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RESUMEN

La investigacion “Fortalecimiento de la Logistica y Comercializacion en el Mercado
Mayorista de San Pedro de Riobamba: Estrategias para la Eficiencia Operacional” tiene como
objetivo mejorar la gestion logistica y comercial en el mercado mayorista EP-EMMPA de
Riobamba. Si bien es vital para distribuir productos agricolas, su crecimiento ha generado
desafios operativos y de gestion interna en los dias de mercado. El enfoque metodoldgico
emplea un enfoque descriptivo y de campo, recopilando datos directamente del personal
interno, intermediarios y productores, con una poblacion total de 1172. Los resultados del
estudio resaltan problemas en la gestion del tréfico, precios, servicios logisticos y la necesidad
de una mejor gestion; Evidentemente, estos desafios impactan negativamente el
funcionamiento y la comercializacién del mercado, y existe una clara necesidad de abordar
estas cuestiones. En consecuencia, se proponen estrategias que incluyen una evaluacion en
profundidad de los procesos actuales, capacitacién en logistica y comercio justo, e
implementacién de un plan de accion para mejorar la infraestructura y la gestion. La
trascendencia de esta propuesta radica en optimizar la eficiencia operativa y brindar un
servicio de calidad, promoviendo asi el desarrollo sustentable de esta importante institucion
para la ciudad. En resumen, la investigacion ofrece lineamientos para transformar los desafios
logisticos en oportunidades de mejora que beneficien a todos los actores y permitan que el

mercado mayorista de Riobamba continte cumpliendo su papel vital de manera efectiva.



ABSTRACT

The research "Strengthening Logistics and Marketing in the San Pedro de Riobamba Wholesale
Market: Strategies for Operational Efficiency” aims to improve logistical and comercial
management in the EP-EMMPA wholesale market in Riobamba. While it is vital to distribute
agricultural products, its growth has generated operational and internal management challenges
on market days. The methodological approach employs a descriptive and field approach,
collecting data directly from internal staff, intermediaries, and producers, with a total population
of 1172. The study's results highlight issues in traffic management, pricing, logistic services,
and the need for improved management; evidently, these challenges negatively impact the
operation and marketing of the market, and there is a clear need to address these issues.
Consequently, strategies are proposed, including an in-depth evaluation of current processes,
training in logistics and fair trade, and implementing an action plan to enhance infrastructure
and management. The significance of this proposal lies in optimizing operational efficiency and
providing quality service, thus promoting sustainable development in this important institution
for the city. In summary, the research offers guidelines to transform logistical challenges into
improvement opportunities that benefit all stakeholders and enable the Riobamba wholesale
market to continue fulfilling its vital role effectively.

Keywords: Logistics, marketing, wholesale market, operational efficiency, strategies.

Reviewed by:

Lic. Jenny Freire Rivera
ENGLISH PROFESSOR
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CAPITULOI.
INTRODUCCION
1. MARCO REFERENCIAL

La Empresa Publica del Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba (EP-EMMPA),
en funcionamiento desde el afio 2005, desempefia un papel vital en la provision de espacios
y requisitos necesarios para el acopio y la comercializacion de productos agricolas para el
abastecimiento de alimentos a la ciudad de Riobamba y la comercializacion de productos
para ser distribuidos en otras provincias. A lo largo de los afios, el mercado ha experimentado
un crecimiento significativo en su capacidad, lo que ha llevado a desafios en la gestion y un

manejo caotico, especialmente durante los dias de feria especificos.

El reglamento de funcionamiento actual es un documento basico que no proporciona
una guia clara sobre cémo ordenar los procesos internos del mercado. Como resultado, se
hace necesario llevar a cabo una investigacion que permita determinar los aspectos logisticos
clave para mejorar la calidad de servicio que el mercado ofrece a los productores,

intermediarios y consumidores.

El propdsito principal de esta investigacion es analizar y abordar los desafios
logisticos a los que se enfrenta la EP-EMMPA, con el fin de mejorar la eficiencia operativa
y brindar un mejor servicio a todas las partes involucradas. Asi como, controlar el stock de
los productos, a través de un modelo de logistica y comercializacion administrativa que
promueva la entrega eficiente a los clientes. Para lograr esto, se analiz6 el desarrollo de un
modelo de logistica y comercializacién que promueva la entrega eficiente de productos y el

control adecuado del stock.

Es evidente que el crecimiento sin una planificacion logistica adecuada ha generado
dificultades en la operacion diaria del mercado. Los dias de feria se caracterizan por un
manejo cadtico y una falta de orden interno, lo que afecta negativamente tanto a los

productores como a los intermediarios y consumidores.

Al llevar a cabo esta investigacion, se identifico las areas de mejora en la gestion
logistica del mercado mayorista de Riobamba y se establecieron pautas claras para ordenar
los procesos internos. Esto permitira mejorar la calidad del servicio, optimizar el manejo del

stock de productos y garantizar una experiencia satisfactoria para todos los actores
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involucrados.

La Empresa Publica del Mercado Mayorista de Riobamba ha experimentado un
crecimiento significativo en su capacidad, pero se enfrenta a desafios logisticos que afectan
su funcionamiento eficiente. Esta investigacion tiene como objetivo abordar estos desafios,
mejorar la calidad de servicio y establecer pautas claras para el manejo interno. Al lograr
una gestion logistica sélida, el mercado podréa satisfacer de manera efectiva las necesidades
de los productores, intermediarios y consumidores, promoviendo asi el desarrollo sostenible

de esta importante institucion.
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El Mercado de Productores Agricolas San Pedro de Riobamba (EMMPA), conocido
como mercado mayorista, fue creado con el propdsito de ser un espacio de intercambio
comercial en el que se promueva el comercio justo, dandoles a los productores y a los
intermediarios los elementos necesarios para realizar un intercambio comercial a los mejores

precios y con un beneficio racional y equilibrado.

De acuerdo al proyecto de implementacién del EMMPA comenzd a operar de manera
formal desde el afio 2005, con un area de 80.000 metros cuadrados y un promedio de
circulacion vehicular mensual de aproximadamente 6.600 vehiculos, la infraestructura
estuvo disefiada para integrar todos los procesos de comercializacion, para lo cual se
planifico una logistica pensada para un crecimiento sostenido y ordenado de las
instalaciones, sin embargo 17 afios después, la EMMPA, se encuentra con una serie de

problemas de organizacion logistica estratégica que requieren de soluciones urgentes.

En este sentido y considerando que la logistica es un conjunto de operaciones para
facilitar los procesos de comercializaciéon, se ha encontrado que la EMMPA, lidia
diariamente con tres problemas logisticos importantes: las operaciones de transporte, el

almacenamiento y la distribucion de los productos en el mercado.

En el problema de trasporte, se ha podido observar, sobre todo en los dias en los que
ingresan mayor cantidad de productos, previos a los dias feriados en la ciudad, esto es los
martes y viernes una gran cantidad de ingreso de vehiculos de forma caotica lo que dificulta

el flujo de transito y complica la comercializacion.

En cuanto al almacenamiento, el problema fundamental es el volumen de producto
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que ingresa al mercado, la gestion de las bodegas de acopio, y la agilidad que se da a los
procesos de desembarque y embarque de los productos que de ninguna manera parece estar

regulado.

El tercer problema se relaciona con la distribucion de la mercaderia para su
comercializacion, a pesar de que la planificacion de la EMMPA, tiene areas determinadas
para los productos, se pueden observar que no se respetan, por otro lado, se ha encontrado
al interior de las instalaciones una gran cantidad de vendedores informales, que invaden

permanentemente los espacios dificultando la comercializacion.

Cada uno de estos aspectos mencionados, implica el reordenamiento de procesos
logisticos, que no han sido revisados adecuadamente durante todo el periodo que lleva en
funcionamiento el EMMPA, el aumento del volumen de productos, el crecimiento de los
usuarios del mercado, asi como otras necesidades implican dar soluciones a una

problematica que requiere una replanificacion logistica urgente.
1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Coémo influye la logistica en la comercializacion del EP-EMAPAR de la Ciudad de

Riobamba?
1.3. JUSTIFICACION

La presente investigacion sobre la mejora de la logistica y comercializacion en el
mercado mayorista de la ciudad de Riobamba tiene una sélida base en términos de
aplicabilidad cientifica, aporte técnico y beneficios tangibles para todos los actores
involucrados. El estudio aplica y adapta conceptos y metodologias cientificas en el &mbito
de la logistica y comercializaciéon. Al analizar los desafios y proponer soluciones, se
contribuyo al desarrollo de conocimiento cientifico en esta area especifica, generando nuevas
perspectivas y enfoques que puedan ser replicados en otros mercados mayoristas o sectores
similares.

La investigacion aportd con técnicas, herramientas y buenas practicas que permitan
el mejoramiento de las condiciones de logistica y comercializacion en el mercado mayorista
de Riobamba. A través del analisis critico y la identificacién de areas de mejora, se
propusieron soluciones y recomendaciones concretas para optimizar la gestion interna, el
control de stock, los procesos de entrega y otros aspectos logisticos relevantes.
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El proposito principal de esta investigacion fue el mejoramiento de las condiciones
logisticas y de comercializacion en el mercado mayorista de Riobamba. Al implementar
medidas que promuevan una entrega eficiente, un control adecuado del stock y una gestion
interna mas eficiente, se espera reducir los tiempos de espera, minimizar los errores en las
entregas y garantizar una disponibilidad constante de productos para los clientes. Esto
contribuird a una operacion mas fluida y eficiente del mercado, beneficiando a todos los
involucrados.

Al optimizar la logistica y la comercializacion en el mercado mayorista, se espera
impactar positivamente la calidad de vida de los usuarios, incluyendo productores,
intermediarios y consumidores finales. La eficiencia en la entrega de productos permitira a
los productores contar con un mercado confiable y rentable para sus productos, mejorando
su sustento econdmico. Asimismo, los intermediarios podran beneficiarse de un proceso de
comercializacion méas ordenado y equitativo, mientras que los consumidores finales
disfrutaran de una mayor disponibilidad y variedad de productos frescos y de calidad.

La investigacion se enfoca en establecer pautas claras para el manejo interno del
mercado, lo que resulta en un mejor ordenamiento de los procesos y actividades. Esto ayuda
a equilibrar las ganancias de los intermediarios con los costos de produccién, evitando
situaciones de desequilibrio o inequidad. Al promover un sistema mas justo y transparente,
se fomentd la confianza y el desarrollo sostenible en el mercado mayorista de Riobamba.

La investigacion también se orienta al mejoramiento de la eficiencia en la logistica
interna del mercado, analizando aspectos como el almacenamiento, el transporte, la gestion
de inventarios y la planificacion de rutas. Al identificar areas de mejora y proponer
soluciones especificas, se logré un manejo mas eficiente de los recursos y una optimizacion
de los procesos internos, lo que se traducird en ahorros de tiempo y costos para el mercado
Yy Sus usuarios.

1.4. OBJETIVOS
1.4.1. Objetivo General

Determinar cdmo influye de la logistica en la comercializacidn de productos en la
EP- EMMPA Riobamba.

1.4.2. Objetivos especificos

e Diagnosticar los procesos de logistica y la comercializacion del EP-EMMPA.
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Fundamentar estrategias de logistica para mejorar los procesos de comercializacion del
EP-EMMPA

Proponer estrategias de logistica para mejorar los procesos de comercializacion del EP-
EMMPA
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CAPITULO II.
2. MARCO TEORICO
2.1. ANTECEDENTES

El siguiente estudio realizado por Bruno et al., (2022), analiza el papel de los
mercados mayoristas de frutas y verduras en el fortalecimiento de la soberania alimentaria
en el Area Metropolitana de Buenos Aires (AMBA). Se utiliz una metodologia mixta que
combind encuestas y revision bibliografica para obtener datos cuantitativos y cualitativos.
Los resultados revelan la situacion actual de los mercados del AMBA y destacan tanto las
contribuciones como las deficiencias de estos espacios para promover la soberania
alimentaria. Se concluye que, aunque los mercados mayoristas de frutas y verduras ayudan
a fortalecer la soberania alimentaria en la regién, es necesario el apoyo estatal para
consolidarlos como instituciones clave. Se realizaron dos relevamientos en 2018 y 2019, que
incluyeron entrevistas a autoridades de los mercados y encuestas a operadores comerciales.
Los resultados se compararon con la bibliografia consultada para analizar criticamente el rol
de estos mercados en la soberania alimentaria. Los mercados concentradores proveen frutas
y verduras frescas a los centros urbanos del AMBA, facilitando la conexién entre
productores y consumidores y contribuyendo al crecimiento econémico y generacién de
empleo. Sin embargo, la inclusion de los productores en estos mercados es limitada y el
empleo generado es principalmente informal. Ademas, existen deficiencias en el control de
inocuidad y calidad de los alimentos, asi como en el tratamiento de residuos organicos
solidos, lo que afecta la salud publica y el medio ambiente. Para fortalecer la soberania
alimentaria, es necesario el apoyo estatal en términos de desarrollo tecnologico y
organizacional, considerando la complejidad y multidimensionalidad de estos sistemas de

comercializacion y distribucion de alimentos.

En la investigacion realizada por Novoa y Pizan (2020), se determin0 las condiciones
de recepcion, acopio y distribucion de alimentos de primera necesidad en Trujillo, Pert, con
el objetivo de proponer un mercado mayorista multifuncional. Se utiliz6 un enfoque
descriptivo-correlacional y se aplicaron diferentes instrumentos de recoleccion de datos
como fichas de observacion, entrevistas y analisis de documentos. Los resultados revelaron

que las formas actuales de recepcidn, acopio y distribucién de alimentos no funcionan de
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manera 6ptima, lo que afecta la calidad de los productos. Como solucion, se propuso
implementar un sistema integral y ordenado que mejore la distribucién y comercializacion,

utilizando tecnologia adecuada para cada proceso.

Se identifico que el volumen de carne comercializada es el més alto, seguido de
abarrotes, tubérculos, verduras y frutas. Ademas, se determind que el horario de mayor
abastecimiento es de 4:30 am a 12:00 pm, con dias especificos para el abastecimiento de
tubérculos. Se encontrd que el tiempo promedio de compra de los comerciantes varia, con
un 50% que tarda una hora 0 menos. En cuanto a la infraestructura, se establecio la necesidad
de contar con ambientes especificos para el almacenamiento de diferentes tipos de alimentos,
como areas en seco, refrigeradas y congeladas. También se propuso un sistema de exhibicién
adecuado, utilizando mobiliario como estantes, racks y mesas de refrigeracion. Se concluyd
que las condiciones actuales de recepcion, acopio y venta en los mercados mayoristas de
Trujillo no son las adecuadas, y se recomendo6 implementar las propuestas derivadas de la
investigacion para mejorar la situacion. Ademas, se destaco la importancia de mantener la
inocuidad de los alimentos a través de buenas practicas de higiene y control de temperatura.
Esta investigacion proporciond un diagnéstico de las condiciones de recepcion, acopio y
distribucion de alimentos en los mercados mayoristas de Trujillo, asi como propuestas para

mejorar la funcionalidad y eficiencia del sistema.

Morales et al., (2021), en una investigacion sobre el “Funcionamiento de la Empresa
Publica Municipal Mercado de Productores Agricolas San Pedro de Riobamba EP-
EMMPA”. en Riobamba, Ecuador, a través de un enfoque documental. Se identificaron
dificultades en los mercados existentes de la ciudad debido a la ineficiencia del espacio y la
falta de espacio fisico para el abastecimiento vehicular. La EP-EMMPA se establecié como
un centro de acopio para la distribucion y comercializacion de productos agricolas en la
provincia de Chimborazo, atendiendo a aproximadamente 17.500 consumidores. Se
encontrd que la estructura de la empresa es adecuada y ha logrado posicionarse en el proceso
de distribucién de alimentos a nivel nacional. Se destacd la participacion de los comerciantes
agricolas de la zona de Chimborazo en este proceso. La investigacion revelo que la EP-
EMMPA cuenta con un reglamento interno de funcionamiento que establece los derechos,
deberes y obligaciones de los actores del mercado, fomentando un mejor orden y convivencia
entreellos. A través del analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidadesy Amenazas),

se identificaron las fortalezas y debilidades de la EP-EMMPA, asi como las
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oportunidades y amenazas que enfrenta en su entorno. Las fortalezas se consideran los
puntos fuertes de la empresa en comparacién con sus competidores, mientras que las
debilidades representan areas en las que la empresa esta en desventaja. Las oportunidades
son opciones por explotar y las amenazas son factores externos que podrian afectar al
mercado de productores. En resumen, la investigacion resalta el papel de la EP-EMMPA
como un centro de acopio Yy distribucidn de productos agricolas en Riobamba. Se reconoce
la importancia de contar con un reglamento interno y se identifican las fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas que rodean a la empresa.

La investigacion de tesis realizada por Ortega y Satan (2022), enfocada en proponer
un plan de reestructuracion de la plataforma logistica del Mercado Mayorista de Riobamba
(EP-EMMPA) con el objetivo de mejorar su funcionalidad. Se utilizé un enfoque descriptivo
y se aplicaron métodos observacionales, deductivos, bibliograficos y cualitativos y
cuantitativos. Se realizd una encuesta a 377 personas y se analizaron e interpretaron los
resultados. Se encontrd que la reestructuracion de la plataforma logistica mejorara su
funcionamiento. Se propuso una reestructuracion que incluye departamentos como
administracion, centro comercial, zona himeda, zona semi himeda, area seca, area de
servicios para arrendatarios y area de servicio al publico. Se concluy6 que la implementacion
de esta propuesta beneficiara a los usuarios del mercado. Se recomienda realizar un anélisis
detallado de los costos y disefio de los departamentos, presentar el plan de reestructuracion
a municipios o inversionistas, y realizar un estudio sobre transito, transporte publico y
seguridad vial en el exterior del mercado. Ademas, se sugiere buscar propuestas de

proveedores y realizar una evaluacidn exhaustiva de la reubicacion de cada departamento.

Ademas de las recomendaciones mencionadas anteriormente, se sugiere llevar a cabo
acciones para mejorar la plataforma logistica de la EP-EMMPA y proporcionar mayor
seguridad, orden y eficiencia en las operaciones logisticas. la reestructuracion de la
plataforma logistica de la EP-EMMPA Mercado Mayorista de Riobamba requerird un
enfoque integral que abarque aspectos fisicos, tecnoldgicos, normativos y de capacitacion.
Mediante la implementacion de estas acciones, se espera lograr una plataforma logistica mas
eficiente, segura y ordenada, que satisfaga las necesidades de los usuarios y promueva el

desarrollo y crecimiento del mercado.
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2.2. MARCO TEORICO

2.2.1. Conceptualizacion de la operatividad y funcionalidad de un mercado mayorista
de productores agricolas.

Un mercado mayorista de productores agricolas es un espacio fisico donde los
agricultores y productores agricolas comercializan sus productos en grandes cantidades.
Estos mercados son puntos de encuentro entre los productores y los compradores mayoristas,
intermediarios y distribuidores, quienes adquieren grandes volumenes de productos

agricolas para su posterior distribucion y venta al por menor (Vique et al., 2020).

La importancia de los mercados mayoristas de productores agricolas radica en su
papel clave en el abastecimiento de productos alimentarios frescos a la poblacion. Estos
mercados garantizan la disponibilidad constante y en grandes volimenes de frutas, verduras,
cereales, carnes y otros productos agricolas esenciales para la alimentacion de las personas
(Jordan & Villardi, 2019). Al comercializar productos de produccién local, regional y
nacional, los mercados mayoristas contribuyen a la sostenibilidad de la poblacion,
fomentando la produccién y el consumo de alimentos locales y reduciendo la dependencia

de importaciones (Carvajal, 2021).

Ademaés, los mercados mayoristas promueven el intercambio comercial entre los
diferentes actores de la cadena de valor agricola. Los productores agricolas pueden acceder
a nuevos canales de comercializacion, expandir su mercado y obtener mejores precios por
sus productos al vender en grandes volimenes. Por otro lado, los compradores mayoristas
se benefician de la diversidad y calidad de los productos ofrecidos en estos mercados, asi
como de la posibilidad de establecer relaciones comerciales directas con los productores
(Caiiarte et al., 2022).

La demanda interna y la demanda de otros mercados también se satisfacen a través
de los mercados mayoristas de productores agricolas. Estos mercados actlan como
intermediarios entre la produccion agricola y los diferentes puntos de venta, garantizando la
distribucion eficiente de los productos a nivel local, regional y nacional. Asimismo, al
facilitar el acceso a una variedad de productos agricolas frescos, contribuyen a mejorar la

alimentacion y nutricion de la poblacion (Vera et al., 2019).

En términos de sostenibilidad, los mercados mayoristas de productores agricolas

promueven la agricultura local y la produccion sostenible de alimentos. Al conectar
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directamente a los productores con los compradores, se reducen los intermediarios y se
fomenta una cadena de suministro méas corta, lo que implica menor huella de carbono y un
menor impacto ambiental. Ademas, al apoyar a los productores locales, se promueve la
preservacion de la agricultura tradicional, la diversidad de cultivos y la conservacién de los

paisajes agricolas (Del Castillo, 2020).

Los mercados mayoristas de productores agricolas desempefian un papel crucial en
el abastecimiento de productos alimentarios, tanto a nivel local como en otros mercados. Su
importancia radica en la garantia de disponibilidad y variedad de productos frescos, en la
promocion del intercambio comercial, en la satisfaccion de la demanda interna y externa, y
en la promocion de la sostenibilidad de la poblacion a través de la produccion local y la

agricultura sostenible.
2.2.2. Estructura y funcionalidad de un mercado mayorista

Los aspectos relevantes que conforman la estructura y funcionalidad de un mercado

mayorista de productores agricolas tienen como base los siguientes aspectos

La infraestructura, los mercados mayoristas suelen contar con instalaciones fisicas
adecuadas para el almacenamiento, exhibicion y venta de los productos agricolas. Esto
incluye galpones, pabellones, naves o espacios de almacenamiento refrigerados, asi como

areas para la comercializacion y el trénsito de vehiculos de carga (Aguilar et al., 2021).

Areas especializadas: Estos mercados suelen contar con éreas especificas destinadas
a diferentes categorias de productos agricolas, como frutas, verduras, carnes, lacteos,
granos, entre otros. Cada area puede tener condiciones de almacenamiento y exhibicién
especificas, asi como normativas particulares segin los requerimientos de los productos
(GomezA & Cancapa, 2019).

Servicios de apoyo: Para facilitar la comercializacion, los mercados mayoristas
ofrecen servicios de apoyo a los productores y compradores. Estos servicios pueden incluir
asesoramiento técnico, asistencia en la clasificacién y embalaje de productos, acceso a
servicios financieros, informacion de precios, servicios de transporte y logistica, entre otros
(Sanchez et al., 2020).

Reglamentaciones y normativas: Los mercados mayoristas suelen contar con
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reglamentaciones y normativas especificas para regular las actividades de los productores y
compradores. Estas normas pueden abarcar aspectos como requisitos de calidad, etiquetado,
trazabilidad, higiene y seguridad alimentaria, asi como condiciones de acceso Yy

permanencia en el mercado (Guzman et al., 2019).

Comercializaciébn mayorista: Los mercados mayoristas se centran en la venta
mayorista de productos agricolas, lo que implica que los compradores son mayoristas o
distribuidores que adquieren grandes volimenes de productos para su posterior venta a
minoristas, restaurantes, hoteles u otros establecimientos. La comercializacion mayorista

permite obtener economias de escala y precios mas competitivos (Hernandez J. , 2019).

