alguna institución Tabla 13.

 

 

 

 
 

Fuente: Asociados de la JURECH 

Elaborado por: Miguel Rodríguez   

 Ayuda por parte de alguna institución Figura 11.

 

Fuente: Tabla 8 

Elaborado por: Miguel Rodríguez  

Análisis   

Del total de los encuestados el 60,6 % indican que, si han recibido ayuda por parte de alguna 

institución para la producción y comercialización de sus productos, mientras que el 39,4% 

manifestó que no han recibido ninguna ayuda. 

Ayuda por parte 

de alguna 

institución 

Frecuencia Porcentaje 

 No 106 39,4 

Si 163 60,6 

Total 269 100,0 
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Interpretación  

Según los resultados obtenidos demuestran que más de la mitad de los asociados en algún 

momento han recibido apoyo, ayuda o colaboración por parte de alguna institución para la 

producción y comercialización de sus productos. 

6. ¿El producto agrícola que ofrece al mercado la asociación cuenta con valor agregado? 

  Ayuda por parte de alguna institución Tabla 14.

El producto que ofrece al 

mercado cuenta con valor 

agregado 

Frecuencia Porcentaje 

 No 191 71,0 

Si 78 29,0 

Total 269 100,0 

Fuente: Asociados de la JURECH 

Elaborado por: Miguel Rodríguez  

 Ayuda por parte de alguna institución Figura 12.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Tabla 9 

Elaborado por: Miguel Rodríguez  

Análisis   
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Los resultados obtenidos en esta pregunta el 71% considera que los productos no poseen un 

valor agregado, no obstante, el 29% manifestó que los productos si poseen un valor agregado. 

Interpretación  

Según los resultados obtenidos en la pregunta se pudo evidenciar que la mayoría de los 

asociados consideran que el producto agrícola que ofrece al mercado la asociación si posee 

con valor agregado.  

7. ¿Cuáles serían las estrategias adecuadas para que incremente el nivel de 

comercialización? 

 Estrategias para incrementar el nivel de comercialización   Tabla 15.

  

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Estrategias para incrementar el 

nivel de comercialización 

Frecuencia Porcentaje 

 Asociarse 92 34,2 

Búsqueda de canales 52 19,3 

Negociación en los precios 54 20,1 

Ofertar productos de calidad 71 26,4 

Total 269 100,0 

Fuente: Asociados de la JURECH 

Elaborado por: Miguel Rodríguez  
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 Estrategias para incrementar el nivel de comercialización Figura 13.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Análisis   

Del total de los encuestados el 34,20% consideran que la estrategia más adecuada para que 

incremente el nivel de comercialización es asociarse, la segunda opción está representada por 

el 26,4% la cual indica que es muy importante ofertar productos de calidad, la tercera opción 

sería negociar los precios con el 20,1% y como última opción con el 19,3% encontramos la 

búsqueda de canales de distribución. 

Interpretación  

Considerando las respuestas obtenidas se evidenció que los asociados consideran las 

estrategias más relevantes para lograr un mejor el nivel de comercialización de los productos 

agrícolas es asociarse y como la segunda opción más adecuada seria ofertar productos de 

calidad. 

Fuente: Tabla 10  

Elaborado por: Miguel Rodríguez  
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7,0% 

19,3% 

33,4% 

11,2% 

30,1% 

Calidad de los productos

Financiamientos

Intermediarios

Monopolios

Políticas de estado

8. ¿Según su criterio cuales son las dificultades que interfieren en el desarrollo de la 

comercialización de los productos agrícolas? 

 Dificultades que interfieren en el desarrollo de la comercialización   Tabla 16.

Dificultades que interfieren en el 

desarrollo de la comercialización 
Frecuencia Porcentaje 

 Calidad de los productos 19 7,0 

Financiamientos 52 19,3 

Intermediarios 87 32,3 

Monopolios 30 11,2 

Políticas de estado 81 30,1 

Total 269 100,0 

Fuente: Asociados de la JURECH 

Elaborado por: Miguel Rodríguez  

 Dificultades que interfieren en el desarrollo de la comercialización   Figura 14.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Tabla 11 

Elaborado por: Luis Rodríguez  
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Análisis   

De acuerdo a los resultados obtenidos las dificultades que interfieren en el desarrollo de la 

comercialización de los productos agrícolas se presentan con el 32,3% en los intermediarios, 

seguido del 30,1% en las políticas de estado, luego se mencionaron los financiamientos como 

otra de las dificultades presentadas con el 19,4 por último se hizo referencia a la calidad de los 

productos con un 7%. 

