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RESUMEN

“EL  CULTIVO DE GRANADILLA (Passiflora ligularisy COMO UNA

ALTERNATIVA DE MEJORAMIENTO DE LOS INGRESOS DE LOS

PEQUENOS AGRICULTORES DE LA PARROQUIA DE CAHUASQUI,
CANTON URCUQUI”

Autora: Dolores Gabriela Ponce Torres

Correo: gabyponto2003@yahoo.es

Este trabajo de investigacion se desarrolld con el proposito de conocer si el cultivo de
la granadilla es una alternativa de mejoramiento de los ingresos de los productores en
Cahuasqui, a fin de identificar estrategias de alternativas que vayan de la mano con la
produccién y comercializacion de granadilla (Passiflora ligularis) en la parroquia de
Cahuasqui. El problema de investigacion radica en que la produccién de granadilla no
esta totalmente tecnificada, ademas, existe un escaso conocimiento de las propiedades
nutritivas de esta fruta en los mercados locales, regionales y nacionales, debido a la
escasa difusion sobre sus beneficios lo cual evita que el consumidor pueda
aprovecharla. El objetivo del estudio fue promover una alternativa de mejoramiento
de los ingresos econdmicos de los pequefios agricultores de la parroquia Cahuasqui a
través de la cadena productiva del cultivo de Granadilla (Passiflora ligularis),
identificando debilidades en el proceso de comercializacion a fin de proponer
alternativas que constituyan un adecuado manejo del mismo por parte de los
productores y comercializadores, con el fin de fortalecer la cadena productiva de esta
fruta, que es de gran beneficio para el consumidor nacional y extranjero. Los métodos
utilizados fueron: el método analitico, método de observacion; se utilizaron técnicas
de campo y documental. Los procesos internos y externos de la cadena de valor, fases,
niveles y rendimientos de la producciéon de la granadilla. Finalmente, se plantea
estrategias de mejoramiento en los procesos de produccion de los productores de

granadilla de la parroquia de Cahuasqui.

Palabras clave: alternativas de mejoramiento de los ingresos
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ABSTRACT

"GRANADILLA CULTURE (Passiflora ligularis) AS AN ALTERNATIVE OF
IMPROVING THE INCOME OF SMALL FARMERS OF THE PARISH OF
CAHUASQUI, CANTON URCUQUI"

Author: Dolores Gabriela Ponce Torres

Email: gabyponto2003@yahoo.es

This research work was developed with the purpose of knowing if the cultivation of
the granadilla is an alternative to improve the income of the producers in Cahuasqui,
in order to identify strategies of alternatives that go hand in hand with the production
and commercialization of granadilla (Passiflora ligularis) in the parish of Cahuasqui.
The research problem is that the production of passion fruit is not fully technified,
there is little knowledge of the nutritional properties of this fruit in local, regional and
national markets, due to the scarce diffusion on its benefits which prevents the
consumer from take it. The objective of the study was to promote an alternative to
improve the income of the small farmers of the Cahuasqui parish through the
productive chain of the cultivation of Granadilla (Passiflora ligularis), identifying
weaknesses in the marketing process in order to propose alternatives that they
constitute an adequate handling of the same on the part of the producers and marketers,
with the end to strengthen the productive chain of this fruit, that is of big benefit for
the national and foreign consumer. The methods used were: the analytical method,
the observation method; Field and documentary techniques were used. The internal
and external processes of the value chain, phases, levels and yields of the granadilla
production. Finally, improvement strategies are proposed in the production processes

of the granadilla producers of the parish of Cahuasqui

Keywords: income improvement alternatives
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CAPITULO |
INTRODUCCION

Considerada como una de nuestras frutas exdticas, la granadilla ha ido ganando un
lugar muy importante dentro de los productos mas potenciales en la parroquia
Cahuasqui, ubicada en el cantén Urcuqui de la Provincia de Imbabura, con una amplia
aceptacion tanto en el mercado interno como en el externo. Pertenece al orden
Parietales, familia Passifloraceae. Su consumo bésicamente es en fresco, aunque

también se elaboran jugos y concentrados.

Con la presente investigacion se desea realizar un estudio con enfoque social, que
ayude a mejorar los ingresos de los pequefios agricultores de Cahuasqui, basandose en
el cultivo y comercializacion de granadilla (Passiflora ligularis), con el fin de se
considere como una alternativa de mejoramiento de la productividad y los ingresos de

los pequefios agricultores de la parroquia de Cahuasqui, en el canton Urcuqui.