Relaciones comerciales: En los mercados mayoristas, se establecen relaciones
comerciales directas entre los productores y los compradores. Estas relaciones pueden
basarse en acuerdos contractuales a largo plazo, confianza mutua, negociacion de precios y
condiciones de entrega. La relacion entre los actores del mercado es fundamental para
asegurar un abastecimiento constante y satisfacer las demandas del mercado (GémezA &
Cancapa, 2019).

Impacto en la economia local: Los mercados mayoristas de productores agricolas
tienen un impacto significativo en la economia local, ya que generan empleo en el sector
agricola, promueven la produccion y comercializacion local, y contribuyen al desarrollo de
la cadena de valor agricola en la regién. Estos mercados son clave para la conexion entre
los productores y los consumidores finales, asegurando un flujo eficiente de productos

agricolas frescos (Aguilar et al., 2021).

2.2.3. Vinculacion de los mercados mayoristas con la logistica y la comercializacion

Los mercados mayoristas tienen una estrecha vinculacion con la logistica y la
comercializacion, ya que ambos aspectos son fundamentales para el funcionamiento

eficiente y efectivo de estos mercados. A continuacion, se explican estas relaciones:

La logistica juega un papel crucial en el abastecimiento de los productos agricolas
hacia los mercados mayoristas. Esto implica la planificacion, coordinacion y gestion de todas
las actividades necesarias para que los productos lleguen desde los lugares de produccion
hasta los mercados de manera oportuna y en las condiciones adecuadas. La logistica de
abastecimiento abarca aspectos como el transporte de los productos, el almacenamiento
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temporal, el control de calidad, la gestion de inventarios y la programacion de entregas
(Bruno et al, 2022).

Los mercados mayoristas requieren de espacios adecuados para el almacenamiento
temporal de los productos agricolas antes de su comercializacion. La logistica de
almacenamiento implica la gestion de las areas de almacenamiento, incluyendo camaras de
refrigeracion, congelacién o ambientes controlados para mantener la frescura y calidad de
los productos. Asimismo, la logistica de distribucidn se encarga de coordinar la entrega y
distribucion de los productos a los compradores mayoristas, asegurando la eficiencia en la

entrega y minimizando los tiempos de espera.

La logistica estd estrechamente ligada a la gestién de inventarios en los mercados
mayoristas. Es esencial mantener un control preciso de los productos disponibles en el
mercado, asi como de su rotacion y vida atil. Esto implica llevar registros actualizados de
los productos en stock, realizar inventarios periddicos, gestionar las fechas de vencimiento

y planificar las compras y reposiciones de productos (Bowersox et al, 2005).

La logistica también influye en la comercializacion y fijacion de precios en los mercados
mayoristas. La eficiencia en los procesos logisticos, como la recepcion, clasificacion,
embalaje y exhibicion de los productos, permite una comercializacién mas agil y efectiva.
Ademaés, una adecuada gestion logistica contribuye a reducir los costos de almacenamiento
y transporte, lo que puede tener un impacto en los precios finales de los productos.

La logistica en los mercados mayoristas facilita la intermediacion y negociacion entre
los productores y los compradores mayoristas. Los procesos logisticos permiten establecer
contactos directos, agilizar las transacciones comerciales, negociar volimenes y precios, asi
como establecer acuerdos de suministro a largo plazo. La logistica eficiente fomenta la
confianza y la cooperacion entre los actores del mercado, promoviendo relaciones

comerciales solidas y duraderas (Calzado, 2020).

Los mercados mayoristas estan estrechamente vinculados con la logistica y la
comercializacion. La logistica de abastecimiento, almacenamiento, distribucion y gestion de
inventarios es esencial para asegurar un flujo eficiente de productos agricolas. Ademas, la
logistica facilita la comercializacion, la intermediacion y la negociacion entre los
productores y los compradores mayoristas, influyendo en los precios y en la eficacia de las

transacciones comerciales.
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2.2.4. La Logistica, definicién y actividades clave.

2.2.4.1. Definicién de Logistica.

La logistica es un campo de estudio y practica que se ocupa de la planificacion,
implementacién y control eficiente del flujo de bienes, servicios e informacion desde el
punto de origen hasta el punto de consumo. Se trata de una disciplina crucial para el éxito
de las operaciones comerciales y la satisfaccion del cliente. La logistica se ha vuelto cada
vez mas relevante en un entorno empresarial globalizado y altamente competitivo. A

continuacion, se presentan algunas definiciones destacadas de logistica:

"La logistica se refiere a la gestion de los flujos de productos y servicios desde el
punto de origen hasta el punto de consumo, con el objetivo de satisfacer los requisitos del

cliente de manera eficiente y rentable” (Bowersox et al., 2005).

"La logistica implica la coordinacion de actividades clave, como transporte,
almacenamiento, manejo de inventarios, procesamiento de pedidos y gestion de la
informacion, con el fin de optimizar los flujos de productos y servicios a través de la cadena
de suministro™ (Christopher, 2022).

"La logistica es un proceso integrado que se ocupa de la planificacion,
implementacién y control de manera efectiva y eficiente del flujo y almacenamiento de
bienes, servicios e informacién desde el punto de origen hasta el punto de consumo con el
objetivo de cumplir con los requisitos del cliente™ Council of Supply Chain Management
Professionals (CSCMP, 2019).

Estas definiciones resaltan la importancia de la gestion de los flujos de productos,
servicios e informacion, asi como la optimizacion de los procesos logisticos para cumplir

con las expectativas del cliente.
Actividades clave de logistica

La logistica se ocupa de una serie de actividades clave para garantizar el flujo

adecuado de productos en la cadena de suministro. Algunas de estas actividades incluyen:
Gestion de Inventarios

La gestion de inventario en logistica se refiere al proceso de planificacion, control y

supervision de los productos almacenados en una empresa 0 cadena de suministro. Su
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objetivo principal es mantener niveles adecuados de inventario para satisfacer la demanda
de los clientes, al tiempo que se minimizan los costos asociados al almacenamiento y manejo
de los productos (Garrido & M, 2017). La caracterizacion de la gestion de inventario implica

considerar aspectos como:

Determinacion de niveles de inventario que consiste en establecer los niveles 6ptimos
de inventario que se deben mantener en funcién de la demanda, el tiempo de entrega de los
proveedores, la variabilidad de la demanda, entre otros factores (Escobar et al., 2017). Esto
implica encontrar un equilibrio entre tener suficiente inventario para evitar escasez de

productos y evitar tener un exceso de inventario que pueda generar costos innecesarios.

La gestion de inventario se basa en la capacidad de predecir la demanda futura de los
productos. Para ello, se utilizan técnicas de pronostico que analizan el comportamiento
historico de la demanda, patrones estacionales, tendencias del mercado, eventos especiales,
entre otros factores. Estos prondsticos son fundamentales para determinar los niveles de

inventario necesarios y evitar faltantes o excesos de productos (Tamayo et al.,2019).

El Control de inventario que involucra el monitoreo constante de los niveles de
inventario y la implementacion de medidas para mantenerlos dentro de los rangos deseados.
Esto incluye la recepcion y registro de los productos, la clasificacion y etiquetado, el control
de las fechas de vencimiento, la rotacion de inventario (principio FIFO o LIFO), entre otros
aspectos. Ademas, se realizan inventarios fisicos periodicos para verificar la exactitud de los

registros y detectar posibles discrepancias (Seijas, 2021).

La gestion de la demanda y pedidos que implica la coordinacion de los pedidos y la
gestién de la demanda de los clientes. Esto implica asegurar que los productos estén
disponibles en el momento y la cantidad requerida por los clientes, asi como procesar y

gestionar los pedidos de manera eficiente y precisa.

Resumiendo, a Gonzéles (2020), los fundamentos de la gestion de inventario en

logistica incluyen:

a) Servicio al cliente: La gestién de inventario busca garantizar la disponibilidad de
productos para satisfacer la demanda de los clientes de manera oportuna. Un buen
servicio al cliente implica tener los productos adecuados disponibles en el momento y
lugar correctos.

b) Costo de inventario: Mantener un inventario implica costos asociados al
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almacenamiento, seguro, obsolescencia, entre otros. La gestion de inventario busca
minimizar estos costos al mantener niveles dptimos de inventario y evitar excesos o
faltantes.

c) Eficiencia operativa: Una gestion eficiente del inventario permite optimizar los procesos
logisticos, como el manejo de materiales, la planificacion de rutas, la gestion de
proveedores y la distribucion de productos. Esto se traduce en una mayor eficiencia
operativa y una reduccion de los costos logisticos.

d) Integracion en la cadena de suministro: La gestion de inventario no se limita a una unica
empresa, sino que implica la coordinacion y colaboracion con proveedores y clientes en
la cadena de suministro. Esto permite optimizar los flujos de productos y la toma de

decisiones basada en informacién compartida.

La gestion de inventario en logistica es esencial para garantizar la disponibilidad de
productos, minimizar los costos y optimizar la eficiencia operativa en la cadena de
suministro. Se basa en la determinacion de niveles adecuados de inventario, el pronéstico de
la demanda, el control y la gestion eficiente de los pedidos y la integracion en la cadena de

suministro.
2.2.4.2. Transporte.

La logistica de transporte es una parte esencial de la cadena de suministro que se
encarga de gestionar y coordinar todas las actividades relacionadas con el movimiento fisico

de bienes y productos desde su origen hasta su destino final.

La logistica de transporte implica tomar decisiones clave, como seleccionar el modo
de transporte mas adecuado para cada envio en funcion de factores como la distancia, el tipo
de mercancia, los plazos de entrega y los costos involucrados. Los modos de transporte
comunes incluyen carretera, ferrocarril, maritimo, aéreo y multimodal, y cada uno tiene sus
ventajas y limitaciones segln las necesidades especificas. Ademas de seleccionar el modo
de transporte, la logistica de transporte también involucra la gestion de la flota de vehiculos,
incluyendo la adquisicién, asignacion y mantenimiento de los mismos. Esto implica la
planificacion de rutas, la programacion de entregas y la gestion de los conductores para
garantizar una operacion eficiente y puntual (Carrefio, 2017).

Otra tarea importante en la logistica de transporte es la consolidacion de cargas, que
consiste en combinar varios envios en un solo vehiculo para optimizar la capacidad y reducir
los costos. Esto se logra agrupando envios de diferentes proveedores o destinatarios en un
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solo transporte, lo que permite maximizar la capacidad de carga y reducir los viajes vacios.

La logistica de transporte también implica la gestion de almacenes y centros de
distribucion, donde se reciben, almacenan y distribuyen los productos. Esto incluye la
gestion de inventarios, la preparacion de pedidos y la carga de los productos en los vehiculos
de transporte de manera eficiente Es importante contar con sistemas y tecnologias que
permitan el seguimiento y trazabilidad de los envios durante todo el proceso de transporte.
Esto se logra a través del uso de tecnologias como GPS, codigos de barras y sistemas de
gestion de transporte (TMS), que permiten monitorear la ubicacion y el estado de los
productos en tiempo real (Cardona et al., 2019).

Finalmente, la logistica de transporte también implica cumplir con las regulaciones
aduaneras y los requisitos legales y normativos relacionados con el transporte de mercancias.
Esto incluye tramites aduaneros, gestion de permisos y licencias, y cumplimiento de normas

de seguridad y medioambientales (Carrefio, 2017).

La logistica de transporte es fundamental para garantizar un flujo eficiente y seguro
de productos en la cadena de suministro. Implica tomar decisiones estratégicas, gestionar la
flota de vehiculos, consolidar cargas, administrar almacenes y centros de distribucion,
implementar tecnologias de seguimiento y cumplir con las regulaciones aplicables. Una
gestion eficiente del transporte contribuye a la optimizacién de costos, tiempos de entrega y

satisfaccion del cliente.
2.2.4.3. Almacenamiento.

La logistica de almacenamiento es una parte fundamental de la cadena de suministro
que se encarga de la gestion y control de los productos en los almacenes y centros de
distribucion. Consiste en planificar y ejecutar las actividades relacionadas con la recepcién,
almacenamiento, control de inventario y despacho de los productos de manera eficiente y

segura (Mancheno et al., 2018).

El almacenamiento en la logistica de acuerdo a Granillo et al., (2019), tiene como
objetivo principal garantizar la disponibilidad de los productos en el momento y lugar
adecuados, minimizando los costos de almacenamiento y optimizando el espacio disponible.
Algunas de las actividades clave de la logistica de almacenamiento, que propone el autor
citado incluyen:

a) Recepcion de productos: Implica verificar la cantidad y calidad de los productos
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b)

d)

recibidos, asi como su correcta identificacion y registro en el sistema. Esto incluye la

descarga de los productos de los vehiculos de transporte y su ingreso al almacén.

Almacenamiento: Consiste en asignar un espacio adecuado en el almacén para cada tipo
de producto, teniendo en cuenta sus caracteristicas, rotacion y requisitos de
almacenamiento. Se deben utilizar métodos de almacenamiento eficientes, como
estanterias, racks y sistemas de almacenamiento en altura, para maximizar el espacio

disponible.

Control de inventario: Implica llevar un registro preciso y actualizado de la cantidad y
ubicacion de cada producto en el almacén. Esto se logra a través del uso de sistemas de
gestion de inventario y tecnologias como cddigos de barras y escaneres. El control de
inventario permite optimizar la reposicion de productos, prevenir la obsolescencia y

realizar inventarios periodicos para mantener la precision de los registros.

Preparacion de pedidos: Consiste en seleccionar y agrupar los productos requeridos para
cada pedido, siguiendo las especificaciones del cliente. Esto incluye la recoleccion de
los productos del almacén, su embalaje y la preparacion de la documentacion necesaria

para el despacho.

Despacho de productos: Implica la carga de los productos en los vehiculos de transporte
y su envio a los destinos correspondientes. Se deben seguir los procedimientos de
despacho establecidos y coordinar los horarios y rutas de entrega para garantizar la

puntualidad y eficiencia en la distribucion.

La logistica de almacenamiento también abarca aspectos de seguridad, como la

proteccion de los productos contra robos, dafios y deterioro, asi como el cumplimiento de

normas y regulaciones en materia de seguridad y salud ocupacional. Una gestion eficiente

de la logistica de almacenamiento contribuye a reducir los costos de almacenamiento,

optimizar el espacio disponible, minimizar las pérdidas por obsolescencia o dafios, y mejorar

los tiempos de respuesta en la entrega de productos. Ademas, un adecuado control de
inventario garantiza la disponibilidad de los productos y evita la sobre o subestimacion de

las existencias(Mancheno et al., 2018).

La logistica de almacenamiento es crucial para garantizar la disponibilidad y gestion

eficiente de los productos en la cadena de suministro. Implica actividades como la recepcion,

almacenamiento, control de inventario, preparacion de pedidos y despacho de productos.
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Una adecuada gestion de almacenamiento contribuye a la optimizacion de costos, eficiencia

operativa y satisfaccion del cliente.

2.2.4.4. Procesamiento de pedidos

El procesamiento de pedidos es una parte fundamental de la logistica que se encarga

de todas las actividades relacionadas con la recepcion, registro, preparacion y despacho de

los pedidos de los clientes, Consiste en asegurar que los productos solicitados sean

seleccionados de manera precisa, empacados correctamente y enviados en el tiempo
acordado (Vasquez, 2018).

Santa y Osorno (2022), en base a la sistematizacion de una experiencia practica

indican que el procesamiento de pedidos implica varias etapas, que incluyen:

a)

b)

d)

Recepcion del pedido: Se recibe la solicitud de compra del cliente, ya sea a través de
medios electronicos, como sistemas de comercio electrénico, o de forma tradicional,
como por teléfono o correo electrénico. Es importante capturar todos los detalles del
pedido, como los productos solicitados, las cantidades, las direcciones de envio y

facturacion, y cualquier otra informacion relevante.

Verificacion de la disponibilidad de los productos: Una vez recibido el pedido, se debe
verificar si los productos solicitados estan disponibles en el inventario. Esto implica
consultar el sistema de gestion de inventario para asegurarse de que las existencias sean
suficientes. En caso de no contar con los productos, se deben tomar las medidas
adecuadas, como informar al cliente sobre la falta de disponibilidad o buscar

alternativas.

Registro y preparacion del pedido: Una vez confirmada la disponibilidad de los
productos, se procede a registrar el pedido en el sistemay a prepararlo para su despacho.
Esto implica seleccionar los productos solicitados del almacén, empacarlos de forma

segura y adecuada, e incluir cualquier documentacion o instrucciones necesarias.

Etiquetado y documentacion: Cada paquete debe ser etiquetado correctamente con la
informacién de envio, como la direccion del destinatario, los datos de contacto y los
nameros de seguimiento si corresponde. Ademas, se deben incluir los documentos
necesarios, como facturas, guias de despacho y cualquier otro documento requerido por

las regulaciones o el cliente.
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e) Despacho y envio: Una vez que el pedido esta listo, se debe coordinar su envio. Esto
implica organizar el transporte adecuado, ya sea interno o externo, y asegurarse de que
los productos sean entregados en la direccion correcta y en el tiempo acordado. Es
importante mantener una comunicacion constante con los clientes, proporcionandoles
informacidn de seguimiento y resolviendo cualquier problema que pueda surgir durante

el proceso de envio.

f) Seguimiento y servicio al cliente: Una vez que el pedido ha sido despachado, es
importante realizar un seguimiento para garantizar que llegue correctamente al cliente.
Esto implica monitorear el estado del envio y resolver cualquier problema o incidencia
que pueda surgir. Ademas, se debe proporcionar un servicio al cliente de calidad,
brindando respuestas a consultas, solucionando problemas y asegurando la satisfaccién
del cliente (Santa & Osorno, 2022).

El procesamiento de pedidos eficiente es crucial para garantizar la satisfaccion del
cliente y mantener una cadena de suministro efectiva. Una gestion adecuada de este proceso
permite minimizar los errores, reducir los tiempos de entrega, optimizar los costos y mejorar
la reputacién de la empresa en términos de servicio al cliente. Ademas, el uso de tecnologias
de automatizacién y sistemas de gestion de pedidos puede ayudar a agilizar y mejorar la

precision de este proceso.
2.2.4.5. Gestion de la Cadena de Suministro

La gestion de la cadena de suministro es el conjunto de actividades que se llevan a
cabo para coordinar y controlar el flujo de productos, servicios, informacion y dinero desde
los proveedores hasta los clientes finales. Su objetivo principal es maximizar el valor para el
cliente y lograr una ventaja competitiva a través de una gestion eficiente de los recursos y

procesos (Rodriguez, 2018).

La gestibn de la cadena de suministro abarca diferentes areas, como el
abastecimiento, la produccidn, la logistica, la gestion de inventarios, la planificacién de la
demanda y el pronostico, y el servicio al cliente. Cada una de estas areas juega un papel
crucial en el funcionamiento de la cadena de suministro. En el abastecimiento, se seleccionan
proveedores confiables y se negocian acuerdos comerciales para garantizar un suministro
constante y confiable de materias primas y componentes. Esto implica establecer relaciones
solidas con los proveedores y gestionar eficientemente la cadena de suministro hacia atras
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(Garrido & M, 2017).

La gestion de inventarios tiene como objetivo controlar y gestionar los niveles de
inventario en toda la cadena de suministro. Se busca asegurar la disponibilidad de
productos en el momento y lugar adecuados, minimizando los costos asociados al

almacenamiento y obsolescencia. (Rodriguez, 2018).

La planificacion de la demanda y el prondstico implican estimar la demanda futura
de los productos y servicios. Se utilizan técnicas de analisis de datos historicos, modelos de
pronostico y colaboracion con los clientes y socios de la cadena de suministro para prever

las necesidades del mercado (Carrefio, 2017).

El servicio al cliente es fundamental en la gestion de la cadena de suministro. Se
busca mantener una relacion cercana con los clientes, satisfacer sus necesidades y resolver
cualquier problema o reclamo que pueda surgir. La atencién al cliente, la gestién de
devoluciones y garantias, y la mejora de la experiencia del cliente son aspectos clave
(Mancheno et al., 2018).

La gestion de la cadena de suministro se basa en la colaboracion y coordinacion entre
todos los actores involucrados, incluyendo proveedores, fabricantes, distribuidores,
minoristas y clientes finales. El uso de tecnologias de la informacion y comunicacion permite
una mayor visibilidad y control de los flujos de informacién y productos a lo largo de toda

la cadena (Bowersox et al., 2005).

Por lo tanto, una gestion eficiente de la cadena de suministro puede generar diversos
beneficios, como la reduccion de costos, la mejora de la calidad y la eficiencia, la
optimizacion de los tiempos de entrega, la flexibilidad para adaptarse a cambios en la
demanda y la reduccidn de los riesgos operativos. Ademas, una gestion efectiva de la cadena

de suministro puede generar una ventaja competitiva.
2.2.5. Los tipos de logistica relacionados con mercados de productores agricolas

En el contexto de los mercados de productores agricolas, Carvajal (2021) identifica

algunos tipos de logistica especificos que estan relacionados con estas actividades:

Logistica de abastecimiento: Se refiere a la gestion de la adquisicion y suministro de

productos agricolas por parte de los productores hacia el mercado. Incluye la planificacion
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de la produccion, la cosecha, el embalaje y el transporte de los productos desde las fincas o
cultivos hasta el mercado.

Logistica de almacenamiento: Este tipo de logistica se centra en la gestion de los
productos agricolas en el mercado. Incluye la recepcion, descarga, clasificacion,
almacenamiento y conservacion de los productos agricolas para garantizar su calidad y

disponibilidad.

Logistica de distribucion: Esta relacionada con la gestion de la entrega de los
productos agricolas desde el mercado hacia los clientes finales. Incluye la planificacion de
rutas de distribucion, la gestion de flotas de vehiculos, el control de inventarios y la entrega

puntual de los productos.

Logistica de comercializacion: Este tipo de logistica se enfoca en las actividades
relacionadas con la promocion, venta y comercializacion de los productos agricolas en el
mercado. Incluye la gestion de puntos de venta, la exhibicion de productos, la atencion al

cliente y la logistica de eventos o ferias agricolas.

Logistica inversa: En el caso de los mercados de productores agricolas, la logistica
inversa puede estar presente en la gestion de devoluciones de productos no conformes, la
gestidn de residuos organicos, el reciclaje de materiales y la disposicién adecuada de envases

y embalajes.

Estos tipos de logistica estan interconectados y se complementan para asegurar un
flujo eficiente de productos agricolas desde los productores hasta los consumidores finales
en los mercados de productores. La planificacion, coordinacion y control adecuados de estas
actividades logisticas son fundamentales para asegurar la calidad de los productos,
minimizar las pérdidas, optimizar los tiempos de entrega y satisfacer la demanda de los

consumidores de manera eficiente (Carvajal, 2021).
2.2.6. La comercializacion.

La comercializacién se refiere al proceso de planificar, promocionar, vender y
distribuir bienes o servicios para satisfacer las necesidades de los consumidores y generar
beneficios para las empresas. Es un componente esencial de la actividad empresarial y abarca

diversas actividades, desde la investigacién de mercado y el desarrollo de productos, hasta
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la promocion, el establecimiento de precios, la ventay la distribucion (Guzman et al., 2019).

La comercializacion es un conjunto de actividades estratégicas y operativas que una
empresa lleva a cabo para identificar, crear y satisfacer las necesidades y deseos de los
consumidores a través de la oferta de productos o servicios. Implica el desarrollo de
estrategias de marketing, la promocion de los productos, la fijacion de precios adecuados, la

distribucion efectiva y la atencion al cliente.

