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RESUMEN

La investigacion se enfoca en el estudio de la feria
agroecoldgica ubicada cerca al terminal terrestre
en Jambi Mascari en el cantén Cotacachi, dirigida
por el Comité Central de Mujeres de la UNORCAC
(CCMU), desarrollando un analisis de fuente primaria
y documental sobre la problematica que enfrenta
dichas ferias locales. El objetivo del estudio es formular
estrategias de mercado a partir de los resultados
alcanzados en la investigacion, relacionados con las
preferencias de los clientes en torno a sus productos
ofertados. Para llevar a cabo esta investigacion se
requirié el planteamiento de una hipotesis y la aplicacion
de métodos de investigacion tales como el cuantitativo
en base a la aplicacion de la encuesta aplicada a
clientes y el método cualitativo en base a la aplicacion
de la entrevista a directivos de la feria e informacion
de literatura especializada, cuyos antecedentes fueron
extraidos de bases de datos académicas e informacion
interna de los organismos representantes de la feria,
se realizo un cruce de informacion y una discusion de
resultados, en donde se llegd a comprobar la hipotesis
con aplicacion de una prueba de chi cuadrado. La
hipdtesis nula sobre las condiciones del producto y
Sus precios son independientes en el consumo y la
demanda, se comprobd cémo verdadera. Se hace
necesario establecer estrategias de mejoramiento en
el ambito de la comunicacion, a fin de que la directiva
de la feria conozca de forma concreta, las razones
por las cuales sus clientes tienen preferencia por sus
productos - a pesar de abrir tan temprano y con tan
poca frecuencia.

Palabras clave: feria agroecoldgica, estrategias de
mercado, preferencias de consumo, comunicacion.
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ABSTRACT

The research focuses on the study of the
agro ecological fair located near the bus
terminal in Jambi Mascari in the Cotacachi
canton, directed by the Central Committee
of Women of UNORCAC (CCMU),
developing an analysis of primary and
documentary sources on the problem that
faces these local fairs. The objective of
the study is to formulate market strategies
based on the results achieved in the
investigation, related to the preferences of
customersregardingtheir offered products.
To carry out this investigation, it was
required the formulation of a hypothesis
and the application of research methods
such as the quantitative one based on
the application of the survey applied to
clients and the qualitative method based
on the application of the interview to
managers of the fair and information from
specialized literature, whose background
information was extracted from academic
databases and internal information from
the organizations representing the fair,
a cross-reference of information and a
discussion of results were carried out,
where the hypothesis was verified with
application from a chi-square test. The
null hypothesis on the conditions of the
product and its prices are independent
in consumption and demand, it was
verified as true. It is necessary to establish
improvement strategies in the field of
communication, so that the fair’s directive
knows in a concrete way, the reasons why
its customers have a preference for its
products - despite opening so early and
with such infrequently.

Key Words: Agro ecological fair, market

strategies, consumer preferences,
communication.
INTRODUCCION

El Instituto Superior Tecnoldgico

Cotacachi (ISTCO) tiene una vocacion
social que sobrepasa los limites de
la academia y se sirve de la ciencia
y la tecnologia para cumplir con
sus objetivos netamente vinculados
al entorno comunitario. El Estatuto
interno contempla, en el art.6, num.3,
su vinculacion con las comunidades
locales en beneficio y satisfaccion de las
necesidades sociales y, en la entrega de
conocimientos al servicio del desarrollo
local y la formacion de capacidades en
la sociedad civil. (COISTEC, 2019).

