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RESUMEN

un plan para fortalecer a los productores y comerclalmdore& de p ¢
aprovechar las oportunidades comerciales existentes para penetrar emi
internacionales. El diagnosticar un plan estratégico para la Asociacién de productores
“Ikiamanch” del Cantén Palora periodo 2022-2025, analiza y disefia una herramient
mediante la aplicacion de la metodologfa del Balanced Scorecard, la cual permite visuali
forma completa de los objetivos estratégicos con relacion a la misién, vision y planificacién
asociacion Ikiamanch. El desarrollo cuadro de mando integral fue implementado para lacreacion
de una estructura organizacional que mejore la direccién, control y estrategias; garantizando :
niveles de comunicacién acorde al cumplimiento de las metas administrativas, productivas y
ventas. El cuadro de mando integral (CMI) analiza cuatro perspectivas, siendo esta la financiera,
procesos internos, cliente, conocimiento y aprendizaje. Obteniéndose como resultado el disefio
de objetivos estratégicos en funcién a la implementacién de principales indicadores propuestos,
fortaleciendo a la asociacién Ikiamanch en su estructura orgénica conforme al entorno del
mercado nacional e internacional en el que operan.

Palabras  clave: <PLAN  ESTRATEGICO>  <BALANCED SCORECARD>,
<ESTRATEGIAS>, <ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL>, <METAS>,
<PERSPECTIVAS>, <VISION>, <MISION>,



ABSTRACT

of Finance, presents the economic-fin; P ! A
2021 according to historical data that evaluate the actual

Morona MIES period 2019-2021. The methodology was structured under techni
that determined financial ratios, for its development was carried out through
problem based on the application of methods, techniques, and instruments; according |
of reports obtained by the E-sigef system, including financial balances, programs, and budge
Therefore, methodological instruments were applied, such as the vertical analysis that calcula

percentage of participation by groups or subgroups, analyzing the most representative budget

adequate management of economic resources by applying financial techniques and ins!

complementing its institutional strategic planning.

Keywords: <FINANCIAL ANALYSIS>, <FINANCIAL STATEMENTS>,
PERFORMANCE>, <FINANCIAL INDICATORS>, <DECISION MAKIN
(CANTON)>




INTRODUCCION

La asociacion de productores y comercializadores de Pitahaya Ikiamanch del Cantén Palora,
busca el aprovechamiento de oportunidades de negocios en mercados internacionales. La
asociacion cuenta con 82 socios, cuyo presidente es el Ing Edwin Tivi. Esta ubicada en el Ecuador,
region Amazénica, Provincia de Morona Santiago, Cantén Palora y su centro de acopio se
encuentra en la parroquia Chinimp.

Ademas, el cultivo de la Pitahaya aportara a dinamizar la economia del Canton Palora, para
mejorar las condiciones de vida de los involucrados en el proceso, creando sus propias fuentes de
trabajo y el manejo de los recursos que se obtiene.

En este estudio se busca conocer ;Coémo identificar estrategias de planificacién administrativa
mediante la metodologia del Balanced Scorecard (BSC)en el area productiva, financiera y
organizacional de la asociacion de productores de pitahaya Ikiamanch del cantén Palora?

Asi mismo se realiz6 la evaluacidn financiera, en el que se utilizaron indicadores de rentabilidad
para calcular los rendimientos que tendra el proyecto. De ahi que surgen las siguientes
interrogantes:

¢Por qué diagnosticar la situacion actual de las areas de impacto productiva, financiera y
organizacional de la asociacion de productores de pitahaya Ikiamanch del cantén Palora?

¢De qué forma se describirdn mediante el uso de las herramientas BSC las acciones, metas y
objetivos claves en la asociacion de productores de pitahaya Ikiamanch?

¢Porque es importante recomendar acciones de mejora en base a resultados e indicadores
obtenidos en la asociacion de productores de pitahaya Ikiamanch del cantdn Palora?

Se obtiene como respuesta la formulacién de un objetivo principal que es Identificar un plan
estratégico en la Asociacion de productores de Pitahaya “Ikiamanch” del Canton Palora periodo
2022-2025 como herramienta de gestion y planificacion. Para lograrlo se formulan los siguientes
objetivos especificos, los cuales ayudaran a alcanzar el propo6sito antes sefialado:

« Elaborar el marco tedrico metodoldgico que permita diagnosticar la situacion actual de la
asociacion de productores de pitahaya Ikiamanch del canton Palora

« Identificar el impacto productivo, financiero y organizacional de la Asociacion lkiamanch a
través de la aplicacion de herramientas del Balanced Scorecard.

« Proponer acciones de mejora en base a indicadores en las areas de impacto a nivel de gestion 'y
planificacion de la asociacion de productores de pitahaya ikiamanch del canton Palora.

En la investigacion se realizard un analisis interno y externo de la parte técnica, administrativa y
econdmica de la asociacion.

Para recolectar los datos se va a utilizar la técnica de la entrevista al presidente de la Asociacion

de Productores y Comercializadores de Pitahaya; y la encuesta a los demas socios para conocer



la situacion actual de la asociacion dentro de la misma, es decir, la interrelacion de cada uno de
los miembros. La entrevista sera dirigida para el representante de la asociacion.

Para procesar los datos de tipo cuantitativo, se realizard mediante la tabulacion con la presentacién
de gréficos estadisticos que faciliten la interpretacion y el andlisis, esto sera una pauta para
conocer el entorno de la empresa.

Para procesar y analizar el de tipo cualitativo, que en este caso es la entrevista. Todo este proceso
y anélisis servira para formular un plan estratégico para la asociacion Ikiamanch.

El resultado final se busca establecer estrategias organizacionales a fin de conocer la situacion
actual y real de la asociacion de productores y comercializadores de la pitahaya, desde un enfoque
interno y externo de la misma. Con estos analisis se busca mejorar la situacion respecto a la
calidad de vida de los productores y comercializadores asociados de pitahaya en Palora, se prevé
lograr mayor efectividad en la produccion de la fruta, como una empresa asociativa competitiva

tanto en el mercado local como internacional.



CAPITULO |

1. PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1. Planteamiento del problema

En el Ecuador se cultivan 1.528 hectareas de pitahaya, las provincias con mayor produccién son
Morona Santiago, Guayas y Manabi, debido a su zona geografica cuenta con perfectas
condiciones para el cultivo de esta fruta, apetecida a nivel nacional e internacional. La produccion
se lleva de manera tradicional, lo que conlleva complicaciones a nivel a productivo,
procesamiento, administrativo e incluso en su comercializacion.

En el cantdn de Palora, Provincia de Morona Santiago, es una de las zonas de mayor produccion
de Pitahaya; segun Ministerio de agricultura y ganaderia, la region cuenta con un total de 672
productores de pitahaya en 1.528 hectareas, de las cuales 664 se encuentran actualmente en
produccion. (MAG, 2021).

En el cantén Palora, la asociacion lkiamanch de acuerdo con la linea base de produccién de
pitahaya existen 86 lotes de cultivo; los mismo que estan ubicados en las siguientes Parroquias;
16 de Agosto, Arapicos, Metzeras y Sangay. Sin embargo, varios de estos productores no logran
con los requerimientos para el oportuno desarrollo de su actividad y por ende no alcanzan la
certificacion de las BPA;” Buenas practicas Agricolas” para mejorar el precio final al mercado
internacional.

Los productos que no cumplen con los estandares de calidad son comercializados en el mercado
interno, aungue la produccién no es exenta de pérdidas, el objetivo de la Asociacion Ikiamanch,
es exportar la mayor parte de la produccién al mercado Asiético, esto es posible porque el canton
Palora tiene condiciones ideales para el cultivo de la frutas con una mano de obra muy capaz y
eficiente, que es el principal recurso para conquistar mercados externos y convertirse en un
proveedor a nivel internacional.

Dentro de la Asociacion Ikiamanch, se busca conocer y dar solucién a la falta de una guia de
planificacion administrativa contable que relacione un adecuado manejo en la produccion y venta
de la pitahaya; La mencionada problematica buscara generar soluciones en relacién a una
estructura organizacional propuesta que mejore la direccién, control y estrategias de la produccion
de pitahaya; garantizando niveles de comunicacién acorde al cumplimiento de las metas
administrativas y de competitividad.

1.1.1. Formulacion del problema

Una vez determinadas las diferentes razones de investigacion de este tema se plantea la siguiente
pregunta:

¢Coémo identificar estrategias de planificacion administrativa mediante la metodologia del
Balanced Scorecard (BSC)en el &rea productiva, financiera y organizacional de la asociacion de

productores de pitahaya Ikiamanch del canton Palora?



1.1.2. Sistematizacién del proyecto

e ;Por qué diagnosticar la situacion actual de las areas de impacto productiva, financiera y
organizacional de la asociacion de productores de pitahaya Ikiamanch del cantén Palora?

e ;De qué forma se describiran mediante el uso de las herramientas BSC las acciones, metas y
objetivos claves en la asociacion de productores de pitahaya Ikiamanch?

e ;Porque es importante recomendar acciones de mejora en base a resultados e indicadores

obtenidos en la asociacion de productores de pitahaya Ikiamanch del cant6n Palora?

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo general

Identificar un plan estratégico en la Asociacion de productores de Pitahaya “lkiamanch” del

Canton Palora periodo 2022-2025 como herramienta de gestion y planificacion.

1.2.2. Objetivos especificos

« Elaborar el marco tedrico metodoldgico que permita diagnosticar la situacion actual de la
asociacion de productores de pitahaya Ikiamanch del cantén Palora

« ldentificar el impacto productivo, financiero y organizacional de la Asociacién Ikiamanch a
través de la aplicacién de herramientas del Balanced Scorecard.

* Proponer acciones de mejora en base a indicadores en las areas de impacto a nivel de gestion y
planificacion de la asociacion de productores de pitahaya ikiamanch del canton Palora.

1.3. Justificacion

1.3.1. Justificacion tedrica

La comunidad Ikiamanch se dedica a la produccién de pitahaya, actualmente tiene acceso al

mercado asiatico para la cual los estandares requeridos deben identificar un proceso acorde a la

organizacion administrativa interna y enlazar a un analisis financiero ante un proceso basado en

un sistema de control de calidad.

El disefio del plan estratégico para la asociacion Ikiamanch del canton Palora, es de importancia

ya que mediante este proceso se obtendra una reestructuracién a nivel organizacional que

permitira identificar fortalezas y debilidades obteniéndose una ventaja competitiva a nivel

nacional e internacional.

Los socios de la organizacién actualmente tienen limitaciones en temas relacionados a la

planificacion administrativa, financiera y contable, careciendo del manual de funciones orgéanico,

registros de balances financieros, control de costos y gastos. La propuesta de un plan estratégico

beneficiara a la asociacion Ikiamanch en el proceso de auditorias financieras y asi mejorar los

procesos, el cumplimiento de metas y objetivos.



1.3.2. Justificacion metodoldgica

El diagnostico a la asociacion de los productores de pitahaya se obtendra mediante la aplicacién
de entrevistas y encuestas a los integrantes en especial a sus directivos, por otro lado, se obtendra
la aplicacién del anélisis Foda.

En la basqueda del conocimiento estratégico de la asociacidn, se cree importante trabajar en un
modelo del BSC, que ayudara a un pleno cumplimiento de la misidn, vision y objetivos y a su vez
de ser una herramienta de medicion en la gestion organizacional. Se plantearan indicadores de
gestion, los cuales permitan controlar y monitorear los objetivos y areas financiera, planeacion,
clientes y produccion de la asociacion.

1.3.3. Justificacion practica

La investigacion a nivel practica esta enfocada hacia la realidad de los productores de Pitahaya
de la asociacion lkiamanch del cantdn Palora, con la finalidad de proporcionar habilidades
mediante la herramientas metodoldgicas que permita el logro de los objetivos y metas dentro un
periodo comprendido de tres a cinco afios. La asociacion obtendra una propuesta de con resultados
en base a indicadores de productividad y planeacion, con ello mejorar el desarrollo empresarial

de los socios.



CAPITULO 11

2. MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes de Investigacion

La investigacion desarrollada se encuentra localizada en Morona Santiago en el canton Palora, en
la asociacion IKIAMANCH que en la actualidad cuenta con 86 productores de pitahaya. Los
temas relacionados a la presente investigacion proporcionaran criterios de diagndstico de
planificacion administrativa y financiera para la asociacion de productores de Pitahaya,
permitiendo al desarrollo de una mejor estructura orgéanica.

Para realizar esta investigacion previamente se indago en trabajo de titulacion similares en
documentos de sitios web de Universidades de las diferentes facultades, los cuales se detallan a
continuacion.

Autor: Angelo Ivan Defilo, tesis de grado previo a la obtencion al titulo de Magister Gestion Del
Desarrollo Local Comunitario Tema: FORTALECIMIENTO ASOCIATIVO DE LOS
ACTORES DE LA ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA PARA EL
APROVECHAMIENTO DE OPORTUNIDADES DE NEGOCIOS EN MERCADOS
INTERNACIONALES CASO: ASOCIACION DE PRODUCTORES Y
COMERCIALIZADORES DE PITAHAYA Y OTROS PRODUCTOS PALORA, MORONA
SANTIAGO - ECUADOR, 2015-2016. Del cual se obtuvo la siguiente conclusion:

Los procesos involucrados en la produccion y comercializacién de pitahaya, es decir, cultivo,
cosecha, procesamiento post-cosecha y comercializacién, no han sido mejorados a lo largo del
tiempo, sin evolucion ni innovacion continua. Por esta razén los procesos se vuelven repetitivos
y toman mas tiempo del previsto, incluso sin controles e indicadores para verificar el
cumplimiento del proceso. (Defilo, 2017, pag. 148)

Autor; Rosa Ramirez Araujo, tesis previa a la obtencion al titulo de Ingeniera en Comercio
Exterior Mencion Negocios Internacionales Tema: PLAN DE ACCION PARA PROCESO DE
EXPORTACIONES DE PITAHAYA AMARILLA PARA EL MERCADO DE ESTADOS
UNIDOS. Del cual se obtuvo la siguiente conclusion:

Se puede afirmar que la mayor zona de produccion del Ecuador se encuentra en la region
amazonica por la tierra apta para el cultivo y el mayor rendimiento por hectarea. Es importante
aumentar la conciencia de los ecuatorianos para tener un mayor acceso al uso y beneficios de esta
fruta y aumentar su comercializacién a nivel nacional e internacional. (Ramirez, 2019, pag. 24)
Autor: Gabriela Bravo Vélez, tesis previa a la obtencion al titulo de Ingeniera Comercial en
mencién a Comercio Exterior. Tema: LA PITAHYA PRODUCIDA POR LA EMPRESA
“PITAKAWSAY CIA. LTDA” Y SU PERSPECTIVA DE EXPORTACION AL MERCADO
ESTADOUNIDENSE. Del cual se obtuvo la siguiente conclusion:

Un cuestionario realizado a los trabajadores ayudd sacar conclusiones y recomendaciones para

diagnosticar la oferta y demanda externa de pitahaya ecuatoriana, y determinar el nivel de
6



produccién de pitahaya ecuatoriana en la empresa, las estrategias de comercializacion que utiliza
y las condiciones que la empresa debe cumplir para realizar dicha exportacién. (Bravo, 2019, pag.
8)

2.2.Marco Teorico

2.2.1. Economia Popular y Solidaria

2.2.1.1. Principios

En el art 4 de la LOEPS define los siguientes principios;

Busqueda del buen
vivir y del bien
comun
Distribucion
equitativa y solidaria

de excedentes Prelacion del trabajo

sobre el capital

Responsabilidad PRINCIPIOS

social y ambiental, DE LA comercio justo y

la solidaridad y oti
soli LOEPS
rendicion de cuenta Copfsup@ﬁsitﬂ,fg Y

L Equidad de
Autogestion género
Respeto a la
identidad
cultural

lustracion 2-1: Principios De La Economia Popular Y Solidaria

Fuente: Ley Orgéanica De Economia Popular Y Solidaria, 2018
Realizado por: Herrera, Cristina, 2022.