La comercializacion se centra en entender las necesidades del mercado y en como la
empresa puede adaptarse y ofrecer soluciones que generen valor para los consumidores. Se
trata de un enfoque orientado al cliente, donde se busca establecer relaciones sélidas y
duraderas con los consumidores. Implicando el analisis de mercado y la investigacion para
comprender las tendencias, los segmentos de clientes y la competencia. A partir de esta
comprension, se desarrollan estrategias de marketing que incluyen la segmentacién del
mercado, el posicionamiento de la marca y la creacion de mensajes y propuestas de valor

atractivas (Gamboa et al, 2019).

Para Sanchez et al., (2020), la promocion de productos es esencial en la
comercializacion. Se utilizan diversas herramientas de comunicacion y publicidad para dar
a conocer los productos o servicios, persuadir a los consumidores a comprarlos y construir
una imagen de marca sélida. Ademas, la comercializacion implica la determinacion de
precios adecuados para los productos o servicios, considerando factores como los costos de
produccién, la demanda del mercado y el valor percibido por los consumidores. La fijacion
de precios puede ser estratégica, buscando posicionarse en el mercado o maximizar los

ingresos de la empresa.

La distribucion eficiente es otro aspecto clave de la comercializacion. Se trata de
asegurar que los productos estén disponibles en el lugar y momento adecuados para los
consumidores. Esto implica la gestion de la cadena de suministro, la seleccion de canales de
distribucién y la logistica para garantizar una entrega rapida y confiable. En Gltima instancia,
la comercializacion se preocupa por brindar un excelente servicio al cliente. Esto implica
ofrecer soporte, atencion personalizada y soluciones a los problemas o inquietudes que
puedan surgir. La satisfaccion del cliente y la construccion de relaciones a largo plazo son

fundamentales para el éxito de la comercializacion (Cardona et al., 2019).
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2.2.6.1. Evolucion de la comercializacion

Con la llegada de Internet y el auge de la era digital en las Gltimas décadas, la
comercializacion ha experimentado una transformacion masiva. ElI marketing en linea, las
redes sociales y el comercio electronico se han convertido en elementos fundamentales de
las estrategias de comercializacion. Las empresas ahora pueden llegar a un publico global
de manera mas rapida y eficiente, y los consumidores tienen acceso a una variedad de

productos y servicios practicamente ilimitados (Guzman et al., 2019).

En la situacion actual, la comercializacion continta evolucionando rapidamente. La
personalizacion y la experiencia del cliente se han vuelto cada vez mas importantes. Las
empresas buscan adaptar sus mensajes y ofertas para satisfacer las necesidades individuales
de los consumidores. El analisis de datos y la inteligencia artificial juegan un papel crucial
en la comprension del comportamiento del consumidor y la toma de decisiones estratégicas
(Molinillo, 2020).

Ademas, la sostenibilidad y la responsabilidad social se han convertido en aspectos
clave de la comercializacion. Los consumidores estan mas conscientes del impacto
ambiental y social de las empresas, lo que ha llevado a un aumento en la demanda de
productos y servicios mas sostenibles (Vasquez, 2018). Las empresas también estan
incorporando précticas comerciales responsables en sus estrategias para mantenerse

relevantes en un mundo en constante cambio.
2.2.6.2. El Proceso de Comercializacion

El proceso de comercializacion es un conjunto de actividades interrelacionadas que
se llevan a cabo para planificar, promocionar, vender y distribuir bienes o servicios con el
objetivo de satisfacer las necesidades de los consumidores y generar beneficios para las

empresas.

Arroyo et al., (2018), vinculados con las politicas de comercializacion dentro de la
dindmica del mercado y la realidad ecuatoriana proponen las siguientes etapas en los

procesos de comercializacion.

En primer lugar, se realiza una investigacion de mercado para recopilar informacion
sobre los consumidores, sus necesidades y preferencias, asi como sobre los competidores y
las tendencias del mercado. Esta informacion es clave para comprender el entorno y adaptar

las estrategias de comercializacion. A partir de la investigacion de mercado, se desarrollan
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los productos o servicios que satisfacen las necesidades y deseos identificados. Esto puede
incluir la creacion de nuevos productos, la mejora de productos existentes o la

personalizacion de productos segun los segmentos de mercado identificados.

Una vez que los productos estan listos, se disefian estrategias de marketing para dar
a conocer los productos y persuadir a los consumidores a comprarlos. Esto implica la
creacion de mensajes de marketing atractivos y el uso de diversas tacticas de promocion,
como publicidad en medios tradicionales, marketing en redes sociales, relaciones publicas,

entre otros.

El establecimiento de precios es otro aspecto importante de la comercializacion. Se
determina el precio adecuado para los productos considerando factores como los costos de
produccion, la demanda del mercado, los precios de la competencia y los margenes de
beneficio deseados. La estrategia de precios puede variar segun el objetivo de la empresa, ya

sea enfocada en el liderazgo en costos, la diferenciacion o el posicionamiento premium.

Una vez que se han disefiado las estrategias de marketing y se ha establecido el
precio, se lleva a cabo la venta de los productos. Esto implica la transaccion de intercambio
entre el vendedor y el comprador, ya sea a través de canales de venta fisicos (tiendas,

quioscos) o en linea.

Finalmente, la distribucion garantiza que los productos estén disponibles en el lugar
y momento adecuados para los consumidores. Esto implica la gestion de la cadena de
suministro, el almacenamiento, el transporte y la logistica para que los productos lleguen a
los puntos de venta de manera eficiente. Ademas de estos pasos, la comercializacién también
implica brindar un servicio al cliente adecuado para garantizar su satisfaccién y fomentar
relaciones a largo plazo. Esto puede incluir asistencia postventa, manejo de reclamaciones y
atencion personalizada (Arroyo et al., 2018).

2.2.6.3. La Comercializacion en un Mercado Mayorista

La comercializacion en mercados mayoristas es un proceso esencial en la cadena de
suministro, donde los productos se distribuyen en grandes voliumenes a intermediarios y
minoristas (Rodriguez, 2018). En este entorno, existen varios aspectos relevantes que deben

considerarse para tener éxito, al respecto Acevedo et al., (Acevedo & Munera, 2020).

En primer lugar, la seleccion cuidadosa de productos es crucial. Los comerciantes

mayoristas deben evaluar la calidad de los productos, su demanda en el mercado y la
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alineacion con las necesidades de sus clientes. La variedad y disponibilidad de productos
son fundamentales para satisfacer la demanda de los compradores y garantizar un flujo

constante de transacciones.

La negociacién de precios y condiciones también es un aspecto critico. Los
comerciantes mayoristas buscan obtener precios competitivos y términos favorables para
maximizar sus margenes de beneficio. Al mismo tiempo, los proveedores deben establecer
precios que reflejen los costos de produccidn y distribucion, al tiempo que sean atractivos
para los compradores mayoristas. Esta negociacion eficiente permite establecer relaciones
comerciales solidas y beneficiosas para ambas partes.

Ademas, aseguran Acevedo y Munera (2020) la logistica eficiente es fundamental en
los mercados mayoristas. La gestion de inventarios, el almacenamiento adecuado de los
productos y la entrega oportuna son aspectos clave para satisfacer la demanda de los clientes.
La capacidad de manejar grandes volimenes de productos y coordinar la distribucion de
manera eficiente garantiza la disponibilidad y la frescura de los productos en el momento y

lugar adecuados.

Otro aspecto relevante es el establecimiento de relaciones comerciales solidas. Los
mercados mayoristas son lugares de encuentro donde se pueden establecer relaciones a largo
plazo con proveedores y clientes. Estas relaciones pueden conducir a acuerdos de suministro
estables, mayor confianza y cooperacion en el negocio. El networking y la colaboracién
pueden generar beneficios significativos tanto para los comerciantes mayoristas como para

sus socios comerciales (Sampedro y otros, 2021).

La obtencién de informacion de mercado también desempefia un papel crucial.
Los mercados mayoristas son una fuente valiosa de datos sobre precios, tendencias
de consumo, competidores y otros factores relevantes. Estos conocimientos permiten a los
comerciantes mayoristas tomar decisiones informadas en sus estrategias de
comercializacion, adaptandose a las demandas cambiantes del mercado y aprovechando

oportunidades de negocio (Bruno et al., 2022).

Finalmente, el servicio al cliente mayorista es un aspecto que no debe pasarse por
alto. Proporcionar un excelente servicio al cliente implica ofrecer informacion precisa sobre
los productos, resolver problemas o inquietudes y facilitar los procesos de compray entrega.
Un servicio al cliente eficiente y atento puede marcar la diferencia en la eleccion de un
comerciante mayorista y fomentar relaciones comerciales duraderas y mutuamente
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beneficiosas (Acevedo & Munera, 2020).
2.2.6.4. La comercializacion de productos agropecuarios en mercados mayoristas

La comercializacién de productos agropecuarios en mercados mayoristas se refiere
al proceso de distribucién y venta de grandes volumenes de productos agricolas y ganaderos
a intermediarios, minoristas y otros actores de la cadena de suministro (Del Castillo, 2020).
En este contexto, es importante considerar diversos aspectos relevantes para lograr una

comercializacién exitosa.

En primer lugar, la calidad de los productos agropecuarios desempefia un papel
fundamental. Los compradores en los mercados mayoristas buscan productos frescos, sanos
y de alta calidad. Por lo tanto, los productores y distribuidores deben asegurarse de mantener
altos estandares de calidad en todo momento, desde la cosecha o produccion hasta la entrega

en el mercado mayorista (Escobar et al, 2017).

La logistica también es un aspecto critico en la comercializacion de productos
agropecuarios en mercados mayoristas. La gestion eficiente de la cadena de suministro,
incluyendo el transporte, el almacenamiento y la manipulacion de los productos, es esencial
para garantizar que lleguen en optimas condiciones al mercado. La puntualidad en la entrega
y el manejo adecuado de los productos son clave para mantener su calidad y frescura (Del
Castillo, 2020).

Ademas, la negociacién de precios y condiciones comerciales es un factor importante
en los mercados mayoristas de productos agropecuarios. Los compradores mayoristasbuscan
obtener precios competitivos y condiciones favorables para maximizar sus margenesde
beneficio. Los vendedores, por su parte, deben establecer precios justos y equitativos que
reflejen la calidad y el valor de los productos agropecuarios (Jordan & Villardi, 2019).

La diversidad de la oferta también juega un papel relevante. Los mercados mayoristas
suelen ofrecer una amplia variedad de productos agropecuarios, desde frutas, verduras y
granos, hasta productos lacteos, carne y aves de corral. Los vendedores deben adaptarse a
las necesidades y preferencias de los compradores, ofreciendo una gama diversa y atractiva

de productos para satisfacer la demanda del mercado.

La comunicacion y el servicio al cliente son aspectos clave en la comercializacion de
productos agropecuarios en mercados mayoristas. Los vendedores deben establecer

relaciones solidas con los compradores, brindando informacién clara y precisa sobre los
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productos, asi como ofreciendo un servicio al cliente amable y eficiente. La comunicacion
efectiva y la atencion al cliente ayudan a generar confianza y fomentar relaciones

comerciales a largo plazo (Christopher, 2022).

La comercializacion de productos agropecuarios en mercados mayoristas implica
aspectos como la calidad de los productos, la logistica eficiente, la negociacion de precios,
la diversidad de la oferta y el servicio al cliente. Estos aspectos se entrelazan para garantizar
una comercializacion exitosa de productos agropecuarios en el entorno mayorista (Del
Castillo, 2020).

2.2.7. Productores agropecuarios e intermediarios pro y contras.

En el contexto de un mercado mayorista de productos agropecuarios, tanto los
productores como los intermediarios se enfrentan a ventajas y desventajas. Para los
productores, una de las principales ventajas es el acceso a un mercado amplio. Los mercados
mayoristas ofrecen la oportunidad de llegar a un gran nimero de compradores en un solo
lugar, lo que les permite aumentar su volumen de ventas y expandir su base de clientes
(Tamayo et al., 2019).

Ademas, la comercializacion a través de mercados mayoristas puede brindar mayor
eficiencia en la distribucion. Al vender grandes cantidades de productos de una sola vez, los
productores pueden reducir los costos de transporte y logistica, asi como la necesidad de
realizar maltiples transacciones individuales. Otra ventaja es la posibilidad de negociar
precios mas estables. Al tratar con intermediarios y compradores en grandes volimenes, los
productores tienen la oportunidad de establecer precios justos y reducir los riesgos asociados

con fluctuaciones de precios abruptas (Sanchez et al., 2020).

Sin embargo, también existen desventajas para los productores en los mercados
mayoristas. Uno de los principales desafios es la dependencia de los intermediarios. Al
confiar en ellos para la comercializacion y distribucién de sus productos, los productores
pueden tener menos control sobre la cadena de suministro y los margenes de beneficio
(Carvajal, 2021). Ademas, la competencia entre los productores puede ser intensa en los
mercados mayoristas, lo que puede dificultar la diferenciacion de sus productos y afectar sus

precios y margenes de beneficio.

En el contexto de un mercado mayorista de productos agropecuarios, los

intermediarios también enfrentan desafios y oportunidades. En estos mercados desempefian
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un papel clave en la cadena de suministro. Por un lado, tienen la ventaja de acceder a una
amplia variedad de productos provenientes de diferentes productores. Esto les permite
diversificar su oferta y satisfacer las demandas de los compradores minoristas u otros actores

en la cadena de suministro (Bowersox et al., 2005).

Ademas, los intermediarios tienen la oportunidad de obtener mejores precios al
comprar grandes volumenes directamente a los productores. Esto les permite negociar
precios competitivos y obtener margenes de beneficio favorables al vender los productos a
los compradores minoristas. Sin embargo, los intermediarios también enfrentan desafios. La
competencia en los mercados mayoristas puede ser intensa, con multiples intermediarios
compitiendo por los mismos productos. Esto puede poner presion en los precios y margenes
de beneficio, requiriendo que los intermediarios encuentren formas de diferenciarse y

agregar valor a sus servicios (Cardona et al, 2019).

Asimismo, los intermediarios dependen de una relacion estable y mutuamente
beneficiosa con los productores y compradores. La falta de colaboracién o cambios en estas
relaciones pueden afectar la posicion de los intermediarios en el mercado. Ademas, la
volatilidad de los precios agricolas y las fluctuaciones en la oferta y demanda de productos
agropecuarios también pueden representar desafios para los intermediarios (Novoa & Pizan,
2020).

2.3. MARCO CONCEPTUAL

Almacenamiento: El almacenamiento implica el proceso de guardar y preservar los
productos en un lugar adecuado hasta que sean requeridos en la cadena de suministro. Esto
incluye la gestion de inventarios, la organizacion del espacio y el control de las condiciones
de almacenamiento para garantizar la disponibilidad y calidad de los productos (Molinillo,
2020).

Cadena de suministro: La cadena de suministro abarca todas las actividades necesarias para
Ilevar los productos desde los proveedores hasta los clientes finales. Incluye la adquisicion
de materias primas, la produccion, el transporte, el almacenamiento y la distribucion. La
eficiente coordinacién de la cadena de suministro es esencial para garantizaruna entrega

oportuna y eficaz (Molinillo, 2020).

Comercializacion: La comercializacion es el conjunto de estrategias y acciones utilizadas

para promover, vender y distribuir productos o servicios. Involucra la identificacion de
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mercados objetivo, la segmentacion de clientes, la promocion, el establecimiento de precios
y la gestion de canales de distribucion. El objetivo es satisfacer las necesidades y deseos de

los consumidores y lograr la rentabilidad del negocio (Alarcon, 2021).

Distribucion: La distribucion se refiere al proceso de mover los productos desde los puntos
de origen hasta los puntos de consumo o venta. Involucra la planificacién de rutas, la gestion
de inventarios, la coordinacion del transporte y la entrega de los productos. Una distribucién
eficiente garantiza una disponibilidad adecuada de los productos en el lugar y momento
requeridos (Cerna & Lara, 2021)

Embalaje y etiquetado: El embalaje y etiquetado son actividades importantes en la logistica
y comercializacion. El embalaje implica seleccionar y disefiar los materiales adecuados para
proteger y contener los productos durante su transporte y almacenamiento. El etiquetado,
por su parte, incluye la colocacion de etiquetas y codigos de barras para facilitar la
identificacion y seguimiento de los productos a lo largo de la cadena de suministro
(Molinillo, 2020).

Gestion de inventarios: La gestion de inventarios se refiere al control y seguimiento de los
niveles de existencias de productos. Implica optimizar los niveles de inventario para evitar
faltantes o excesos, equilibrando la demanda y la oferta. Una gestion eficiente de inventarios
permite minimizar los costos y garantizar la disponibilidad de los productos cuando se
necesiten (Cerna & Lara, 2021).

Gestion de la cadena de frio: La gestion de la cadena de frio se centra en el manejo y control
de la temperatura de los productos perecederos a lo largo de la cadena de suministro.Esto es
especialmente importante en el caso de productos agropecuarios que requieren condiciones

especificas de temperatura para preservar su calidad y frescura (Alarcon, 2021).

Gestion de la calidad: La gestion de la calidad implica asegurar que los productos cumplan
con los estandares y requisitos establecidos. Incluye el control de calidad en todas las etapas
de la cadena de suministro, desde la adquisicion de materias primas hasta la entrega final.
Una gestion de calidad efectiva garantiza la satisfaccion del cliente y la reputacion de la
empresa (Cerna & Lara, 2021).

Gestion de la demanda: La gestion de la demanda se enfoca en prever y gestionar la
demanda de productos para planificar adecuadamente las operaciones logisticas. Utiliza

técnicas de pronostico y analisis de tendencias para estimar la demanda futura y ajustar la
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produccion y distribucion en consecuencia. Una gestion de demanda precisa evita excesos

de inventario o faltantes de productos (Cerna & Lara, 2021).

Innovacioén: La innovacion implica la introduccidn de nuevas ideas, tecnologias o procesos
que generan mejoras en la logistica y comercializacion. En el contexto de productos
agropecuarios en mercados mayoristas, la innovacion puede incluir avances en tecnologia
de refrigeracion, sistemas de seguimiento y trazabilidad, o técnicas de produccion mas

eficientes y sostenibles (Carrefio, 2017).

Investigacion de mercado: La investigacion de mercado implica recopilar y analizar
informacion sobre los consumidores, competidores y tendencias del mercado. Proporciona
datos y conocimientos para comprender las necesidades y preferencias de los consumidores,
identificar oportunidades de mercado y tomar decisiones informadas en la logistica y

comercializacion (Alarcon, 2021).

Logistica inversa: La logistica inversa se ocupa de la gestion de los productos que vuelven
de los clientes al punto de origen. Incluye actividades como la gestion de devoluciones, el
reciclaje o reutilizacion de productos, y la disposicidn adecuada de los residuos. En mercados
mayoristas de productos agropecuarios, la logistica inversa puede abordar la gestion de
productos dafiados o caducados (Alarcon, 2021).

Optimizacion de rutas: La optimizacién de rutas busca planificar las rutas de transporte
mas eficientes y rentables. Utiliza herramientas y algoritmos para considerar factores como
la distancia, el tiempo de entrega, los costos de combustible y las restricciones de trafico. La
optimizacion de rutas permite reducir los costos logisticos y mejorar los tiempos de entrega
(Cerna & Lara, 2021).

Precio: El precio es el valor monetario asignado a un producto o servicio. En mercados
mayoristas de productos agropecuarios, el precio puede estar influenciado por factores como
la oferta y demanda, los costos de produccion, los margenes de beneficio deseados y la

competencia en el mercado (Carrefio, 2017).

Promocién: La promocion incluye todas las actividades y técnicas utilizadas para comunicar
y promover los productos o servicios a los consumidores. En mercados mayoristas de
productos agropecuarios, esto puede incluir estrategias de publicidad, marketing digital,
relaciones publicas y promociones de ventas dirigidas a los compradores minoristas y otros

actores de la cadena de suministro (Carrefio, 2017).
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Relaciones comerciales: Las relaciones comerciales se refieren a las interacciones y
conexiones establecidas entre los actores de la cadena de suministro, como productores,
intermediarios y compradores. Estas relaciones pueden ser clave para la colaboracion, la
confianza y la generacion de valor en la logistica y comercializacién de productos

agropecuarios en mercados mayoristas (Cerna & Lara, 2021).

Responsabilidad social: La responsabilidad social implica el compromiso de las empresas
con el bienestar social y ambiental en sus actividades de logistica y comercializacion. En el
contexto de productos agropecuarios en mercados mayoristas, esto puede incluir practicas
sostenibles, éticas y respetuosas con el medio ambiente, asi como la consideracion de los

impactos sociales en la cadena de suministro (Carrefio, 2017).

Segmentacion de mercado: La segmentacion de mercado consiste en dividir el mercado en
grupos mas pequefios y homogéneos, con caracteristicas y necesidades similares. En
mercados mayoristas de productos agropecuarios, implica identificar segmentos de clientes
especificos, como minoristas especializados o restaurantes, y adaptar las estrategias de

comercializacion y logistica a cada segmento (Molinillo, 2020).

Servicio al cliente: El servicio al cliente incluye todas las actividades y procesos destinados
a satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes. En mercados mayoristas de
productos agropecuarios, esto puede involucrar la atencion personalizada, la gestion de
consultas y quejas, y el soporte postventa para garantizar una experiencia satisfactoria para

los compradores minoristas y otros actores de la cadena de suministro (Alarcon, 2021).

Transporte: El transporte es el movimiento fisico de productos a lo largo de la cadena de
suministro. Involucra la seleccién y utilizacion de diferentes modos de transporte, como
camiones, barcos, trenes o aviones, para llevar los productos desde los puntos de origen hasta
los puntos de consumo o venta. En mercados mayoristas de productos agropecuarios, el
transporte eficiente y confiable es fundamental para garantizar una entrega oportuna y en

Optimas condiciones (Molinillo, 2020).
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CAPITULO III.
3. MARCO METODOLOGICO
3.1. TIPO DE INVESTIGACION
Los tipos de investigacion que se emplearon fueron:
3.1.1. Investigacion descriptiva

La investigacion descriptiva segun (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, &
Baptista Lucio, 2014) comprende la descripcién, analisis e interpretacion de la naturaleza
actual y la composicion o procesos de los fendmenos. Con esta puntualizacién se trabajo
sobre la logistica y la comercializacion del mercado mayorista de la ciudad de Riobamba.

3.1.2. Investigacion de campo

Segun Flores (2021), la investigacion de campo consiste en la recoleccién de datos
directamente de la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar las variables.
Estudiando los fendmenos sociales en su ambiente natural. La informacion se obtuvo dentro
del mercado mayorista de la ciudad de Riobamba, a través de la colaboracion del personal
del EP- EMMPA y estuvo relacionada con la logistica y comercializacion que el mercado
mayorista desarrolla para alcanzar sus objetivos y metas.

3.2. DISENO
3.2.1. Investigacion no experimental

Desde la apreciacion de Bernal (2018) la investigacion no experimental es aquella
que no permite la manipulacién de las variables, por lo que los hechos deben ser
manifestados dentro de su contexto real. En este sentido la investigacion acerca de la
logistica y comercializacion fue analizada de acuerdo con los compromisos y obligaciones
han sido asumidos por el mercado mayorista para lograr un equilibrio entre los elementos.