Interpretación  

Se puede evidenciar que dentro de las dificultades que interfieren en el desarrollo de la 

comercialización de los productos agrícolas la principal se presenta con los intermediarios 

seguido del 32,3% en las políticas de estado seguido del 30,1% en las políticas de estado 

9. ¿Cree usted que es importante pertenecer a la asociación para la comercialización de 

los productos agrícola? 

 Pertenecer a la asociación para la comercialización de los productos agrícola Tabla 12.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Asociados de la JURECH 

Elaborado por: Miguel Rodríguez 

Pertenecer a la asociación 

para la comercialización de 

los productos agrícola 

Frecuencia Porcentaje 

 Muy importante 112 41,6 

Poco importante 101 37,5 

Sin importancia 56 20,8 

Total 269 100,0 
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 Modelo de negocio para la comercialización de los productos agrícola  Figura 15.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Tabla 12 

Elaborado por: Miguel Rodríguez  

Análisis   

Del total de los encuestados el 41,6% consideran que es muy importante pertenecer a la 

asociación para la comercialización de los productos agrícola, en contraste con el 37,5% que 

manifestó poca importancia por pertenecer a la asociación al igual que el 20,8% que opinan 

que no tiene nada de importancia. 

Interpretación  

Según los resultados obtenidos en la pregunta 9 se pudo observar que para más de la mitad de 

los asociados encuestados no representa relevancia pertenecer a la asociación y así poder 

lograr una mejor la comercialización de los productos agrícolas. 
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28% 

24% 

33% 

15% 

   Bueno

Muy bueno

Muy malo

Poco bueno

10. ¿Usted cree que es bueno la aplicación de un modelo de negocio para mejorar la 

comercialización de la asociación? 

 Modelo de negocio para mejorar la comercialización de la asociación Tabla 13.

 

 

 

 

  

 

 

 

Fuente: Asociados de la JURECH 

Elaborado por: Miguel Rodríguez 

 Modelo de negocio para mejorar la comercialización de la asociación  Figura 16.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Tabla 13 

Elaborado por: Luis Rodríguez   

Modelo de negocio 

para mejorar la 

comercialización de la 

asociación 

Frecuencia Porcentaje 

    Bueno 77 28 

Muy bueno 64 24 

Muy malo 88 33 

Poco bueno 40 15 

Total 269 100,0 
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Análisis   

Los resultados obtenidos en esta pregunta el 32,7% considera que es bueno la aplicación de un 

modelo de negocio para mejorar la comercialización de la asociación, el 28,62% lo considera 

muy bueno, 23,8% lo ven como una opción poco buena y por último se encuentra a la opción 

de muy malo con el 14,9%. 

Interpretación  

Se logró constatar con los resultados obtenidos que, más de la mitad de los asociados 

consideran que la aplicación de un modelo de negocio adecuado ayudaría, apoyaría y 

mejoraría la comercialización de los productos agrícolas. 

4.2. Resultados de la entrevista  

 

Entrevista realizada al presidente de la Junta General de Riego Chambo, Guano Los 

Chingazos 

Objetivo: La presente entrevista determino cómo los emprendimientos agrícolas inciden en la 

comercialización de las asociaciones en la Junta General de Riego Chambo, Guano Los 

Chingazos.  

1. ¿Cree usted que los emprendedores agrícolas deberían pertenecer a una asociación 

que los oriente en los procesos de comercialización? 

R: Si, porque muchos de los agricultores no conocen de los procesos para poder comercializar 

y dar el valor agregado a cada producto.    

2. ¿Considera usted que pertenecer a una asociación en la Junta General de Riego 

Chambo Guano Los Chingazos mejora la economía de los emprendimientos agrícolas?  
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R: Si, va a mejorar siempre y cuando la asociación sea para el bien común y no para el 

beneficio personal.    

3. Según su opinión ¿Qué aspectos son necesarios para mejorar la comercialización de 

los productos agrícolas en la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos?  

R:        - Hacerse conocerse en todos los ámbitos 

- En lo técnico contar con Análisis de Agua  

- Crear una marca de la JURECH  

- Producción de Alimentos con buenas prácticas agrícolas  

4. ¿Qué propuesta plantearía para lograr que más asociaciones se integren en la Junta 

General de Riego Chambo Guano Los Chingazos? 