2.2.1.2. Forma de organizacién

En el art 8 de la LOEPS determina quienes integran la Economia Popular y Solidaria son las
organizaciones conformadas en los Sectores Comunitarios, Asociativos y Cooperativistas, asi
como también las Unidades Econdmicas Populares. (LOEPS, LEY ORGANICA DE
ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA, 2018, p.7)



Forma de

organizacion

Sector no Sector
Financiero Financiero

Unidades Entidades Cooperativa
economicas asociativas o perativas

populares solidarias o de ahorro y
créditoy

Cooperativas
- Produccién
-Servicios

Comunidades Asociaciones

-Consumo cajas y cajas
-Vivienda Bancos centrales
comunales y
cajas de
ahorro.

llustracion 2-2: Formas de organizacién de la Economia Popular y Solidaria

Fuente: Ley organica de economia popular y solidaria
Realizado por: Herrera, Cristina, 2022.

2.2.1.3. Sector asociativo

En el art 18 Definicion de la LOEPS, “representa una coleccion de asociaciones establecidas por
personas de actividad econémica productiva analoga o complementaria a la produccion,
comercializacion y consumo de bienes y servicios legales y socialmente
necesarios, autoabastecimiento de materiales, consumibles, herramientas, tecnologia, equipos y
otros bienes o su venta de procedimientos generales y determinados de conformidad con los
principios deestalLey “ (LOEPS, LEY ORGANICA DE ECONOMIA POPULAR Y
SOLIDARIA, 2011, pag. 9)

2.2.1.4. Art. 19 Estructura

“La forma de gobierno y administracion de las asociaciones constaran en su estatuto social, que
prevera la existencia de un érgano de gobierno, como maxima autoridad; un érgano directivo; el
organismo de control interno y el controlador tendran representacién legal; todos son elegidos por
mayoria absoluta de votos y son responsables de la alteracion y rescision de mandatos.” (LOEPS,
LEY ORGANICA DE ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA, 2011, pag. 9)

De acuerdo con el art 6 el cual se trata de los requisitos para las asociaciones (Sustituido por el
Art. 4 del D.E. 679, R.O. 521, 12-VI1-2015). Para obtener personeria juridica, las asociaciones
deben presentar al Administrador los siguientes documentos:

1. Reserva de denominacion

2. El Acta de constitucion firmada por los fundadores

3. Copia de cédula de los directivos

4. Estatuto social



5. Certificado de aporte de capital social.

El ndmero minimo de participantes y el monto del pago inicial del capital social seran
determinados por el MIES.

2.2.2. Planificacion estratégica

La planificacion estratégica es una herramienta de guia de accion, para que pueda funcionar de
manera organizada y hacer efectivo los procesos y actividades de los empleados.

“La planificacion estratégica define actividades para: comprometerse con el logro de sus
objetivos, asi como las proyecciones y supuestos para el futuro.” (FERNANDEZ, 2004)

“La planeacion estratégica es mucho mas que un simple Proceso de Prevision pues exige
establecer metas y objetivos claros y lograrlos durante periodos especificos, con el fin de alcanzar
la situacion futura planeada. Por tanto, se deben desarrollar dentro del contexto de esa situacion
y deben ser realistas, objetivos y alcanzable” (GOODSTEIN, NOLAN, & PFEIFFER,
PLANEACION ESTRATEGICA APLICADA, 1998)

Segun (Ander, 2007)la planificacion estratégica es “el conjunto de procesos llevados a cabo
dentro de una organizacion y en su entorno o mercado al que pertenece, esta parte de los objetivos
fijados estos pueden ser a corto plazo, mediano o largo, para después seguir una serie de eventos
u estrategias para darle cumplimiento a los objetivos previamente establecidos siguiendo

directrices.”

2.2.2.1. Fases del proceso de la planificacion estratégica

Resefia historica y valores corporativos

Formulacion de mision y vision

llustracion 2-3: Fases del proceso de planificacion estratégica

Fuente: Manual practico de Planeaci6n estratégica aplicada, 2019

Realizado por: Herrera, Cristina, 2022.



2.2.2.2. Origen de la planificacion

La planificacidn estratégica en el campo académico, como la planificacion social en general, tiene
su contexto histérico, yendo mas alld del pensamiento ideolégico, contribuyendo a la
profundizacion de la democracia econémica y politica en una sociedad de mercado abierto.

El planificador debe tener capacidad de gestion técnica de las herramientas al servicio de sus
tareas; tener la sensibilidad para contrarrestar los excesos que a veces el mercado les obliga a
hacer.

De estas escuelas, al decir de Mintzberg, se derivan tres modelos de planificacion estratégica
dados en llamarse el modelo globalizador, el modelo sectorial y modelo situacional. *“ (Mintzberg,
Ahlstrand, & Lampel, 2008)

2.2.2.3. Concepto de planificacion

Para Robbins y Couter, “La planificacion incluye la definicion de los objetivos de la organizacion,
el desarrollo de una estrategia general para lograrlos y el desarrollo de planes integrales para
integrar y coordinar el trabajo de la organizacién, e involucra tanto el objetivo (lo que se debe
hacer) como los medios (como hacerlo)” (Robbins & Coulter, 2005)

Ezequiel Ander-Egg lo dice asi: “La planificacion implica definir los objetivos de la organizacion,
desarrollar una estrategia general para lograrlos y desarrollar planes integrales para integrar y
coordinar el trabajo de la organizacion e involucrar tanto el objetivo (qué hacer) como los medios
(como hacerlo)”. (ANDER-EGG, 1991)

Idalberto, Chiavenato, “La planificacion es una técnica que le permite reducir la incertidumbre y
aportar mas coherencia al trabajo de su empresa.”

David, Ewing, “La planificacion es en gran parte la tarea de hacer que sucedan cosas que de otro

modo no sucederian.”.

2.2.2.4. Caracteristicas de la planificacion

Segun Costa (2006), las caracteristicas mas importantes de la planificacion son:

+ La planificacion es un proceso continuo y continuo.

 La planificacion es siempre mirar hacia el futuro.

 Planificacion para encontrar la racionalidad en la toma de decisiones.
 Planificar es elegir un curso de accion entre varias alternativas.

« Essistematica y repetitiva.

2.2.2.5. Fases de la planificacion

Ronald Armas propone que el proceso de planificacion se descompone en 6 fases:
« Definicion de fines y objetivos (como metas).

« Obtencion de informacion para el diagnostico del problema (discrepancia entre estado deseado

y factico) mediante auditorias internas y externas.
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« Desarrollar alternativas (adivinar y resolver problemas) para implementar (encontrar recursos
COMO presupuestos y otros recursos y estrategias)

« Evaluar y seleccionar estrategias, medios.

. Implementar y operar estrategias y medidas seleccionadas - organizar el proceso de
implementacion.

« Verifique el proceso y evalle el resultado final, con la "retroalimentacion” adecuada de la
agencia de planificacion.

« Administrativa y financiera.

2.2.2.6. Importancia de la planificacién

“Costa sefiala que la cubre un marco de tiempo mas largo que otros tipos de planificacion. Esto

ayuda a dirigir la energia y los recursos a funciones de alta prioridad. Esta es una actividad de alto

nivel en el sentido de que la alta direccion debe participar activamente porgue, desde una

perspectiva mas amplia, tienen la visién necesaria para considerar todos los aspectos de la

organizacion. Ademas, obtener y mantener el apoyo en los niveles inferiores requiere el apoyo de

la alta direccion.”. (COSTA, 2022)

2.2.3. Analisis FODA

La matriz Foda nos ayuda a llevar a cabo una evaluacién de los fatores interno y externos de la

organizacion los mismo que pueden determinar las fortalezas debilidades, amenazas y

oportunidades de la organizacién y a su vez nos permite conocer la situacion estratégica de

determinada empresa.

Las fortalezas y debilidades forman del entorno interno. El analisis FODA, incluye una evaluacion

de fortalezas y debilidades, muchas veces diagnosticando la situacidn interna de la organizacion,

asi como su evaluacion externa, es decir las oportunidades y amenazas.

Por otra parte, las debilidades son aquellos factores que determinan la situacion adversa por la

que esta pasando la organizacion con relacion a la competencia. Asi mismo las oportunidades son

aquellas que son positivas o favorecen al entorno en el que se encuentra la empresa, es decir, asi

como el mercado en el que se desenvuelven o si el producto que ofrecen satisface las necesidades

del consumidor y a su vez el uso de la tecnologia para incrementar sus ventajas competitivas. Y

finalmente estdn las amenazas las cuales son los factores externos que pueden afectar la

permanencia de la empresa.

FORTALEZAS DEBILIDADES
FODA

OPOTUNIDADES ~ AMENAZAS

llustracion 2-4: Matriz FODA.
Fuente: Analisis foda, 2014

11



Realizado por: Herrera, Cristina, 2022.

2.2.3.1. Fortalezas

Se refiere a los aspectos positivos internos que existen en la empresa. Los cuales debe tratar de
mejorarlos y mantenerlos; rendimiento entre estos aspectos enla
estructura organizativa, la formacion de los empleados, los procesos internos y

tecnologia, etc.

2.2.3.2. Oportunidades
Estas externalidades positivas pueden ser utilizadas por la empresa para mejorar su crecimiento y

desarrollo en el mercado.

2.2.3.3. Debilidades
Las debilidades son todos los factores negativos que existen en una relacion, las similitudes se

pueden mejorar para aprovechar esa debilidad; Entre las debilidades de la asociacién vemos.

2.2.3.4. Amenazas

Esto se aplica a todos los aspectos externos negativos que de alguna manera amenazan el
crecimiento de la organizacion, por lo que es necesario buscar mecanismos para combatirlos.
2.2.4. Estructura Organizacional

Para Strategor 1995, Pezufia estructura es una reunion de funciones y relaciones que definen
sinceramente las funciones que pasivo vender cada identidad y tanto se comunica. Por distinto
sitio, considera a la estructura organizacional tanto el montén de elementos condicionalmente
estables que se relacionan en el espacio y en el cielo para formar casco generalidad” (Chiavenato,
2006)

La estructura organizacional tanto un armazoén porque define la hechura general y facilita o

restringe ciertas actividades.

2.2.4.1. Misién

Esta mision ayuda a enfocar la gestion en un momento de incertidumbre sobre la expansion
comercial, el acoso competitivo o la desregulacion de la industria. Internamente, demuestra
liderazgo y ayuda a inspirar a los empleados, proveedores, socios y las comunidades en las que
opera la empresa. No hay duda de que la misién de una empresa debe ser lo primero.
Recomiendan Kaplan y Norton en el afio 2004, menciona cuatro perspectivas que se deben
analizar para fijar la mision, como lo refleja la ilustracion 6.1 Perspectiva de la mision desde la

parte interior de una organizacion.
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Perspectiva del cliente
¢C6mo nos debe ver nuestros clientes y prospectos?

ersectiva Financiera . ., Perpectiva o Interna
"si tenemos éxito.como nos veran |\/||S|on Que procesos debemos optimizar, para
los duefios de la empresa? complacer al cliente?

Perspectiva de aprendizaje y Crecimiento

paraconseguir los objetivos, cunaod debemos aprender y mejorar?

llustracion 2-5: Perspectiva de la mision desde la parte interior de una organizacion.

Fuente: Kaplan y Norton, 2004
Realizado por: Herrera, Cristina, 2022.

(Ferrel & Geofrey, 2010)sefialan que en un mundo cambiante “la mision de la organizacion es la
meta general; Responda a la pregunta: ¢qué debe hacer la organizacion? "; la misién responde a
las preguntas mas importantes: ¢quiénes somos? ;Qué estamos buscando? ;Por qué estamos
haciendo esto? ¢Para quién estamos trabajando? ¢Cudles seran nuestras obligaciones
sociales y medioambientales? Para formar la base de una buena mision, debemos hacernos estas
preguntas, y la respuesta generalmente no es mas que una mision, en resumen, la frase: "razén de
ser de la empresa".

La mision es definida por los de la alta direccion y los propietarios de la organizacién, de acuerdo

con la posicién jerarquica de cada uno de los miembros o socios de la empresa.

2.2.4.2. Vision

Por otra parte, Chiavenato, (2007) expresa que Unavision debe responder a la
pregunta: ;Qué quieres hacer? La vision es el estado futuroen elque queremosque se
encuentre nuestra organizacion. Esta vision contiene los deseos del CEO o gerente.

Desde la perspectiva de Chiavenato, (2007), El significado de vision es que es la inspiracion para
el negocio, es la esencia de la iniciativa, da fuerza en los momentos dificiles y ayuda a todos los
que acttan con el mismo espiritu: Dios. Direccién en la que estan haciendo negocios.

A continuacion, se podra ver en el grafico 1.8 los diferentes ecotipos en comparacion de Pichincha
y Palora.

2.2.5. Asociacion Ikiamanch

2.2.5.1. Ubicacion
Palora est4 ubicado en la parte noroeste de la provincia de Morona Santiago en la region

amazonica de Ecuador, como se muestra en la ilustracion 1.6; por su ubicacion, es el centro de
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actividades agricolas y ganaderas entre las localidades de Puyo y Macas; por las condiciones

geograficas del lugar, se ha convertido en un lugar ideal para generar actividad turistica.

4 N\ [ 3 4 N
ECUADOR

COLOMIA

Palora

COCLAND PADCD

" . .

llustracion 2-6: Cantén Palora.

Fuente: Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal de Palora, 2014
Realizado por: Herrera, Cristina, 2022.

El canton Palora esta constituido por una sola parroquia urbana, Palora y otras cuatro parroquias
rurales: Cumanda, 16 de agosto, Sangay y Arapicos, por Gltimo, cuenta también con 32
comunidades distribuidas en los diferentes puntos del cantdn, gran parte de ellas estan habitadas
por la cultura shuar. La Tabla 1 hace referencia a la informacion general del cant6n Palora, mismo
que esta cubierto por una amplia diversidad de flora y fauna, asi como una variedad de
tradiciones, costumbres culturales e identidades.

Tabla 2-1: Informacion General

Gobierno Auténomo Descentralizado del

NOMBRE DEL GAD: ]
Cantdén Morona.

FECHA DE CREACION: 22 de junio de 1972
POBLACION TOTAL AL 2015: 7.553 habitantes
EXTENSION: 1.455,64 Km2

RANGO ALTITUDINAL.: Altitud media: 920 m.s.n.m

Fuente: Instituto Geolégico y GAD Municipal de Palora, 2014.
2.2.5.2. Situacion legal

La asociacién ikiamanch queda ubicada en morona Santiago en el canton Palora en la parroquia
de CHIMIN.

RUC: 1490825750001

Su razon social es Asociacion de Productores Pitajayeros Shuar Ikiamanch, la misma que inicio
sus actividades el 24 de julio del 2019. Y su principal actividad econémica es la produccién y
comercializacién de la pitahaya

Tipo de contribuyente: sociedad con personeria juridica, el mismo que esta obligado a llevar
contabilidad

Direccion Av Nawech Sn Ushpa.
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2.2.5.3. Estructura
La asociacién ikiamanch esta estructurada de acuerdo con sus necesidades y a su vez orientada
por el ministerio de agricultura y ganaderia (MAG). Y es mediante esta estructura organizacional

que la asociacién realiza distintas actividades que se encaminan al logro de sus objetivos.

Presidente

Ing. Edwin Tivi

Tesorera Secretaria Vocal 1
Ing. Cecilia

Carvajal

Vicepresidente

Cristian delgado Jackeline Elisa Wajuvyata

Gomeéz Vocal 2

llustracion 2-7: Estructura orgénica de la asociacion IKIAMANCH

Fuente: presidente de la asociacién Edwin Tivi

Realizado por: Herrera, Cristina, 2022.

2.2.6. Generalidades y caracteristicas de la Pitahaya

“La pitahaya tiene la composicion de pulpa y cascara, su pulpa es consistente y espumosa, blanca

(variedad amarilla) y blanca rojiza (variedad roja), con pequefias y suaves pepas comestibles,

cubierta de escamas amarillas y rojas segun su variedad.” (Santarrosa, 2013)

“La pulpa de la Pitahaya (Hylocereus) representa entre el 60-80 % de su peso total, el cual varia

en promedio de 200-570 g, segtin su especie” (Corzo-Rios, Bautista-Ramirez, & Gomez, 2016).