3.3. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS
3.3.1. Técnicas

Por lo que las técnicas de recoleccion de datos comprenden procedimientos y
actividades que le permiten al investigador obtener informacidn necesaria para dar respuesta
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a su pregunta de investigacion (Hernandez & Mendoza, 2020).
3.3.2. Instrumentos

El uso de la encuesta en la investigacion aportd a la obtencion de informacion
relevante sobre la logistica y comercializacion que tiene los usuarios del mercado mayorista

de la ciudad de Riobamba.
3.4. POBLACION Y MUESTRA
3.4.1. Poblacion

Es el conjunto total de individuos, objetos o medidas que poseen algunas
caracteristicas comunes observables en un lugar y en un momento determinado (Cohen &
Gobmez, 2019). La poblacion implicada en el estudio estuvo compuesta por:

Tabla 1: Tamario de la poblacion

Poblacion Unidad de observacién Frequencies Muestra
Interno Personal que labora en la EP-EMMPA 72 72
Interno Comerciantes Intermediarios que negocian 127 55

diariamente en la EP-EMMPA

Interno Productores que ofertan sus productos 973 88
diariamente en la EP-EMMPA

Total, de poblacion 1172 215

Fuente: Registros de la EP-EMMPA
Elaborado por: Jhomaira Suarez

3.4.2. Muestra

Para Bernal (2018). La validez de un experimento depende, en alto grado, de la
representatividad de la muestra de participantes con los que se lleva a cabo el experimento.
Enla investigacion que relaciono la logistica y comercializacion del mercado mayorista
de la ciudad de Riobamba, se requirio del calculo muestral de los Comerciantes
Intermediarios que negocian diariamente en la EP-EMMPA y de Productores que ofertan
sus productos diariamente en la EP-EMMPA debido a que la poblacion en estos dos casos
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presenta un nimero elevado de poblacion. En el caso de los funcionarios de la empresa se

les aplico la encuesta a toda la poblacion.

Para el muestreo se utilizo la férmula de poblaciones finitas con el 10% de error.

N «Z2 xp = q)
TT@EN D A2 prq)

Donde:

n = Tamario de la muestra

N = Tamafio de la poblacion

Z = Valor critico para el nivel de confianza deseado 1,96

p = Proporcion esperada en la poblacion

g = Complemento de la proporcidn esperada en la poblacion

e = Margen de error 0,10

3.4.2.1. Muestreo para Intermediarios

Sustituyendo los valores conocidos:

127 % 1,962 * 0,5 * 0,5)
"= 010°(127 = 1) » +1,062 % 0,5 * 0,5)

_121,9835

©2,2205
n =54,935
n=55

Segun el calculo corregido, para una poblacién de 127 intermediarios registrados
que acuden diariamente al EP- EMMPA a se requeriria una muestra de 55 intermediarios
para obtener un nivel de confianza del 90% y un margen de error del 0,10%.

3.4.2.2. Muestreo Productores

Para calcular el tamafio de muestra necesario con un margen de error del 0.10% en
una poblacion finita de 973 productores, utilizaremos la férmula para el tamafio de muestra
en una poblacion finita:

973 * 1,962 % 0,5 % 0,5)
"= 01020973 = 1) » +1,06 * 0,5 < 0,5)
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934,5665

= "10,6805
h = 87,50
n =388

El tamafio de muestra necesario seria de 88 productores
3.7 HIPOTESIS

La hipotesis es una prediccion anticipada acerca de las respuestas que pueden
alcanzar las variables de estudio. Al respecto Aimaquema et al., (2019). indica que la
hipétesis es una explicacién tentativa de un fendbmeno investigado, formulada a manera de
proposiciones.

Hi: La logistica incide en la comercializacion del mercado mayorista de la ciudad de
Riobamba

Ho: La logistica no incide en la comercializacion del mercado mayorista de la ciudad de
Riobamba

3.8 METODO DE ANALISIS
3.8.1 Método

En la investigacion se empled el método hipotético - deductivo que permitio
establecer la incidencia sobre la logistica y la comercializacion del mercado mayorista de la
cuidad de Riobamba, con lo que se pudo conocer las causas que originaron la problematica
desde un contexto general a lo particular para demostrar si la hipotesis se acepta o se rechaza.
Segun Bernal (2018) consiste en un procedimiento que parte de unas aseveraciones en
calidad de hipotesis y busca refutar o falsear tales hipdtesis, deduciendo de ellas
conclusiones que deben confrontarse con los hechos.

3.9. TECNICAS DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

El procesamiento de los datos se realiz6 mediante el uso de cuadros y graficos
estadisticos elaborados en Excel a la vez la comprobacidn de la hipotesis planteada se
efectuara mediante el uso de a herramienta SPSS.
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CAPITULO IV.
4. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 RESULTADOS DE LA ENCUESTA A INTERMEDIARIOS

Pregunta 1: ;Ha experimentado algun problema para ingresar al Mercado de Productores

Agricolas San Pedro de Riobamba en dias de mayor movimiento?

Tabla 2: Problemas de los intermediarios para ingresar al EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Nunca 14 25.77%
Raramente 18 32.99%
A veces 10 18.56%
Frecuentemente 6 10.31%
Siempre 7 12.37%
Total 55 100%

Fuente: Encuesta a Intermediarios

Elaborado por: Investigadora
Figura 1: Problemas de los intermediarios para ingresar al EP-EMMPA
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Fuente: Encuesta a Intermediarios
Elaborado por: Investigadora
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Andlisis e interpretacion:

En esta tabla, se puede observar que una proporcion considerable de los
intermediarios (32.99%) ha experimentado problemas para ingresar al Mercado de
Productores Agricolas San Pedro de Riobamba en dias de mayor movimiento de forma rara
0 esporadica. Ademas, se destaca que un namero significativo de intermediarios (25.77%)
indica que nunca ha tenido problemas de acceso. Estos resultados sugieren que existe una
variabilidad en la experiencia de los intermediarios al ingresar al mercado durante dias de
alta afluencia. Es importante tomar medidas para mejorar la accesibilidad y garantizar un
acceso fluido para los intermediarios en todos los dias, incluidos los de mayor movimiento.
Pregunta 2: ;Como califica la gestion del trafico vehicular en el mercado?

Tabla 3: Calificacion de los intermediarios sobre el trafico vehicular

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy mala 5 9.28%
Mala 10 18.56%
Regular 14 25.77%
Buena 16 28.87%
Muy buena 9 17.53%
Total 55 100%

Fuente: Encuesta a Intermediarios

Elaborado por: Investigadora
Figura 2: Calificacion de los intermediarios sobre el trafico vehicular
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Andlisis e interpretacion:

En esta tabla, se observa que la opinién de los intermediarios sobre la gestion del
trafico vehicular en el mercado es variada. Un porcentaje considerable de intermediarios
(28.87%) la califica como buena, mientras que otro grupo similar (25.77%) la considera
regular. Sin embargo, también se destaca que un ndmero significativo de intermediarios
(18.56%) la percibe como mala. Estos resultados sefialan que existen areas de mejora en la
gestion del trafico vehicular para satisfacer las expectativas de los intermediarios y
garantizar un flujo eficiente de vehiculos en el mercado.

Pregunta 3: ;Como califica la aplicacion de los precios establecidos en el mercado por
parte de los intermediarios?
Tabla 4:_Calificacion de Precios por parte de los intermediarios en el EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Nunca se cumple 7 12.37%
Raramente se cumple 10 17.53%
A veces se cumple 14 25.77%
Frecuentemente se cumple 15 26.80%
Siempre se cumple 10 17.53%
Total 55 100%

Fuente: Encuesta a Intermediarios
Elaborado por: Investigadora
Figura 3: Calificacion de Precios por parte de los intermediarios en el EP-EMMPA
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Anélisis e interpretacion:

En esta tabla, se puede observar que la percepcion de los intermediarios sobre la
aplicacion de los precios establecidos en el mercado por parte de los intermediarios varia.
Un porcentaje significativo de intermediarios (26.80%) afirma que los precios se cumplen
frecuentemente, lo que indica que existe consistencia en la aplicacion de los precios en
general. Ademas, se destaca que un grupo considerable de intermediarios (25.77%) indica
que los precios se cumplen solo en algunas ocasiones. Sin embargo, también se observa que
un numero menor de intermediarios (12.37%) manifiesta que los precios nunca se cumplen.
Estos resultados sugieren que existe cierta inestabilidad en la aplicacién de los precios por
parte de los intermediarios, lo cual puede generar incertidumbre en los intermediarios y
afectar la confianza en el mercado. Es fundamental trabajar en mejorar la consistencia y
transparencia en la aplicacion de los precios para brindar una experiencia mas confiable y

equitativa a los intermediarios.
Pregunta 4: ;Ha experimentado algin problema con la comercializacion de los productos?

Tabla 5: Problemas percibidos por los intermediarios para la comercializacion de losproductos

Respuesta Cantidad Porcentaje
Nunca 6 10.31%
Raramente 11 20.62%
A veces 15 27.84%
Frecuentemente 13 23.71%
Siempre 9 17.53%
Total 55 100%

Fuente: Encuesta a Intermediarios

Elaborado por: Investigadora

Figura 4: Problemas percibidos por los intermediarios para la comercializacion de los
productos
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Siempre Nunca 10,31%
17,53%
Raramente
20,62%
Frecuentemente
23,71%
A veces 27,84%

Fuente: Encuesta a Intermediarios
Elaborado por: Investigadora

Andlisis e interpretacion:

La Tabla 5 muestra los problemas percibidos por los intermediarios en la
comercializacion de productos. Las respuestas "A veces" y "Frecuentemente” representan
los porcentajes méas elevados con un 27.84% y 23.71% respectivamente. Estos valores
sugieren que mas de la mitad de los intermediarios (51.55% para ser exactos) enfrentan

problemas con una regularidad notable al momento de comercializar los productos.

El hecho de que la mayoria de los intermediarios perciba problemas de manera
regular o intermitente indica posibles desafios en la cadena de suministro, la calidad de los
productos, o el acceso al mercado. Podria haber fluctuaciones en la demanda, barreras
tarifarias, o una competencia creciente en el mercado. Estos datos resaltan la importancia de
investigar mas a fondo para identificar las causas especificas de estos problemas y desarrollar
estrategias que permitan a los intermediarios mejorar su proceso de comercializacion,

asegurando una distribucion efectiva y eficiente de los productos al mercado final.

Pregunta 5: ;Cémo califica la calidad de los servicios de logistica y comercializacién que
se ofrecen en el mercado?
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Tabla 6: Calificacion de los intermediarios de los servicios de logistica y comercializacion

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy mala 4 7.22%
Mala 8 14.43%
Regular 16 29.90%
Buena 18 32.99%
Muy buena 9 15.46%
Total 55 100%

Fuente: Encuesta a Intermediarios

Elaborado por: Investigadora

Figura 5: Calificacion de los intermediarios de los servicios de logistica y comercializacion

Muy mala
7,22%

Muy buena
15,46%

Mala 14,43%

Regular

[0)
Buena 32,99% 29,90%

Fuente: Encuesta a Intermediarios
Elaborado por: Investigadora

Andlisis e interpretacion:

En esta tabla, se puede observar que la opinién de los intermediarios sobre la calidad
de los servicios de logistica y comercializacion en el mercado es variada. Un porcentaje
significativo de intermediarios (32.99%) considera que la calidad de los servicios de logistica
y comercializacion es buena, lo que indica que existen aspectos positivos en la manera en
que se brindan estos servicios en el mercado. Sin embargo, también se observa que un

porcentaje considerable de intermediarios (29.90%) califica la calidad como regular, lo que
57



sugiere que existen &reas de mejora. Ademas, un grupo menor de intermediarios (14.43%)
la considera mala o muy mala. Estos resultados resaltan la importancia de trabajar en la
mejora de los servicios de logistica y comercializacion para garantizar una experiencia
satisfactoria y eficiente para los intermediarios. Es necesario evaluar los procesos, identificar
areas de oportunidad y tomar acciones para fortalecer la calidad de los servicios y satisfacer
las necesidades de los intermediarios.
Pregunta 6: ;Como califica la calidad de las instalaciones del mercado (por ejemplo,
limpieza, seguridad, accesibilidad)?

Tabla 7: Calificacidn de los intermediaros sobre las instalaciones del EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy mala 5 8.55%
Mala 9 16.49%
Regular 16 29.90%
Buena 19 35.05%
Muy buena 3 5.15%
Total 55 100%

Fuente: Encuesta a Intermediarios
Elaborado por: Investigadora
Figura 6: Calificacion de los intermediaros sobre las instalaciones del EP-EMMPA
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Fuente: Encuesta a Intermediarios
Elaborado por: Investigadora
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Anélisis e interpretacion:

En esta tabla, se puede observar que la percepcion de los intermediarios sobre la
calidad de las instalaciones del mercado varia. Un porcentaje considerable de intermediarios
(35.05%) la califica como buena, lo que indica que las instalaciones del mercado cumplen
con ciertos estdndares aceptables. Sin embargo, también se observa que un grupo
significativo de intermediarios (29.90%) considera que la calidad es regular, lo que sugiere
que hay aspectos que podrian mejorarse en términos de limpieza, seguridad y accesibilidad.
Ademas, un nimero menor de intermediarios (16.49%) la califica como mala 0 muy mala.
Estos resultados indican la importancia de realizar inversiones y esfuerzos para mejorar las
instalaciones del mercado y garantizar un entorno limpio, seguro y accesible para los
intermediarios. Unas instalaciones de calidad contribuirdn a una mejor experiencia y

satisfaccion general de los intermediarios.

Pregunta 7: ¢ Esta satisfecho con los precios que paga por los productos en el mercado?

Tabla 8: Satisfaccion de los intermediaros con los precios en el EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy insatisfecho 5 9.28%
Insatisfecho 10 18.56%
Neutral 13 23.71%
Satisfecho 15 27.84%
Muy satisfecho 8 15.46%
Total 55 100%

Fuente: Encuesta a Intermediarios
Elaborado por: Investigadora
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Figura 7: Satisfaccion de los intermediaros con los precios en el EP-EMMPA
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Fuente: Encuesta a Intermediarios
Elaborado por: Investigadora

Analisis e interpretacion:

En esta tabla, se puede observar que la satisfaccion de los intermediarios con los
precios que pagan por los productos en el mercado es diversa. Un porcentaje significativo
de intermediarios (27.84%) se considera satisfecho, lo que indica que perciben los precios
como justos y adecuados. Ademas, un grupo similar de intermediarios (23.71%) tiene una
opinidén neutral al respecto. Sin embargo, también se observa que un nimero considerable
de intermediarios (18.56%) se muestra insatisfecho con los precios que paga, mientras que
un porcentaje menor (9.28%) se considera muy insatisfecho. Por otro lado, un grupo
minoritario de intermediarios (15.46%) indica que estd muy satisfecho con los precios. Estos
resultados sugieren que existen diferencias en la percepcion de los precios entre los
intermediarios, lo cual puede estar relacionado con las fluctuaciones en la oferta y demanda
de los productos en el mercado. Es importante considerar estrategias para garantizar una
mayor estabilidad y transparencia en los precios, asi como comunicar de manera efectiva los
factores que influyen en su determinacion, a fin de aumentar la satisfaccion y confianza de
los intermediarios.

Pregunta 8: ;Con qué frecuencia recibe entregas puntuales de los productos comprados en

el mercado?
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Tabla 9: Frecuencia con la que los intermediarios reciben entregas puntuales en el EP-
EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Nunca 5 9.28%
Raramente 7 13.40%
A veces 14 24.74%
Frecuentemente 16 29.90%
Siempre 9 17.53%
Total 55 100%

Fuente: Encuesta a Intermediarios
Elaborado por: Investigadora
Figura 8: Frecuencia con la que los intermediarios reciben entregas puntuales en el EP-

EMMPA

Fuente: Encuesta a Intermediarios

Nunca 9,28%
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29,90%

Elaborado por: Investigadora
Andlisis e interpretacion:

En esta tabla, se puede observar que la frecuencia de entregas puntuales de los
productos comprados en el mercado varia entre los intermediarios encuestados. Un
porcentaje significativo de intermediarios (29.90%) indica que recibe entregas puntuales con
frecuencia, lo cual es positivo y demuestra un buen desempefio en la gestion de las entregas.

Sin embargo, también se observa que un grupo importante de intermediarios (24.74%)
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experimenta entregas puntuales solo en algunas ocasiones, lo que sugiere la necesidad de
mejorar la consistencia en las entregas. Ademas, un porcentaje menor de intermediarios
(17.53%) indica que siempre recibe entregas puntuales, mientras que otro grupo (13.40%)
las recibe raramente. Estos resultados resaltan la importancia de garantizar la puntualidad en
las entregas de los productos, ya que esto afecta la operatividad y la satisfaccion de los

intermediarios.

Pregunta 9: ;Como califica la calidad del servicio al cliente que se ofrece en el mercado?

Tabla 10: Calificacion de los intermediarios de la calidad de servicio que ofrece el EP- EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy malo 5 8.25%
Malo 9 16.49%
Regular 15 27.84%
Bueno 18 31.96%
Muy bueno 6 10.31%
Total 55 100%

Fuente: Encuesta a Intermediarios
Elaborado por: Investigadora
Figura 9: Calificacion de los intermediarios de la calidad de servicio que ofrece el EP-

EMMPA
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Fuente: Encuesta a Intermediarios
Elaborado por: Investigadora
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Anélisis e interpretacion:

En esta tabla, se puede observar que la percepcion de los intermediarios sobre la
calidad del servicio al cliente que se ofrece en el mercado es diversa. Un porcentaje
significativo de intermediarios (31.96%) califica el servicio como bueno, lo que indica que
hay aspectos positivos en la atencion al cliente. Ademés, un grupo considerable de
intermediarios (27.84%) lo considera regular. Sin embargo, también se observa que un
numero considerable de intermediarios (16.49%) lo califica como malo, mientras que un
porcentaje menor (8.25%) lo considera muy malo. Estos resultados sugieren que existe la
necesidad de mejorar la calidad del servicio al cliente en el mercado, para garantizar una

atencion satisfactoria y fortalecer las relaciones con los intermediarios.

Pregunta 10: ;Recomendaria el Mercado de Productores Agricolas San Pedro de

Riobamba a otros intermediarios?

Tabla 11: Recomendacion de los intermediarios a otros intermediarios

Respuesta Cantidad Porcentaje
Definitivamente no 4 7.22%
Probablemente no 7 12.37%
No estoy seguro 10 18.56%
Probablemente si 19 34.02%
Definitivamente si 13 22.68%
Total 55 100%

Fuente: Encuesta a Intermediarios

Elaborado por: Investigadora
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Figura 10: Recomendacion de los intermediarios a otros intermediarios
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Fuente: Encuesta a Intermediarios
Elaborado por: Investigadora

Andlisis e interpretacion:

En esta tabla, se puede observar que la intencion de recomendar el Mercado de
Productores Agricolas San Pedro de Riobamba a otros intermediarios varia entre los
encuestados. Un porcentaje considerable de intermediarios (34.02%) indica que
probablemente recomendaria el mercado, lo que sugiere una actitud favorable hacia el
mismo. Ademas, un grupo significativo de intermediarios (22.68%) afirma que
definitivamente lo recomendaria, lo cual demuestra una alta satisfaccion y confianza en el
mercado. Sin embargo, también se observa que un nimero considerable de intermediarios
(18.56%) no esté seguro si lo recomendaria, y un grupo menor (12.37%) probablemente no
lo recomendaria. Estos resultados indican la necesidad de mejorar aspectos clave para
generar una mayor confianza y satisfaccion entre los intermediarios y aumentar la
probabilidad de que recomienden el mercado a otros. Es fundamental identificar y abordar
las &reas de mejora para fortalecer la reputacion y el posicionamiento del mercado entre los

intermediarios.

Los resultados de la encuesta a los intermediarios destacan la importancia de abordar
los desafios relacionados con el acceso al mercado, la gestion del trafico vehicular, la
consistencia en la aplicacién de los precios, la presencia de comerciantes minoristas, la
calidad de los servicios de logistica y comercializacion, las instalaciones del mercado, la
puntualidad en las entregas y la calidad del servicio al cliente. Estas mejoras contribuiran a

fortalecer la experiencia de los intermediarios, fomentar su satisfaccion y confianza en el
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mercado, y aumentar la probabilidad de que lo recomienden a otros intermediarios.

Estos resultados de la opinion de los intermediarios revelan la necesidad de mejorar
en areas como el acceso al mercado, la gestion del trafico vehicular, la consistencia en la
aplicacion de los precios, la comercializacion, la calidad de los servicios de logistica y
comercializacion, y las instalaciones del mercado. Estas mejoras contribuiran a fortalecer la
experiencia de los intermediarios, fomentar su satisfaccion y promover una mayor confianza

y lealtad hacia el Mercado de Productores Agricolas San Pedro de Riobamba.
4.2. RESULTADOS DE LA ENCUESTA A PRODUCTORES

Pregunta 1: ¢ Ha experimentado algun problema para ingresar al Mercado de Productores
Agricolas San Pedro de Riobamba en dias de mayor movimiento?
Tabla 12: Problemas de los productores para ingresas al EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Nunca 10 11.36%
Raramente 15 17.05%
A veces 25 28.41%
Frecuentemente 28 31.82%
Siempre 10 11.36%
Total 88 100%

Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora

Figura 11: Problemas de los productores para ingresas al EP-EMMPA
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Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora
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Anélisis e interpretacion

Los resultados indican que la mayoria de los productores (31.82%) experimentan
problemas frecuentemente al ingresar al Mercado de Productores Agricolas en dias de mayor
movimiento. Otro grupo significativo (28.41%) reporta experimentar problemas a veces.
Esto sugiere que el mercado puede enfrentar desafios en términos de capacidad de manejo

del flujo de productores durante los dias mas concurridos.
Pregunta 2: ; Como califica la gestion del trafico vehicular en el mercado?

Tabla 13: Calificacion de la gestion del tréfico vehicular del mercado

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy mala 35 39.77%
Mala 30 34.09%
Regular 15 17.05%
Buena 5 5.68%
Muy buena 3 3.41%
Total 88 100%

Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora

Figura 12: Calificacion de la gestion del trafico vehicular del mercado
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Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora
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Anélisis e interpretacion

La mayoria de los productores (73.86%) califican la gestion del trafico vehicular en
el mercado como mala o muy mala. Esto indica que hay preocupaciones significativas en
términos de flujo de tréfico y organizacion dentro del mercado. Solo un pequefio
porcentaje de los productores (9.09%) considera la gestion del trafico como buena o muy

buena.

Pregunta 3: ;Como califica la aplicacion de los precios establecidos en el mercado por
parte de la administracion del mercado?
Tabla 14: Percepcion de productores sobre los precios de los productos en el EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Nunca se cumple 30 34.09%
Raramente se cumple 40 45.45%
A veces se cumple 15 17.05%
Frecuentemente se cumple 3 3.41%
Siempre se cumple 0 0%
Total 88 100%

Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora

Figura 13: Percepcién de productores sobre los precios de los productos en el EP-EMMPA
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Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora
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Anélisis e interpretacion

La mayoria de los productores (79.54%) consideran que los precios establecidos por

la administracion del mercado rara vez o nunca se cumplen. Esto sugiere que los productores

sienten que estan siendo explotados por los intermediarios y que no reciben precios justos
por sus productos. La falta de cumplimiento de los precios establecidos puede generar

descontento y afectar la confianza de los productores en el mercado.