La Unidn de organizaciones
campesinas indigenas de Cotacachi
(UNORCAC), es una organizacion
clasista de segundo grado sin fines
de lucro, constituida por cuarenta y un
comunidades y diversas organizaciones
de base campesinas indigenas y
mestizas, localizadas en la zona
andina del cantén Cotacachi, provincia
de Imbabura. Esta organizacion es
reconocida juridicamente mediante
Acuerdo del Ministerio de Agricultura
y Ganaderia No 0139, el 21 de abiril
de 1980. La ejecucion de los planes y
programas de esta organizacion, esta
a cargo de las Comisiones especiales;
una de estas, es la Comision de la
mujer, que tutela al Comité central de
mujeres (CCMU), conformado por 31
grupos de mujeres organizadas. La
ejecucion de las actividades se hace
mediante las comisiones. En el CCMU
operan 5 comisiones: salud y nutricion,
produccién, artesanias, contra la
violencia y cajas solidarias de ahorro y
crédito; estas Ultimas, con el objetivo
de promover el ahorro y la inversion
entre las socias (UNORCAC, 2021).
Para el ISTCO, la UNORCAC es mucho
mas que una organizacion social, es
ademas una entidad cooperante que,
promueve la formacion de profesionales
provenientes de las comunidades
y las practicas estudiantiles en sus
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instalaciones. La investigacion presenta
como problema el desconocimiento de
las preferencias del consumidor y su
perfil en las ferias agroecoldgicas de las
organizaciones campesinas indigenas
de la UNORCAC. El objetivo del estudio
es formular estrategias de mercado a
partir de los resultados alcanzados en
la investigacién, relacionados con las
preferencias de los clientes en torno a
sus productos ofertados.

La feria agroecologica de la UNORCAC
es una iniciativa del CCMU que tiene lugar
cada miércoles y domingo de todas las
semanas desde las 6:00 am hasta las
9:00 am aproximadamente. Comenzo
sus actividades en el ano 1995 de
manera informal y por decision del CCMU
Unicamente en dias feriados y festivos, es
decir, varias veces al ano. Luego, en el ano
2005 la feria se formaliza para tener lugar
cada domingo de cada semana y desde
marzo de 2019 se realiza los miércoles
y domingos de todas las semanas.
Actualmente, la feria opera con alrededor
de 70 socias cada dia de apertura, en un
espacio muy reducido del area posterior
del local denominado Jambi Mascari, junto
al terminal terrestre y al mercado popular
de la ciudad de Cotacachi. EI nUmero de
socias del comité llega a ser de 350, pero
cada dia de feria solamente participan la
cantidad citada, debido a que el espacio
fisico es pequeno. La caracteristica
basica de la feria agroecoldgica es que
se conforma por socias que a su vez
son productoras y vendedoras directas
al consumidor; otra caracteristica, es
que los bienes agropecuarios son de
tipo organico, es decir, que se producen
sin el uso de transgénicos, plaguicidas,
pesticidas o fertilizantes quimicos.

En el campo administrativo, tiene
mucha relevancia este tipo de estudio
en donde interviene el proceso
administrativo, enfocandose en la

direccién empresarial de los pequenos
y medianos negocios, en donde la
comunicaciéon es imprescindible para
lograr mayor eficiencia en el manejo de
los recursos. De ahiradica laimportancia
en el proceso de formacion del
aprendizaje en manejo organizacional
de las organizaciones como sistemas
productivos.

Siendo las organizaciones
comunitarias parte de un gran grupo
social, el proyecto hace énfasis en el
manejo de equipos de trabajo, relaciones
organizacionales, que interactian
dentro de una comunidad, dedicada a
la produccion de productos agricolas,
netamente organicos, los mismos que
son sembrados y cosechados por las
pequenas organizaciones de mujeres y
llevadas a la venta en el mercado; es por
ello el estudio, al establecer su relevancia
social en el fomento de trabajo para las
pequenas familias que viven el dia a dia
en mejorar sus condiciones de vida.

Desde el punto de vista cientifico, este
trabajo hace énfasis en el estudio del
valor agregado que se le da a la cadena
de valor, tomando como referencia otras
investigaciones aplicadas por diversos
autores que han obtenido resultados
tedrico-practicos, que se han comparado
y establecido semejanzas y diferencias
en el manejo del consumo y la demanda
de productos agricolas.

Para esta investigacion se prevé
contribuir con un aporte a manera de
conclusiones sobre los resultados
relacionados con los elementos que
hacen que la oferta de los productos
sean acogidos en la feria y teniendo
una mejor perspectiva por parte de los
directivos de la feria para tomar nuevas
decisiones y mejorar su cobertura y
ampliacion de la horarios y gama de
productos.
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METODOLOGIA DE LA REVISION

Se utiliza una metodologia de caracter
descriptivo que es fundamental en este
tipo de investigaciones cuantitativas, méas
aun, en investigacion de mercados y el
desarrollo e interpretacion de datos que
requieren pruebas de hipotesis.