R: Si, trabajo en territorio con las diferentes entidades del estado.  

5. ¿Según su criterio cree que, al pertenecer a una asociación mejoría la comercialización 

de los negocios en la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos? 

R: Si mejora, pero debería primero educar a la gente en asociatividad e inmiscuir a gente joven 

en las dirigencias.   
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4.3. Discusión de resultados  

 Hallazgos generales  Tabla 14.

Encuesta/entrevista Hallazgos 

Asociación 

 El 43,12% se dedican más al cultivo de legumbres que otros cultivos. 

 El 44,6% destina los productos agrícolas al Mercado Mayorista de 

Riobamba que otros mercados. 

 El 57,6% tiene dificultades de acceder a un crédito por las Políticas de 

la institución financiera.  

 El 71% consideran que los productos no poseen un valor agregado.                                                                                       

Comercialización 

 El 38,3% es el GAD de Chimborazo quien ha brindado ayuda en las 

capacitaciones.  

 El 60,6 % han recibido ayuda por una institución para la producción y 

comercialización de sus productos. 

 El 34,20% consideran la estrategia más adecuada para que incremente 

el nivel de comercialización es asociarse.  

 El 32,3% son los intermediarios que interfieren en el desarrollo de la 

comercialización.   

 El 41,6% consideran que es muy importante pertenecer a la asociación 

para la comercialización de los productos agrícola. 

 El 32,7% considera que es buena la aplicación de un modelo de 

negocio. 

Presidente de la 

JURECH 

 Los agricultores no conocen de los procesos de comercialización.  

 Dar el valor agregado a cada producto.    

 Crear una marca de la JURECH. 

 Producción de Alimentos con buenas prácticas agrícolas. 

 Capacitación en asociatividad.  

Fuente: Encuestas y entrevistas 

Elaborado por: Miguel Rodríguez 
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Análisis  

Los resultados encontrados en la presente investigación se relacionan con el trabajo realizado 

por Boaza (2018), en su revista denominado “La importancia del emprendimiento en la 

economía: el caso de Ecuador” que  menciona que el emprendimiento es el arte de encaminar 

proyectos donde va a diseñar, construir y administrar un nuevo negocio, generalmente 

comenzando como una pequeña empresa o una empresa nueva, para ofrecer un producto.  

Marvin Blanco (2018), en su informe realizado con el tema “El Mercado y la 

Comercialización” establece que la comercialización, son las actividades que realiza desde que 

el producto salió de las instalaciones de fabricación hasta que llegar al producto al mercado 

hacia el consumidor final.  

Por otra parte (Granizo, 2017) con el tema “la producción y comercialización de los 

productos de la parroquia Quimiag, quien sostiene que el proceso eficiente de la 

comercialización es muy importante para el desarrollo económico de la región y del país.  

Según el análisis de los datos obtenidos mediante las encuestas aplicados a los 

asociados y entrevista dirigida al presidente de la Junta General de Riego Chambo Guano Los 

Chingazos, podemos determinar que se dedican más a la producción de legumbres que otros 

cultivos, su principal mercado para comercializar sus productos es el mercado mayorista de 

Riobamba. Sus principales dificultades como el acceso a créditos, la mayoría de sus productos 

no tienen valor agregado, los intermediarios, afectan a la comercialización en la oferta de sus 

productos con las que puede llegar al público meta. 

El GAD de Chimborazo es la institución que más a capacitando, ha mejorado los 

sistemas de comercialización a diferencia de otras instituciones. En la encuesta y entrevistas, 

considerado que es muy importante asociarse y pertenecer a una asociación para comercializar 

sus productos.  
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En las encuestas de la investigación consideraron que es muy bueno la aplicación de 

los modelos de negocios a los emprendedores y asociaciones paran para que puedan 

desarrollar, visualizar, comprender el modelo del negocio que tienen. 

 4.4. Comprobación de la hipótesis    

Para la comprobación de la hipótesis la técnica estadística utilizada fue el Chi-cuadrado, en el 

que se trabajó con frecuencias observadas y esperadas de la investigación.   

4.4.1. Formulación de la hipótesis  

4.4.1.1. Hipótesis general   

Los emprendimientos inciden en la comercialización de las asociaciones de la Junta General 

de Riego Chambo Guano Los Chingazos. 

4.4.1.2. Hipótesis nula Ho: Los emprendimientos no inciden en la comercialización de las 

asociaciones de la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos.  