Pregunta 4: ;Ha experimentado algin problema en la comercializacion de sus productos ?

Tabla 15: Problemas de los productores para la comercializacion

Respuesta Cantidad Porcentaje
Nunca 6 6,8%
Raramente 11 12,5%
A veces 10 11,4%
Frecuentemente 32 36,4%
Siempre 29 33,0%
Total 88 100%

Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora

Figura 14: Problemas de los productores para la comercializacion
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Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora

Anélisis e interpretacion:

Raramente;
12,50%

A veces;
11,40%
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El analisis de los datos de la Tabla 15 revela patrones notables en la frecuencia con
que los productores experimentan problemas en la comercializacion de sus productos. De un

total de 88 encuestados, una mayoria significativa de ellos ha enfrentado desafios en este
aspecto. Si se suman las categorias de "Frecuentemente™ y "Siempre", se obtiene un total de
61 productores, lo que representa un 69,4% del total de encuestados. Este porcentaje alto
sugiere que la problematica en la comercializacion es un obstaculo prevalente para una gran

mayoria de los productores.

En contraposicion, sélo un 6,8% de los encuestados afirm6é no haber experimentado
problemas en la comercializacion de sus productos ("Nunca"). Esta cifra es notablemente
baja, lo cual refuerza la percepcion de que hay cuestiones significativas a abordar en la
cadena de comercializacion. Ademas, las categorias de "Raramente” y "A veces" suman 21
productores, es decir, un 23,9% del total. Aunque estos productores enfrentan problemas de
forma menos constante, aln representan una cuarta parte de la poblacion encuestada, lo que

no debe ser ignorado.

Los datos apuntan a que la comercializacion es un aspecto que requiere atencion focalizada
para mejorar las condiciones de la mayoria de los productores. Las politicas publicas,
estrategias de negocio y proyectos de investigacion podrian centrarse en identificar y mitigar
los desafios especificos que enfrentan los productores en este &mbito para asi elevar la

efectividad y eficiencia del proceso de comercializacion.

Pregunta 5: ;Como califica la calidad de los servicios de logistica y comercializacion que
se ofrecen en el mercado?

Tabla 16: Percepcion de los productores de la calidad de servicios del EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy mala 33 37,55
Mala 34 38,6%
Regular 20 22,7%
Buena 1 1,1%
Muy buena 0 0,0%
Total 88 100%

Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora
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Figura 15: Percepcién de los productores de la calidad de servicios del EP-EMMPA
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Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora

Analisis e interpretacion:

Los datos de la Tabla 16 muestran una percepcion predominantemente negativa de
los productores respecto a la calidad de los servicios de logistica y comercializacionofrecidos
por el EP-EMMPA. Es evidente que hay una insatisfaccion generalizada entre los
encuestados sobre estos servicios. Si se suman las categorias "Muy mala" y "Mala", el
resultado es de 67 productores, lo cual representa un 76,15% del total de los encuestados.
Este alto porcentaje indica que casi cuatro de cada cinco productores consideran que los
servicios en cuestion son deficientes. Esta informacién es alarmante y apunta a la necesidad
urgente de revisar y mejorar las estrategias y operaciones de logistica y comercializacion

dentro de este ente.

Por otro lado, s6lo un 22,7% de los productores consideran que la calidad de estos servicios
es "Regular", lo que sugiere gue, aunque no se sienten completamente insatisfechos, todavia
hay margen para mejorar. En este contexto, "Regular" puede interpretarse mas como una

falta de servicios 6ptimos que como una aprobacion tibia de los mismos.

Lo mas revelador quizas sea que las categorias de "Buena" y "Muy buena" tienen una
representacion casi nula, con un 1,1% y un 0,0%, respectivamente. Esto muestra que
practicamente ninguno de los productores encuestados esta plenamente satisfecho con los

servicios que se ofrecen.
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Los resultados demuestran una insatisfaccion palpable y generalizada en la calidad de los
servicios de logistica y comercializacion ofrecidos por el EP-EMMPA. Este escenario
sugiere una revision exhaustiva de las practicas y politicas existentes, ademas de una posible
reestructuracion o mejora en los servicios que se ofrecen a los productores. Tanto las
autoridades competentes como los actores de la cadena productiva deberian tomar estos

resultados como un llamado a la accién para introducir mejoras sustanciales y urgentes.

Pregunta 6: ;Como califica la calidad de las instalaciones del mercado (por ejemplo,

limpieza, seguridad, accesibilidad)?
Tabla 17: Calificacion de los productores de la calidad de instalaciones del EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy mala 35 39.77%
Mala 30 34.09%
Regular 15 17.05%
Buena 5 5.68%
Muy buena 3 3.41%
Total 88 100%

Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora

Figura 16: Calificacion de los productores de la calidad de instalaciones del EP-EMMPA
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Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora
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Anélisis e interpretacion

La mayoria de los productores (73.86%) califican la calidad de las instalaciones del
mercado como mala o muy mala. Esto indica que hay problemas significativos en términos
de limpieza, seguridad y accesibilidad en el mercado. Estas deficiencias pueden afectar la

comodidad y la eficiencia de los productores al operar en el mercado.
Pregunta 7: ¢ Esté satisfecho con los precios que recibe por sus productos en el mercado?

Tabla 18: Grado de satisfaccion con los precios que recibe por los productos

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy insatisfecho 50 56.82%
Insatisfecho 25 28.41%
Neutral 10 11.36%
Satisfecho 3 3.41%
Muy satisfecho 0 0.0%
Total 88 100%

Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora

Figura 17: Grado de satisfaccidn con los precios que recibe por los productos
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Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora

Andlisis e interpretacion:

Los resultados muestran que el 85.23% de los productores se siente insatisfecho o

muy insatisfecho con los precios que recibe por sus productos en el mercado. Solo el 3.41%
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de los productores indica estar satisfecho o muy satisfecho. Ademas, el 11.36% de los

productores se encuentra en una posicion neutral al respecto. Estos resultados sugieren la
necesidad de una revision en la politica de precios y una mayor equidad en la remuneracion
de los productos agricolas para satisfacer las expectativas de los productores. Los
productores sienten que estdn siendo explotados y no reciben precios justos por sus

productos.

Pregunta 8: ;Con qué frecuencia recibe pagos puntuales por sus ventas en el mercado?

Tabla 19: Frecuencia con la que los productores reciben pagos puntuales por sus ventas

Respuesta Cantidad Porcentaje
Nunca 20 22.73%
Raramente 30 34.09%
A veces 25 28.41%
Frecuentemente 10 11.36%
Siempre 3 3.41%
Total 88 100%

Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora
Figura 18: Frecuencia con la que los productores reciben pagos puntuales por sus ventas
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Anélisis e interpretacion

Los resultados indican que el 56.82% de los productores no reciben pagos puntuales
por sus ventas en el mercado con frecuencia. Esto indica que existen problemas
significativos en términos de puntualidad en los pagos, lo que puede afectar la estabilidad
financiera y la confianza de los productores en el mercado. Estos resultados reflejan la
necesidad de mejorar la puntualidad en los pagos por parte de los compradores en el mercado
para garantizar la estabilidad financiera de los productores.

Pregunta 9: ¢ Como califica la calidad del servicio al cliente que se ofrece en el
mercado?

Tabla 20: Calificaciéon de los productores de la calidad de Servicios al cliente en el EP-
EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy malo 40 45.45%
Malo 30 34.09%
Regular 10 11.36%
Bueno 7 7.95%
Muy bueno 1 1.14%
Total 88 100%

Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora
Figura 19: Calificacién de los productores de la calidad de Servicios al cliente en el EP-

EMMPA
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Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora
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Analisis e interpretacion

La mayoria de los productores (79.54%) califican la calidad del servicio al cliente en
el mercado como malo o muy malo. Esto indica que hay deficiencias significativas en la
forma en que se brinda el servicio al cliente, lo que puede afectar la satisfaccion y la relacion
de los productores con el mercado.

Estos resultados indican una preocupacion significativa entre los productores con
respecto a la calidad del servicio al cliente en el mercado. La alta proporcion de respuestas
negativas y regulares sugiere que los productores no estan satisfechos con el nivel de
atencion y apoyo que reciben por parte del personal del mercado. Esto puede tener un
impacto negativo en la experiencia de los productores y su percepcion general del mercado.
Es esencial que se realicen mejoras en el servicio al cliente para garantizar una comunicacion
eficaz, una resolucion oportuna de problemas y un trato amable y respetuoso hacia los
productores. Esto puede contribuir a una mayor satisfaccién de los productores y a fortalecer

las relaciones entre los diferentes actores en el mercado.

Pregunta 10: ;Recomendaria el Mercado de Productores Agricolas San Pedro de
Riobamba a otros productores?

Tabla 21: Decision de los productores para recomendar los servicios de la EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Definitivamente no 43 48.86%%
Probablemente no 27 30.68%%
No estoy seguro 9 10.23%
Probablemente si 7 7.95%
Definitivamente si 2 2.27%
Total 88 100%

Fuente: Encuesta a Productores
Elaborado por: Investigadora

75



Figura 20: Decision de los productores para recomendar los servicios de la EP-EMMPA

4.3. RESULTADOS DE LA ENCUESTA A TRABAJADORES Y EMPLEADOS DE
LA EP-EMMPA

Pregunta 1: ;Como califica la gestion del trafico vehicular en el mercado en dias de

mayor movimiento?
Tabla 22: Calificacion de trafico VVehicular por los Empleados del EP - EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy mala 10 13.89%
Mala 18 25.00%
Regular 15 20.83%
Buena 20 27.78%
Muy buena 9 12.50%
Total 72 100%

Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora
Figura 21: Calificacion de trafico Vehicular por los Empleados del EP - EMMPA
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Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora

Anélisis e Interpretacion:

En general, los empleados y trabajadores tienen una percepcion variada sobre la
gestién del trafico vehicular en el mercado en dias de mayor movimiento.
Aproximadamente el 38.89% de los encuestados califico la gestibn como mala o muy

mala, mientras que el 40.28% la considero buena o muy buena. Es importante tomar en
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cuenta estas opiniones para identificar &reas de mejora en el manejo del trafico y garantizar

la eficiencia y seguridad en el mercado.

Pregunta 2: ;Como califica la aplicacion de los precios establecidos en el mercado por
parte de los intermediarios?
Tabla 23: Calificacion de los trabajadores sobre la aplicacion de precios

Respuesta Cantidad Porcentaje
Nunca se cumple 5 6.94%
Raramente se cumple 8 11.11%
A veces se cumple 15 20.83%
Frecuentemente se cumple 30 41.67%
Siempre se cumple 14 19.44%
Total 72 100%

Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora

Figura 22: Calificacion de los trabajadores sobre la aplicacion de precios
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Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora

Anélisis e Interpretacion:

La mayoria de los empleados y trabajadores (61.11%) consideran que los precios
establecidos por los intermediarios se cumplen frecuentemente o siempre. Sin embargo, un
porcentaje significativo (18.06%) percibe que los precios no se cumplen de manera

constante. Esto puede indicar la necesidad de mejorar la supervision y control para
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asegurar el cumplimiento adecuado de los precios establecidos.

Pregunta 3: ;Cémo se manejan los problemas de comercializacion en el mercado?

Tabla 24: Manera en la que se manejan los problemas de comercializacion en la EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy mal 8 11.11%
Mal 15 20.83%
Regular 16 22.22%
Bien 21 29.17%
Muy bien 12 16.67%
Total 72 100%

Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora

Figura 23: Manera en la que se manejan los problemas de comercializacion en la EP-
EMMPA
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Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora

Anélisis e Interpretacion:

La Tabla 24 refleja como se manejan los problemas de comercializacién en la EP-
EMMPA. Las respuestas "Bien" y "Regular" se destacan con los porcentajes mas elevados,
siendo 29.17% y 22.22% respectivamente. Estos datos indican que aproximadamente el
51.39% de los encuestados considera que los problemas de comercializacion se gestionan de

manera adecuada o al menos de forma aceptable.
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Que la mayoria de los participantes perciba que los problemas se manejan "Bien" o
"Regular" es una sefial de que existen protocolos 0 métodos establecidos para abordar los
desafios en la comercializacion dentro de la EP-EMMPA. Sin embargo, el hecho de que casi
una cuarta parte considere la gestion como "Regular” sugiere que, aunque hay mecanismos
de manejo, podrian existir areas de mejora. La combinacidn de estas percepciones resalta la
importancia de revisar y, si es necesario, ajustar las estrategias y protocolos actuales para
mejorar ain mas la respuesta ante los problemas de comercializacion, optimizando asi el

rendimiento y la eficiencia de la EP-EMMPA en este ambito.

Pregunta 4: ;Esta satisfecho con la comunicaciéon entre los diferentes departamentos de la

empresa en dias de mayor movimiento?

Tabla 25: Nivel de satisfaccion de los trabajadores con la comunicacion entre departamentosde la EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy insatisfecho 5 6.94%
Insatisfecho 12 16.67%
Neutral 15 20.83%
Satisfecho 24 33.33%
Muy satisfecho 16 22.22%
Total 72 100%

Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora

Figura 24: Nivel de satisfaccion de los trabajadores con la comunicacion entre departamentos
de la EP-EMMPA

Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
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Anélisis e Interpretacion:

En cuanto a la satisfaccion con la comunicacion entre los diferentes departamentos

en dias de mayor movimiento, se observa una distribucion equilibrada de respuestas.

Alrededor del 55.56% de los empleados y trabajadores se encuentran satisfechos o muy

satisfechos con la comunicacion, mientras que el 23.61% muestra insatisfaccion o

neutralidad. Estos resultados indican que existe un margen de mejora en la comunicacion

interna para garantizar una mayor coordinacion y eficiencia entre los departamentos en

momentos de alta demanda.

Pregunta 5: ;Como califica la calidad de la supervision y direccion que se da en dias de

mayor movimiento?

Tabla 26: Calificacion sobre la calidad de la supervision v direccion de la EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy mala 7 9.72%
Mala 10 13.89%
Regular 15 20.83%
Buena 23 31.94%
Muy buena 17 23.61%
Total 72 100%

Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora

Figura 25: Calificacion sobre la calidad de la supervision y direccion de la EP-EMMPA
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Analisis e Interpretacion

En términos de la calidad de la supervision y direccion en dias de mayor movimiento, se
observa que aproximadamente el 55.56% de los empleados y trabajadores califican la calidad
como buena o muy buena. Sin embargo, el 23.61% considera que la calidad es regular o
deficiente. Estos resultados sefialan la importancia de fortalecer la supervision y direccion
para asegurar un adecuado desempefio y eficiencia en el mercado durante los dias de mayor

movimiento.
Pregunta 6: ¢Siente que su trabajo es valorado y reconocido

Tabla 27: Sentir de los trabajadores sobre la valoracidon y reconocimiento de su trabajo en la
EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Nunca 4 5.56%
Raramente 5 11.11%
A veces 14 19.44%
Frecuentemente 25 34.72%
Siempre 21 29.17%
Total 72 100%

Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora

Figura 26: Sentir de los trabajadores sobre la valoracion y reconocimiento de su trabajo en
la EP-EMMPA
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Analisis e Interpretacion

En cuanto a la valoracion y reconocimiento del trabajo, se observa que la mayoria de
los empleados y trabajadores (63.89%) siente que su trabajo es valorado y reconocido con
frecuencia o siempre. Sin embargo, un porcentaje significativo (36.11%) experimenta una
valoracion y reconocimiento menos frecuente. Es fundamental promover un ambientelaboral
que fomente la valoracion y el reconocimiento constante de los esfuerzos de los empleados

para motivar su compromiso y satisfaccion laboral.

Pregunta 7: ;Como califica el grado de colaboracién entre los diferentes departamentos de

la empresa en dias de mayor movimiento?
Tabla 28: Calificacion del grado de colaboracién entre los departamentos de la EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy malo 5 6.94%
Malo 10 13.89%
Regular 14 19.44%
Bueno 24 33.33%
Muy bueno 19 26.39%
Total 72 100%

Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora
Figura 27: Calificacion del grado de colaboracion entre los departamentos de la EP-EMMPA
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Elaborado por: Investigadora

Anélisis e Interpretacion:

En cuanto al grado de colaboracion entre los diferentes departamentos en dias de
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mayor movimiento, se observa que aproximadamente el 60.42% de los empleados y
trabajadores califican la colaboracién como buena o muy buena. Sin embargo, un porcentaje
significativo (33.33%) considera que la colaboracidn es regular o deficiente. Estos resultados
destacan la importancia de fomentar una cultura de colaboracién y trabajo en equipo para

optimizar la eficiencia y el desempefio de la empresa en dias de alta demanda.

Pregunta 8: ;Como califica el grado de cumplimiento de las politicas de seguridad laboral

en dias de mayor movimiento?

Tabla 29: Calificacion del cumplimiento de las politicas de seguridad laboral en la EP-
EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy malo 4 5.56%
Malo 8 11.11%
Regular 15 20.83%
Bueno 24 33.33%
Muy bueno 21 29.17%
Total 72 100%

Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora

Figura 28: Calificacion del cumplimiento de las politicas de seguridad laboral en la EP-
EMMPA

Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
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Analisis e Interpretacion

En relacion al grado de cumplimiento de las politicas de seguridad laboral en dias de
mayor movimiento, se observa que el 62.50% de los empleados y trabajadores califican el
cumplimiento como bueno o muy bueno. Sin embargo, un porcentaje considerable (36.11%)
opina que el cumplimiento es regular o deficiente. Es necesario reforzar y mejorar la
implementacidn de las politicas de seguridad laboral para garantizar un entorno de trabajo

seguro y protegido para todos los empleados.
Pregunta 9: ;Como se manejan los problemas de logistica en dias de mayor movimiento?

Tabla 30: Percepcion de la forma de como se manejan los problemas logisticos en la EP-
EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Muy malo 6 8.33%
Malo 10 13.89%
Regular 18 25.00%
Bueno 25 34.72%
Muy bueno 13 18.06%
Total 72 100%

Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora

Figura 29: Percepcién de la forma de como se manejan los problemas logisticos en la EP-
EMMPA
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Anélisis e Interpretacion:

En cuanto al manejo de los problemas de logistica en dias de mayor movimiento, se
observa que aproximadamente el 52.78% de los empleados y trabajadores considera que el
manejo es bueno o muy bueno. Sin embargo, un porcentaje considerable (21.22%) opina que
el manejo es regular o deficiente. Estos resultados indican la importancia de fortalecer la
planificacion y coordinacion de la logistica para garantizar un flujo eficiente de operaciones
y minimizar los problemas que puedan surgir durante los dias de mayor movimiento.
Pregunta 10: ;Recomendaria a otras personas trabajar en la empresa en dias de mayor
movimiento?

Tabla 31: Predisposicion para recomendar los servicios de la EP-EMMPA

Respuesta Cantidad Porcentaje
Definitivamente no 4 5.56%
Probablemente no 7 9.72%
No estoy seguro 11 15.28%
Probablemente si 22 30.56%
Definitivamente si 28 38.89%
Total 72 100%

Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora

Figura 30: Predisposicion para recomendar los servicios de la EP-EMMPA
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Anélisis e Interpretacion:

Respecto a la recomendacidon de trabajar en la empresa en dias de mayor movimiento,
se observa que el 69.44% de los empleados y trabajadores estaria dispuesto a recomendarlo.
Sin embargo, un porcentaje menor (15.28%) aln tiene dudas sobre esta recomendacion.
Estos resultados resaltan la importancia de continuar mejorando las condiciones laborales y
la gestion en dias de alta demanda para garantizar la satisfaccion y la percepcion positiva de

los empleados, asi como fomentar el boca a boca positivo sobre la empresa.

Estos son los resultados de la encuesta aplicada a los 72 empleados y trabajadores
del Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba. Cada pregunta ha sido tabulada y se ha
proporcionado un andlisis e interpretacion de los datos obtenidos. Estos resultados han
servido como punto de partida para identificar areas de mejora y tomar acciones concretas

para optimizar la gestion y el funcionamiento del mercado en dias de mayor movimiento.
4.4. DISCUSION

Al analizar los resultados de las encuestas realizadas a los intermediarios,
productores y empleados del Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba, se pudieron
identificar algunos puntos importantes de discusion. A continuacion, se presentan

observaciones y reflexiones sobre los resultados obtenidos:

Sobre la gestion del trafico vehicular, tanto los intermediarios como los productores
expresaron preocupacion por la gestion del trafico vehicular en el mercado en dias de mayor
movimiento. Esto indica que es necesario implementar medidas o estrategias para mejorar
la fluidez del trafico y garantizar un acceso mas eficiente al mercado. Ademas, esto puede

contribuir a reducir la congestion y mejorar la experiencia de los usuarios.

Sobre la aplicacion de precios establecidos, los intermediarios se mostraron mas
insatisfechos con la aplicacion de los precios establecidos por parte de la administracion del
mercado en comparacion con los productores. Esto podria indicar la necesidad de una mayor
transparencia y consistencia en la aplicacion de los precios para asegurar una relacion

comercial justa y equitativa para todos los involucrados.

Los problemas percibidos por los productores para la comercializacion revelan una
significativa barrera en la etapa inicial de la cadena de suministro. Estos desafios, que afectan

amas del 68% de los productores, no se limitan solo a ellos, ya que los intermediarios, segun
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los problemas percibidos para la comercializacion de productos también enfrentan
dificultades similares, aungue en una escala ligeramente menor. Sin embargo, cuando
observamos la manera en que se manejan los problemas de comercializacion en la EP-
EMMPA, hay unaindicacién de que existen mecanismos y esfuerzos en marcha para abordar

y gestionar estos desafios, aunque todavia hay margen de mejora.

La presencia de problemas de comercializacion tanto en la etapa de produccion como
en la intermediacion sugiere un sistema que necesita optimizacién y adaptacion a las
realidades del mercado. Aunque es reconfortante ver que hay esfuerzos para gestionar estos
problemas a nivel de la EP-EMMPA, es esencial que estas estrategias estén alineadas con
las necesidades reales y los desafios enfrentados en el terreno. La colaboracion y
comunicacion constante entre todas las partes involucradas podria ser una solucién

fundamental para mejorar la eficacia de la cadena de comercializacion.

Sobre la Calidad de los servicios de logistica y comercializacion, Los intermediarios
y los empleados expresaron preocupacién por la calidad de los servicios de logistica y
comercializacion en el mercado. Esto destaca la necesidad de mejorar los procesos y la
infraestructura relacionados con la logistica, el almacenamiento y la distribucion de los

productos, asi como la comunicacion y el servicio al cliente en el mercado.

Teniendo en cuenta la valoracién y reconocimiento del trabajo, los empleados
mostraron un alto nivel de satisfaccion en cuanto a la valoracion y reconocimiento de su
trabajo en dias de mayor movimiento. Esto indica la importancia de brindar un ambiente
laboral positivo y motivador, donde los empleados se sientan valorados y reconocidos por

sus esfuerzos y contribuciones.

Analizando la colaboracion entre departamentos, los empleados informaron un nivel
moderado de colaboracion entre los diferentes departamentos en dias de mayor movimiento.
Esto sugiere la necesidad de fomentar la colaboracion interdepartamental y fortalecer las

relaciones de trabajo en equipo para mejorar la eficiencia y la coordinacion en el mercado.

Sobre el cumplimiento de politicas de seguridad laboral: Los empleados calificaron
positivamente el grado de cumplimiento de las politicas de seguridad laboral en dias de
mayor movimiento. Sin embargo, es importante seguir enfocados en mantener y mejorar los

estandares de seguridad para garantizar un entorno laboral seguro y saludable para todos.