Para este estudio se ha revisado los
métodos aplicados por varios autores que
constan en el apartado de las referencias
bibliogréficas. Uno de esos autores,
Marcela Benassini (2009) expone siete
pasos secuenciales que permiten un
desarrollo I6gico, como son: formulaciéon
del problema, busqueda de las fuentes de
informacion, preparacién de los medios
de recopilacion de datos, diseno de la
muestra, recopilacion de la informacion,
analisis de datos recabados y redaccién
del informe. Los cuatro primeros pasos
podrian enmarcarse dentro de un
primer acercamiento a los actores del
mercado motivo de estudio, o lo que se
denomina investigacion exploratoria; v,
los ultimos tres pasos se ubican en la
denominada exploracion concluyente.
Tales denominaciones son mencionadas
por varios autores, pero principalmente
por Thomas Kinnear (1994), quien detalla
el contenido técnico en cada uno de estos
dos tipos de investigaciones en el campo
de los mercados.

La recopilacién de datos se lo realizd
mediante una investigacion exploratoria.
“Cuando se sepa poco acerca de la
situacion problema es aconsejable
empezar con la investigacion exploratoria.
Este tipo de investigacidn es apropiado
cuando se necesita definir con mayor
precision el problema, identificar cursos de
accion alternativos, desarrollar preguntas
de investigacion o hipdtesis, y aislar y
clasificar las variables clave...” (Malhotra,
2008, p.90).

Se solicité informacién preliminar a
los directivos de la feria sobre lo que
consideraban ellos que serian las razones
por las cuales los consumidores acudian
a la feria y su perfil. También, se realizaron
entrevistas a una pequena muestra de diez
consumidores para conocer sus razones,
mediante entrevistas con preguntas
abiertas, tales como épor qué razones
usted compra en la feria?, écuales cree
usted que son los principales atributos
de los productos de la feria?, {cual es su
ocupacion, donde vive?, entre otras.

La informacion de fuente secundaria se
lo hizo mediante informaciéon documental
y bibliografica primaria, secundaria vy
terciaria, relacionados con las ferias
agroecologicas a nivel provincial, como
antecedente de investigaciones previas,
pero solamente tratan temas especificos
relacionados conlos procesos productivos,
asuntos gremiales y organizacionales.

En el sitio donde tiene lugar la feria
se realizaron observaciones a los
consumidores CcomoO un recurso para
obtener datos de su comportamiento.
“Los investigadores generalmente
observan acciones fisicas, expresiones
verbales, faciales y corporales, tonos de
voz, ubicaciones espaciales, tiempos de
espera, objetos fisicos y registros graficos.”
(Prieto, 2009, p.79). “La entrevista es una
técnica de gran utilidad en la investigacion
cualitativa para recabar datos; se define
COMO una conversacion que se propone
un fin determinado distinto al simple hecho
de conversar” citado por (Diaz, Torruco,
Martinez, & Varela, 2013).

Después de observar el
comportamiento de los consumidores
de la feria, se elaboré un cuestionario
de preguntas abiertas para obtener
de fuente primaria, la informacion que
podrian proporcionar sobre los factores
de la demanda. En esta etapa de la
investigacién se disefo el proceso de
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entrevistas, “directay personal, en la cual
un entrevistador altamente capacitado
interroga a un solo encuestado, para
descubrir motivaciones, creencias,
actitudes y sentimientos subyacentes
sobre un tema”. (Malhotra, 2008). Esta
informacién obtenida fue una base
para la elaboracién de un cuestionario
con preguntas cerradas que debian
ser respondidas por los consumidores.
La encuesta contiene un “cuestionario
estructurado que se aplica a la muestra
de una poblacion, y esta disehado para
obtener informacion especifica de los
participantes” (Malhotra, 2008). La
encuesta constaba de 11 preguntas
cerradas de seccion multiple y fue aplicada
personal y presencialmente.