“Ademas, el sabor de este fruto depende de la madurez durante su cosecha, factor importante para

que la concentracion de azucares sea mayor y de esta manera aumente los sélidos solubles totales

(SST) expresados en grados Brix. Los SST que predominan en la Pitahaya son la glucosa y

fructosa” (Ruiz, Cerna, & Paucar, 2020)

“En la especie Hylocereus megalanthus (Pitahaya amarilla), se ha encontrado que el aceite de su

semilla presenta alto contenido de 4cidos linoleicos grasos poliinsaturados. Los cinco principales

acidos grasos encontrados fueron: acido palmitico (11,52%), acido estearico (4,29%), acido

oleico (11,09%), acido vaccénico (3,08%), y acido linoleico (69,98%)” (Ruiz, Cerna, & Paucar,

2020)

“Por su composicion de acidos grasos, las semillas de pitahaya amarillo pueden ser considerados

como alimentos sanos y pueden ser utilizados en la industria de alimentos para diferentes

propositos. ElI consumo regular de pitahaya amarilla puede mejorar la salud humana” (Ruiz,

Cerna, & Paucar, 2020)

2.2.6.1. Historia

“La Pitahaya (hylocereus spp.) es originaria de México y cultivada en algunos paises tropicales y

subtropicales, como Taiwan, el sur de China, Israel, Tailandia, Australia, Estados Unidos de
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América, Colombia, Brasil y Ecuador especificamente en Morona Santiago en el canton Palora”
(Santarosa, 2013)

Actualmente la pitahaya, es ahora un fruto exdtico muy conocido, atractivo por su formay color,
ademas por sus novedosas propiedades nutricionales que capta la atencion del sector alimentario
y comercial. Adicionalmente es una planta ornamental de floracion nocturna y como cultivo de
frutas” (Ruiz, Cerna, & Paucar, 2020)

Por su Medina, menciona que “La pitahaya amarilla es una epifita facultativa que se ha
desarrollado en las estribaciones de los Andes amazonicos en Perd, Ecuador y Colombia; esto
explica su comportamiento trepador y tallo segmentado que esta expuesto a raices secundarias.”
(Ruiz, Cerna, & Paucar, 2020)

Manzanero, argumenta que “la pitahaya es una especie de cultivo en dispersion en el tropico y
subtropico que presenta alto polimorfismo. La especie ha sufrido seleccién humana por accion de
colecta de frutos, situacion que promovio la diversidad de frutos en forma, tamafio, color y calidad

organoléptica, hoy en dia se conocen mas de una especie de pitahaya” (Ruiz, Cerna, & Paucar,
2020)

2.2.6.2. Pitahaya en el Ecuador

“Ecuador dispone aproximadamente de 1 528 hectareas de pitahaya, de acuerdo con las
estadisticas proporcionadas por el MAG en el afio 2019.En la Amazonia ecuatoriana,
especificamente en la provincia de Morona Santiago la transicidn rapida de pitahaya en
el cantdn Palora, es una planta silvestre a cultivo comercial a nivel local, nacional e
internacional. En Ecuador, se cultiva la pitahaya roja y la pitahaya amarilla, esta Gltima
es atractiva por su apariencia externa, corteza de color amarillo con espinas y pulpa blanca
aromatica con pequefias semillas negras.” (Vargas, y otros, 2020)

De acuerdo con la ilustracion 1... se da a conocer la exportacion de la pitahaya en los
diferentes paises.

Tabla 2-2: Exportacion de Pitahaya 2021

EXPORTACION DE PITAHAYA 2021
PAIS DE DESTINO VOLUMEN EXPORTADO (KG)
Estado Unidos 15.092.983,10
Canadé 1.058.550,00
Colombia 969.541,00
Singapur 483.361,00

2.2.6.3. Diferencias entre ecotipos de pitahaya amarilla en Pichincha y Palora cultivados en el
Ecuador.
Tabla 2-3: Diferencias entre ecotipos de pitahaya amarilla en Pichincha y Palora cultivados en

el Ecuador.
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Partes de la planta Caracteristicas Pichincha Palora
Fruto: Largo (cm) 8al10cm 12 cm
Peso (g) Hasta 250 g Hasta 1000 g
Tallo: Grosor (cm) 5cm Hasta 10 cm

Fuente: Tomado de Trujillo, 2014; Pozo, 2011.
Elaborado por; Herrera, Cristina, 2023.

2.2.6.4. Sistema de produccion de Pitahaya

El cultivo de pitahaya en Palora se concentra actualmente liderando por los pequefios, medianos
y grandes productores que han desarrollado sus propios métodos de produccién. Los tallos de
pitahaya no se llevan al vivero, sino que se plantan directamente en el suelo.

Para preparar el sitio, se realiza la mecanizacién general del sitio e instalacion de los sistemas de
drenaje principal y auxiliar; Se aplican fertilizantes organicos y/o quimicos a la salida del tallo.
Calcular la composicion del fertilizante en base al analisis del suelo.

La altitud dptima para el cultivo oscila entre los 500 hasta los 1 900 m, con una humedad relativa
entre 70% y 80% y una pluviosidad entre 1 200 y 2 500 mm/afio (Sotomayor, 2019)

A continuacion, se podra ver en las tablas 1.4 y 1.5 los requerimientos del cultivo y produccion
anual de la pitahaya.

2.2.6.5. Requerimientos del cultivo de pitahaya, afio 1.

Tabla 2-4: Requerimientos del cultivo de pitahaya, afio 1.

Analisis de g/planta (primer afio)
suelo N P2 02 K20 S
bajo 90-120 60-80 100-150 40
medio 60-90 40-60 60-100 20
alto 30-60 20-40 30-60 0

Fuente: Guia de recomendacion de fertilizacion de varios cultivos; Valverde, Cordova y Parra, 2022

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
2.2.6.6. Requerimientos del cultivo de pitahaya en produccién

Tabla 2-5: Requerimientos del cultivo de pitahaya en produccion.

Analisis de g/planta (primer afio)
suelo N P2 02 K20 S
bajo 200 70-100 150-200 160
medio 240 40-70 100-150 30
alto 80 20-40 50-100 0

Fuente: Guia de recomendacion de fertilizacion de varios cultivos; Valverde, Cordova y Parra, 2022
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

La fruta se cosecha de acuerdo con el mercado en el que se desea comercializar; generalmente,
Se necesita un cuarto grado de madurez para la exportacion, y un quinto y sexto grado de madurez

para el consumo interno de acuerdos a las normas técnicas, como se puede ver en la Figura 1.11
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de los grados de maduracion de la fruta.

llustracion 2-8: Grados de maduracion de la pitahaya amarilla de acuerdo con la Norma Técnica
Colombiana (NTC- 3554).

Fuente: Grados de maduracion de la pitahaya amarilla de acuerdo con la Norma Técnica Colombiana (NTC- 3554).

2.2.7. Estados financieros
Segun la NIC 1” Esta norma proporciona una base para la presentacion de estados financieros con
fines generales para garantizar la comparabilidad con ejercicios anteriores de la misma empresa
y de otras empresas.” (NIC, 2018)
Su alcance “Su alcance “Las entidades deberan aplicar esta norma al preparar y presentar estados
financieros de propdsito general de acuerdo con las NIIF”. (NIC, 2018)
Los estados financieros segiin la NIC 1 se definen como “aquellos estados disefiados para
satisfacer las necesidades de los usuarios que no pueden solicitar estados a la medida de sus
necesidades especificas de informacion”. (NIC, 2018)
El propésito de los estados financieros es proporcionar informacidn sobre la situacion financiera,
los resultados financieros y los flujos de efectivo de una empresa que sean (tiles para tomar
decisiones financieras.
Los estados financieros estdn conformados de la siguiente manera; activos, pasivos, patrimonio,
ingresos, gastos, aportaciones de los socios y flujos de efectivo.
2.2.8. Estados de resultados
El estado de resultados es el estado financiero principal que proporciona informacion sobre el
desempefio de la gestion de una empresa durante un periodo determinado; También agradece los
esfuerzos que se han realizado para lograr estos logros.
La cuenta de pérdidas y ganancias debe reflejar informacion sobre las operaciones de una entidad
que obtuvo ganancias durante el periodo sobre el que se informa al realizar las conciliaciones
apropiadas entre los ingresos y los costos y gastos relacionados para determinar la utilidad o
pérdida neta del periodo, es una porcién del capital recibido de estas entidades. El estado de
pérdidas y ganancias detalla como una empresa obtiene ganancias o pérdidas. Este informe
también se conoce como estado de resultados.
Los estados de resultados permitiran
¢ Evaluar la rentabilidad de la empresa.
e Estimar su potencial de crédito.
¢ Estimar la cantidad de un flujo de efectivo.
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¢ Evaluar el desempefio de la empresa.

o Medir riesgos.

e Repartir dividendos.

2.2.9. Balanced Scorecard

“Es un enfoque de gestion que ayuda a las organizaciones a traducir su estrategia en objetivos de
desempefio relevantes y medibles que son més alcanzables por todos en la organizacién y cuyos

recursos estan alineados estratégicamente.” (Baraybar, 2010)

e
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lHustracién 2-9: Cuadro de mando integral

Fuente: El Cuadro de Mando Integral «Balanced Scorecard», 2010
Realizado por: Herrera, Cristina, 2022.
(Baraybar, 2010)

El Balanced, permitira la gestion de las actividades de la Sociedad y comprobar que las mismas
estén en consonancia con la consecucion de los objetivos y cometidos fijados por la
entidad, con especial atencion ala gestion de los recursos principalesy de personal de
la Sociedad; por lo tanto, para que esto funcione, es probable que se analice la informacion
para lograr este objetivo.

En la préctica, suele ser dificil para los lideres organizacionales identificar sus fortalezas y
debilidades porque muchas veces es dificil analizar una situacién cuando estan inmersos en ella
0 tienen un conjunto de indicadores con una gran cantidad de informacion porque no siempre
se aplica objetivamente, porque no esta codificado y no cubre todas las areas que definen toda la
gestion de la organizacion.

Es importante mencionar que el BSC, ayuda a proporcionar un marco, una estructura y un
lenguaje para comunicar la visiéon y la estrategia, utilizando metodologias para informar a los
empleados sobre los principales e importantes factores de éxito actuales y futuros.

El Balanced Scorecard posee varios elementos como son:
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1. Vision

2. Mision

3. Perspectivas
4. Obijetivos Estratégicos

5. Indicadores

El Balanced Scorecard presenta los objetivos estratégicos en base de 4 Perspectivas financiera,

clientes, procesos internos y aprendizaje y crecimiento.

2.2.9.1. Perspectiva financiera

En su libro de 2009 The Balanced Scorecard, los autores Kaplan y Norton afirman que el Balanced
Scorecard mantiene la perspectiva financiera porque los indices financieros resumen y brindan
informacidn sobre eventos pasados; confirman que seguir la estrategia comercial ha ayudado a
elevar el nivel minimo permisible de una manera que promete el maximo beneficio a los
accionistas para asegurar el financiamiento a largo plazo para la continuacion de su negocio
normal.

Describe los resultados palpables de las estrategias va alineado a indicadores de rentabilidad,
costos. Las metas financieras deben estar vinculadas a las siguientes estrategias:

Crecimiento: Pretende sobresalir en el crecimiento de inversiones.

Sostenimiento: Es una fase en la que se sigue realizando inversiones y reinversiones, con la
condicidn de que tenga excelentes resultados.

Recoleccion: Esta es una fase madura de recoleccién de todo lo invertido.

2.2.9.2. Perspectiva del cliente

Desde la perspectiva de los clientes de BSC, la empresa identificé segmentos de mercado y de
clientes en los que queria competir y desarroll6 actividades en segmentos individuales, dijeron
Kaplan y Norton.

"Las métricas clave incluyen la satisfaccion del cliente, la retencién de clientes, la adquisicion de
nuevos clientes, la rentabilidad de los clientes y la participacion de mercado en segmentos
seleccionados".

Es muy importante tener en cuenta la opinidn del cliente, pues de ella depende la supervivencia
de la empresa en el mercado; por lo tanto, es necesario definir cuidadosamente en qué clientes
seleccionados la organizacion se enfocard en analizar y satisfacer sus necesidades, ya que estos

clientes luego brindaran beneficios.

2.2.9.3. Perspectiva de procesos internos

"Desde esta perspectiva, se identifican los procesos internos clave en los que una organizacion
debe sobresalir para lograr los objetivos de los accionistas y los clientes. Esto generalmente
involucra tres dimensiones: tiempo de ciclo, calidad y productividad™. Desde la perspectiva de los

procesos internos, la empresa debe enfocarse en hacer negocios de manera efectiva, ya que esto
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le permitira brindar una propuesta de valor que le permitira adquirir y retener clientes
seleccionados, “pasar por el proceso para satisfacer sus necesidades y asi identificar nuevos
clientes, mejorando la calidad de los servicios y productos, la gestion eficiente de los recursos y
el fortalecimiento de laimagen o marca, asi como la consecucion de mayores retornos econémicos
para satisfacer las expectativas de los accionistas o propietarios de unidades..

Son los procesos que se encuentra relacionados con la satisfaccidn del Cliente en mayor medida.

2.2.9.4. Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Segun Kaplan y Norton, desde una perspectiva de aprendizaje o capacitacion y crecimiento,
identifica la infraestructura que una organizacion necesita construir para lograr un crecimiento
a largo plazo; esta perspectiva surge de tres factores: las personas, los sistemas y los
procedimientos de la organizacion.

Para lograr resultados suficientes, la organizacién debe considerar objetivos tales como
invertir en la capacitacion de los empleados, mejorar los sistemas y la tecnologia de la
informacidn y alinear los procedimientos y rutinas departamentales.

Esta direccionado al personal a la formacién de este en base a los lineamientos de la empresa.

2.2.9.5. Objetivos estratégicos

Lo atil de tener metas es que se relacionan entre si a través de la perspectiva para lograr nuestra
vision de la meta. La articulacion de objetivos estratégicos es la clave para hacer del Cuadro de
Mando Integral una herramienta de gestion que se centre en la implementacién de la estrategia.
Métricas: son los elementos de control del sistema y nos ayudan a medir nuestras metas. El
objetivo es utilizar una gestion de informacién consistente para lograr todos los parametros del
Cuadro de Mando Integral para lograr los objetivos estratégicos de cada aspecto.

La informacién es la esencia de la comunicacién ya que este elemento forma el mensaje vy el
contenido debe ser difundido al grupo/equipo de trabajo para la toma de decisiones final. Laudon
y Laudon (2008) asentaron que:

Cada parametro del Cuadro de Mando Integral no muestra que todos estos elementos

son politicas que guiaran el proceso de asociacién, crecimiento y negocios de la Asociacion".
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\

llustracion 2-10: Interaccién de Perspectivas
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

2.2.9.6. Mapas estratégicos

El mapa estratégico es la estructura basica del cuadro de mando integral, permite una mejor
identificacion de la estrategia de la organizacion, consiste en presentar las metas a alcanzar, se
conectan simultaneamente en el mapa estratégico para crear relaciones de causa y efecto a través

de la gestion del efecto lo cual es una estrategia de implementacion de la unidad.

2.2.9.7. Objetivos estratégicos

Un objetivo estratégico es lo que desea lograr y es un aspecto critico de una organizacién
porgue, a través de la ejecucién, impulsa el desarrollo de la estrategia y respalda el logro de la
vision de la organizacion. Para lograr la estrategia es necesario analizar los objetivos a medida
gue se formulan, de lo contrario habra una herramienta que recopile solo indicadores, cuando
en realidad el cuadro de mando integral es una herramienta de gestién que se enfoca en la
implementacion de la estrategia.

Al definir los objetivos estratégicos de cada perspectiva, es fundamental verificar si la empresa
estd guiada en la implementacion de la estrategia; La identificacion de los objetivos
estratégicos y su relacién causal indicara como le esta yendo financieramente a la organizacion
y los resultados relacionados con el cliente beneficiaran a la unidad tanto a corto como a largo
plazo.

