CASO A:

A continuacion le planteo una introduccion de un tema respecto a empresas
Agricolas Comunitarias productora de quinua organica; a partir de este parrafo
detalle lo que considere pertinente y plantee un proceso genuino /idoneo de
negociacion para la comercializacion de este producto:

En el contexto del crecimiento del consumo saludable, la quinua ha adquirido una relevancia
estratégica en el sector agroalimentario ecuatoriano. Empresas agricolas comunitarias en la
Sierra Central han comenzado a producir quinua organica destinada tanto al mercado nacional
como a la exportacion hacia paises como Estados Unidos, Alemania y Canada. Este proceso
requiere no solo la implementacién de estdndares de calidad, sino también habilidades de
negociacion para posicionar el producto, definir condiciones contractuales con distribuidores,
establecer precios sostenibles y proteger los intereses de los productores.

La negociacidén comercial en este caso involucra a diversos actores: asociaciones de pequefios
agricultores, intermediarios logisticos, certificadoras internacionales, compradores mayoristas y
entidades publicas de apoyo al comercio exterior. Las diferencias en expectativas de precios,
volimenes de entrega y cumplimiento de normas de calidad generan tensiones que deben
resolverse mediante estrategias de negociacion integrativa. El reto principal radica en equilibrar
el desarrollo comunitario con la rentabilidad comercial, asegurando una relacion de largo plazo
con compradores estratégicos.

Preguntas para el analisis

1. ¢Qué aspectos culturales y comerciales deben considerar los productores al
negociar con compradores internacionales?

2. ¢Qué aspectos culturales y comerciales deben considerar los productores al
negociar con compradores internacionales?

3. ¢Como puede una asociacion de pequefios agricultores fortalecer su poder de
negociacion frente a intermediarios méas grandes?

4. ¢Qué ventajas y riesgos conlleva aceptar condiciones contractuales impuestas
por grandes compradores extranjeros?

5. ¢Qué tipo de argumentos pueden utilizar los productores para justificar precios
mas altos en mercados gourmet?

6. ¢De que manera influyen las certificaciones internacionales para este producto
en la posicién negociadora de estos productores?