Estas observaciones y reflexiones proporcionan una base para identificar areas de
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mejora y tomar acciones especificas para abordar los desafios y mejorar el funcionamiento
del Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba. El andlisis y la discusion de los resultados
de las encuestas son fundamentales para comprender las necesidades y expectativas de los
diferentes actores y trabajar en la implementacién de mejoras continuas en beneficio de

todos.

Los resultados obtenidos en la discusion de la logistica y la comercializacion en el
mercado mayorista San Pedro de Riobamba estan estrechamente relacionados con los
contenidos generales sobre la incidencia de la logistica en la comercializacion en mercados

mayoristas de productos agricolas.

En el analisis general, Cardona et al., (2019) destaca la importancia de una gestion
eficiente de la logistica en los mercados mayoristas agricolas para optimizar los procesos de
transporte, almacenamiento y distribucion de los productos. Los resultados de la encuesta
realizada a los intermediarios, productores y empleados del mercado San Pedro de Riobamba

confirman esta afirmacion.

En relacion con la gestion del trafico vehicular en dias de mayor movimiento, se
observd que la percepcién general fue negativa. La mayoria de los encuestados calificaron
la gestidon del trafico como "mala™ o "regular”. Esta coincidencia con lo que afirman Granillo
etal., (2019) y Guzman et al., (2019) con los contenidos del analisis general, donde se resalta
la importancia de una logistica eficiente para optimizar el flujo de vehiculos y minimizar los

tiempos de espera.

En cuanto a la aplicacion de los precios establecidos por los intermediarios, se
encontré que hubo opiniones mixtas. Algunos encuestados consideraron que los precios se
cumplen frecuentemente, mientras que otros indicaron que raramente se cumplen. Esto
refleja la complejidad de la fijacion de precios en los mercados mayoristas y como esto puede
afectar la percepcion de la logistica en la comercializacion.

Con respecto a los problemas relacionados con la presencia de comerciantes
minoristas en el mercado, la mayoria de los encuestados expresaron que la gestion de estos
problemas era deficiente. Esto concuerda con los contenidos analizados por Vique et al.,
(2020), donde se destaca la necesidad de abordar los desafios asociados con los comerciantes

minoristas y garantizar una logistica adecuada para evitar obstaculos en la comercializacion.

En relacion con la comunicacion entre los departamentos de la empresa en dias de
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mayor movimiento, se observo una percepcion mixta. Algunos encuestados se mostraron
satisfechos con la comunicacion, mientras que otros expresaron neutralidad. Como lo
expresa Carvajal (2021), esto sefiala la importancia de una comunicacion efectiva en la
logistica de los mercados mayoristas para garantizar un flujo de informacion fluido y una

coordinacion adecuada entre los departamentos

En términos de la calidad de la supervision y direccion, asi como el reconocimiento
del trabajo en dias de mayor movimiento, la mayoria de los encuestados indicaron niveles
positivos. Esto sugiere que, a pesar de los desafios logisticos, los empleados del mercado
San Pedro de Riobamba se sienten valorados y reconocidos en su trabajo.

En cuanto a la colaboracidn entre los diferentes departamentos y el cumplimiento de
las politicas de seguridad laboral, los resultados fueron variados. Algunos encuestados
calificaron estos aspectos como buenos 0 muy buenos, mientras que otros indicaron que
habia margen de mejora. Como concluyen Vique et al., (2020) en su investigacion, esto
destaca la importancia de una logistica que promueva la colaboracion y el cumplimiento de

normas de seguridad para garantizar un entorno laboral éptimo.

Finalmente, en relacion a los problemas de logistica en dias de mayor movimiento,
la mayoria de los encuestados expresaron que habia margen de mejora. Esto refuerza la
necesidad de abordar los desafios logisticos especificos que se presentan en los dias de mayor
movimiento en el mercado San Pedro de Riobamba, como la gestion del tréafico, la
coordinacion entre departamentos, la supervision de las operaciones y la resolucion de

problemas de logistica de manera oportuna y eficiente.

Los resultados obtenidos en la encuesta realizada en el mercado San Pedro de
Riobamba confirman la importancia de una gestion eficiente de la logistica en la
comercializacion en mercados mayoristas de productos agricolas. Estos resultados reflejan
los desafios y areas de mejora identificados en el andlisis general sobre la incidencia de la
logistica en los mercados mayoristas. Para mejorar la eficiencia de la comercializacion en
este mercado, es crucial abordar los problemas relacionados con el trafico vehicular, la
aplicacion de precios, la presencia de comerciantes minoristas y la comunicacion entre
departamentos. Asimismo, se debe promover la colaboracién, el reconocimiento del trabajo

y el cumplimiento de las politicas de seguridad laboral.
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4.5. COMPROBACION DE LA HIPOTESIS PROPUESTA

La interaccion entre la logistica y la comercializacion en el mercado mayorista de
Riobamba se postula como una influencia significativa en el éxito y fluidez de sus
operaciones. A fin de demostrar la hipotesis general que sugiere que "La logistica incide en

la comercializacion del mercado mayorista de la ciudad de Riobamba”, se ha planteado

La hipotesis general: fundamentada en la Pregunta 4: Ha experimentado algin problema en
la comercializacion de sus productos? y la Pregunta 5: ;Como califica la calidad de los
servicios de logistica y comercializacion que se ofrecen en el mercado?; de la encuesta
realizada a los productores, ya que es este grupo el que da origen al Mercado Mayorista de

Productores de Chimborazo.
Demostracién de la Hipotesis

Hi: La logistica incide en la comercializacion del mercado mayorista de la ciudad de

Riobamba

Ho: La logistica no incide en la comercializacion del mercado mayorista de la ciudad de

Riobamba
Pasos para la demostracion de la hipétesis

a) Se comienza formando una tabla de contingencia que cruza las frecuencias observadas de

ambas variables.

Tabla 32: Tabla de contingencia de Calificacion de los productores de la calidad de servicioslogisticos
del EP-EMMPA*Problemas de los productores para la comercializacion

Calificacion de la calidad Problemas de los productores para la comercializacion

de servElcs_o;\IAolalzt'lA\cos del Nunca | Raramente | A veces| Frecuentemente |Siempre Total
Muy Mala 0 0 3 16 14 33
Mala 3 6 6 9 10 34
Regular 3 4 1 7 5 20
Buena 0 1 0 0 0 1
Total 6 11 10 32 29 88

Fuente: Encuesta de Trabajadores del EP EMMPA
Elaborado por: Investigadora

La Tabla 32 representa una tabla de contingencia que cruza dos variables de interés:
la calificacion de la calidad de servicios logisticos del EP-EMMPA 'y los problemas que los

productores enfrentan para la comercializacion. Esto permite una interpretacion mas

90



matizada de como estas dos dimensiones se relacionan entre si.

Para empezar, es notable que ninguno de los productores que califico los servicios logisticos
como "Muy Mala" ha sefialado que nunca enfrentan problemas en la comercializacion.
Ademaés, la mayoria de los que calificaron los servicios como "Muy Mala" (16 de 33)
indicaron que enfrentan problemas "Frecuentemente"”, seguido de los que los enfrentan
"Siempre"” (14 de 33). Esto sugiere una posible correlacion entre la percepcion negativa de

los servicios de logistica y la alta frecuencia de problemas en la comercializacion.

En la categoria de "Mala", se observa una distribucion més equilibrada en términos de
problemas de comercializacion, pero todavia con una inclinacion hacia las categorias
"Frecuentemente” y "Siempre"”. Esto sigue indicando una tendencia de problemas en la

comercializacion cuando se perciben los servicios logisticos como insatisfactorios.

En la categoria "Regular"”, se nota cierta dispersion en cuanto a la frecuencia de problemas
de comercializacion. Aunqgue es la tercera categoria mas numerosa, la mayoria de los
productores enfrentan problemas "Frecuentemente” (7 de 20), seguido de los que los
enfrentan "Siempre" y "Raramente” (5 de 20 y 4 de 20, respectivamente). Esta categoria
sugiere que incluso cuando los servicios son considerados s6lo "Regulares”, todavia existe

un alto nivel de problemas en la comercializacion.

Por ultimo, es digno de mencion que s6lo hay un productor que califico los servicios como
"Buena”, y este productor enfrenta problemas "Raramente”. No hay productores que hayan
calificado los servicios como "Muy Buena”, lo que se alinea con los datos individuales de

ambas tablas previas.

En conclusién, esta tabla de contingencia sugiere fuertemente que hay una correlacion entre
la calidad percibida de los servicios logisticos y los problemas en la comercializacion. A
medida que la percepcion de la calidad de los servicios disminuye, parece aumentar la
frecuencia de problemas en la comercializacion. Este patron sugiere que la mejora en los
servicios logisticos podria tener un efecto positivo en la resolucion de los problemas de
comercializacion que enfrentan los productores. Basandose en las probabilidadesmarginales,
se calculan las frecuencias esperadas para cada celda de la tabla bajo lasuposicion de

independencia.

b) El estadistico Chi-cuadrado se calcula sumando, para todas las celdas, el cuadrado de la

diferencia entre la frecuencia observada y la frecuencia esperada, dividido por la
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frecuencia esperada.

: 0;—E;)?
X2 =3 QAL

i
Donde:
Oi = Frecuencia observada en la celda i.
Ei = Frecuencia esperada en la celda

a) Este valor calculado se compara con una distribucion Chi-cuadrado con (r-1)(c-1)
grados de libertad, siendo "r" el nimero de filas y "c" el nUmero de columnas de la tabla de

contingencia.
En este caso (4-1) (5-1)

Grados de Libertad = 12

Regla de Decision:

Para determinar si rechazamos o no la hipotesis nula, se compara el p-valor obtenido (en este

caso 0,029) con un nivel de significancia preestablecido, generalmente 0,05.

o Sip-valor <0,05: Rechazamos la hipétesis nula y aceptamos la hipétesis alternativa

Tabla 33: Prueba de Chi Cuadrado ( x2 )

Valzor Grados de Significacion
(%) libertad L P Valor
Chi-cuadrado de Pearson 22,874 12 0,029
N de casos validos 88

Analisis e Interpretacion:

Dado que la hipdtesis del investigador es "La logistica incide en la comercializacion del
mercado mayorista de la ciudad de Riobamba", y la hipdtesis nula es "La logistica no incide
en la comercializacion del mercado mayorista de la ciudad de Riobamba”, los resultados de
la prueba de Chi Cuadrado son especialmente pertinentes para evaluar estas afirmaciones.

El valor de Chi Cuadrado de Pearson fue de 22,874 con 12 grados de libertad y un p-valor
92



de 0,029. De acuerdo con el criterio estdndar para la toma de decisiones con pruebas de Chi
Cuadrado, un p-valor menor o igual a 0,05 nos lleva a rechazar la hipdtesis nula. En este
caso, el p-valor de 0,029 es menor que 0,05, por lo que se rechazaria la hipotesis nula segln

el nivel de significancia preestablecido.

Al rechazar la hipotesis nula, se brinda apoyo estadistico a la hipétesis del investigador. En
otras palabras, hay evidencia suficiente para sugerir que la logistica si incide en la
comercializacion del mercado mayorista de la ciudad de Riobamba. Esta relacién
estadisticamente significativa entre la calidad de los servicios logisticos y los problemas en

la comercializacion indica que estas dos variables no son independientes

Los resultados del anélisis de Chi Cuadrado son coherentes con la hipétesis del investigador
y apuntan a la necesidad de considerar seriamente como la logistica afecta la
comercializacion en el mercado mayorista de la ciudad de Riobamba. Este resultado tiene
implicaciones importantes tanto para los actores del mercado como para los responsables de
formular politicas publicas, ya que sugiere que mejoras en los servicios logisticos podrian
tener un impacto directo o indirecto en la resolucion de los problemas de comercializacién

que enfrentan los productores.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

El diagndstico de los procesos de logistica y comercializacion ha permitido identificar
problemas significativos en la gestion del trafico vehicular, la aplicacion de precios
establecidos, la presencia de comerciantes minoristas y la calidad de los servicios
logisticos. Estos desafios afectan la eficiencia operativa y el flujo de comercializacién

en el mercado.

Los resultados de las encuestas proporcionan una base sélida para fundamentar las
estrategias de logistica. Se han identificado areas clave de mejora relacionadas con la
gestién del trafico, la comunicacion entre departamentos, el reconocimiento del trabajo

y el cumplimiento de las politicas de seguridad laboral.

A partir del diagndstico y los resultados de las encuestas, se han propuesto estrategias
especificas para abordar los problemas de logistica y mejorar los procesos de

comercializacion en el mercado.

La investigacion "Fortalecimiento de la Logistica y Comercializacion en el Mercado
Mayorista San Pedro de Riobamba: Estrategias para la Eficiencia Operativa" ha
abordado profundamente los desafios y las oportunidades que enfrenta el mercado
mayorista EP-EMMPA de Riobamba. A través del diagnéstico y las encuestas, se
identificaron problemas clave en la gestion del tréfico, la fijacidn de precios y la calidad
de los servicios logisticos, entre otros aspectos. Los resultados de la tabla de
contingencia resaltaron una correlacién directa entre la percepcion de la calidad de los
servicios logisticos y los problemas de comercializacion, sugiriendo que la eficiencia en

la logistica tiene un impacto significativo en la comercializacion de productos.

Pese a estos desafios, los resultados de la prueba de hipotesis no proporcionaron
evidencia suficiente para afirmar categoricamente que la logistica incide en la
comercializacion del mercado mayorista. Sin embargo, este hallazgo no debe
interpretarse como una negacion de la importancia de una gestion logistica eficiente,
sino mas bien como una indicacion de la complejidad de los factores que influyen en la

comercializacion.
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5.2.

En este contexto, y en linea con la necesidad identificada de mejorar la eficiencia
operativa del mercado, es imperativo considerar una Planificacion Estratégica para el
Fortalecimiento Logistico y Comercial en el Mercado Mayorista San Pedro de
Riobamba. La propuesta de este enfoque estratégico no solo busca abordar y solucionar
los desafios identificados, sino que también enfatiza la importancia de una gestion
sostenible, optimizando la operatividad del mercado y garantizando un servicio de
calidad. La investigacion ha proporcionado pautas valiosas para convertir estos desafios
en oportunidades de mejora, y se espera que su implementacion impulse al mercado
mayorista de Riobamba a alcanzar niveles éptimos de eficiencia operativa sostenible en

el futuro.

RECOMENDACIONES

Para abordar los desafios identificados en el diagndstico logistico y de
comercializacion, se recomienda realizar una evaluacion detallada de los procesos
actuales, identificar cuellos de botella y puntos de mejora, y desarrollar un plan de
accion para mejorar la infraestructura, implementar sistemas de control y gestion de
espacios, y promover la formacién y capacitacion en logistica y comercio justo para

todos los actores involucrados.

Se recomienda utilizar los resultados del andlisis y la informacién obtenida de las
encuestas para fundamentar las estrategias propuestas. Estas estrategias deben
enfocarse en potenciar las fortalezas internas del mercado y aprovechar las
oportunidades externas, al mismo tiempo que se abordan factores externos para lograr

una gestion logistica mas eficiente y una comercializacion mas justa y equilibrada.

Para implementar las estrategias propuestas, se sugiere establecer un plan de accion
detallado que incluya un cronograma de actividades y una asignacién clara de
responsabilidades. Ademas, es fundamental contar con el compromiso y participacion
activa de todos los actores involucrados, incluyendo productores, intermediarios,
personal del municipio y otras entidades externas que puedan aportar recursos y apoyo
técnico. La colaboracidn entre los diferentes actores sera clave para el éxito de las
estrategias de logistica y la mejora de los procesos de comercializacion en el EP-
EMMPA.
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CAPITULO VI
6. PROPUESTA
6.1. TEMA DE LA PROPUESTA

"Planificacion Estratégica para el Fortalecimiento Logistico y Comercial en el Mercado

Mayorista San Pedro de Riobamba: Hacia una Eficiencia Operativa Sostenible".
6.2 INTRODUCCION

El presente documento presenta una propuesta orientada a fortalecer la logistica y
mejorar la comercializacién en el Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba (EP-
EMMPA). Este mercado agricola, creado con el propésito de promover el comercio justo y
facilitar el intercambio comercial a los mejores precios, ha enfrentado importantes desafios

logisticos que afectan su eficiencia operativa y el flujo de comercializacion.

A lo largo de esta investigacion, se llevo a cabo un exhaustivo analisis de la
problematica que enfrenta el EP-EMMPA, centrandose en tres aspectos fundamentales: las
operaciones de transporte, el almacenamiento y la distribucién de productos en el mercado.
Asimismo, se examino la presencia de vendedores informales y la falta de regulacion en la
distribucion de espacios, elementos que complican ain mas la comercializacion.

Para lograr una vision integral de la situacion, se aplicaron encuestas a
intermediarios, productores y personal de trabajo del mercado. Los resultados de estas
encuestas proporcionaron una valiosa informacion que permitio fundamentar y validar las
estrategias propuestas. A partir de un andlisis FODA, se identificaron las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que inciden en la gestidn logisticay comercializacion
del mercado.

Las conclusiones derivadas de esta investigacién evidenciaron la necesidad
apremiante de mejorar la gestion del trafico vehicular en dias de mayor movimiento, asegurar
la transparencia en la aplicacion de precios, regular la presencia de comerciantes minoristas
y optimizar los servicios logisticos y de almacenamiento. Ademas, se destacé laimportancia
de fomentar la colaboracion entre los departamentos y mejorar el reconocimiento y

valoracion del trabajo del personal del mercado.

En base a los resultados obtenidos y las conclusiones alcanzadas, se plantea una
propuesta sélida y orientada a la accion para fortalecer la logistica y mejorar la
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comercializacion en el EP-EMMPA. Esta propuesta incluye un conjunto de estrategias con
un enfoque estratégico, considerando la viabilidad y los recursos disponibles, que busca
generar un impacto significativo en la eficiencia operativa y en la experiencia de los actores
involucrados en el mercado.

La realizacion de esta propuesta representa un paso trascendental para transformar el
Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba en un referente de excelencia en la gestion
logistica y la comercializacion de productos agricolas. Con una vision orientada al
crecimiento sostenible y el beneficio de productores, intermediarios y personal del
municipio, esta propuesta busca establecer cimientos solidos para un mercado més eficiente,
equitativo y competitivo.

A continuacion, presentaremos detalladamente las estrategias propuestas, su
cronograma de implementacién y los indicadores de seguimiento que permitiran medir los
resultados obtenidos. Con el compromiso y colaboracion de todos los involucrados, estamos
seguros de que esta propuesta marcara un antes y un después en el funcionamiento del
Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba, posiciondndolo como un referente en la
logistica y comercializacidn de productos agricolas en la region.

6.3. OBJETIVO

El objetivo de esta propuesta es fortalecer la logistica y mejorar la comercializacion
en el Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba (EP-EMMPA) mediante la
implementacién de estrategias eficientes y orientadas a la optimizacion de los procesos
logisticos, la regulacién de espacios y la mejora de la experiencia de los actores involucrados.
La propuesta busca transformar el mercado en un referente de excelencia en la gestion
logistica y la comercializacion de productos agricolas, con el fin de promover un ambiente
de comercio justo, eficiente y equitativo para productores, intermediarios y usuarios del
mercado.

6.4. DESARROLLO DE LA PROPUESTA.
6.4.1. Andlisis FODA:

EL FODA es una herramienta de analisis estratégico que permite examinar las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas de un proyecto. En el contexto de un plan
estratégico, el FODA tiene varias funciones:
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Diagndstico Organizacional: Permite obtener una vision global del estado actual de la
organizacion o proyecto, identificando tanto sus capacidades internas como los factores
externos que pueden influir en su desarrollo.

Definicidn de Estrategias: A partir del analisis FODA, se pueden disefiar estrategias
especificas. Por ejemplo:

Estrategias FO (Fortalezas-Oportunidades): Usar fortalezas internas para aprovechar
oportunidades externas.

Estrategias FA (Fortalezas-Amenazas): Usar fortalezas para contrarrestar amenazas

externas.

Estrategias DO (Debilidades-Oportunidades): Superar debilidades internas aprovechando
oportunidades externas.

Estrategias DA (Debilidades-Amenazas): Reducir debilidades y evitar amenazas.

Toma de Decisiones: EI FODA proporciona una base objetiva para decidir en qué areas se
debe actuar con prioridad y como asignar recursos de manera eficiente.

Identificacion de Areas de Mejora: Las debilidades resaltadas en el anélisis pueden sefialar
areas especificas que requieren atencion o mejora.

Anticipacion a Cambios del Entorno: Las oportunidades y amenazas pueden ayudar a la
organizacion a anticipar cambios en el entorno y adaptarse a ellos.

Fomento de la Participacion: El proceso de elaboracion del FODA, cuando se hace de
manera participativa, puede involucrar a diferentes miembros y niveles de la organizacion,

promoviendo la comunicacion y el compromiso hacia las estrategias definidas.

Base para la Revision: EI FODA no es estatico. Debe revisarse periddicamente para reflejar
los cambios internos y del entorno, asegurando que el plan estratégico siga siendo relevante
y efectivo.

En el caso especifico de esta propuesta ha permitido evaluar la situacion actual del
Mercado de Productores Agricolas San Pedro de Riobamba (EMMPA) y sus potenciales
desafios y oportunidades en el contexto de su gestion logistica y comercializacion. Este
analisis es fundamental para comprender la situacion del mercado y para disefiar un plan
estratégico que permita enfrentar los retos y aprovechar las oportunidades presentes en el
entorno.
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Tabla 34: Anélisis FODA

Fortalezas: Oportunidades:

e Espacio amplio del mercado conun éareade |e Incremento en la demanda de productos
80.000 metros cuadrados. agricolas.

e Participacion activa de productores y e Posibilidad de acceder a financiamiento
comerciantes en el mercado. para proyectos logisticos.

e Compromiso del Gobierno Autbnomo e Apertura a programas gubernamentales
Municipal del Cantén Riobamba (GADM de desarrollo agricola.
Riobamba) con el ordenamiento del

e Interés creciente en el comercio justo y
mercado.

sostenible.
e Disponibilidad de recursos humanos y

- . e Disponibilidad de tecnologias accesibles
tecnoldgicos a nivel local.

para mejorar la gestion logistica.
e Potencial para establecer alianzas con
organizaciones y entidades externas

Debilidades:

Amenazas:

Problemas de transporte y congestion
vehicular en dias de alto movimiento.

Falta de conocimiento y experiencia en
logistica de algunos actores del mercado.

Escasa regulacion de la distribucion de
productos y espacios en el mercado.

Presencia de vendedores informales que
dificultan la comercializacion.

Limitaciones econdmicas y politicas que

Incremento de la competencia de otros
mercados y cadenas de suministro.

Cambios en la politica gubernamental que
puedan afectar el mercado.

Inestabilidad econdmica y variaciones en
los precios de productos agricolas.

Posibles conflictos entre los actores del
mercado.

Dificultades para obtener financiamiento

dificultan la implementacion de soluciones a externo debido a la situacién econémica
gran escala. del pais.

Fuente: Resultados de Encuestas a Intermediarios productores y Personal
Elaborado por: Investigadora

El analisis FODA realizado para el Mercado de Productores Agricolas San Pedro de
Riobamba (EMMPA) consisti6 en evaluar sus Fortalezas (F), Oportunidades (O),
Debilidades (D) y Amenazas (A) con el objetivo de comprender su situacion actual y definir

estrategias para mejorar la gestion logistica y la comercializacion.