4.4.1.3. Hipótesis alternativa H1: Los emprendimientos inciden en la comercialización de las 

asociaciones de la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos. 

4.4.2. Variables Analizadas  

Para comprobar la hipótesis, en concordancia con la variable dependiente y variable 

independiente se seleccionaron dos preguntas:  

4.4.2.1. Variable Independiente: ¿Cuál es el mercado a que destina los productos agrícolas que 

produce la asociación? 

4.4.2.2. Variable Dependiente: ¿Cree usted que es importante pertenecer a la asociación para 

la comercialización de los productos agrícola? 
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4.4.3. Contrastación de las variables de la investigación  

Para el análisis se utilizó el Chi-cuadrado en el sistema SPPS 25. Margen de Error = 0,05 

 Frecuencias observadas Tabla 15.

Fuente: asociados de la JURECH  

Elaborado por: Miguel Rodríguez  

  

 

Casos 

Válidos Perdidos Total 

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 

¿Cuál es el mercado a que destina los 

productos agrícolas que produce la 

asociación? ¿Cree usted que es importante 

pertenecer a la asociación para la 

comercialización de los productos agrícola?  

269 100,0% 0 ,0% 269 100,0% 
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 Frecuencias esperadas  Tabla 16.

 

4.4.4. Grados de libertad  

Grados de libertad = 12 

V= (N° de Filas – 1) * (N° de Columna – 1) 

V= (5 – 1) * (4 – 1) =>   V= (4) * (3) => 12  

 

 

¿Cree usted que es importante pertenecer a la 

asociación para la comercialización de los 

productos agrícola?  

Total  

Muy 

importante 

Poco 

importante 

Sin 

importancia 

 ¿Cuál es el 

mercado a que 

destina los 

productos 

agrícolas que 

produce la 

asociación? 

  Recuento 45 0 0 0 45 

Frecuencia 

esperada 

6,4 16,1 14,5 8,0 45,0 

% del total 14,3% ,0% ,0% ,0% 14,3% 

Mercado 

Mayorista de 

Riobamba 

Recuento 0 50 49 21 120 

Frecuencia 

esperada 

17,2 42,8 38,6 21,4 120,0 

% del total ,0% 15,9% 15,6% 6,7% 38,2% 

Mercados 

Mayoristas fuera 

de la provincia de 

Chimborazo 

Recuento 0 27 32 12 71 

Frecuencia 

esperada 

10,2 25,3 22,8 12,7 71,0 

% del total ,0% 8,6% 10,2% 3,8% 22,6% 

Supermercados Recuento 0 21 10 12 43 

Frecuencia 

esperada 

6,2 15,3 13,8 7,7 43,0 

% del total ,0% 6,7% 3,2% 3,8% 13,7% 

Tiendas de Barrio Recuento 0 14 10 11 35 

Frecuencia 

esperada 

5,0 12,5 11,3 6,2 35,0 

% del total ,0% 4,5% 3,2% 3,5% 11,1% 

Total Recuento 45 112 101 56 314 

Frecuencia 

esperada 

45,0 112,0 101,0 56,0 314,0 

% del total 14,3% 35,7% 32,2% 17,8% 100,0% 

Fuente: asociados de la JURECH  

Elaborado por: Miguel Rodríguez  
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Valor gl 

Sig. asintótica 

(bilateral) 

Chi-cuadrado de Pearson 324, 942a 12 ,000 

Razón de verosimilitudes 267,495 12 ,000 

N de casos válidos 269   

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5.  

b. La frecuencia mínima esperada es 5,02. 

 

4.4.5. Cálculo del Chi-cuadrado 

 Chi Cuadrado Tabla 17.

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: asociados de la JURECH  

Elaborado por: Miguel Rodríguez  

  Distribucion de Chi Cuadrado Figura 17.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: http://labrad.fisica.edu.uy/docs/tabla_chi_cuadrado.pdf  

Elaborado por: Miguel Rodríguez  

http://labrad.fisica.edu.uy/docs/tabla_chi_cuadrado.pdf
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X² = ∑ (f - ft)2 /ft  

F = Frecuencia Total  

Ft = Frecuencia teórica esperada  

X² (Distribución de Chi Cuadrado)= 21,0261 

X² (Chi-cuadrado de Pearson)= 324, 942 

Análisis  

Se puede decir que la correlación del chi-cuadrado de Pearson de las dos variables planteadas 

se obtuvo un resultado 324,942, y al ser mayor 21,0261 como frecuencia mínima esperada se 

puede decir que se rechaza la hipótesis nula, aceptando la hipótesis alternativa que indica los 

emprendimientos inciden en la comercialización de las asociaciones de la Junta General de 

Riego Chambo Guano Los Chingazos.  
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CAPITULO V  

5. Propuesta  

5.1. Título de la propuesta 

Modelo de emprendimiento que permita mejorar la comercialización en la Junta General de 

Riego Chambo Guano Los Chingazos. 