2.2.9.8. Indicadores

Los indicadores de gestion son estimaciones o ratios de gestion, que también se consideran ratios

de variables cuantitativas o cualitativas; se identifican brindando informacion que nos permite
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visualizar el alcance de nuestros objetivos estratégicos, por lo que es importante construirlos con

cautela, pues de su capacidad depende conducir de la mejor manera posible a la organizacion.

2.2.9.9. Estructura de un indicador

El estudio confirmd que no existe un catalogo establecido de indicadores de gestion, por el
contrario, la mayoria de las empresas suelen utilizar cierto tipo de indicadores siempre y cuando
cumplan con los requisitos. Satisfacer sus necesidades; Para ello, los especialistas sefialan que no
es necesario desarrollar una gran cantidad de indicadores al inicio, pues es mejor analizar los
indicadores méas importantes para la organizacion y, sobre todo, brindar informacion relevante
para la toma de decisiones.

Perspectiva Financiera: Las métricas desarrolladas en términos financieros deben estar dentro del
alcance de los objetivos financieros para garantizar un rendimiento superior del capital invertido,
de acuerdo con la Tabla 1.5, que debe considerar aspectos como el crecimiento de los ingresos,
las mejoras de productividad y la reduccion de costos, la utilizacion de activos y la gestion de
riesgos. (KAPLAN y NORTON, 2009)

Tabla 2-6: Perspectiva Financiera

Factores Clave Indicadores Interpretacion

100*(Beneficios/Ven | Nos ayudara a medir la efectividad de la
tas) gestién empresarial de la asociacion, a
N como llevar el control de los costos, gastos
% Rentabilidad e
y de tal manera llevar un analisis de la

asociacion para la toma oportuna de

decisiones.

100*[%omargen(n)- El margen de beneficio dentro de la misma

%margen(n-1) / % ayudara a determinar el porcentaje del

margen(n-1)]. beneficio referente a las ventas menos el
% Aumento del costo de venta del producto.
margen %Margen =

100[(venta — coste

mercancia

vendida)/venta]

100*[Venta(n) - Si estd por debajo de los periodos

o Venta (n-1)/ anteriores, podria significar que el equipo

% Crecimiento de

Venta(n-1) de ventas debe adoptar un enfoque

ingresos ) . L
diferente para impulsar el crecimiento de

los ingresos.

Elaborado por: Herrera, C, 2023
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Fuente: Emprendiendo la excelencia en el retail, Aymar, Joaquin, 2016.

Perspectiva Clientes: Para las métricas desde la perspectiva del cliente, se debe considerar la
satisfaccion del cliente, que puede darse en términos de calidad, imagen, precio, relacion,
elementos centrales cuando ofrecen valor a la organizacion; en nuestros indicadores de
acuerdo con la Tabla 1.6.

Tabla 2-7: Perspectiva Clientes.

Factores Clave Indicadores Interpretacion
Encuesta al cliente Esta encuesta permitira conocer lo que los
) clientes opinan acerca de la satisfaccion
Precio
del producto que se ofrece por parte de la
asociacion referente al precio.
Encuesta al cliente Esta encuesta permitird conocer lo que
los clientes opinan acerca de la
Imagen satisfaccion del producto que se ofrece
por parte de la asociacion referente a la
imagen.
» 100*(n° de [la asociacion se adhiere a las promesas,
reclamaciones / n° |los contratos de suministro, la prestacion
Fiabilidad: en % de entregas) de servicios, la resolucion de problemas
» 100*(n° de retrasos |y la fijacion de precios
/ n® de pedidos)
» Tiempo de entrega [Permite que la asociacion debe cumplir a
Capacidad de del producto cabalidad con el tiempo de entrega del
respuesta » Tiempo de entrega jproducto de manera presencial como
de la venta online |online a sus proveedores.

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Fuente: Emprendiendo la excelencia en el retail, Aymar, Joaquin, 2016.

Perspectiva Procesos Internos: En cuanto a los indicadores de procesos internos, la empresa
debe mejorar en lo posible, debe tener en cuenta la cadena de valor en la que se desarrolla la
actividad de las organizaciones para ello la Tabla 1.7, hace referencia a los factores clave en
funcion a indicadores e interpretacion a continuacion desarrollados, siendo los méas comunes:

Tabla 2-8: Perspectiva Procesos Internos

Factores Clave Indicadores Interpretacion

» N° de unidades por |Si estd por debajo de los periodos
v transaccion. anteriores, podria significar que el equipo

enta
> % Crecimiento de |de ventas debe adoptar un enfoque diferente

ingresos para impulsar el crecimiento de los
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ingresos.

Logistica: en %

sin incidencias / total

de entregas).

» 100(n°. de entregas

Lo que esta sucediendo en la asociacion,
incluida la compra y entrega de materiales,
el embalaje, el envio y el envio del

producto a los distribuidores

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Fuente: Emprendiendo la excelencia en el retail, Aymar, Joaquin, 2016.

Perspectiva en Conocimientos y Aprendizaje: Las mediciones desde una perspectiva de
aprendizaje y crecimiento deben ser capaces de identificar adecuadamente los componentes de la
infraestructura, tomando en cuenta personas, sistemas y procedimientos, ya que, al analizar estos

aspectos, las organizaciones pueden lograr un crecimiento a largo plazo; como ejemplos de

medidas en esta zona encontramos las siguientes.

Tabla 2-9: Perspectiva en conocimientos y aprendizaje

Factores Clave Indicadores Interpretacion

Aplicacion > Encuesta al | Permite medir las actitudes, aptitudes,

de la personal satisfaccion y el desempefio de cada uno.

mision,

vision y

valores

Trabajo en » 100*(n°® de | El trabajo en equipo promueve sentimientos de

equipo: en propuestas lealtad, seguridad y autoestima que satisfacen

% efectivas / total de | las necesidades de los miembros de la
propuestas asociacion.
aceptadas)

Formacién » Encuesta del | Esto ayuda a optimizar los procesos de recursos
nivel de | humanos existentes o lanzar nuevas iniciativas
satisfaccion  al | de los socios.
personal y a los
directivos.

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Fuente: Emprendiendo la excelencia en el retail, Aymar, Joaquin, 2016.

2.3.Marco conceptual

Administracion: consiste en el proceso de organizar, planear, dirigir y controlar los recursos de

una empresa.

Vision: La vision es como se vera una empresa en un futuro con el logro de las metas y objetivos

planteados.

25




Mision: la mision de una organizacion es la razén de existir tomando en cuentas tanto sus valores
y los beneficios que se logren.

Valores empresariales: son principios o metas organizacionales los cuales orientan el futuro de la
empresa tomando en cuenta tanto los intereses individuales y colectivos.

Politicas: Son reglas o principios a los cuales una empresa esta sometida a cumplir.

Matriz FODA: Esta matriz se analiza las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de
una determinada organizacion.

Eficiencia: Se refiere a lograr las metas con la menor cantidad de recursos

Eficaz: Consiste en alcanzar las metas establecidas en la empresa.

Competitividad: Este se refiere a la capacidad de competir y lograr sus metas u objetivos.
Investigacion: es la accion de indagar, buscar, recolectar informacion contundente de gran interés.
Gestion: es la accion que se lleva a cabo para conseguir o resolver una situacion.

Organigrama: es la manera o forma en la cual estd estructurada internamente la empresa o
asociacion.

Planeacion: Es la elaboracién de estrategias accion que permite el logro de las metas.

Guia; es la herramienta la cual permite describir un conjunto de normas o actividades a seguir en
diferentes areas a ser aplicadas y asi fortalecer el proceso de ensefianza y aprendizaje en los
productores

Planificacion: es el proceso en el cual se facilita a toma oportuna de decisiones con la finalidad
de alcanzar los objetivos, tomando en cuenta tanto los factores internos como externos
Administrativa: es la herramienta la cual ayuda a las organizaciones a llevar un orden y
organizacion de los diferentes asuntos que se encuentran bajo su responsabilidad

Contable: esta se encarga de estudiar y analizar en términos contables la situacion econémica de
la entidad, con la finalidad de Ilevar a una toma oportuna de decisiones y velar por el futuro de la
entidad.

Asociacion: es la union de tres 0 mas personas estas fisicas o juridicas, las cuales estan

comprometidas en buscar el bienestar en comun de los integrantes de la asociacion.
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CAPITULO Il

3. MARCO METODOLOGICO
3.1. Enfoque de investigacion

En el siguiente trabajo de investigacidn constara de dos tipos de enfoques:

3.1.1. Cualitativo

Cabe sefialar que la investigacién cualitativa estudia la realidad en el contexto natural extrayendo
e interpretando los resultados segln los datos procesados. Utiliza diferentes herramientas para la
recoleccion de informacién como entrevistas, fotografias, observaciones, historias de vida que
describen situaciones y problematicas en la vida de las personas.

3.1.2. Cuantitativo

Este trabajo de investigacion tiene un enfoque cuantitativo, el mismo que permite en recopilar,
ordenar y analizar los datos de diversos elementos que se pueden cuantificar, y medir a partir de
la muestra y poblacion en estudio. La recopilacion de datos basada en encuestas, la observacion
manual directa y el BSC, con el apoyo de datos numéricos y/o estadisticos, permite identificar en
la organizacion las areas y luego identificar oportunidades para mejorarlas.

Dentro de la investigacion se utilizara la encuesta, la misma que va dirigida al presidente Ing.
Edwin Tivi y productores de Pitahaya de la asociacion Ikiamanch del cantén Palora de la

Provincia de Morona Santiago.

3.2.Nivel de investigacion

El nivel de investigacion es analitico, experimental, deductiva, exploratoria, transversal, con base
a informacién primaria y secundaria, el tipo de estudio a emplearse seria analitica y descriptiva,
asi como las técnicas a ejecutarse: entrevistas, encuestas y observacion directa.

3.2.1. Informacién primaria

Las fuentes de informacion primaria son:

« Visitas al Ministerio de Agriculturay Ganaderia (MAG).

« Entrevistas al presidente de la asociacion Ikiamanch.

« Encuestas a los socios productores de pitahaya.

3.2.2. Informacion secundaria

Las fuentes de informacion secundaria son:

« Libros, revistas, articulos, tesis, investigaciones cientificas.

« Lineas base de productores de la asociacion Ikiamanch emitida por el MAG, Provincia Morona
Santiago.

3.3. Disefio de investigacion

En esta investigacion se realizard de forma descriptiva, con la finalidad de organizar captar y dar
a conocer los principales aspectos en los resultados luego del diagnostico, y a su vez la descripcion

de las areas de estudio asociadas al BSC.
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La investigacion por otra parte adquiere una forma exploratoria, ya que busca explicar las razones
por los cuales la implementacion de la metodologia del BSC a través de sus cuatro perspectivas
dentro el diagnostico y andlisis de las areas de impacto, como base principal para alcanzar la toma

de decisiones de forma eficiente.

3.4.Tipo de estudio

El tipo de estudio utilizado en esta investigacion es descriptivo, como son la planificacion
administrativa y contable de la asociacion de productores de Pitahaya del cantdn Palora.

Este proceso se realizd mediante la revision bibliografica adecuada, asi como también el
acomparfiado de visitas de campo que permitid el intercambio de informacién con el presidente y
socios de la asociacion y a su vez permitir el registro de manera veridica y real los datos
recolectados, relevantes al objeto del presente proyecto.

De igual forma se tiene un tipo de estudio exploratorio por medio de la observacion de las
unidades producidas, las mismas gue nos ayudaran a determinar factores importantes como el
tiempo, suelo, cuidado ambiental, y el costo de produccion y su utilidad.

3.5.Poblacion y muestra

De acuerdo con la linea base en el cantdn Palora existen 86 lotes de produccién las mismas que
se encuentran constituidas dentro de la Asociacion Ikiamanch, en este caso se trabajara con 79
socios lo cual esta conformada la poblacion, con el objetivo de obtener diferentes puntos de
opinién de acuerdo con la formacién social y académica de cada emprendimiento.

3.5.1. Poblacion

Para, la poblacion es el conjunto total de elementos con caracteristicas semejantes y del cual se
realizan las observaciones pertinentes, en este caso la poblacion a estudiar es los 79 productores
de Pitahaya, que se encuentran dentro del cantdn Palora que pertenecen a la asociacién Ikiamanch.
3.5.2. Muestra

La muestra es un subconjunto o parte de una poblacion en dénde el investigador se basa para
realizar su trabajo de estudio, en este caso para la investigacion se pretende trabajar con toda la
poblacién.

3.5.3. Calculo del tamafio de la muestra

Para el calculo del tamafio de la muestra esta basado en el método probabilistico en donde se
tomara en cuenta la siguiente formula, la misma que nos permitira conocer el namero determinado
de personas de la muestra extraida de la poblacion, en este caso la poblacién de productores de
pitahaya dentro de la asociacion Ikiamanch son 79, de acuerdo con la linea base la misma que ha
sido facilitada por el Consejo Provincial De Morona Santiago. Para ello se realizara el siguiente

célculo.
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lustracién 3-11: Férmula de la muestra

n

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
Tabla 3-10: Poblacidn finita

POBLACION FINITA

Poblacion total, es decir es tamafio de la muestra que se tomo en cuenta para el desarrollo

de la encuesta.

distribucién normalizada

Porcentaje de confiabilidad 95%=1,96

p= | proporcion de aceptacion deseada para el producto
proporcion de rechazo, es decir la poblacion de estar o no incluidas en la muestra y

tienen el valor de 0,5 tanto P y Q.

e= | Porcentaje deseado de error (5%)

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
Tabla 3-11: Datos

DATOS
N= 79
Z= 1.96
p= 0.5
0= 0.5
e= 0.05
Tabla 3-12: Nivel de confianza
Nivel de confianza Z alfa
99,7% 3
99% 2,58
98% 2,33
96% 2,05
95% 1,96
90% 1,645
80% 1,28
50% 0,674
Tabla 3-13: Resultados
= 75.87
1.16
n= 66

Mediante la aplicacion de muestra finita a la asociacion Ikiamanch, el tamafio de la muestra fue
de 66, es decir aplicaremos una encuesta, con la finalidad de recopilar informacion para el

desarrollo de la investigacion e implementacion de la herramienta administrativa.
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3.6. Métodos, técnicas e instrumentos de investigacion

3.6.1. Métodos de investigacion

3.6.1.1. Observacion directa

Para este método de recoleccion de datos se pretende observar el objeto de estudio que en este
caso seria en el canton donde se encuentran ubicada la Asociacion de productores de Pitahaya
Ikiamanch.

3.6.1.2. Deductivo

Este tipo de investigacion fue de vital importancia puesto que se pudo realizar la recopilacion de
informacion a través de la técnica utilizada como la encuesta y por medio del instrumento que fue
el cuestionario.

3.6.2. Técnicas

3.6.2.1. Entrevistas

Las entrevistas son fueron realizadas de manera abiertas, sin orden predeterminado, sin orden
especifico ni limite de tiempo. Los principales recursos para desarrollar este enfoque son los
lideres con amplio conocimiento, experiencia y responsabilidad tanto de los procesos como de las
actividades que se desarrollan en las areas clave financiera, planeacion y produccion de la
asociacion.

3.6.3. Instrumentos

3.6.3.1. Encuestas

La encuesta seré una de las herramientas mas importantes dentro de la investigacion, en este caso
sera un cuestionario, mismo que consta de una serie de preguntas cerradas que permitira recolectar
informacidn suficiente y necesaria para de esta manera reunir todas las necesidades de cada
emprendimiento.

El lugar seleccionado para realizar las encuestas fue el sector en donde se encuentra ubicado la

asociacion Ikiamanch.
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CAPITULO IV

4. MARCO DE ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
4.1. Procesamiento, analisis e interpretacion de resultados

El objetivo de este capitulo es analizar e interpretar la informacion arrojada en la encuesta y en
base a los resultados se hace una representacion grafica de los datos. El objetivo de la encuesta
estd orientado a servir como instrumento necesario para la ejecucion de estudios y analisis
relativos a los factores de produccion utilizados y otros elementos que permitan medir la
actividad, rendimiento y competitividad de la Asociacién Ikiamanch.