La poblacién aplicada fue a 2.577
compradores que asisten a la feria, de
los cuales como muestra representativa
de 120 clientes, aplicados en dos fines
de semana, tomados al azar y de forma
representativa.

Se realizd el analisis de datos aplicando
primeramente una tabulacion de las
encuestas realizadas, luego relacionar la
frecuencia de respuestas con cada uno de
los tres factores que inciden en lademanda
de los consumidores como son: precio,
producto organico y producto fresco. Se
asigna a los factores la denominacion
de variables discretas, se aplica a una
distribucion de frecuencias, se obtienen

los porcentajes correspondientes a
cada variable y se infiere a la poblacion
que consume los productos, segun la
metodologia de Salazar y Castillo. (Salazar
& Castillo, 2018).

Se planted una hipétesis de estudio
en base al planteamiento de las variables
de estudio, manejandose una hipotesis
nula (Ho): las condiciones del producto
y sus precios son independientes en el
consumo y la demanda y una hipotesis
alterna (H1): Las condiciones del producto
y sus precios son dependientes en el
consumo Yy la demanda.

RESULTADOS Y DISCUSION

Aunque este estudio intentaba demostrar
la hipotesis de que los factores mas
sobresalientes que motivan el consumo
en la feria son las caracteristicas de los
productos, fue posible obtener cierta
informacién que podria ser relevante para
el diseno de estrategias de mercado. Por
ejemplo, casila mitad de los consumidores
se definen como responsables de una
familia cuando se les preguntd por su
ocupacién; mientras que un 31% son
personas que compran los productos
de la feria como materias primas para
negocios de comida, como se indica en la
tabla No. 1. Una parte de las estrategias de
comunicacion podrian enfocarse en jefes
de familia y otra parte en propietarios de
negocios de comida o restaurantes.

Tabla No. 1. Ocupacién de los consumidores

Ama de casa o padre de familia 47%

b. Propietario de un restaurante 14 12%

C. Emp!eado de un negocio de 13 11%
comidas

d. Comerciante de verduras y/o frutas 108 %

e. Otra ocupacion: 279 3%

Fuente: encuesta
Elaboracién: eauino de investiaacion
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También es importante conocer el sector
geografico de donde provienen los
consumidores de la feria. En este caso,
un 40% viven dentro del area urbana de
Cotacachi, el resto llegan de parroquias

rurales u otros cantones, por lo que, la
mitad de la comunicacion estaria dentro
de la ciudad y la otra mitad en zonas
aledanas. La siguiente tabla No. 2 indica
los resultados.

Tabla No. 2. Residencia de los consumidores

a. Area central urbana de Cotacachi 48 40%
b. Area rural: comunidad o parroquia rural de 39
Cotacachi. 33%
c. Area periférica urbana de Cotacachi. 17 14%
d. Otavalo 5 4%
Otro lugar: 119 %

Fuente: encuesta
Elaboracién: equipo de investigacion

En cuanto a la frecuencia con que los
consumidores asisten a la feria, es
importante considerar que, aunque abre
dos veces por semana, mas de la mitad de
los consumidores solo frecuenta la feria un
dia por semana con un 56%; solo un 21%

acude dos veces por semana y el 18% lo
hace menos de una vez por semana. Estos
resultados podrian sugerir que la feria se
mantenga abierta dos dias por semana. La
tabla No. 3 muestra estos datos.

Tabla No. 3. Frecuencia de compra

o ooy

Fuente: encuesta
Elaboracién: equipo de investigacién

Una de las preguntas mas importantes del
estudio se refiere a las caracteristicas de
los productos de la feria, cuyas respuestas
reflejan que el 83% de los consumidores
dan mayor prioridad a las cualidades del
producto en vez de a su precio, es decir,

Menos de una vez por semana. 21
Una vez por semana.

Dos veces por semana.

Mas dos veces por semana.