5.2. Datos informativos  

Nombre de la organización: Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos. 

 Provincia: Chimborazo  

 Cantón: Riobamba  

 Dirección: Chile 1051 y Darquea  

5.3. Importancia de la propuesta  

La aplicación del modelo de negocios canvas va a permitir en la comercialización tener 

una visión del negocio para proyectarse a corto y mediano plazo mediante las cuatro áreas 

fundamentales como la infraestructura, oferta, clientes y finanzas. Este modelo de negocios es 

una herramienta ideal para comprender de forma más directa y estructurada la situación actual 

que se encuentra en relación a los clientes y productos.  

5.4. Justificación de la propuesta  

La implementación de este modelo de negocios canvas sirve para identificar los 

aspectos iniciales como punto de partida para iniciar o mejorar el negocio y encontrar nuevas 

posibilidades de comercialización a través de la cual los productos/servicios que cumplan con 

las necesidades de los clientes se crean, generen y entreguen asegurando su rentabilidad.  
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5.5. Objetivos de la propuesta  

5.5.1. Objetivo general 

Proponer el modelo de emprendimiento canvas que permita mejorar la comercialización en la 

Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos. 

5.5.2. Objetivos específicos  

 Presentar el modelo de negocios canvas para el mejoramiento de la comercialización en la 

Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos. 

 Socializar los beneficios de la utilización del modelo de negocios para el mejoramiento de 

la comercialización en la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos.     

5.6. Introducción  

La Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos, es una de las 

organizaciones más grandes de la sierra centro del país, en esta investigación se propone un 

modelo de negocios canvas para que las asociaciones puedan desarrollar, visualizar, 

comprender el modelo del negocio que tienen que les permita mejorar la comercialización de 

los productos agrícolas.   

Para Zwilling (2018), es una herramienta estratégica que nos permite generar, formar, 

visualizar y comprender el modelo de negocio de cualquier empresa, a través de la cual los 

productos/servicios que cumplan con las necesidades de los clientes se crean, generan y 

entregan asegurando su rentabilidad. El modelo Canvas ayuda a visualizar 4 grandes áreas 

fundamentales para cualquier empresa: infraestructura, oferta, clientes y finanzas, se construye 

a partir de 9 módulos o bloques de contenido como: actividades clave, recursos clave, red de 

socios, oferta de valor, segmento de clientes, canales, relaciones con los clientes, estructura de 

costos, fuente de ingresos.  
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5.7. Desarrollo 

5.7.1. Definición del modelo de emprendimiento 

El método más adecuado propuesto por Alexander Osterwalder para un negocio es el 

modelo Canvas que permita mejorar la comercialización en la Junta General de Riego 

Chambo Guano Los Chingazos que consta de nueve módulos, que se enumeran a 

continuación: 
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 Modelos Canvas Figura 18.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (SANZ, 2017) 

Elaboración:Miguel.Rodríguez 
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5. CONCLUSIONES  

Se comprueba que los emprendimientos inciden en la comercialización de las 

asociaciones de la Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos, de tal forma que 

los emprendimientos son necesarios para que las asociaciones puedan sustentar la viabilidad y 

rentabilidad para comercializar legumbres, hortalizas, verduras, frutas a los mercados.  

Los sistemas de comercialización de los productos agrícolas que comercializan las 

asociaciones de La Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos, no son adecuados 

para comercializar los productos agrícolas a los diferentes mercados, debido a que el producto 

no va directamente de productor al consumidor final, se da la venta por un canal indirecto de 

agricultor, mayorista, minorista, intermediario, consumidor final.  