En el andlisis, se identificaron las siguientes Fortalezas del EMMPA: su amplio
espacio fisico, la participacion activa de productores y comerciantes, el compromiso del
Gobierno Auténomo Municipal del Canton Riobamba (GADM Riobamba), la disponibilidad
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de recursos locales y el potencial para establecer alianzas externas.

Asimismo, se destacaron las Oportunidades que el mercado puede aprovechar, como
el incremento en la demanda de productos agricolas, la posibilidad de acceder a
financiamiento para proyectos logisticos, el apoyo de programas gubernamentales de
desarrollo agricola, el creciente interés en el comercio justo y sostenible, y la disponibilidad

de tecnologias para mejorar la gestion logistica.

Por otro lado, se identificaron algunas Debilidades en el EMMPA, como los
problemas de transporte y congestion vehicular en dias de alto movimiento, la falta de
conocimiento y experiencia en logistica de algunos actores, la escasa regulacion de la
distribucion de productos y espacios, la presencia de vendedores informales que dificultan
la comercializacion, y las limitaciones econdmicas y politicas que dificultan la

implementacion de soluciones a gran escala.

Ademas, se analizaron las Amenazas externas que afectan al mercado, como el
incremento de la competencia de otros mercados, posibles cambios en la politica
gubernamental que puedan afectar el mercado, la inestabilidad econémica y variaciones en
los precios de productos agricolas, posibles conflictos entre los actores del mercado, y

dificultades para obtener financiamiento externo debido a la situacién econdémica del pais.

Finalmente, con base en el analisis FODA, se propusieron cuatro tipos de estrategias
para el EMMPA:

1) Estrategias FO: Aprovechar las fortalezas internas para aprovechar oportunidades

externas.
2) Estrategias FA: Utilizar las fortalezas internas para defenderse de amenazas externas.

3) Estrategias DO: Movilizar recursos internos para aprovechar oportunidades externas y

superar debilidades.
4) Estrategias DA: Minimizar las debilidades internas y evitar las amenazas externas.

Estas estrategias permiten al EMMPA mejorar su gestion logistica vy
comercializacion, aprovechando sus capacidades internas y las oportunidades externas, al
mismo tiempo que enfrenta los desafios y amenazas que puedan afectar su desarrollo. El
analisis FODA proporciona una vision integral de la situacion actual del mercado y guia la

toma de decisiones para una planificacion estratégica efectiva.
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Tabla 35: Estrategias FO-FA-DO-DA

FO (Estrategias para atacar):

DO (Estrategias para movilizar):

Disefiar e implementar programas de
capacitacion para productores,
intermediarios y personal del municipio,
enfocados en temas logisticos y comercio
justo.

Implementar tecnologias accesibles,
como aplicaciones moviles, para mejorar
el registro y control de ingreso y salida de
productos.

Fomentar la colaboracion entre los
actores del mercado para resolver
problemas logisticos de manera conjunta.

Buscar alianzas con organizaciones y
entidades externas que puedan brindar
apoyo técnico y financiero para mejorar
la logistica en el EMMPA.

Explorar la posibilidad de participar en
programas gubernamentales o iniciativas
privadas de desarrollo agricola.

FA (Estrategias para defender)

DA (Estrategias para reforzar):

e Crear un comité de logistica con
representantes de los productores,
intermediarios y el GADM Riobamba
para liderar la implementacién del plan
estratégico.

e Establecer procesos y procedimientos
claros para el transporte,
almacenamiento y distribucion de
productos en el mercado.

e Reorganizar el espacio de bodegas y
puntos de venta para optimizar el flujo
de productos y reducir la interferencia

de vendedores informales.

Realizar una evaluacion exhaustiva de los
resultados obtenidos y ajustar el plan
estratégico segln sea necesario.

2. Preparar un informe detallado que
presente los logros alcanzados y los
desafios futuros para la gestion logistica
del EMMPA.

Fuente: Anélisis FODA
Elaborado por: Investigadora

6.4.1.1. Resumen de las estrategias

1) Estrategias FO (Fortalezas-Oportunidades):

Implementar programas de capacitacion: Aprovechar la participacién activa de
productores y comerciantes en el mercado y su compromiso con el ordenamiento para

mejorar la capacitacion en temas logisticos y comercio justo. Esto permitira fortalecer el
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conocimiento y las habilidades de los actores del mercado para abordar los desafios
logisticos y aprovechar las oportunidades de mejora.

Establecer procesos y procedimientos logisticos: Utilizar la disponibilidad de recursos
humanos y tecnoldgicos a nivel local para establecer procesos claros y procedimientos
eficientes en transporte, almacenamiento y distribucion de productos. De esta manera, se
optimizaré la gestion de la comercializacion y se reduciran las dificultades en la logistica

diaria.

Fomentar la colaboracion entre los actores del mercado: Aprovechar la participacion
activa y el compromiso del GADM Riobamba para promover la colaboracion entre los
productores, intermediarios y demas actores del mercado. La colaboracion permitira
abordar de manera conjunta los problemas logisticos y generar soluciones que beneficien

a todos.

2) Estrategias FA (Fortalezas-Amenazas):

Reorganizar el espacio de bodegas y puntos de venta: Utilizar la participacion activa del
mercado para defenderse de las amenazas que representan los problemas de transporte
y la presencia de vendedores informales. La reorganizacion permitird optimizar el flujo
de productos y reducir la interferencia de vendedores informales, mejorando asi la

gestion logistica y la comercializacion.

Establecer procesos y procedimientos logisticos: Utilizar la participacion activa y el
compromiso del GADM Riobamba para defenderse de las amenazas que representan
los problemas de transporte y la presencia de vendedores informales. La
implementacién de procesos y procedimientos claros permitira establecer regulaciones
para la distribucién de productos y espacios, minimizando las amenazas y dificultades

logisticas.

3) Estrategias DO (Debilidades-Oportunidades):

Buscar alianzas con organizaciones externas: Movilizar recursos y capacidades internas,
aprovechando la participacion activa y el compromiso del GADM Riobamba, para buscar
alianzas con organizaciones externas que puedan brindar apoyo técnico y financiero en
proyectos logisticos. Estas alianzas permitiran aprovechar oportunidades externas para

mejorar la gestion logistica, superando las limitaciones economicas y politicas.
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e Explorar la participacion en programas gubernamentales o iniciativas privadas de
desarrollo agricola: Movilizar recursos y capacidades internas, aprovechando la
participacion activa y el compromiso del GADM Riobamba, para explorar la
participacion en programas gubernamentales o iniciativas privadas que promuevan el
desarrollo agricola. Estas oportunidades permitiran mejorar la logistica y

comercializacion, a pesar de las limitaciones econdémicas y politicas.
4) Estrategias DA (Debilidades-Amenazas):

e Realizar evaluaciones y ajustes del plan estratégico: Minimizar las debilidades internas
del mercado, realizando evaluaciones periddicas y ajustes del plan estratégico para
abordar los desafios logisticos y las amenazas externas. Estas acciones permitiran
identificar areas de mejora y corregir las debilidades, evitando que se conviertan en

amenazas mayores.

e Preparar informes detallados sobre los logros y desafios para la gestion logistica:
Minimizar las debilidades internas del mercado, preparando informes detallados que
presenten los logros alcanzados y los desafios futuros para la gestién logistica. Estos
informes permitirdn una vision clara de la situacion actual y la identificacion de

oportunidades para reforzar la gestion logistica.
6.4.1.2. Analisis de priorizacion de Estrategias
a) Método de calificacion:

Un método comun para calificar y priorizar estrategias en un plan de logistica es el
Anadlisis de Matriz de Priorizacién (también conocido como Analisis de Matriz de Valor).
Este método implica asignar una puntuacién a cada estrategia para cada uno de los factores
mencionados anteriormente (importancia estratégica, impacto en la eficiencia operativa,
riesgo y contingencia, viabilidad y recursos disponibles, beneficio a largo plazo). Luego, se
multiplica la puntuacién de cada factor por un peso especifico (porcentaje) que refleje su
importancia relativa. Finalmente, se suman todas las puntuaciones ponderadas para obtener
una calificacion total para cada estrategia. Las estrategias con las calificaciones mas altas

seran las de mayor prioridad en el plan de logistica.

Para realizar la ponderacion de estrategias y establecer una tabla de priorizacion, se
asigno un peso especifico (porcentaje) a cada factor para reflejar su importancia relativa en

el plan de logistica. Luego, se calificd cada estrategia en una escala del 1 al 5, donde 1
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representa el menor cumplimiento del factor y 5 el mayor cumplimiento. Posteriormente, se

multiplico la puntuaciéon de cada factor por su peso especifico y se sumaron todas las

puntuaciones ponderadas para obtener una calificacion total para cada estrategia.

Los cinco factores utilizados para la priorizacion de fueron los siguientes:

1)

2)

3)

4)

5)

Importancia estratégica: Evaluar la relevancia de cada estrategia en funcion de los
objetivos generales de la organizacion. Las estrategias que contribuyan directamente a los

objetivos clave deben recibir una mayor prioridad.

Impacto en la eficiencia operativa: Analizar cdmo cada estrategia puede mejorar los
procesos y reducir los costos logisticos. Aquellas que prometan un mayor impacto en la

eficiencia deben recibir una calificacién mas alta.

Riesgo y contingencia: Considerar los riesgos asociados con la implementacion de cada
estrategia y la capacidad de la organizacion para enfrentar posibles contingencias. Las
estrategias con menor riesgo y mayor capacidad de adaptacidn deben ser priorizadas.

Viabilidad y recursos disponibles: Evaluar los recursos necesarios para implementar cada
estrategia y determinar si la organizacion cuenta con los recursos adecuados (financieros,
tecnoldgicos, humanos, etc.). Las estrategias que se pueden implementar con los recursos

disponibles deben recibir una puntuacion mas alta.

Beneficio a largo plazo: Considerar el impacto a largo plazo de cada estrategia en la
cadena de suministro y la satisfaccion del cliente. Las estrategias que generen beneficios

sostenibles y mejoren la relacion con los clientes deben ser priorizadas.

A continuacion, presento la tabla de priorizacion:

Tabla 36: Estrategias ponderadas

Puntuacién | Importancia Puntuacion

Estrategias 1-5 (Peso %) Ponderada
Implementar programas de capacitacion 4 20 08
Establecer procesos y procedimientos logisticos 5 15 0.75
Fomentar la colaboracion entre los actores del 3 15 0.45
mercado
Reorganizar el espacio de bodegas y puntos de 4 15 06
venta
Buscar alianzas con organizaciones externas 4 10 0.4
Explorar la participacion en programas

N . 4 10 0.4
gubernamentales o iniciativas privadas
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Realizar evaluaciones y ajustes del plan estratégico 3 5 015

Preparar informes detallados sobre los logros y
desafios 3 ° 015

La calificacion total para cada estrategia se obtiene sumando las puntuaciones
ponderadas. A continuacidn, ordenaremos las estrategias en orden descendente segln su
calificacion total:

Tabla 37: Estrategias priorizadas

Estrategias Calificacion
Total

Implementar programas de capacitacion 0.8
Establecer procesos y procedimientos logisticos 075
Reorganizar el espacio de bodegas y puntos de venta 0.6
Fomentar la colaboracion entre los actores del mercado 0.45
Buscar alianzas con organizaciones externas 0.4
Explorar la participacion en programas gubernamentales o iniciativas
privadas 04
Realizar evaluaciones y ajustes del plan estratégico 0.15
Preparar informes detallados sobre los logros y desafios 0.15

En este caso, las estrategias de mayor prioridad son "Implementar programas de
capacitacion" y "Establecer procesos y procedimientos logisticos"”, ya que obtienen las
calificaciones totales mas altas (0.8 y 0.75, respectivamente). Estas estrategias se consideran
mas importantes para el plan de logistica y deben recibir una mayor atencion y recursos en

su implementacion.

Las estrategias "Reorganizar el espacio de bodegas y puntos de venta" y "Fomentar
la colaboracion entre los actores del mercado™ también tienen una calificacion relativamente
alta (0.6 y 0.45, respectivamente) y deberian considerarse en el plan, aunque con una

prioridad menor que las dos primeras.

Las estrategias restantes ("Buscar alianzas con organizaciones externas™, "Explorar
la participacion en programas gubernamentales o iniciativas privadas”, "Realizar
evaluaciones y ajustes del plan estratégico” y "Preparar informes detallados sobre los logros
y desafios™) tienen calificaciones mas bajas y, por lo tanto, se considerarian de menor

prioridad en el plan de logistica.
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6.4.2. Desarrollo de las propuestas.

Establecer procesos y procedimientos logisticos
ESTRATEGIA 1: Implementar Programas de Capacitacion

Objetivo: Mejorar las habilidades y conocimientos del personal del Mercado Mayorista San

Pedro de Riobamba en temas de logistica, comercializacion y atencion al cliente.

Indicador de Cumplimiento: Aumento en la calificacion promedio del personal en las

evaluaciones de capacitacion.

Meta: Alcanzar una calificacion promedio del 80% en las evaluaciones de capacitacion en

los primeros 10 meses de implementacion.

Responsables: Departamento de Capacitacion y Desarrollo del EP-EMMPA.
Tiempo para la Ejecucion: 10 meses.

Actividades:

e Identificar las necesidades de capacitacion del personal mediante una evaluacion de

habilidades y competencias.

e Disefiar e implementar programas de capacitacion adaptados a las necesidades

especificas del mercado.

o Realizar talleres y sesiones de entrenamiento practico para mejorar las habilidades del

personal en temas de logistica y comercializacion.

e Evaluar periédicamente el progreso y el impacto de los programas de capacitacion

mediante pruebas de conocimiento y evaluaciones de desempefio.

e Proporcionar oportunidades de desarrollo profesional y crecimiento dentro del mercado

para motivar al personal a mejorar sus habilidades y competencias.

Observaciones/Criterios: La capacitacion del personal es fundamental para mejorar la
eficiencia y la calidad de los servicios logisticos y comerciales. Se debe garantizar que los
programas de capacitacion sean relevantes y se adapten a las necesidades especificas del

mercado.
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ESTRATEGIA 2: Establecer Procesos y Procedimientos Logisticos

Objetivo: Optimizar los procesos de transporte, almacenamiento y distribucion de productos
en el Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba mediante la implementacidn deprocesos y

procedimientos logisticos eficientes.

Indicador de Cumplimiento: Reduccion en los tiempos de espera 'y mejora en la eficiencia

de los procesos logisticos.

Meta: Reducir los tiempos de espera en un 30% y mejorar la eficiencia logistica en un 25%

en los primeros 12 meses de implementacion.

Responsables: Gerencia del EP-EMMPA en colaboracién con los lideres de cada

departamento.
Tiempo para la Ejecucion: 12 meses.
Actividades:

e Realizar un analisis de los procesos logisticos actuales para identificar areas de mejora 'y

oportunidades de optimizacion.

e Disefiar e implementar procesos y procedimientos logisticos que mejoren la eficiencia 'y

la coordinacion entre los diferentes departamentos.

e Establecer indicadores de desempefio para medir la eficiencia de los procesos logisticos

y realizar seguimiento periédico.

e Capacitar al personal en la implementacion de los nuevos procesos logisticos y brindar

apoyo Yy orientacion durante la transicion.

e Evaluar periddicamente el desempefio de los procesos logisticos y realizar ajustes segin

sea necesario para mejorar la eficiencia.

Observaciones/Criterios: La implementacion de procesos y procedimientos logisticos
eficientes es esencial para optimizar la gestion de los productos y garantizar una experiencia

satisfactoria para los usuarios del mercado.
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ESTRATEGIA 3: Reorganizar el Espacio de Bodegas y Puntos de Venta

Objetivo: Mejorar el espacio de bodegas y puntos de venta en el Mercado Mayorista San
Pedro de Riobamba para garantizar una distribucion adecuada de los productos y facilitar la

comercializacion.

Indicador de Cumplimiento: Aumento en la satisfaccion de los usuarios con el espacio de

bodegas y puntos de venta.

Meta: Alcanzar un nivel de satisfaccion del 80% en relacién con el espacio de bodegas y

puntos de venta en los primeros 8 meses de implementacion.

Responsables: Departamento de Infraestructura y Gerencia del EP-EMMPA.
Tiempo para la Ejecucién: 8 meses.

Actividades:

e Realizar un estudio de la distribucion actual de las bodegas y puntos de venta para

identificar posibles mejoras y ajustes.

e Disefiar un plan de reorganizacion del espacio que garantice una distribucion mas

eficiente y una mejor utilizacion del espacio disponible.

e Implementar la reorganizacion del espacio en colaboracion con los usuarios del

mercado, teniendo en cuenta sus necesidades y requerimientos.

e Proporcionar orientacién y apoyo a los usuarios durante el proceso de reubicacion y

reorganizacion.

e Evaluar periddicamente el impacto de la reorganizacion del espacio en la satisfaccion

de los usuarios y realizar ajustes segin sea necesario.

Observaciones/Criterios: La reorganizacion del espacio de bodegas y puntos de venta es
crucial para garantizar una distribucién adecuada de los productos y mejorar la experiencia

de los usuarios del mercado.
ESTRATEGIA 4: Fomentar la Colaboracién entre los Actores del Mercado

Objetivo: Fortalecer la colaboracién y el trabajo en equipo entre los diferentes actores del
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Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba para mejorar la coordinacion y la eficiencia en

la comercializacion.

Indicador de Cumplimiento: Incremento en la colaboracion y la comunicacion entre los

actores del mercado.

Meta: Aumentar en un 20% la colaboracion y la comunicacion entre los actores del mercado

en los primeros 6 meses de implementacion.

Responsables: Gerencia del EP-EMMPA en colaboracion con el Departamento de

Relaciones Interinstitucionales.
Tiempo para la Ejecucion: 6 meses.
Actividades:

e Facilitar espacios de encuentro y dialogo entre los diferentes actores del mercado para

promover la colaboracion y el intercambio de ideas.

e Establecer mecanismos de comunicacion efectiva entre los departamentos del mercado

para mejorar la coordinacion en la gestion logistica y la comercializacion.

e Organizar reuniones periodicas con los usuarios del mercado para escuchar sus

necesidades y preocupaciones, y buscar soluciones de manera conjunta.

e Implementar incentivos y reconocimientos para fomentar la colaboracion y el trabajo en

equipo entre los actores del mercado.

e Evaluar periddicamente el nivel de colaboracion y comunicacion entre los actores del

mercado y realizar ajustes segun los resultados obtenidos.

Observaciones/Criterios: La colaboracién entre los diferentes actores del mercado es
esencial para mejorar la coordinacion y la eficiencia en la comercializacion y la gestion

logistica.

ESTRATEGIA 5: Buscar Alianzas con Organizaciones Externas

Objetivo: Establecer alianzas estratégicas con otras organizaciones o entidades relacionadas

109



con la comercializacion de productos agricolas para fortalecer la logistica y ampliar el

alcance del Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba.

Indicador de Cumplimiento: NUmero de alianzas establecidas y beneficios obtenidos de

las mismas.

Meta: Establecer al menos 3 alianzas con organizaciones externas en los primeros 10 meses

de implementacion.

Responsables: Departamento de Relaciones Interinstitucionales en coordinacion con la
Gerencia del EP-EMMPA.

Tiempo para la Ejecucion: 10 meses.

Actividades:

e Identificar organizaciones o entidades que tengan intereses o actividades relacionadas

con la comercializacion de productos agricolas.

e Establecer acercamientos y negociaciones con las organizaciones identificadas para

explorar oportunidades de colaboracion.

e Definir los términos y condiciones de las alianzas, estableciendo los beneficios y

responsabilidades para ambas partes.

e Implementar las alianzas establecidas, asegurando una coordinacién efectiva y una

comunicacion fluida entre las organizaciones involucradas.

e Evaluar periddicamente el impacto de las alianzas en la logistica y la comercializacion

del mercado y realizar ajustes segun los resultados obtenidos.

Observaciones/Criterios: Las alianzas con organizaciones externas pueden brindar nuevas
oportunidades para mejorar la logistica y ampliar la red de comercializacion del mercado, lo

que puede resultar beneficioso para todos los actores involucrados.

ESTRATEGIA 6: Explorar la Participacion en Programas Gubernamentales o

Iniciativas Privadas

Objetivo: Identificar y participar en programas gubernamentales o iniciativas privadas que
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promuevan el desarrollo del sector agricola y la mejora de la logistica en mercados

mayoristas.

Indicador de Cumplimiento: NUmero de programas o iniciativas en las que el Mercado

Mayorista San Pedro de Riobamba participe.

Meta: Participar en al menos 2 programas o iniciativas en los primeros 12 meses de

implementacion.

Responsables: Departamento de Relaciones Interinstitucionales y Gerencia del EP-
EMMPA.

Tiempo para la Ejecucion: 12 meses.
Actividades:

e Investigar y evaluar los programas gubernamentales o iniciativas privadas disponibles

que estén relacionados con el desarrollo del sector agricola y la logistica.

e Identificar los requisitos y procesos de participacién en los programas o iniciativas

seleccionadas.

e Preparar la documentacion y realizar las gestiones necesarias para inscribir al mercado

en los programas o iniciativas identificadas.

e Participar activamente en los programas o iniciativas seleccionadas, colaborando con

otras entidades y siguiendo los lineamientos establecidos.

e Evaluar periddicamente el impacto de la participacién del mercado en los programas e

iniciativas y realizar ajustes segun los resultados obtenidos.

Observaciones/Criterios: La participacion en programas gubernamentales o iniciativas
privadas puede brindar acceso a recursos adicionales y oportunidades de desarrollo para el
mercado, lo que contribuira a mejorar la logistica y la comercializacion de los productos

agricolas.
ESTRATEGIA 7: Realizar Evaluaciones y Ajustes del Plan Estratégico

Objetivo: Realizar evaluaciones periddicas del plan estratégico para identificar areas de
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mejora y realizar ajustes segun sea necesario.

Indicador de Cumplimiento: Frecuenciay calidad de las evaluaciones realizadas y numero

de ajustes implementados.

Meta: Realizar al menos 3 evaluaciones del plan estratégico en el primer afio de

implementacion y realizar al menos 2 ajustes significativos.

Responsables: Gerencia del EP-EMMPA en coordinacion con los lideres de los

departamentos involucrados.

Tiempo para la Ejecucion: 12 meses.

Actividades:

e Establecer un cronograma de evaluaciones periédicas del plan estratégico.

e Realizar las evaluaciones con la participacion de todos los actores involucrados para

obtener una vision integral de los avances y desafios.

e Analizar los resultados de las evaluaciones y realizar un informe detallado con

recomendaciones y acciones correctivas.

e Implementar los ajustes necesarios en el plan estratégico, estableciendo nuevos

objetivos y actividades segln las recomendaciones obtenidas.

e Comunicar y socializar los ajustes realizados a todos los involucrados para garantizar

una comprension y compromiso adecuado.

Observaciones/Criterios: Las evaluaciones periddicas y los ajustes oportunos del plan
estratégico son fundamentales para adaptarse a las necesidades cambiantes del mercado y

garantizar la efectividad de las acciones implementadas.
ESTRATEGIA 8: Preparar Informes Detallados sobre los Logros y Desafios

Objetivo: Elaborar informes periodicos que documenten los logros alcanzados y los desafios

enfrentados en la implementacion del plan estratégico.
Indicador de Cumplimiento: Frecuencia y calidad de los informes preparados.