Pregunta 1: Género

Tabla 4-14: Identificacion del género

Masculino 38

Femenino 28

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Genero

= Masculino = Famenino

llustracion 4-12: identificacion del género
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
De acuerdo con la grafica podemos ver que el 58% corresponde al género masculino y el 42% al

género femenino. Con esto vemos que la mayor participacion en la actividad del cultivo de la
pitahaya en la asociacion es mayormente representada por el hombre.
Pregunta 2: Edad

Tabla 4-15: ldentificacion de edad

30-35 2
35-40 8
40 - 45 18
45 -50 24
50 -55 14

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
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Identificacion de edad

2, 3%

n30-35 w35-40 wd0-45 45-50 w50-55

llustracion 4-13: Identificacion de edad
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
Segun los datos de la edad nos da a conocer que la poblacién se mantiene en un rango de edad

entre los 45 y 50 afios, sin embargo, si hay personas entre el rango de los 35 y 40 afios los cuales
tienen una participacion dentro de la actividad.

Pregunta 3: Nivel de instruccion

Tabla 4-16: Nivel de instruccion

Primaria 15
Secundaria 43

Universitario | 8
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Mivel de Instruccion

= Primaria = Secundaria m Universitaro

llustracion 4-14: Nivel de instruccion
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
De acuerdo con el nivel de instruccion a los resultados observados en la ilustracién 3.3, el 12%

cumplen con el nivel primario, mientras que el 65% cuentan con secundaria y finalmente con 23%
son personas que cuenta con nivel universitario.

Pregunta 4: Estan identificados la asociacion con relacion a las politicas y procedimientos
Tabla 4-17: Politicas y procedimientos

Si 66
No 0

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
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Politicas y Procedimientos

0%

nsi mno

-

llustracion 4-15: Politicas y procedimientos
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
De acuerdo con la ilustracion 3.4, los socios supieron manifestar que si se encuentran

relacionados bajo las politicas y procedimientos en los cuales se maneja la asociacion
Ikiamanch del cantén Palora.
Pregunta 5: ¢La junta directiva de la asociacion tiene la habilidad para solucionar problemas?

Tabla 4-18: Solucion de problemas.

SI |52

NO | 4
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Solucion de problemas

=5 omnNo

llustracion 4-16: Solucién de problemas.
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
De acuerdo con ilustracion 3.5, representa 93% de sus diferentes miembros de la junta directiva,

tienen buena mitigacion de los problemas que se pueden presentar dentro de su asociacion,
mientras que el 7% menciona un total desacuerdo con las politicas emitidas por su directivo.
Pregunta 6: ;Existe una buena capacitacion, con el fin de mejorar su satisfaccion y su iniciativa
en aprender cosas nuevas Yy aplicarlas dia a dia?

Tabla 4-19: Capacitacion a los socios

SI 149

NO | 17
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
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Capacitacion a los socios

m s5i mno

llustracion 4-17: Capacitacion a los socios
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
En relacién con las capacitaciones podemos observar mediante la ilustracién 3.6, existe un 74%

gue esta de acuerdo con los temas tratados durante la capacitacion efectuadas por el ministerio de
agricultura ganaderia referente a las buenas practicas agricolas; mencionandose que han sido de
gran utilidad y lo han aplicado en su diario convivir mientras tanto el 26% manifiesta lo contrario
gue requieren mayor capacitacion referente a la produccion y comercializacién de la fruta.
Pregunta 7: ;Fomentan el trabajo en equipo, para la solucién de problemas?

Tabla 4-20: Trabajo en equipo.

Sl | 46
NO | 20

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Trabajo en equipo

=Sl omno

llustracion 4-18: Trabajo en equipo.
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
Dentro de la asociacion el trabajo en equipo se ha visto afectada en un 30%, como

conforma la ilustracion 3.7; siendo el detalle los desacuerdos por precio, produccion,
ventas, etc. Limitandose a la toma de decisiones en conjunto; por otro lado, el 70% de los
asociados si llevan una comunicacion acorde al trabajo en equipo, los mismos que estan
orientados a velar por los intereses en comun.

Pregunta 8: ¢ Se siente a gusto en la asociacion?
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Tabla 4-21: Ambiente laboral

SI |58
NO | 8

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Ambiente Laboral

msi mno

llustracién 4-19: Ambiente laboral
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Para un buen lider dentro de una determinada organizacion es suma importancia llevar a cabo un
buen clima laboral de acuerdo a la ilustracion 3.8 dentro de la sucesion existen 88% de socios que
se encuentran conforme con las decisiones tomadas por el presente, por otro lado el 12%,
manifestd no estar conforme a directrices mantenidas en cuanto a los valores de ventas del
producto y el proceso de cultivo.

Pregunta 9: ;Conoce usted que es un plan estratégico?

Tabla 4-22: Plan estratégico

SI |8

NO | 58
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Plan estrtégico

msi mno

llustracion 4-20: Plan estratégico
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
De acuerdo con la ilustracion 3.9, en la asociacion existe la 88% de productores que no cuentan

con un plan estratégico que les permita llegar al logro de sus objetivos organizacionales, por otro
lado, el 12% conoce que existe un proceso de elaboracion y saben de su importancia en coherencia

entre las acciones y expectativas de la asociacion.
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Pregunta 10: ;Realizan un analisis de mercado?

Tabla 4-23: Analisis de mercado

SI |25
NO | 41

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Analisis de mercado

msiomno

llustracion 4-21: Analisis de mercado
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
De acuerdo con lailustracién 3.10, el 38% de Los socios si realizan un andlisis de mercado, misma

que ayudara a mejorar la relacion entre consumidores, clientes, publico objetivo y vendedores.
Mientras que el 62% no efectda un proceso de analisis al estudio de mercado para comercializar
su producto.

Pregunta 11: ;Realizan un plan de marketing?

Tabla 4-24: Plan de marketing

SI |0
NO | 66

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Plan de marketing

0%

m sl omno

lustracion 4-22: Plan de marketing
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
De acuerdo con los resultados de la encuesta en la ilustracion 3.11, podemos ver que en su

totalidad los socios, no llevan a cabo un plan de marketing. Al desarrollar un plan de mercadeo,
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la gerencia se adhiere a una cierta distribucidn de recursos que le permita lograr efectivamente
sus objetivos.

Pregunta 12: ;Realizan un estudio de mercadeo?

Tabla 4-25: Estudio de mercadeo.

SI 120
NO | 46

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Estudio de mercadeo

m 51 mno

lustracion 4-23: Estudio de mercadeo.
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
El estudio de mercado es importante dentro de una organizacidn, ya que el mismo analiza la oferta

y demanda, la ilustracion 3.12 analiza que, el 70% de la asociacién Ikiamanch, realiza un
adecuado estudio de mercado el mismo que es fundamental para la comercializacién y
distribucion de su producto a nivel nacional e internacional. En cambio, el 30 % no lo realiza
debido a desconocer la tendencia de oferta y demanda de sus productos.

Pregunta 13: ; Le gustaria incrementar su nivel de ventas y liquidez?
Tabla 4-26:2 Nivel de ventas y liquidez

SI | 66
NO | 0

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Nivel de ventas y liquidez

06

m5i mno

llustracion 4-24: Nivel de ventas y liquidez

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
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Dentro de la asociacion el 100% manifest6 que es de vital importancia para cada uno de los socios
incrementar su nivel de ventas, tomandose en cuenta que su requerimiento adicional es el apoyo
de las instituciones y requieren el conocimiento de ventas en el mercado ya que su debilidad es el
precio final de comercializacién tanto en el mercado nacional e internacional.

Pregunta 14: ;Dentro de su actividad optimizan materiales y recursos?

Tabla 4-27: Materiales y recursos.

SI |46
NO | 20

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Materiales y Recursos

ml =32

llustracion 4-25: Materiales y recursos.
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
Dentro de esta pregunta podemos ver que el 70% de la asociacion toma en cuenta la optimizacién

de los materiales y recursos que poseen y el 30% de los socios no llevan un adecuado manejo de
los recursos técnicos, productivos y tecnolégicos.

Pregunta 15: ;Conoce la mision, vision, objetivos, valores y el plan operativo anual de la
asociacion?

Tabla 4-28: Mision, vision, objetivos, valores, plan operativo.

SI 123

NO | 43
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Mision, vision, objetivos, valores, plan operativo

nsi mno

lHustracion 4-26:1 Mision, vision, objetivos, valores, plan operativo.

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
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De acuerdo con la ilustracion 3.15, indica que el 65% de los socios no tienen conocimiento de la
misidn, vision, valores y plan operativo de la asociacidn Ikiamanch, por otro lado, el 35% restante
tiene conocimiento de ello dentro de un plan estratégico de la asociacion.

Pregunta 16: ;Cuentas con equipos y software administrativos y contables actualizados?

Tabla 4-29: Equipos software

SI |10

NO | 56
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Equipos softwares

m 5 mnNo

llustracion 4-27: Equipos software
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
De acuerdo con la ilustracién 3.16, el 85% de los socios no disponen de equipos y software para

el registro de ingresos, gastos, produccién y ventas de la actividad econdmica que desempefian,
por otra parte, el 15% si cuenta con un sistema informético ya que tienen un nivel de instruccion
de educacion.

Pregunta 17: ¢Su nivel de posicionamiento en el mercado es?

Tabla 4-30: Nivel de posicionamiento

ALTO 0
MEDIO |21
BAJO 45

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Nivel de posecionamiento

0%

= ALTO = MEDIO BAIO

llustracion 4-28: Nivel de posicionamiento
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
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En la siguiente ilustracion 3.17, la asociacién presenta un nivel de posicionamiento bajo
equivalente al 68%, dicho factor se ve afectado por la falta de las certificaciones en BPA, el cual
es un requisito fundamental para exportar e importar su producto hacia los diferentes mercados
nacionales e internacionales, mientras que el 32% tienen un estandar de calidad relativamente
aceptable para una evaluacion externa de la misma.

Pregunta 18: ¢Hacen uso de la publicidad para la promocién de su producto?

Tabla 4-31: Publicidad.

SI |16
NO | 50

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Publicidad

msi omno

llustracion 4-29: Publicidad.
Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
Con relacion a la ilustracién 3.18, el 85% no maneja un plan de publicidad, ya que por

desconocimiento no ha sido implementado, sin embargo, el 15% si hacen uso ya que les permite
la promocion del producto atrayendo la atencion del puablico.

Pregunta 19: ;Dentro de su actividad econdmica, llevan un adecuado registro de los costos y
gasto?

Tabla 4-32: Actividad econdmica

SI |36
NO | 30

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.

Actividad Econdmica

ms5i mno

llustracion 4-30: Actividad econdémica

Elaborado por: Herrera, Cristina, 2023.
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De acuerdo con los datos obtenidos en la ilustracion 3.19, el 67% de la asociacion Ikiamanch
lleva un registro de los costos y gastos que realizan dentro de su actividad, siendo un
requerimiento esencial dentro de las politicas internas. EI 33% no realiza los debidos registros por
desconocimiento técnico e intelectual.

4.2. Entrevista

La entrevista fue mantenida con el lider de la asociacidn en este caso con el ingeniero
Edwin Tiwi, quien muy gentilmente colabora con el aporte de la informacion necesaria 'y
fundamental dentro de la elaboracion del plan estratégico. Detallada en el anexo C.
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CAPITULO V

5. MARCO PROPOSITIVO
5.1. Introduccion a la propuesta

La pitahaya es una fruta que comenz6 a comercializarse y cultivarse en el Ecuador hace 20 afios,

en la provincia de Morona Santiago, en el cantdn Palora, que ahora se ha convertido en una de la

principal actividad econdmica de los habitantes del cantén.

Por ello, se enfatiza la importancia de un plan para fortalecer a los productores y

comercializadores de pitahaya, que les permita aprovechar las oportunidades comerciales

existentes para penetrar en los mercados internacionales. Se han propuesto objetivos, estrategias

y posibles acciones donde se debe realizar el trabajo de acuerdo con el presupuesto y los fondos,

teniendo en cuenta la participacion de todos los miembros de la asociacion.

El principal objetivo del trabajo a realizar es de proponer una herramienta de planificacion en

donde extraemos parte de la metodologia del Balanced Scorecard, que permitird gestionar el

desempefio de la asociacion lkiamanch y verificar si se logran las metas y tareas establecidas,

prestando especial atencién a la gestioén de sus recursos financieros y humanos; por lo que se

analizara la informacion posible para lograr los objetivos antes mencionados.

Por tal motivo, de acuerdo con lo indicado anteriormente se ha propuesto la implementacion de

la metodologia del BSC a la asociacion Ikiamanch la misma que esta representada por el Ing.

Edwin Tiwi. Los indicadores propuestos estan enfocados al area financiera, finanzas, procesos

internos, clientes, aprendizaje y crecimiento.

El desarrollo del BSC, servird como referencia para determinar la funcionalidad de esta

herramienta y confirmar su objetividad e importancia; cabe mencionar que una vez que

se conozcan los resultados de esta propuesta, la asociacién podra aplicar un puntaje equilibrado a

las &reas que considere necesarias para el crecimiento futuro.

Para el desarrollo del cuadro de mando integral se partirad de la elaboracion del mapa estratégico

en donde se identificara las relaciones que existen entre los objetivos.

5.2. Objetivos estratégicos de la propuesta

5.2.1. Objetivo General

Fortalecer la relacion vinculante entre los socios productores y comercializadores de pitahaya en

la asociacion Ikiamanch del canton Palora, con el fin de mejorar los procesos para mantener la

produccion nacional e ingresar al mercado internacional.

5.2.2. Objetivos Especificos

e Mejorar la estructura administrativa para orientar el fortalecimiento de los vinculos entre los
productores y vendedores.

e Crear herramientas de aseguramiento de la calidad para la comercializacion nacional e

internacional de pitahaya.

42



¢ Realizar un programa de capacitacion para los integrantes de la asociacion Ikiamanch.

e Mejorar el mecanismo de asociacion y la participacion de productores y vendedores en la
asociacion lkiamanch.

5.3. Direccionamiento estratégico

5.3.1. Mision

Ser la asociacién lider en el mercado local, nacional e internacional de produccién y

comercializacion de pitahaya en el Ecuador, contribuyendo a la mejora de las condiciones de vida

de los socios, proveedores y clientes.

5.3.2. Vision

Ser una asociacion de productores y vendedores de pitahaya en el canton Palora, logrando un

posicionamiento a nivel nacional e internacional en un periodo de tres afios, por ello nuestra

prioridad es atender y satisfacer las necesidades de nuestros clientes y proveedores, de tal manera

ofreciendo un producto con un alto estandar de calidad, higiene, precio y cuidado tecnificado.