La Junta General de Riego Chambo Guano Los Chingazos es una de las 

organizaciones más grandes de la sierra centro del país que brinda servicios de riego, 

tecnificación, bajo esta organización se encuentra las asociaciones que cultiva gran variedad 

de productos agrícolas que contribuyen a la soberanía alimentaria abasteciendo a los mercados 

del país, es por eso que en esta investigación se propone un modelo de negocios canvas para 

que las asociaciones puedan desarrollar, visualizar , comprender el modelo del negocio que 

tienen, para que los productos cumplan con las necesidades del cliente que les permita mejorar 

la comercialización de los productos agrícolas.   
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6. RECOMENDACIONES 

Se recomienda desarrollar un modelo de negocio las asociaciones de La Junta General 

de Riego Chambo Guano Los Chingazos para que puedan tener una visión global de un 

proyecto de negocio como una base de información para iniciar un plan de negocios, estudio 

de mercado, plan de marketing para que puedan definir como se ofrecerá el producto al 

mercado, las necesidades de cliente y la rentabilidad del negocio.  

Se recomienda a las asociaciones de La Junta General de Riego Chambo Guano Los 

Chingazos participar en ferias de emprendimientos que realizan en los GAD provinciales, 

GAD cantonales cada semana para mejor los sistemas de comercialización para que puedan 

ofertar, promocionar todos los productos que están produciendo cada asociación al público 

para que sea productor - consumidor final.  

Incentivar a los productores agrícolas de las asociaciones de La Junta General de Riego 

Chambo Guano a dar valor agregado a cada producto desde la pos cosecha, como 

almacenamiento o limpieza, la elaboración de un producto procesado, para aumentar el valor 

comercial para diferenciarse de la competencia, posicionarse en un mercado para que les 

recomiende a otros clientes a comprar.  
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OPERACIONALIZACIÓN DE LAS VARIABLES  

Variable independiente: Emprendimientos agrícolas 

CONCEPTO CATEGORÍA INDICADORES 

TÉCNICAS E 

INSTRUMENTOS 

“El emprendimiento agrícola es la 

capacidad, habilidad y actitud de un 

agricultor para crear negocios, innovar un 

producto, diseñar procesos, administrar 

emprendimientos o negocios que ofrezcan al 

mercado para comercializar un producto 

mediante canales de comercialización con el 

objetivo de explotar racionalmente la tierra 

mediante diversos tipos de cultivos para 

obtener diversos productos agrícolas con la 

finalidad de obtener un margen de utilidad”. 

(Clark, 2017) 

 

 

 Negocios  

 

 

 

 

 Evolución de las ventas  

 Flujo del Efectivo  

 Estado de los Inventarios 

 

 

            

 

 

Técnica 

 Entrevista 

 Encuesta 

Instrumentos 

 Guía de Entrevista 

 Cuestionario 

 

 Margen de utilidad 

 

 

 

 

 Margen de utilidad bruta 

 Margen de utilidad neta   

 Canales  Horizontal  

 Vertical  

 Híbridos  

Elaborado por: Miguel Rodríguez  
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Variable dependiente: Comercialización   

Elaborado por: Miguel Rodríguez 

 

 

CONCEPTO CATEGORÍA INDICADORES TÉCNICAS E 

INSTRUMENTOS 

Comercialización: Según (Marvin 

Blanco, 2018) considera como un 

conjunto de acciones y actividades 

comerciales encaminadas a mejorar las 

condiciones de ventas y precio desde 

el momento en que un producto sale de 

las instalaciones de fabricación del 

fabricante hasta que llega al 

consumidor a través de canales los 

productos que comercializan en los 

mercados.  

 

 Precio  

 

 Precio de Venta 

 Precio al por mayor  

 Precio al por menor  

 

Técnicas 

 Entrevista 

 Encuesta 

Instrumentos 

 Guía de Entrevista 

 Cuestionario 

 Ventas 

 
 Número de pedidos  

 Volumen de ventas por 

región 

 Ingresos por productos 

 Canales   Canal Indirecto largo 

 Canal indirecto corto 

 Canal directo  
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Elaborado por: Miguel Rodríguez 

 

Formulación del problema Objetivo General Hipótesis General 

¿Cómo los emprendimientos agrícolas inciden 

en la comercialización de las asociaciones de 

la Junta General de Riego Chambo Guano Los 

Chingazos?   

Determinar los emprendimientos agrícolas y la 

comercialización de las asociaciones de la Junta 

General de Riego Chambo Guano Los Chingazos. 

H1: Los emprendimientos agrícolas 

inciden en la comercialización de las 

asociaciones en la Junta General de 

Riego Chambo Guano Los Chingazos. 