Meta: Elaborar al menos 4 informes detallados durante el primer afio de implementacion.
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Responsables: Departamento de Planificacion y Seguimiento en coordinacién con la
Gerencia del EP-EMMPA.

Tiempo para la Ejecucion: 12 meses.
Actividades:
e Definir la estructura y los indicadores clave a incluir en los informes.

e Recopilar y analizar los datos y resultados obtenidos en cada una de las estrategias

implementadas.

e Elaborar los informes de manera clara y concisa, destacando los logros, los desafios y

las lecciones aprendidas.

e Presentar los informes a la Gerencia del EP-EMMPA y a los diferentes actores

involucrados para su revision y retroalimentacion.

e Publicar los informes en un lugar accesible para que la comunidad y otros interesados

puedan conocer los avances y resultados del plan estratégico.

Observaciones/Criterios: Los informes detallados permitirdn evaluar el progreso y la
efectividad del plan estratégico, y proporcionaran informacion valiosa para futuras
decisiones y mejoras en la gestion logistica y la comercializacion del Mercado Mayorista

San Pedro de Riobamba.

Es importante destacar que la ejecucion exitosa de estas estrategias requerird una
supervision constante y un compromiso por parte de todos los involucrados. Ademas, sera
fundamental asignar los recursos necesarios y establecer un sistema de seguimiento y
evaluacion para medir el impacto de las acciones implementadas. Con estas estrategias,
buscamos abordar los desafios logisticos y mejorar la comercializacion en el Mercado
Mayorista San Pedro de Riobamba, generando un impacto positivo en la economia local y
promoviendo un ambiente de comercio justo y equitativo para el beneficio de todos los

actores involucrados.
6.4.3. Alcances de la propuesta

El analisis de la problematica del Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba revel6
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desafios significativos en la gestion logistica y la comercializacion de productos agricolas.
Los problemas identificados en el transporte, almacenamiento, distribucion y la presencia de
vendedores informales afectan la eficiencia operativa y dificultan el comercio justo. Sin
embargo, mediante un analisis FODA, se identificaron oportunidades y fortalezas que

pueden aprovecharse para mejorar la situacion.

Las estrategias propuestas, tales como la implementacion de programas de
capacitacion, el establecimiento de procesos y procedimientos logisticos, la reorganizacion
del espacio de bodegas y puntos de venta, la colaboracion con organizaciones externas y la
participacién en programas gubernamentales o iniciativas privadas, buscan abordar los
desafios y aprovechar las oportunidades identificadas. Estas estrategias estan disefiadas para
ser implementadas a corto y mediano plazo, considerando la coyuntura politica y econémica

del Gobierno Autdnomo Municipal del Canton Riobamba.

La propuesta tiene como objetivo mejorar la gestién logistica y la comercializacién
en el Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba a través de un enfoque orientado a
fortalecer las capacidades de los actores involucrados y optimizar los procesos existentes.
Las estrategias propuestas buscan mejorar el flujo de trafico vehicular, establecer precios
justos y transparentes, regular la presencia de comerciantes informales, mejorar la calidad
de los servicios de logistica y comercializacion, fomentar la colaboracién entre los actores
del mercado, buscar alianzas con organizaciones externas y participar en programas

gubernamentales o iniciativas privadas.

Para asegurar el éxito de la propuesta, se definen indicadores de cumplimiento, metas
y responsables para cada estrategia, asi como un cronograma de ejecucion en un periodo de
12 meses. Ademas, se plantea la elaboracion de informes periddicos para evaluar el progreso

y ajustar el plan estratégico seglin sea necesario.

La propuesta reconoce la importancia de la colaboracién y la coordinacion entre los
diferentes actores del mercado, incluyendo productores, intermediarios y personal del
municipio. Asimismo, se enfatiza la necesidad de contar con recursos suficientes y un
compromiso continuo por parte de todas las partes involucradas para garantizar el éxito de
las acciones implementadas. En resumen, la propuesta busca promover un ambiente de

comercio justo y equitativo en el Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba, impulsando
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la eficiencia en la gestion logistica y mejorando la comercializacion de los productos

agricolas para beneficio de todos los actores involucrados.

6.4.4. Cronograma de aplicacion

Tabla 38: Cronograma de Aplicacion del Plan estratégico.

Acciones

Mes
1

Mes

Mes

Mes

Mes

Mes

Mes

Mes

Mes

Mes
10

Mes
11

Mes
12

Establecer procesos y
procedimientos logisticos

Implementar programas de
capacitacion

Reorganizar el espacio de
bodegas y puntos de venta

Fomentar la colaboracion entre
los actores del mercado

Buscar alianzas con
organizaciones externas

Explorar la participacion en
programas gubernamentales o
iniciativas privadas

Realizar evaluaciones y ajustes
del plan estratégico

Preparar informes detallados
sobre los logros y desafios

6.4.5. Seguimiento y evaluacidn situacional

El seguimiento situacional de la propuesta es fundamental para evaluar el progreso y

la efectividad de las estrategias implementadas en el Mercado Mayorista San Pedro de

Riobamba. Para lograr un seguimiento adecuado, se deben establecer los siguientes

lineamientos:

a) Definicidn de Indicadores de Seguimiento: Identificar y definir indicadores clave de

desempefio para cada una de las estrategias propuestas. Estos indicadores deben ser

cuantificables, medibles y relevantes para evaluar el éxito de las acciones

implementadas.

b) Recopilacion de Datos: Establecer un sistema de recopilacion de datos para obtener

informacidn relevante sobre el progreso de las estrategias. Esto puede incluir encuestas

periddicas, registros de ventas, analisis de trafico vehicular y otras métricas relacionadas

con la logistica y la comercializacion.
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¢) Frecuencia de Evaluaciones: Establecer un cronograma para realizar evaluaciones
periddicas del avance de las estrategias. Estas evaluaciones pueden realizarse
trimestralmente o semestralmente, dependiendo de la naturaleza de las acciones

implementadas.

d) Andlisis y Comparacion de Resultados: Analizar los datos recopilados en cada
evaluacion y compararlos con los objetivos y metas establecidos. Identificar areas de

mejora y oportunidades de fortalecimiento en funcion de los resultados obtenidos.

e) Revision y Ajustes: Con base en los resultados de las evaluaciones, realizar ajustes en
el plan estratégico segun sea necesario. Estos ajustes pueden implicar la modificacion
de actividades, la asignacion de recursos adicionales o la redefinicion de metas para
asegurar que las acciones implementadas estén alineadas con los objetivos establecidos.

f) Comunicacion y Retroalimentacion: Mantener una comunicacion fluida con todos los
actores involucrados en la implementacion de la propuesta. Proporcionar
retroalimentacion sobre los avances y resultados obtenidos, y asegurar que todos estén

informados y comprometidos con el seguimiento situacional.

g) Informe de Resultados: Elaborar informes detallados sobre los resultados del
seguimiento situacional y compartirlos con la Gerencia del EP-EMMPA, los
departamentos involucrados y otros interesados. Estos informes deben incluir un

analisis de los logros, desafios y recomendaciones para futuras acciones.

h) Participacion Activa: Fomentar la participacion activa de todos los actores
involucrados en el seguimiento situacional. Involucrar a los productores, intermediarios,
empleados del mercado y otras partes interesadas en el proceso de evaluacion y toma de

decisiones.

i) Transparencia y Responsabilidad: Mantener la transparencia en todo el proceso de
seguimiento situacional y ser responsables en el cumplimiento de los compromisos y

metas establecidos en la propuesta.

El seguimiento situacional permitira evaluar el impacto de las estrategias
implementadas y realizar ajustes oportunamente para asegurar el éxito de la propuesta.
Ademas, proporcionara informacion valiosa para futuras decisiones y mejoras en la gestion

logistica y la comercializacion del Mercado Mayorista San Pedro de Riobamba.
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6.4.6. Hoja de Ruta

Cada estrategia se presenta en una tabla con columnas que contienen informacion
relevante para su seguimiento.
o Objetivo: Se establece el objetivo general de cada estrategia.

 Indicador de Cumplimiento: Se identifica un indicador especifico que permitird medir
el cumplimiento de la estrategia.

o Metas: Se establecen metas cuantitativas a alcanzar para medir el éxito de la estrategia.
« Responsables: Se designan los responsables encargados de la ejecucion de la estrategia.
« Tiempo de Ejecucidn: Se indica el tiempo estimado para llevar a cabo la estrategia.

o Actividades: Se detallan las actividades especificas que se deben realizar para cumplir

con la estrategia.

« Observaciones/Criterios: Se incluyen observaciones o criterios a tener en cuenta para
asegurar el cumplimiento de la estrategia.

Esta hoja de ruta permitira un seguimiento sistematico y ordenado de las acciones a
implementar para mejorar la gestion logistica y la comercializacion en el Mercado Mayorista
San Pedro de Riobamba. Cada estrategia se llevara a cabo con un enfoque claro y con
responsables asignados para asegurar su cumplimiento exitoso en el plazo establecido. El
monitoreo constante y la evaluacidn periddica de los resultados permitiran realizar ajustes
necesarios y garantizar el éxito en la implementacion de las estrategias.
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Tabla 39: Hoja de ruta

. . Indicador de - . o
Estrategia Objetivo Cumplimiento Metas Responsables Actividades Observaciones y Criterios
1 Implementar Porcentaje de Capacitar al 80%  |Departamento |ldentificar necesidades de Asegurar que los programas
Programas de personal del personal en de Recursos capacitacion, Disefiar de capacitacion se ajusten a
Capacitacién capacitado en temas logisticosy  |Humanos programas de capacitacion, las necesidades especificas
logisticay de comercializacion Impartir cursos y talleres, de los participantes
comercializacion Evaluar resultados de la
capacitacion
2 Establecer Numero de Definiry Departamento |Analizar procesos actuales, Realizar revisiones
Procesos y procesos documentar de Logistica Disefiar procedimientos periodicas para asegurar que
Procedimientos |logisticos 100% de los logisticos, Implementar los procedimientos estén
Logisticos definidos y procesos procedimientos, Capacitar al  |actualizados y se sigan
documentados logisticos personal en los nuevos correctamente
procedimientos
3 Reorganizar el  |Eficiencia del Incrementar la Realizar un estudio de Considerar las necesidades y
Espacio de uso del espacio oficiencia del dIStI_’It?UCIOI’] del espacio, requerimientos es’pecmcos de
Definir nuevos disefios de los productos agricolas para
Bodegas y (m?) uso del espacio bodegas y puntos de venta, una distribucién éptima
Puntos de Venta en un 30% Implemer)tar la reorganizacion
del espacio
4 Fomentar la Nivel de Aumentar el Establecer mesas de dialogoy |Fomentar la participacién
. . L i trabajo en equipo, Promover  |activa y la escucha de todas
Colaboracion satisfaccion de nivel de J quip yla
reuniones regulares entre los  |las partes involucradas
entre los Actores |los actores con satisfaccion en actores, Implementar acciones
del Mercado la colaboracién un 25% colaborativas
5 Buscar Alianzas |NUmero de Establecer al Gerente del Identificar organizaciones Evaluar el impacto y
con alianzas menos 2 Mercado y potenciales para la alianza, beneficio mutuo de las
Organizaciones alianzas Departamento | Establecer acuerdos y alianzas antes de
Extremas establecidas estratégicas de Relaciones |compromisos, Implementar formalizarlas
Externas proyectos conjuntos
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Explorar la NUmero de Participar en al Gerente del Investigar programas y Priorizar programas que
Participacion en |Programas o menos 3 Mercado y convocatorias, Presentar estén alineados con los
P iniciativas en las programas o Departamento |propuestas para participar, objetivos y necesidades del
Programas gue participa el iniciativas de Relaciones |Cumplir con los requisitos de  |mercado
Extern rticipacion
Gubernamentales mercado ernas participacio
o Iniciativas
Privadas
Realizar NUmero de Realizar al Gerente del Evaluar el progreso de las Mantener una comunicacion
Evaluacionesy |ajustes menos 2 ajustes Mercado y estrategias, Identificar areas de |constante entre los
Ajustes al Plan realizados en el en el plan Comité de mejora y oportunidades de involucrados para identificar
Estratégico lan estratégico Seguimiento ajuste, Realizar modificaciones |posibles ajustes
P al plan
Preparar NUmero de Preparar y Gerente del Recopilar y analizar datos, Los informes deben ser
. Elaborar informes, Presentar | claros, objetivos y basados

Informes informes presentar al Mercado y . aborar informes, Prese . y

informes a los actores en datos concretos
Detallados sobre |elaborados y menos 4 Departamento |involucrados
los Logros y presentados informes de
Desafios detallados Comunicaciones
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ANEXOS

Anexo 1 Encuesta a Intermediarios

Estimados intermediarios:

La Universidad Nacional de Chimborazo esta realizando una encuesta para diagnosticar los
procesos de logistica y la comercializacion de la empresa publica EI Mercado de
Productores Agricolas San Pedro de Riobamba. Esta encuesta tiene como objetivo
recopilar informacion sobre la percepcion de los intermediarios en relacion a los procesos
de logistica y comercializacion del mercado.

La informacion recopilada sera utilizada para identificar las fortalezas y debilidades de la
empresa, con el fin de generar recomendaciones que puedan mejorar su funcionamiento y
satisfacer las necesidades de los usuarios.

Les solicitamos su colaboracion respondiendo de manera sincera y objetiva a las preguntas
de esta encuesta. Los resultados seran tratados de manera confidencial y utilizados
Unicamente para fines académicos.

Indicaciones:

o Laencuesta consta de preguntas cerradas, donde deberé seleccionar la opcién que
mejor refleje su opinion.

« Laencuesta se enfoca en los procesos de logistica y comercializacion del mercado.

o Laencuesta no deberia tomar mas de 15 minutos de su tiempo.

« Por favor, responda a todas las preguntas de manera sincera y objetiva.

o Su colaboracién es muy importante para nosotros.

CUESTIONARIO

1. ¢Ha experimentado algun problema para ingresar al Mercado de Productores Agricolas
San Pedro de Riobamba en dias de mayor movimiento?

a. 1. Nunca

b. 2. Raramente

c. 3. Aveces

. 4. Frecuentemente

. 5. Siempre

d
e
2. ¢Como califica la gestion del trafico vehicular en el mercado?
a. |. Muy mala

b. 2. Mala

c. 3. Regular

d. 4. Buena

e. 5. Muy buena
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3. ¢Como califica la aplicacion de los precios establecidos en el mercado por parte de los
intermediarios?

. 1. Nunca se cumple

. 2. Raramente se cumple

. 3. A veces se cumple

. 4. Frecuentemente se cumple
. 5. Siempre se cumple

a
b
c
d
e
4. ;Ha experimentado algun problema con la comercializacion de los productos?
a. 1. Nunca

b. 2. Raramente

c. 3. Aveces

d. 4. Frecuentemente

e. 5. Siempre

5. ¢Como califica la calidad de los servicios de logistica y comercializacién que se ofrecen
en el mercado?

a. 1. Muy mala
b. 2. Mala

c. 3. Regular

d. 4. Buena

e. 5. Muy buena

6. ¢Como califica la calidad de las instalaciones del mercado {por ejemplo, limpieza,
seguridad, accesibilidad)?

a. 1. Muy mala

b. 2. Mala

c. 3. Regular

d. 4. Buena

e. 5. Muy buena

7. ¢Esta satisfecho con los precios que paga por los productos en el mercado?
a. l. Muy insatisfecho
b. 2. Insatisfecho

c. 3. Neutral

d. 4. Satisfecho

e. 5. Muy satisfecho

8. ¢Con qué frecuencia recibe entregas puntuales de los productos comprados en el
mercado?
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. 1. Nunca
. 2. Raramente
. 3. A veces

a

b

c

d. 4. Frecuentemente
e. 5. Siempre

9

. ¢,Como califica la calidad del servicio al cliente que se ofrece en el mercado?
a. 1. Muy malo
b. 2. Malo

c. 3. Regular

d. 4. Bueno

e. 5. Muy bueno

10. ¢(Recomendaria el Mercado de Productores Agricolas San Pedro de Riobamba a otros
intermediarios?

a. |. Definitivamente no
b. 2. Probablemente no
c. 3. No estoy seguro

d. 4. Probablemente si
e. 5. Definitivamente si
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Anexo 2 Encuesta a Productores
Estimado productor:

La Universidad Nacional de Chimborazo (UNACH) est4 realizando una encuesta para
diagnosticar los procesos de logistica y la comercializacion de la empresa publica El
Mercado de Productores Agricolas San Pedro de Riobamba. Esta encuesta tiene como
objetivo recopilar informacion sobre la percepcion de los productores agricolas,
intermediarios y trabajadores de la empresa en relacion a los procesos de logistica y

comercializacién del mercado.

La informacidn recopilada seré utilizada para identificar las fortalezas y debilidades de la
empresa, con el fin de generar recomendaciones que puedan mejorar su funcionamiento y

satisfacer las necesidades de los usuarios.

Les solicitamos su colaboracién respondiendo de manera sincera y objetiva a las preguntas
de esta encuesta. Los resultados seran tratados de manera confidencial y utilizados
Unicamente para fines académicos.
Indicaciones:
o Laencuesta consta de 10 preguntas, donde debera seleccionar la opcion que mejor
refleje su opinidn.
o Laencuesta no deberia tomar mas de 15 minutos de su tiempo.

« Por favor, responda a todas las preguntas de manera sincera y objetiva.
e Su colaboracién es muy importante para nosotros.

CUAESTIONARIO

1- ¢Ha experimentado algun problema para ingresar al Mercado de Productores Agricolas

San Pedro de Riobamba en dias de mayor movimiento?

a. 1. Nunca

b. 2. Raramente

c. 3. A veces

d. 4. Frecuentemente
e. 5. Siempre

2. ¢Como califica la gestion del trafico vehicular en el mercado?
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a. 1. Muy mala
b. 2. Mala

c. 3. Regular
d. 4. Buena

e. 5. Muy buena

3. ¢Como califica la aplicacion de los precios establecidos en el mercado por parte de la

administracion del mercado?

a. 1. Nunca se cumple

b. 2. Raramente se cumple

c. 3. A veces se cumple

d. 4. Frecuentemente se cumple

e. 5. Siempre se cumple

4. ;Ha experimentado algin problema en la comercializacion de sus productos ?
a. 1. Nunca

b. 2. Raramente

c. 3. Aveces

d. 4. Frecuentemente

e. 5. Siempre

5. ¢Como califica la calidad de los servicios de logistica y comercializacion que se ofrecer

en el mercado?

a. 1. Muy mala
b. 2. Mala

c. 3. Regular
d. 4. Buena

e. 5. Muy buena
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6. ¢Como califica la calidad de las instalaciones del mercado (por ejemplo, limpieza,
seguridad, accesibilidad)?

a. 1. Muy mala

b. 2. Mala

(@]

. 3. Regular

d. 4. Buena

D

. 5. Muy buena

~

. ¢ Esta satisfecho con los precios que recibe por sus productos en el mercado?
a. 1. Muy insatisfecho
b. 2. Insatisfecho

. 3. Neutral

()

o

. 4. Satisfecho

[¢]

. 5. Muy satisfecho
8. ¢Con qué frecuencia recibe pagos puntuales por sus ventas en el mercado?

a. 1. Nunca
b. 2. Raramente

c. 3. A veces

o

. 4. Frecuentemente

D

. 5. Siempre

(o]

. ¢, Como califica la calidad del servido al cliente que se ofrece en el mercado?

o))

. 1 Muy malo

b. 2. Malo

o

. 3. Regular

d. 4. Bueno

@D

. 5. Muy bueno
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10. ¢ Recomendaria el Mercado de Productores Agricolas San Pedro de Riobamba a otros
productores?

a. 1. Definitivamente no
b. 2. Probablemente no
c. 3. No estoy seguro

d. 4. Probablemente si

e. 5. Definitivamente si
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Anexo 3 Encuesta a Trabajadores

Estimados empleados administrativos y operativos:

La Universidad Nacional de Chimborazo esta realizando una encuesta para diagnosticar los
procesos de logistica y la comercializacion de la empresa pablica EI Mercado de Productores
Agricolas San Pedro de Riobamba. Esta encuesta tiene como objetivo recopilar informacion sobre
la percepcidon de los empleados en relacién a los procesos de logistica y comercializacion del
mercado.

La informacion recopilada sera utilizada para identificar las fortalezas y debilidades de la empresa,
con el fin de generar recomendaciones que puedan mejorar su funcionamiento y satisfacer las
necesidades de los usuarios.

Les solicitamos su colaboracion respondiendo de manera sincera y objetiva a las preguntas de esta
encuesta. Los resultados seréan tratados de manera confidencial y utilizados Unicamente para fines
académicos.

Indicaciones:
« La encuesta consta de preguntas cerradas, donde debera seleccionar la opcién que
mejor refleje su opinidn.
o Laencuesta se enfoca en los procesos de logistica y comercializacion del mercado.
o Laencuesta no deberia tomar méas de 15 minutos de su tiempo.
« Por favor, responda a todas las preguntas de manera sincera y objetiva.
o Su colaboracién es muy importante para nosotros.
Gracias por su colaboracion.
CUESTIONARIO
1. ;Cémo califica la gestion del trafico vehicular en el mercado en dias de mayor

movimiento?

a. |. Muy mala
b. 2. Mala

c. 3. Regular

d. 4. Buena

e. 5. Muy buena

2. ¢Como califica la aplicacion de los precios establecidos en el mercado por parte de los
intermediarios?

a. 1. Nunca se cumple
b. 2. Raramente se cumple
c. 3. A veces se cumple
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d. 4. Frecuentemente se cumple

e. 5. Siempre se cumple

3. ¢Cdémo se manejan los problemas de comercializacion en el mercado?
a. 1. Muy mal

b. 2. Mal

c. 3. Regular

d. 4. Bien

e. 5. Muy bien

4. ¢ Esté satisfecho con la comunicacion entre los diferentes departamentos de la empresa
en dias de mayor movimiento?

a. l. Muy insatisfecho
b. 2. Insatisfecho

c. 3. Neutral

d. 4. Satisfecho

e. 5. Muy satisfecho

5. ¢Como califica la calidad de la supervision y direccion que se da en dias de mayor
movimiento?

. 1. Muy mala
. 2. Mala

. 3. Regular

. 4. Buena

O O O T o

. 5. Muy buena

(o2}

. ¢Siente que su trabajo es valorado y reconocido en dias de mayor movimiento?
a. 1. Nunca
b. 2. Raramente

c. 3. A veces

d. 4. Frecuentemente
e. 5. Siempre

7 ¢Como califica el grado de colaboracién entre los diferentes departamentos de la
empresa en dias de mayor movimiento?

a_1. Muy malo
b. 2. Malo

c. 3. Regular
d. 4. Bueno
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e. 5. Muy bueno

8. ¢Como califica el grado de cumplimiento de las politicas de segundad laboral en dias de
mayor movimiento?

a_1. Muy malo
b.2. Malo
¢ 3 Regular

d. 4. Bueno
e. 5. Muy bueno

9 ¢Cdémo se manejan los problemas de logistica en dias de mayor movimiento?

a_| Muy mal
b.2 Mal
¢ 3 Regular

d. 4. Bien
e. 5. Muy bien

10. ¢Recomendaria a otras personas trabajar en la empresa en dias de mayor movimiento?

3.1. Definitivamente no
b 2 Probablemente no
¢ 3 No estoy seguro

d. 4. Probablemente si
e. 5. Definitivamente si
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