5.3.3. Principios

¢ Disciplina

e Respeto

e Veracidad

e Imparcialidad

e Confidencialidad

5.3.4. Valores

e Transparencia

e Honradez

¢ Responsabilidad

¢ Integridad

e Lealtad

e Solidaridad

e Cortesia

5.3.5. Analisis FODA de la asociacion Ikiamanch

Como se ve a continuacion en la ilustracion 5.1 se muestra la matriz FODA, misma que posee

informacion del anélisis tanto interno y externo de la Asociacion Ikiamanch.
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FORTALEZAS

llustracién 5-31: Matriz Foda IKIAMANCH

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

5.4. Estructura organizacional

En este caso se presenta una propuesta de mejora para el organigrama y funcional en al
fortalecimiento administrativo organizacional con ello se aprovechard el mejoramiento de la

organizacion.
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Junta General

Gerente/Presidente |

Area Administratival

Financiera Area Operativa Arez;ggg}(r)o ¢ Com?r::eigl idzeacion
Cogtiingiid Y |l AreaTecnica [} Almacenaje — P{,%m?;gj;dy
“—{ Administracién |}~ Control de calidad | |~ Inventario —{ Comercio Exterior
. Area Productiva | ] Despacho

llustracion 5-32: Organigrama estructural (Propuesta)

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

Junta General
Toma de decisiones

Representante lejal de la

Gerente/Presidente

asociacion

Financiera
Documentos

admisnitrativos

Area Administrativa

contablesfinancieros,

T
Area Operativa

Area Centro de Acopio

Area de

Contabilidad y Finanzas
Llevar la contabilidad

I Administracion
[Actividades

icacion,etc)

ladministrativas(compras,planif|] 4

llustracion 5-13: Organigrama funcional (Propuesta)

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

5.5.Cadena de valor

Cosecha y Post- recepcion,empaque y Com_ermahzac.lo_n
cosecha despacho Promocion y Publicidad.
Area Tecnica Almacenaje
: — ubicacién de la L .
[Terreno de cultivo fruta Promocién y Publicidad
estrategias de mercadeo
Control de Inventario
calidad ) —| Control de
normas de calidad produccion Comercio Exterior
- Mercados internacionales
Area Productiva
. Despacho
cultivoy .
recoleccion Empaqueyy envio



CADENADE VALOR

INFRAESTRUCTURA DE LA ASOCIACION
Gerencia, Contabilidad y Finanzas, Produccion, Acopio , Comercializacion

RECURSOS HUMANOS
Capacitacion, Compensacion

Aastecimiento
Insumos, Maquinaria, Equipo, Vehiculo

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING
INTERNA EXTERNA y VENTAS
Almacenamiento Prodcuccion Pedidos, Promacion, Servicio
materiales y-0 productos Prestacion servicios distribucion, posicionamiento, atencion cliente
Recepcion datos, etc. entrega, Ventas, efc. y postventa

llustracion 5-34: Cadena de valor (propuesta)

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.
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5.6. Mapa estratégico de la unidad de comercializacion Ikiamanch

Perspectiva
Financiera

Incrementar la
cartera de clientes
Aumentar las
ventas,

Perspectiva Clientes

Perspectiva Procesos

Internos

Fortalecer la
cadena de
produccion para
garantizar la
disponibilidad de

Perspectiva
Aprendizaje y
Conocimiento

Desarrollar la
gestion del talento
humano ,espacios

de integracion y
promocioén interna

Megjorar la los productos.
satifacion de los
clientes. Consolidar la . .
asociacion con los Mision, vision y
Calidad, precio y productores de valores
disponibilidad del pitahaya del

producto o canton Palora.
servicio.
Reducir costos Capacitacién ¢
sistemas de
informacion

Estrategias de

fidelidad de los .
promocion

clientes

llustracion 5-35: Mapa Estratégico Asociacion Ikiamanch
Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

En el mapa estratégico previamente elaborado, se detalla los objetivos propuestos para la
asociacion y se ordenan segun las caracteristicas correspondientes a cada perspectiva. Siguiendo
la propuesta del mapa estratégico antes resefiada se puede resumir y analizar de la siguiente
manera.

Como principal objetivo de la misién y vision que posee la asociacién Ikiamanch, que esta
enfocado en mantener una imagen empresarial de servicio a la comunidad; la asociacion debe
desarrollar estrategias de fidelizacion de sus consumidores a nivel nacional e internacional
(Perspectiva Cliente); la asociacion debe llevar un adecuado manejo de registros de costos como
gastos los cuales permiten determinar el crecimiento de ingresos margen de beneficios y la
rentabilidad econdémica (Perspectiva Financiera); los socios deben mejorar sus procesos que
fortalezcan su cadena de produccién de tal forma que sus productos estén disponibles cuando el
cliente los requiera (Perspectiva Procesos Internos); finalmente los directivos de la asociacion
deben trabajar en conjunto con las organizaciones de apoyo orientados al aseguramiento técnico
como manejo de produccion y comercializacién de la pitahaya (Perspectiva Aprendizaje y
Crecimiento).

5.7.Elaboracion de indicadores

Para la elaboracion de los indicadores dentro del plan estratégico, se ha considerado las cuatro
perspectivas para la ejecucion que tomara acciones de mejora en el area de operaciones
comercializacion y clientes; estrategia vinculada al disefio de indicadores que relacionan procesos
internos, financieros, cliente, crecimiento y aprendizaje para el analisis se presenta la tabla 4.7 el

cuadro el mando integral a continuacion presentado
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5.7.1. Asociacién Ikiamanch cuadro de mando integral
Tabla 5-33: Cuadro de Mando Integral

Perspectiva Objetivos estratégicos Indicador Calculo Estrategia Responsable Recurso Fuente
Precio Encuesta al cliente Elaboracion  de  instrumentos  que Encuesta  al | Base de datos de
proporcionen informacién sobre el precio | Area de | cliente los clientes
Crear un programa de justo del producto comercializacion
lealtad del cliente que
informe  una  accion _
efectiva, imagen Encuesta al cliente Ejecutar campafias publicitarias en todos los | Area de | Encuesta al | Base de datos de
medios de comunicacion comercializacion cliente los clientes
Fiabilidad: 100*(n® de | Implementar estrategias continuas de | Area de Base de datos de
en % reclamaciones / n° | eficacia al momento de la entrega de la fruta | comercializacion Base de datos | los clientes
Clientes de entregas) hacia al proveedor. de los clientes
100*(n° de retrasos
/ n® de pedido)
Capacidad Tiempo de entrega | Procesar y corregir las solicitudes de los | Area de | Base de datos | Base de datos
de del producto clientes lo mas rapido posible comercializacion de los clientes
respuesta. Tiempo de entrega en base a los
de la venta online reclamos
Rentabilida | 100 Desarrollo de estrategias de marketing hasta
d *(Beneficios/Ventas | el despacho del producto al destino | Area Administrativa | Ventas Estados
Fortalecer el ) correspondiente. Financiera realizadas por | financieros y
posicionamiento de la afio estado de
asociacion ikiamanch que resultados
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ayude a alcanzar el | % Aumento | 100*[%margen(n)- | Realizar una medicion objetiva y oportuna Ventas al afio
minimo de rentabilidad | del margen. | %margen(n-1) / % de sus ganancias al menos una vez al mes, Area  Administrativa Estados
anual. margen(n-1)]. Financiera financieros y
%Margen = estado de
Financiera 100[(venta — coste resultados
mercancia vendida)
Iventa]
Realizar una medicion objetiva y oportuna
% 100*[Venta(n) - de sus ganancias al menos una vez al mes, Area  Administrativa | Ventas al afio | Estados
Crecimiento | Venta (n-1)/ Financiera financieros y
de ingresos | Venta(n-1) estado de
resultados
Fortalecer la  seguridad | Venta N° de unidades por | Comprender el comportamiento del clientey | Area operativa Nivel de venta | Base de datos de
de la cadena de suministro transaccion. el proceso de compra. en el afio los clientes
del
producto. % Crecimiento de
ingresos
Procesos internos Logistica: 100(n°. de entregas | Desarrollar estretegias de optimizacion de | Area operativa
en % sin incidencias / tiempo y recursos. Hojas de ruta | Base de datos de
total de entregas). de produccion | los clientes
Desarrollar la gestion del | Aplicacion Encuesta al Lista de los
talento humano mediante: | de la misién, | personal Desarrollar un mejor ambiente laboral. Avrea operativa Encuesta a los | socios que
capacitacion continua, | visién y SOCi0s. acudan a la
reclutamiento efectivo, | valores. capacitacion

espacios de integracion y

promocion interna.
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Aprendizaje y

crecimiento

Trabajo en | 100*(n° de Desarrollar vinculos de convivencia entre Participacion

equipo: en | propuestas los socios. Area operativa de los socios. | Evaluacion de

% efectivas / total de capacitacion
propuestas
aceptadas)

Formacion Encuesta del nivel Preparar a los socios para la ejecucion de las | Area operativa Registro  de | Evaluacién de
de satisfaccion al actividades, para brindar oportunidades de participacion los S0cios
personal y a los desarrollo persona de la | mediante
directivos. asociacion encuesta.

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.
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5.8. Evaluacion y discusion de resultado

El objetivo de este capitulo es analizar e interpretar la informacidn obtenida durante la entrevista
realizada al presidente de la asociacion lkiamanch, y en base a los resultados se procede a la
realizacion de los indicadores propuestos.

5.8.1. Perspectiva financiera.

Tabla 5-34: Perspectiva financiera enfocada al % de rentabilidad.

Ficha Técnica De Cumplimiento De Indicadores De Gestion

Asociacion Ikiamanch

Titulo: % Rentabilidad

Objetivo: Fortalecer El Posicionamiento De La Asociacion Ikiamanch Que Ayude A Alcanzar El
Minimo De Rentabilidad Anual.

Fuente: Junta Directiva/Presidente

Clase De Indicador

Clientes Financiero X | Procesos internos Aprendizaje y crecimiento
Responsable: Junta Directiva/Presidente Recurso: Estado De Resultados

Unidad De Medida | Tipo Recoleccién Revision

Porcentaje Eficacia Semestral Anual

FORMULA DE CALCULO

» 100 *(Beneficios/Ventas) =
=100*(400/7000) = 5,71% En EI Afio 2021
=100*(150/6000) = 2,5 % En EI Afio 2022

USUARIOS

OBSERVACIONES

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

La asociacion lkiamanch al ser una organizacion que exporta su fruta a nivel nacional e
internacional, de acuerdo con la tabla 5-34, el crecimiento sobre sus ingresos fue 2,5 % en el afio
2022, lo que indica que el mercado nacional e internacional ha sido saturado debido a la
sobreproduccion de la Pitahaya Al establecer alianzas estratégicas con otras asociaciones
relacionadas con la misma actividad econdmica, lograran el acceso a nuevos mercados
internacionales.

Tabla 5-15: Perspectiva financiera enfocada al % aumento al margen.

Ficha Técnica De Cumplimiento De Indicadores De Gestion

Asociacion Ikiamanch

Titulo: % Aumento del margen

Objetivo: Fortalecer el posicionamiento de la asociacion Ikiamanch que ayude a alcanzar el minimo
de rentabilidad anual.
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Fuente: Departamento de Finanzas

Clase De Indicador

Clientes Financiero X | Procesos Aprendizaje
Responsable: Gerente/Presidente Recurso: Estado De Resultados

Unidad De Medida Tipo Recoleccién Revisién
Porcentaje Eficacia Semestral Anual

Férmula De Célculo

»  100*[%margen(n)-%margen(n-1) / % margen(n-1)].
%Margen = 100[(venta — coste mercancia vendida) /venta]

2021

= 100[(7000- 500) /7000= 92,86%
2022

= 100[(6000-500) /6000= 91,66%
Férmula aplicada
100((91,66-92,86) /92,86))= -1,29%
USUARIOS

OBSERVACIONES

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

Como resultado de este indicador, de acuerdo con la tabla 4.2, la asociacion ha logrado un 1,29%
de ingresos por la venta de la pitahaya, dicho indicador de ha visto afectado por las protecciones
arancelarias, poder de negociacidn, sobreproduccién de la pitahaya y al precio justo de la fruta.

Tabla 5-36: Perspectiva financiera enfocada al % de crecimiento de ingresos.

Ficha Técnica De Cumplimiento De Indicadores De Gestion

Asociacion Ikiamanch

Titulo: % Crecimiento De Ingresos.

Objetivo: Fortalecer El Posicionamiento De La Asociacion Ikiamanch Que Ayude A Alcanzar El
Minimo De Rentabilidad Anual.

Fuente: Departamento De Finanzas

Clase De Indicador

Clientes Financiero X | Procesos Aprendizaje
Responsable: Recurso:

Unidad De Medida Tipo Recoleccion Revisién
Porcentaje Eficiencia Anual Anual

Formula De Calculo

100*[Venta(n) - Venta (n-1)/ Venta(n-1)
100(6000-7000)/7000= 14,29 %
USUARIOS

OBSERVACIONES

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.
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La asociacion debe elaborar planes de captacion de los clientes, en donde le ofrezcan sus
productos de forma maés creativa, con la finalidad de conocer a los clientes potenciales y
despertar su interés en adquirir la produccion. Las acciones de marketing ayudaran a la

asociacion a difundir el valor que poseen sus productos.

5.8.1.1. Flujograma perspectiva financiera.
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Documentacion s
Elaboracid Ent | i
. . e ) - ntrega a Copia
financiera documentacion ) o cliente P -
Y Facturas
Estados
financieros

lustracion 5-36: Flujograma Perspectiva Financiera
Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

5.8.2. Perspectiva cliente
Tabla 5-37: Perspectiva clientes enfocada al precio

Ficha Técnica De Cumplimiento De Indicadores De Gestion

Asociacion lkiamanch

Titulo: Precio

Objetivo Cree Un Programa De Lealtad Del Cliente Que Informe Una Accion Efectiva.
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Fuente: ‘ Base De Datos De Los Clientes

Clase De Indicador

Clientes X l Financiero Procesos internos Aprendizaje y crecimiento
Responsable: Area de comercializacion RECURSO: Encuestas Realizadas Al Cliente

Unidad De Medida Tipo Recoleccion Revision

Porcentaje Calidad Semestral Anual

FORMULA DE CALCULO

Encuesta al cliente

¢El producto cubre tus necesidades?

¢Como conociste este producto?

¢El precio del producto va de acuerdo con sus caracteristicas?

Si este producto estuviera en el mercado, ¢lo compraria?

¢ Qué caracteristicas te hacen comprar este producto antes que otros?

¢Conoces otros productos que proporcionen la misma funcionalidad??

¢ Qué mejorarias de este producto?

¢En qué te basas para adquirir un producto?

¢Recomendarias el producto a tus amigos?

¢A qué precio consideraria este producto demasiado caro para considerar comprarlo?

¢A qué precio consideraria que un articulo se vuelve caro para que no esté fuera de su alcance, pero deberia
considerar comprarlo?

¢A qué precio crees que vale la pena este producto?

¢A qué precio crees que el precio de un articulo es tan bajo que crees que la calidad no puede ser buena?
USUARIOS

OBSERVACIONES

Modelo de encuesta al cliente sobre el precio del producto.

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

Se propone que mediante la aplicacién de las encuestas a los clientes de la asociacion mejorara
las debilidades que sus clientes perciben, en relacion con la fruta entregada, precio, calidad,
tiempos de entrega y de esta manera procurar que sus clientes seleccionados se sientan satisfechos
con los productos entregados.

Tabla 5-38: Perspectiva de clientes con referencia a la imagen

Ficha Técnica De Cumplimiento De Indicadores De Gestion

Asociacion Ikiamanch

Titulo: Imagen
Objetivo: Cree un programa de lealtad del cliente que informe una accion efectiva.
Fuente: Base de datos de los clientes

Clase De Indicador

Clientes X Financiero Procesos internos Aprendizaje y crecimiento
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Responsable: Area de comercializacion Recurso: Encuesta A Los Clientes

Unidad De Medida Tipo Recoleccion Revision

Cantidad Eficacia Anual Anual

Férmula De Célculo

Encuesta al cliente

¢Alguna vez ha escuchado acerca de nuestra marca?

¢Sabe qué productos ofrece nuestra asociacion?

¢Cual es el medio de publicidad por el que conocié acerca de nuestra marca?
Si pudiera describir nuestra marca ;Cémo lo harias?

¢Conoce otras empresas que tengan el mismo giro que nosotros?

¢Por qué elegirias nuestra asociacion antes que a la competencia?

¢Considera que la forma de darnos a conocer es adecuada para todo el publico?
¢ Qué aspectos de nuestra publicidad crees que deberiamos cambiar?
USUARIOS

OBSERVACIONES

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

Mediante este indicador se determinara que la asociacién no debe descuidar la importancia de
realizar constantemente campafas publicitarias, promociones, y otros medios para la captacién
de clientes, por ejemplo: tiendas, micro mercado, ferias, etc., con el propoésito de fidelizacion de
los clientes.

Tabla 5-39: Perspectiva clientes en base a la fiabilidad en %.