Problemas Derivados Objetivos Específicos Hipótesis Específica 

¿Qué modelos de negocios utilizan los 

emprendimientos agrícolas en la 

comercialización de productos en la Junta 

General de Riego Chambo Guano Los 

Chingazos?  

Diagnosticar los modelos de negocios que utilizan 

los emprendimientos agrícolas para la 

comercialización de productos en la Junta General de 

Riego Chambo Guano Los Chingazos. 

 

¿Cuál es la fundamentación teórica de los  

emprendimientos y la comercialización en la  

Junta General de Riego Chambo Guano Los 

Chingazos? 

Fundamentar teóricamente los emprendimientos y la 

comercialización en la Junta General de Riego 

Chambo Guano Los Chingazos. 

¿Cuál es el modelo de emprendimiento que 

permita mejorar la comercialización en la 

Riego Chambo Guano Los Chingazos?    

Proponer un modelo de emprendimiento que permita 

mejorar la comercialización en la Junta General de 

Riego Chambo Guano Los Chingazos. 

MATRIZ DE CONSISTENCIA 
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Anexo: Modelo de encuesta   

 

 

 

 

 

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO 

FACULTAD DE CIENCIAS POLÍTICAS Y ADMINISTRATIVAS 

INGENIERÍA COMERCIAL 

La presente encuesta tiene como objetivo determinar cómo los emprendimientos 

agrícolas inciden en la comercialización de las asociaciones en la Junta General de Riego 

Chambo Guano Los Chingazos, los datos proporcionados serán administrados con absoluta 

confidencialidad. Instrucciones: marque con una x la respuesta correcta  

Información general  

1. ¿Cuál es el tipo de producción agrícola que se dedica la asociación?  

a) Legumbres   (  ) 

b) Hortalizas    (  ) 

c) Verduras      (  )  

d) frutas           (  ) 

2. ¿Cuál es el tiempo de funcionamiento de la asociación?   

a) 1año a 5 años        (  ) 

b) 5 años a 10 años   (  ) 

c) 10 años a 15 años (  ) 

d) 15 años a 20 años (  )  

3. ¿Cuál es el mercado que destina los productos agrícolas que produce la asociación?  

a) Mercado Mayorista de Riobamba                                           (  ) 

b) Mercados Mayoristas fuera de la provincia de Chimborazo   (  ) 

c) Supermercados                                                                        (  ) 

d) Tiendas de Barrio                                                                    (  ) 
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4. ¿Qué instituciones públicas que han capacitado en la comercialización a la asociación?  

a) Banecuador                                                                          (  )   

b) Ministerio de agricultura y ganadería                                 (  ) 

c) Gobierno autónomo descentralizado de Chimborazo         (  ) 

d) Gobiernos autónomos descentralizados de Chimborazo    (  ) 

5. ¿Qué tipo de dificultad ha tenido la asociación para acceder a un crédito en alguna 

institución financiera? 

a) Políticas de la institución financiera     (  ) 

b) Intereses de la institución financiera   (  ) 

6. ¿En cuál institución financiera tiene un crédito la asociación?  

a) Banecuador                                                                       (  )         

b) Banco Pichincha                                                               (  ) 

c) Cooperativa de Ahorro y Crédito “María Inmaculada”   (  ) 

d) Cooperativa de Ahorro y Crédito “Riobamba ltda”         (  ) 

e) Otras Instituciones Financieras                                        (  ) 

7. ¿Cuenta con valor agregado el producto agrícola que ofrece al mercado la asociación?  

a) Si   (  ) 

b) No (  ) 

8. ¿Cuáles son las políticas de estado que carecen la asociación?  

a) Políticas de producción orgánica                                           (  ) 

b) Políticas para evitar el contrabando de productos agrícolas  (  )  

c) Políticas para la regulación de los intermediarios                 (  ) 

9. ¿Considera que es importante estar asociado legalmente a una asociación para la 

comercialización de los productos agrícola?  

a) Muy importante       (  ) 

b) Poco importante      (  ) 

c) Sin importancia       (  ) 

10. ¿Usted cree que es bueno la aplicación de un modelo de negocio para mejor la 

comercialización de la asociación?  

a) Muy bueno        (  ) 

b) Bueno                (  ) 

c) Poco bueno        (  ) 

d) Muy malo          (  ) 

 

 



85 

 

 



86 

 

 

 



87 

 

 

 

 



88 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