18%

67 56%
25 21%
7 6%

su condicion de organicos y el hecho de
haber sido cosechados e inmediatamente
puestos a la venta, son los factores
decisivos de su comportamiento de
compra. La tabla No. 4 representa los
resultados a esta pregunta.
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Tabla No. 4. Caracteristicas de los productos de la feria

Frescura

Son naturales, sin quimicos
Precios bajos

o oop

ferias o mercados
e Oftra caracteristica

Porciones mas grandes que en otras

55 46%
44 37%
16 13%
5 4%
0 0%

Fuente: encuesta
Elaboracién: equipo de investigacion

Cuando se preguntd sobre la razén por la
cual el consumidor acude a la feria, un41%
lo hace por la frescura de los productos; el
27% prefiere la feria porque los productos

son organicos; un 18% afirma que los
precios bajos son una de las razones y
menos un 15% por otras motivaciones. La
tabla No. 5 ofrece los resultados.

Tabla No. 5. Razones por las que
los consumidores asisten a la feria

a. Por la frescura de los productos 49 41%
b. Porque los productos son organicos 32 27%
C. Por los precios bajos de los productos 21 18%
d. Porque los productos mejoran salud de personas 9 8%
e. Porque es un lugar muy limpio 5 4%
f. Otra razén 4 3%
Totales 120 100%

Fuente: encuesta
Elaboracién: equipo de investigacion

Con la informacién alcanzada de las
encuestas aplicadas a los clientes, se
demuestra la hipotesis, aplicada mediante
unapruebade chicuadrado, estableciendo

el siguiente procedimiento:
a) Tabla de Contingencia
Frecuencia valor observado

Categorias: Si No
Condiciones del producto: frescuras,

naturales sin quimico8 81 10
Precio bajos 2 121 8
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b) Escribir la hipétesis nula y alternativa

Ho: Las condiciones del producto
y Sus precios son causales en el consumo
y la demanda de la feria agroecoldgica
del comité central de mujeres CCMU de
la Unidon de organizaciones campesinas
indigenas de Cotacachi (UNORCAC).

H1: Las condiciones del producto y

SuUS precios no son causales en el consumo
y la demanda de la feria agroecoldgica
del comité central de mujeres CCMU de
la Unidon de organizaciones campesinas
indigenas de Cotacachi (UNORCAC)

c) Calcular del CHI CUADRADO
c.1) Valor calculado:

(fo- fe?
L

chalc =

Tabla walores| observados Tabla valores esperados
__hH‘L—*—
Bl 14 77,35 13.65
21 8 24,65 4,35

¥ _m=77352 | (10-1365)% | (Z1-2465)7 | (B-435)%
X eale = 77.33 13,65 24,65 435
| Xlcale=| 47514
c.2) Obtencion del valor critico Decision:
Tabla de valores criticos de la distribucion
e oy
Xteale L walar eritled
81 10 4,7514 < | 6438
21 8
v =(2-1)(2-1
V=1 Valores ciices dea dintibucida ¥ (1ema 6.9)
Nivel significancia = 1% puMTie)

Valor del parametro P
p=1-0,01

Valor critico =

MLy,
I

6,635

Interpretacion: Se acepta el Ho, la cual es
las condiciones del producto y sus precios
son causales en el consumo y la demanda
de la feria agroecoldgica del comité
central de mujeres CCMU de la Unién de
organizaciones campesinas indigenas de

Bl w1 ow w) H‘ﬂm@hﬂ

ool NpmC R e [l LW L1k il
u EME RED Y R RN Wl AHR T | AL | R
Bl &7 mmd oshe wdig Sl Spmk waan |gan | zaom

Cotacachi (UNORCAC)

La feria agroecologica de la
UNORCAC tiene consumidores que, en
su mayoria son jefes de familia y amas
de casa, otra parte son propietarios
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0 empleados de negocios de comida
preparada. Por tanto, las estrategias
de difusiébn deben ser dirigidas a los
hogares y a los restaurantes en la ciudad
de Cotacachi. La publicidad, sea en
medios de comunicacion masiva o en
redes sociales, debe contener imagenes
de personas con las caracteristicas de
un jefe de familia o de una persona que
atiende un restaurante.