Ficha Técnica De Cumplimiento De Indicadores De Gestion

Asociacion Ikiamanch

Titulo: Fiabilidad: En %
Objetivo: Cree Un Programa De Lealtad Del Cliente Que Informe Una Accion Efectiva.
Fuente: Base De Datos De Los Clientes

Clase De Indicador

Clientes X Financiero Procesos internos Aprendizaje y crecimiento
Responsable: Area de comercializacion Recurso: Base De Datos De Los Clientes

Unidad De Medida Tipo Recoleccion Revision

Cantidad Impacto Semestral Anual

FORMULA DE CALCULO

» 100*(n° de reclamaciones / n° de entregas)
2021
=100*(0/4)
=0%
2022
=100*(0/4)
=0%
» 100*(n° de retrasos / n° de pedidos)
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2021
=100%(3/4)
=75%
2022
=100%(3/6)
= 50%

USUARIOS

OBSERVACIONES

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

La asociacion lkiamanch para poder obtener una mayor acogida de sus clientes, sin que éstos
deban proceder a devoluciones de la fruta, debe establecer un servicio postventa, el cual permita
conocer de manera inmediata, los inconvenientes y desconformidades presentadas por los clientes
al momento de recibir el producto procurando bienestar del cliente y su experiencia obtenida con
la asociacion.

Tabla 5-40: Perspectiva clientes enfocada a la capacidad de respuesta

Ficha Técnica De Cumplimiento De Indicadores De Gestion

Asociacion Ikiamanch

Titulo: Capacidad En Respuesta.
Objetivo: Cree Un Programa De Lealtad Del Cliente Que Informe Una Acci6n Efectiva.
Fuente:

Clase De Indicador

Clientes X Financiero Procesos internos Aprendizaje y crecimiento
Responsable: Area de comercializacion Recurso: Base de datos

Unidad De Medida Tipo Recoleccion Revision

Cantidad Impacto Semestral Anual

Formula De Calculo

»  Tiempo de entrega del producto
»  Tiempo de entrega de la venta online

USUARIOS

OBSERVACIONES

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

Dentro de la asociacion, la junta directiva en conjunto con los socios debe tomar en cuenta los
tiempos de entrega del producto a cada mercado ya preestablecido estos sean locales, nacionales
e internacionales, es importante brindar a los clientes la seguridad de que su fruta va a llegar en

el tiempo preestablecido.
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5.8.2.1. Flujograma perspectiva cliente
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llustracion 5-37: Perspectiva clientes

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

5.8.3. Perspectiva de proceso interno

Tabla 5-41: Perspectiva de procesos internos enfocada a la venta.

Ficha Técnica De Cumplimiento De Indicadores De Gestion

Asociacién Ikiamanch

Titulo: Venta

Objetivo: Fortalecer La Seguridad De La Cadena De Suministro Del
Producto.

Fuente: Departamento Comercial

Clase De Indicador
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Clientes Financiero Procesos internos X Aprendizaje y crecimiento
Responsable: Area Operativa Recurso: Base de datos de clientes

Unidad De Medida Tipo Recoleccion Revision

Cantidad Eficacia Semestral Anual

Férmula De Célculo

n° de unidades por produccién

% crecimiento de ingresos.

USUARIOS

OBSERVACIONES

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

La asociaciéon lkiamanch tiene un porcentaje de crecimiento 19,24% referente a los ingresos

obtenido por la venta de pitahaya durante el afio 2022, mismo valor que indica que se tiene una

buena acogida en el mercado nacional e internacional.

Tabla 5-42:2 Perspectiva de procesos internos enfocada a la logistica en %

Ficha Técnica De Cumplimiento De Indicadores De Gestion

Asociacién Ikiamanch

Titulo: Logistica: En %

Objetivo: Fortalecer La Seguridad De La Cadena De Suministro Del
Producto.

Fuente:

Clase De Indicador

Clientes Financiero Procesos X Aprendizaje
Responsable: Area operativa Recurso: base de datos de clientes

Unidad De Medida Tipo Recoleccion Revision
Cantidad Eficiencia Cuatrimestral Anual
FORMULA DE CALCULO

100*(n de entregas sin incidencia/total de entregas)
2021

=100*(0/4)

= 0%

2022

=100*(0/6)

= 0%

USUARIOS

OBSERVACIONES

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.
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La asociacion Ikiamanch no ha tenido problemas de logistica de exportacion, sea via aérea,
maritima e inclusive terrestre. Por otra parte, es importante mitigar la situacion actual en la cadena
de valor de productos referente a la seguridad, servicio y verificacién al momento de ser

comercializado el producto.

5.8.3.1. Flujograma perspectiva procesos internos
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Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

llustracion 5-38: Flujograma Perspectiva procesos internos
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5.8.4. Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Tabla 5-43:3 Perspectiva de aprendizaje y crecimiento enfocada a la aplicacion de la mision,
vision y los valores

Ficha Técnica De Cumplimiento De Indicadores De Gestion

Asociacion Ikiamanch

Titulo: Aplicacion De Mision, Vision Y Valores

Objetivo: Desarrollar La Gestion Del Talento A Través De: La Formacion Continua, La Contratacion

Eficaz, El Espacio De Integracion Y Las Promociones Internas

Fuente: Junta Directiva/Administrador

Clase De Indicador

Clientes Financiero Procesos internos Aprendizaje y crecimiento
X

RESPONSABLE: Gerente/Presidente RECURSO: Ndmina de socios

Unidad De Medida Tipo Recoleccion Revision

Porcentaje Eficiencia/Calidad Semestral Anual

FORMULA DE CALCULO

Encuesta al personal

¢ Conoce la mision de la asociacion?

Sl NO

¢Conoce la vision de la asociacion?

Sl NO

En la asociacion existe principios y valores

Sl NO

¢Conoce los objetivos de su area?

Sl NO

¢la asociacion promueve el conocimiento de la mision, vision y objetivos?
Sl NO

¢la asociacion dirige sus acciones cotidianas al logro de la mision, vision y objetivos?
Sl NO

¢Considera usted que la asociacion hay un buen ambiente laboral?

Sl NO

USUARIOS

OBSERVACIONES

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

La propuesta de la siguiente encuesta ayudara a los miembros de la asociacion a conocer la misién,
visién, valores y principios de la asociacion, ya que mediante ello se definen la estructura y
objetivos. Para ello se debe hacer una sociabilizacion para que cada uno de los socios tengan

conocimiento de donde y hacia donde van dentro de las metas y objetivos que tiene la asociacion.

60



Tabla 5-44: Perspectiva de aprendizaje y crecimiento enfocada al trabajo en equipo en %.

Ficha Técnica De Cumplimiento De Indicadores De Gestion

Asociacion Ikiamanch

TITULO: Trabajo en equipo: en %

OBJETIVO: Desarrollar la gestion del talento a través de: la formacién continua, la contratacion eficaz,
el espacio de integracion y las promociones internas

Fuente: Junta Directiva/Administrador

Clase De Indicador

Clientes

Financiero

Procesos internos

Aprendizaje y crecimiento X

RESPONSABLE: Gerente /presidente

RECURSO: Némina De Empleados Promovidos.

Unidad De Medida

Tipo

Recoleccion

Revisién

Porcentaje

Eficiencia

Semestral

Anual

=70%

100*(n° de propuestas efectivas / total de propuestas aceptadas)

USUARIOS

OBSERVACIONES

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

Dentro de la asociacion existe una participacién del 70% de los socios de manera activa en cada

una de las actividades encaminadas por el presidente de la asociacion, el cual permite el logro de

las metas y objetivos planteados, por otra parte, el 30% de los socios carece de un trabajo en

equipo debido a que no existe una buena comunicacion entre ellos.

Tabla 5-45: Perspectiva de aprendizaje y crecimiento enfocada a la formacién

Ficha Técnica De Cumplimiento De Indicadores De Gestion

Asociacion Ikiamanch

TITULO: Formacion

OBJETIVO: Desarrollar la gestion del talento a través de: la formacion continua, la contratacion eficaz, el
espacio de integracion y las promociones internas

Fuente: Junta Directiva/Administrador

Clase De Indicador

Clientes

Financiero

Procesos internos

Aprendizaje y crecimiento X

RESPONSABLE: Gerente/presidente

RECURSO: N6mina De Empleados.

Unidad De Medida Tipo Recoleccion Revision
Porcentaje Eficiencia/Calidad Semestral Anual
FORMULA DE CALCULO
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Encuesta del nivel de satisfaccion al personal y a los directivos

Encuesta satisfaccion de capacitaciones

Segun el desempefio del empleado, ;qué tan probable es que los recomiende para una oportunidad de crecimiento en la
organizacion?

Muy probable

poco probable

¢Cuan fuertemente estaria de acuerdo / en desacuerdo con lo siguiente?

Muy en | En desacuerdo | De acuerdo Muy de acuerdo

desacuerdo

El empleado pone en practica los
consejos que recibe por parte de sus

compafieros

Los empleados estan listos para asumir
responsabilidades adicionales

Los empleados pueden equilibrar el
trabajo y la vida personal.

Los empleados entienden los objetivos
de la organizacion y trabajan duro para
lograrlos.

En una escala del 1 al 10, donde 10 es el valor mas alto, ¢cdmo calificarias el desempefio del empleado en los
siguientes aspectos?

Al trabajar en un proyecto de equipo, el socio valora el trabajo de todos

Al asistir a las reuniones del equipo, el socio siempre llega a tiempo

PROACTIVIDAD

sl NO

Los socios aportan sugerencias a nuevas iniciativas o problemas existentes.

El Socio esta dispuesto a colaborar en la organizacién de eventos para el equipo

El socio no se opone a los cambios relacionados con la administracion y el trabajo

USUARIOS

OBSERVACIONES

Se debe llevar a cabo una evaluacion de las capacitaciones brindadas en el ambito administrativo, financiero y de

planeacion.

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.

El modelo de encuesta propuesto ayudara a la asociacion a desarrollar estrategias competitivas,
con la finalidad de mejorar sus operaciones, servicio al cliente, habilidades de comunicacion,
manejo de conflictos los mismos que tienen por objeto incrementar los ingresos y la participacion

en el mercado internacional.
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5.8.4.1. Flujograma Perspectiva Aprendizaje y Crecimiento

Planear
capacitaciones "
Ejecutar
No

capacitaciones

¥

l Evaluacion de J

llustracion 5-39: Flujograma Perspectiva Aprendizaje y Crecimiento

Realizado por: Herrera, Cristina, 2023.
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CAPITULO VI

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1. CONCLUSIONES

El trabajo investigativo mediante la encuesta realizada a cada uno de los miembros de la
asociacion Ikiamanch, obtuvo resultados con la identificacién de problema central, haciendo este
la deficiencia en su estructura organizacional conforme al plan estratégico como actualmente
vigente en la asociacién. Para lo cual, se realiz6 su diagndstico estructurando una herramienta
administrativa que permita la asistencia en cuanto a una planificacion de objetivos estratégicos
para la organizacion.

El cuadro de Mando integral propuesto permiti6 una visualizacién mas detallada de los objetivos
estratégicos como los mismos que al ser propuestos y ejecutados ayudaran al fortalecimiento de
la relacion entre productores y vendedores con una vision de incrementar la calidad técnico-
administrativa garantizando mantener su produccién en el mercado nacional ingresar al mercado
internacional.

El plan estratégico propuesto incluye cuatro objetivos planteados para la asociacion donde su
ejecucion tomara acciones de mejora en el area de operaciones, comercializaciéon y clientes;
estrategia vinculada al disefio de indicadores que relacionan procesos internos, financieros
clientes, crecimiento y aprendizaje.

La propuesta del indicador del proceso financiero de la asociacion se obtendra el incremento de
ingresos, mediante la sugerencia de generacion de alianzas estratégicas con otras asociaciones
relacionadas con la misma actividad econdmica; de esta manera obtener mayor beneficio.
Dentro del objetivo estratégico propuesto qué relaciona el indicador clientes de la asociacién
Ikiamanch, elaborara planes de captacion hacia los clientes ofertando sus productos de forma mas
creativa con mayor innovacién y por ende captando el mayor nimero de clientes potenciales.

El indicador propuesto que relaciona los procesos internos determinara el porcentaje de dificultad
en logistica, es decir la asociacion analizara las entregas de sus productos a los mercados ya
preestablecidos con la proyeccion de crecimiento hacia otros mercados a nivel internacional.

El indicador disefiado hacia el aprendizaje crecimiento ayudara a los miembros de la asociacion
Ikiamanch, a mejorar su estructura organica funcional toméandose como mejora la vision, mision,
valores y principios de la asociacién, ya que mediante ellos se definird la estructura

organizacional, asi como su cultura de desarrollo integral dentro de la sociedad.
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6.2. RECOMENDACIONES

En base a los analisis realizados con la ayuda de esta Gtil herramienta que es el Cuadro de Mando

Integral, se puede recomendar a la Asociacion IKIAMANCH que se tome en consideracion las

siguientes observaciones:

¢ Cuando la asociacién Ikiamanch desee plantear indicadores para otras areas, se recomienda no
tener demasiados indicadores sino solamente los que se consideren los indispensables.

¢ Al momento de implementar el BSC, se recomienda comunicar a todos los miembros de la
asociacion lo que se desea lograr, de manera que tanto personal administrativo como operativo
aporten mediante lluvia de ideas para obtener beneficios de parte a parte; es decir, que la
Asociacion Ikiamanch crezca y pueda brindar un producto de calidad, mientras que el personal
se beneficiaria obteniendo mas ingresos.

e Prepararse para mejorar el direccionamiento estratégico de la asociacion, que presenta un
modelo innovador de mision, vision, valores, politicas, estructura organizacional, cadena de
valor y asi captar oportunidades de negocios en el mercado asiatico.

¢ Debido a que la Asociacion Ikiamanch no contaba con un Analisis FODA, se recomienda que
se emplee el analisis propuesto en el presente trabajo, ya que en el mismo se detallan los

principales aspectos que influyen con el desenvolvimiento de la organizacion.
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ANEXOS
ANEXO A: ENCUESTA

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD ADIMINISTRACION DE EMPRESAS
CONTABILIDAD Y AUDITORIA
Objetivo: servir como instrumento necesario para la ejecucion de estudios y analisis relativos a
los factores de produccion utilizados y otros elementos que permitan medir la actividad,
rendimiento y competitividad de la Asociacion Ikiamanch.
1Género

e Masculino

e Femenino
Edad

e 30-35

e 35-40

o 40-45

e 45-50

Nivel de Instruccion
e Primaria
e Secundaria
e Preparatoria
e Universitario
Estan identificados con la asociacion con relacion a las politicas y procedimientos
e Si
e No
¢La junta directiva de la asociacion tiene la habilidad para solucionar problemas?
o Si
e No
¢Existe una buena capacitacion, con el fin de mejorar su satisfaccion y su iniciativa en aprender
cosas nuevas y aplicarlas dia a dia?
o Si
e No



¢Fomentan el trabajo en equipo, para la solucién de problemas?

e Sj
e No

¢Se siente a gusto en la asociacion?
o Si
e No

¢Conoce usted que es un plan estratégico?
o Si
e No

¢Realizan un analisis de mercado?
e Sj
e No

¢Realizan un plan de marketing?
e Sj
e No

¢Realizan un estudio de mercadeo?
o Si
e No

¢Le gustaria incrementar su nivel de ventas y liquidez?

o Si
e No
¢Dentro de su actividad optimizan materiales y recursos?
e Sj
e No
¢ Conoce la misidn, vision, objetivos, valores y el plan operativo anual de la asociacion?
e Sj
e No
¢Cuentas con equipos y software administrativos y contables actualizados?
o Si
e No

¢Su nivel de posicionamiento en el mercado es?

e Alto
e Medio
e Bajo

¢Hacen uso de la publicidad para la promocion de su producto?
o Si



e No

¢Dentro de su actividad econdmica, llevan un adecuado registro de los costos y gasto?
e Si
e No

ANEXO B: DECLARACION DE IMPUESTOS

E‘ SR' enllivea

de las declaraciones presentadas por los propios contribuyentes.

a
= Consulta de Impuesto a la Renta Causado y Salida de Divisas
™
RUC Razén social
£ 1490825750001 ASOCIACION DE PRODUCTORES PITAJAYEROS
= SHUAR IKIAMANCH
£
Detalle de valores - 3 registros
B
Impuesto a la Renta Causado Impuesto a la Salida de Divisas
e
$ 2021 50.00 50.00
® 2020 0.00 $0.00
n‘y 2019 $0.00 $0.00
. °
B}
& La informacién del campo Impuesto a la Renta Causado correspondiente a aquella registrada en la base de datos del SRI, tomada ™



ANEXO C: ENTREVISTA AL PRESIDENTE DE LA ASOCIACION, INGENIERO EDWIN

TIVI.