Esta feria aun no alcanza un
posicionamiento a nivel provincial, pues
los consumidores que la conocen estan
en su mayoria en el area que circunda
el cantén Cotacachi. Aunque los medios
publicitarios  podrian  concentrarse
dentro de esta zona, es posible ampliar
el area de influencia a poblaciones
cercanas como Otavalo y Atuntaqui, que
son centros poblados que suman mas
de 150.000 habitantes y no distan mas
de quince minutos del lugar donde se
desarrolla la feria.

En el comité que dirige la feria se
cuestiona si deben abrir uno, dos o
mas dias por semana. Las encuestas
demuestran que la mayoria de los
consumidores realiza sus compras
una vez por semana,; sin embargo, una
quinta parte lo hace dos veces. La feria
se ha estado abriendo los miércoles
y los domingos, el sabado no se abre
para no interferir mucho con el mercado
popular; mismo que abre todos los
dias y que es mucho mas conocido. La
feria tiene mejores precios y productos
mas frescos que el mercado popular,
por lo cual probablemente estaria en
posibilidades de proveer de productos al
mercado popular de Cotacachi a diario;
sin embargo, no parece haber suficientes
agricultores con capacidad de suplir
con tanta frecuencia. En la practica, ya
se ha probado abrir la feria un dia mas,
pero los resultados obtenidos no han
sido tan satisfactorios, por lo cual han

vuelto a dos dias semanales. Cuando la
demanda vaya creciendo, en el mismo
espacio de la feria sera tan notorio que
habré la necesidad de abrirla con mas
frecuencia.

Sobre las caracteristicas de los
productos, se observa que tiene una
estrecha relacion con las razones por
las cuales los consumidores acuden a
la feria; pues, el atributo fundamental
es la frescura de los alimentos en
ambos casos; el segundo atributo, es
la condicion de organicos y la tercera
son los precios. El primer atributo que
debe ser promocionado es la frescura,
la publicidad y cualquier forma de
comunicacion sobre la feria debe girar en
torno a la cualidad de que los productos
son cosechados la misma manana en la
que van a la venta. Obviamente, no todos
los productos tienen esta caracteristica,
pero es el elemento basico con el cual
debe ser posicionada la feria. Otro
atributo importante es la condiciéon de
organicos, aun cuando no todos los
alimentos estan libres de quimicos, es
posible constatarun gran nimero de ellos
que han crecido bajo esta caracteristica.
El tercer elemento es el precio, mas
cémodo que en el mercado popular
lleno de intermediarios. Los tres atributos
sobre los cuales la feria deberia enfatizar
Su ventaja competitiva en la publicidad y
la promocioén son los mencionados: su
frescura, su condicion de organicos y
sus precios relativamente menores a los
del promedio del mercado. Un atributo
adicional que debe considerarse dentro
de cualquier programa de comunicacion
de la feria es la salud, que merece una
mencién especial por el hecho de que
el consumo de los productos naturales,
como son los de la feria, se perciben
como determinantes de la salud.

CONCLUSIONES Y
CONSIDERACIONES FINALES
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El estudio demuestra que la idea
de que los productos organicos eran
la principal razon por la cual asisten
a la feria sus clientes, es cierta; pero
existe una razébn aun mayor que es la
frescura de los alimentos. Parece que
los consumidores perciben con claridad
cuando el alimento ha sido cosechado
recientemente y diferencian de aquellos
productos que viajan varias horas o dias
desde otros mercados de la provincia.

Durante la investigacion, muchos
consumidores se mostraron satisfechos
con los precios y lo mencionaron como
un factor por el cual asisten a la feria. Las
vendedoras presentes en la feria son las
mismas productoras, por lo cual son
capaces de prescindir de intermediarios,
de modo que ofrecen sus productos a
mejores precios que en ciertos mercados
cercanos.

Las estrategias de comunicacion
de la feria deben hacer énfasis en el
atributo de frescura de los alimentos
como fundamento de un mejor sabor en
las comidas y la condicion de productos
organicos como fundamento de
salud. Debe dirigirse a amas de casa y
propietarios de restaurantes o negocios
de comida en redes sociales y medios de
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