1.

Afio de fundacion de la asociacion

Durante | entrevista mantenida con el presidente de la asociacién el Ing. Edwin
Tivi, no pudo dar a conocer que la asociacion fue funda en 11 de septiembre del
2018

Cudles son las metas establecidas dentro de la asociacion

Asi mismo nos supo manifestar que dentro de su meta a corto plazo es llegar a
obtener las BPA y las GLOBAL GAP para cada uno de los miembros de la
asociacion, mediano plazo llegar a tener su centro de acopio y ser a su vez un
exportador calificado y finalmente a largo plazo la creacion de una cooperativa
de Pitajayeros shuar.

Cuentan con un plan operativo anual

No cuentan con un plan

¢Dentro de la asociacion estaban definidas las responsabilidades y funciones en
las diferentes areas?

Si, esto se llevo a cabo bajo una reunién con los socios, en donde en conjunto con
ellos definieron a su junta directiva dentro de la asociacion.

¢Cuentan con un organigrama?

La asociacion si cuentan con un organigrama, el mismo qué fue adoptado por el
ministerio de agricultura y ganaderia.

¢Cada que tiempo realizan la socializacion de informes?

Ademaés de ello dentro de la socializacion de informes lo hacen de manera
semestral y la asamblea general una vez al afio

¢Dentro de la asociacion llevan a cabo procesos contables y financieros?

La asociacion por el momento no lleva un control contable y financiero de manera
adecuada, de acuerdo con lo manifestado por el presidente ellos llevan un registro
de las aportaciones de cada uno de los socios.

¢La asociacion ikiamanch cuenta con un manual de funciones?

No cuentan con un manual



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

Cual fue el excedente en el afio 2020-2021 y 2021-2022

en el afio 2020-2021 tuvieron un excedente de 400$

2021-2022 un excedente de 150%

¢Llevan un control de ingresos, gastos e inventario?

Actualmente no lo llevan

¢ Cuentan con financiamiento?

No han recurrido a ningun financiamiento.

¢Cuentan con un fondo de aportaciones?

Si cuentan con un fondo de aportaciones el mismo que al inicio de este afio se
acordd con las aportaciones 5% mensuales, en donde el 99% de ese fondo es
destinado para el presidente de la asociacién, para el apoyo en las gestiones que
requiere la asociacion.

¢Le gustaria incrementar su rentabilidad?

Si

¢Implementan un modelo de gestion?

Si tienen, pero no lo llevan a cabo

¢Cudl es la produccion de cada socio?

La produccion global entre todos los socios es de 1200000 kilos de fruta al afio.
¢ Cuéles son los impuestos que pagan?

Pago del impuesto rural del 70% vy el colectivo del 50%

¢Cudl es la participacion de los socios?

La participacion de los socios dentro de las actividades ha sido de un 70 %
mientras que el 30% se ha manifestado de manera esporadicamente.

En el afio 2021 y 2022. ;Cudl ha sido el nimero de reclamos de venta al afio?
Durante al afio 2021 y 2022 no ha existido ningun reclamo de la fruta vendida.
En el afio 2021 y 2022. ;Cual ha sido el numero de entrega de pedidos al afio?
En el afio 2021 el nimero de pedido ha sido de 4 y en el afio 2022 de 6 pedidos
En el afio 2021 y 2022. ;Cuél ha sido el nimero de retrasos de venta al afio?
Durante el afio 2021 y 2022 el nimero de retrasos por venta ha sido de 3.

En el afio 2021 y 2022. ;Cual ha sido el numero de pedidos al afio?

En el 2021 la asociacion ha tenido 4 pedidos y en el 2022 6 pedido de fruta.

En el afio 2021 y 2022. ;Cual ha sido el nimero de productos de entrega sin

problemas al afio?



Durante el afio 2021 y 2022 no ha existido ningun problema al momento de
entregar el producto al cliente.

23. En el afio 2021 y 2022. ¢ Cual ha sido el total de ventas al afio?
Las ventas en el afio 2021 han sido de 2000 kg de fruta a un precio de 3,50%
dandonos como total de ventas $7000,00
Las ventas en el afio 2022 han sido de 120000 kg de fruta a un precio de 0,50%

dandonos como total de ventas $6000,00






ANEXO D: LINEA BASE DE LA ASOCIACION DE PRODUCTORES DE PITAHAYA IKIAMACH

Productores de Pitahaya de Morona Santiago del canton Palora, andlisis ejecutado con el GAD provincial de Morona Santiago en su area Fomento

Productivo
NOMBRES | HARROQUI secTor | cuLTivo| NOMBREDELA AREA (. SoRAL - COORDENADA COORDENADA  ALTITUD
A FINCA (Has) A S™X STy (msnm)
Albino Wajuyata Sangay Chinimp Pitahaya Luisana 0.45 18 SUR 172289 9801994 964
Aldo Wajuyata Sangay Via Paquisha Pitahaya La Beky 1.22 18 SUR 171925 9802607 959
Andrés Jimbicti Sangay Chinimp Pitahaya | Adonailotel | 0.91 18 SUR 172226 9801193 927
Andrés Jimbicti Sangay Chinimp Pitahaya | Adonailote2 | 0.52 18 SUR 172316 9801112 925
Angel Kunamp Sangay Tierras Verdes Pitahaya Tierras 1.59 18 SUR 172939 9802543 964
verdes
lote 1
Angel Kunamp Sangay Tierras Pitahaya Tierras 1.36 18 SUR 172943 9802444 962
Verdes verdes
lote 2
Angel Kunamp Sangay Tierras Pitahaya Tierras 0.78 18 SUR 172947 9802699 966
Verdes verdes
lote 3
Angel Kunamp Sangay Tierras Verdes Pitahaya Tierras 1.21 18 SUR 173115 9802458 968
verdes
lote 4
Angel Ordofiez | 16 deAgosto | Via a Pitirishca | Pitahaya San Patricio 3.13 18 SUR 178396 9804504 878
Arnaldo Romero | 16 de Agosto Tunaime Pitahaya Hnos. 1.48 18 SUR 179570 9799621 847
Romero
Carlos Jaramillo | 16 de Agosto Yawints Pitahaya Estrellita 1 0.70 18 SUR 173838 9804071 900
Carlos Jaramillo | 16 de Agosto Yawints Pitahaya Estrellita 2 0.37 18 SUR 173891 9804110 912
Cecilia Carvajal Sangay Paquisha Pitahaya Santa Cecilia | 1.54 18 SUR 171242 9802502 1002
César Calle 16 de Agosto| 16 de Agosto Pitahaya César Calle2 | 0.91 18 SUR 174819 9807204 891
César Calle 16 de Agosto| 16 de Agosto Pitahaya César Calle1 | 0.59 18 SUR 175504 9808011 896
Cristian Delgado | 16 de Agosto Tunaime Pitahaya Damiédn Gato | 0.97 18 SUR 179525 9799562 852




Damian Mantilla Sangay Viaa Llushin Pitahaya Mabu lote 2 0.22 17 SUR 831746 9810106 899

Daniel Apik Sangay Chinimp Pitahaya Jheysa lote2 | 0.30 18 SUR 172159 9802295 955

Daniel Jimpikit 16 de Agosto Kuakash Pitahaya Daniel 0.56 18 SUR 178242 9801155 865

Daniel Wajuyata Sangay Chinimp Pitahaya Wajuyata 0.96 18 SUR 172144 9801723 966

Edwin Tivi Sangay Chinimp Pitahaya Yanuka 0.54 18 SUR 172117 9801680 955

Eldon Wajuyata Sangay Chinimp Pitahaya Amado 0.69 18 SUR 172650 9801488 942

Elias Antuca 16 de Agosto Yawints Pitahaya Los Shawis 0.21 18 SUR 173589 9803599 913

Elisa Wajuyata Sangay Chinimp Pitahaya Estefany 1.41 18 SUR 172202 9801554 952

Nicol

Ernesto Wajuyata Sangay Chinimp Pitahaya Jheysalotel | 0.72 18 SUR 172112 9802327 945

Estalin 16 de Agosto Tawasap Pitahaya Tawasap 0.55 18 SUR 175448 9803828 886

Tzamarenda

Fidencio Jimpikit | 16 de Agosto Kunamp Pitahaya Nhemias 1 0.64 18 SUR 179647 9800497 849

Fidencio Jimpikit | 16 de Agosto Kunamp Pitahaya Nhemias 2 0.25 18 SUR 179514 9800429 856

Francisco Sangay Chinimp Pitahaya Wajuyata 1.11 18 SUR 172222 9801444 930

Wajuyata

Franklin 16 de Agosto Comanche Pitahaya Népoles 0.33 18 SUR 174587 9810987 873

Gahona

Gendri Sangay Chinimp Pitahaya Gendri Tivi 0.36 18 SUR 172544 9802263 972

Tivi

Génesis Arapicos | ViaaSan Luis | Pitahaya & Hermanos 0.79 18 SUR 173504 9797793 871

Fernandez Fernandez

Gregorio Tivi Sangay Chinimp Pitahaya | Kambundini 0.66 18 SUR 172292 9802333 978

Gricelda Parra 16 de Agosto| 16 de Agosto Pitahaya | Gris de la 0.16 18 SUR 175434 9808073 903
Esperanza 1

Gricelda Parra 16 de Agosto| 16 de Agosto Pitahaya | Gris de la 0.33 18 SUR 175473 9808015 908
Esperanza 2

Hugo Sanchez Sangay Chinimp Pitahaya | Saraliz 3.44 18 SUR 172179 9803149 943

Isaac Wajuyata Sangay Chinimp Pitahaya | Josep lote 1 0.32 18 SUR 172247 9801332 930




Isaac Wajuyata Sangay Chinimp Pitahaya | Josep lote 2 0.50 18 SUR 172353 9801321 926
Ivan Merino Sangay Junta de agua Pitahaya | Divina 0.67 17 SUR 831253 9803152 1052
potable Providencia

Jaime Balcazar 16 de Agosto| 16 de Agosto Pitahaya | Alice 0.92 18 SUR 175675 9806922 882
Jakeline Gomez Sangay Via Paquisha Pitahaya | Los Prados lote 1| 0.65 18 SUR 171612 9802639 965
Jakeline Gomez Sangay Via Paquisha Pitahaya | Los Prados lote 2| 1.00 18 SUR 171516 9802824 965
Jesus Ankuash Sangay Paquisha Pitahaya | Tia Lidda 0.87 18 SUR 171262 9802425 991
Jhoana Sangay Viaa Llushin Pitahaya | Mabu lote 1 0.66 17 SUR 831848 9810091 900
Bustamante

Jorge Jimpikit 16 de Agosto Kuakash Pitahaya | San Jorge 0.38 18 SUR 178370 9801201 860
José Balcazar 16 de Agosto| 16 de Agosto Pitahaya | San José 0.86 18 SUR 176895 9806621 871
José Gahona 16 de Agosto Comanche Pitahaya | José Gahona 0.42 18 SUR 174768 9810539 881
José Wajuyata 16 de Agosto Kunamp Pitahaya | Machete 0.48 18 SUR 179856 9800217 854
Karina Garay Sangay Tarqui Pitahaya | Danielle lote 1 0.55 17 SUR 829078 980962 927
Karina Garay Sangay Tarqui Pitahaya | Danielle lote 2 0.70 17 SUR 829001 9809514 920
Klever Calle 16 de Agosto Rio Pastaza Pitahaya | Calle Gahona 0.43 18 SUR 180293 9802505 770
Liduvina 16 de Agosto Tunaime Pitahaya | Rea Najamtei 0.37 18 SUR 179555 9799521 850
Najemtai

Lucy Kunamp Sangay Chup Pitahaya | Asenet 0.37 18 SUR 173191 9805405 922
Luis Punina 16 de Agosto Via Yawints | Pitahaya | Alejandra 0.94 18 SUR 174424 9804268 902
Luis Rea 16 de Agosto| 16 de Agosto Pitahaya | Yajaira 2.78 18 SUR 174961 9806859 897
Luis Wajuyata Sangay Chinimp Pitahaya | Milene 1.10 18 SUR 173643 9801852 934
Maria Garcés Sangay Chinimp Pitahaya | Encanto natural | 0.65 18 SUR 172430 9801356 956
Mario Izurieta Sangay | Juntade agua Pitahaya | S.L.G lotel 0.80 17 SUR 830092 9802348 1046

potable
Mario Izurieta Sangay | Juntade agua Pitahaya | S.L.G lote2 0.25 17 SUR 830051 9802093 1048
potable

Marisol Rea Sangay Los Laureles| Pitahaya | Rina 0.67 18 SUR 170443 9806581 930
Maruja Huatatuca Sangay Paquisha Pitahaya | Marujita 0.41 18 SUR 171401 9803285 932




Miguel Cayambe Sangay Tarqui Pitahay a | San Miguel 1.10 17 SUR 830720 9808626 927

Miriam Tivi Sangay Chinimp Pitahay a | Thaiz 0.44 18 SUR 172168 9802163 957

Moises Sanchima Sangay Paquisha Pitahaya | Sanchima 0.79 18 SUR 170935 9803276 957

Maénica Sanchima Sangay Paquisha Pitahay a | Nunkui 0.50 18 SUR 170818 9802611 961

Oswaldo Sangay Chinimp Pitahaya | Marilu lote 1 0.40 18 SUR 171541 9802573 966

Mosguit

Oswalo Sangay Chinimp Pitahaya | Marilu lote 2 0.86 18 SUR 171461 9802434 966

Mosguit

Patricia Rodriguez Sangay Guayas Pitahaya | Ruta del 1.47 17 SUR 823119 9799479 1248
Chimborazo 1

Patricia Rodriguez Sangay Guayas Pitahaya | Ruta del 1.50 17 SUR 823250 9799375 1236
Chimborazo 2

Peter Cunambi Sangay | Viaa Tunaime Pitahaya | Cunambi-Vargas| 0.82 18 SUR 174397 9801214 907
1

Peter Cunambi Sangay | Viaa Tunaime Pitahaya | Cunambi-Vargas| 0.24 18 SUR 174395 9801023 907
2

Peter Cunambi Sangay | Viaa Tunaime Pitahaya | Cunambi-Vargas| 0.23 18 SUR 174322 9801071 893
3

Peter Cunambi Sangay | Viaa Tunaime Pitahaya | Cunambi-Vargas| 0.91 18 SUR 174286 9800948 895
4

Rosa Mashiant Sangay Paquisha Pitahaya | Belén 0.82 18 SUR 171105 9802657 961

Rubén Guama Arapicos Apkius Pitahaya | Hermanos 0.96 18 SUR 169747 9794314 953
Guama

Segundo Garcés Sangay | Chinimp bajo Pitahaya | Valle hermoso 0.75 18 SUR 172081 9800609 909

Tailor Procel 16 de Agosto| 16 de Agosto Pitahaya | Procel 1 0.81 18 SUR 174859 9807320 895

Tailor Procel 16 de Agosto Rio Palora Pitahaya | Procel 2 0.90 18 SUR 180454 9802446 740

Telmo Wajuyata Sangay Via Paquisha Pitahaya | Hmnos. 0.61 18 SUR 171239 9805177 934
Wajuyata

Verdnica Espin Sangay Nuevo Amundalo, Pitahaya | Ambrocia 1.65 17 SUR 829250 0811881 893

Shirley Veliz Sangay Numbaime Pitahaya | Ainhoa 1.62 17 SUR 832775 9812854 860

Dany Santos Sangay Via agua potable | Pitahaya | La Fortuna 1.58 18 SUR 168261 9809870 892




Jorge Gomez Metzeras | Via Numbayme Pitahaya | Gomez 1.00 18 SUR 168179 9810139 875
Olmedo Gémez Metzeras | La Merced Pitahaya | S/N 0.74 18 SUR 170452 0810041 885
Andrea Patifio Sangay Via agua potable | Pitahaya | S/N 0.92 17 SUR 833755 9804267 978
Jorge Shariam Sangay Chinimp Pitahaya | Etsa 1.00 18 SUR 173332 9801330 919
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