Para empezar, se tiene que la produccion se ha venido consolidando a nivel local y
nacional como una muy buena opcién de competitividad en el sector agricola,
ofreciendo un beneficio paralelo en cuanto la conservacion ambiental y disminucion
del impacto en la salud de los productores y consumidores por el contacto o ingestion
de pesticidas de sintesis quimica. Los consumidores estan identificando los impactos
negativos que generan los alimentos transgénicos, por lo que han venido investigando

la posibilidad de consumir nuevas alternativas como los alimentos.

Esta concientizacion ambiental y racionalizacion del impacto que generara una mala
alimentacion en la salud, ha ayudado a que el mercado de productos empiece su auge;
Por otro lado, los productores han detectado ademas de lo anterior otras ventajas de la
produccién como: disminucion en la presencia de plagas y enfermedades,
mejoramiento de la fertilidad a largo plazo, menor dependencia de insumos, aumento

de la calidad nutricional y la reutilizacion de materias o subproductos.



En cuanto a la comercializacion también se pueden identificar ventajas tales como:
reduccion de los costos de insumos quimicos y fertilizacion, eliminacién de
intermediarios, nicho de mercado en crecimiento, productividad y estabilidad en el

mercado y mejores precios.



1.1. Problema de investigacion

La Parroquia de Cahuasqui se encuentra ubicada en la parte central del canton Urcuqui,
dentro de esta jurisdiccion la mayor parte de la poblacién se dedica a la actividad
agricola, posee tierras fértiles aptas para el cultivo de cereales y legumbres por lo que
se le considera apto para el cultivo de cualquier producto, pero la falta de
conocimientos de nuevos cultivos ha hecho que se siga cultivando productos horticolas
que no representan en lo econémico el trabajo y la inversion a veces realizada en

determinados cultivos.

El 42% de la poblacion econdmicamente activa se encuentra en el sector primario
concerniente a Agricultura y Ganaderia segun el Sistema Nacional de Informacién
(S.N.L.). Estas se realizan con un alto porcentaje en el sector agricola, con criterios
tradicionales, asi como en su manejo agronémico en donde se puede resaltar bajas
densidades de siembra, ineficientes sistemas de cultivo y la casi nula implementacién
de sistemas de riego. Esto ha ocasionado que la parroquia no surja como un verdadero
ente productivo, sumiendo a su poblacién en la pobreza, reduciendo asi las
posibilidades de aumentar los ingresos que tienen los agricultores del sector; que,
teniendo tierras, agua y condiciones agroecoldgicas dptimas, podrian mejorar sus

economias familiares.

Como ultima opcion, se ven obligados a acudir a trabajos informales, provocando asi
el aumento en las cifras de desempleo. Ademas, por la precariedad de estas
condiciones laborales, no reciben la debida remuneracion, ni los beneficios de una
pension, ni son afiliados a ninguna entidad prestadora de salud, lo cual es indispensable

dadas las bajas condiciones de vida a las que se ven sometidos dia a dia.

Dentro de los inconvenientes que presentan los agricultores del sector es la falta de
conocimiento en el ambito empresarial, debido a ello no pueden determinar su
mercado meta en donde los productos no tradicionales o llamados exdticos, como la
granadilla se han ido introduciendo de una forma acelerada pese a que los agricultores

no tienen mucho conocimiento de este cultivo.



1.2. Formulacién del problema

¢Constituye el cultivo de la Granadilla una alternativa para mejoramiento las
condiciones socio-econdémicas de los pequefios productores de la parroquia de

Cahuasqui?

1.3. Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general

Promover una alternativa de mejoramiento de los ingresos econdmicos de los
pequefios agricultores de la parrogquia Cahuasqui a través de la cadena productiva del

cultivo de Granadilla (Passiflora ligularis)

1.3.2. Objetivos especificos

¢ Diagnosticar la situacion actual de productores de granadilla en la parroquia de

Cahuasqui, canton Urcuqui.

e Realizar un analisis operativo de los procesos internos y externos de los
productores de granadilla que permitan desarrollar las mejores practicas
culturales en la siembra, punto de acopio y canales de comercializacion de la

granadilla.

e Proponer estrategias para el mejoramiento de la cadena productiva de la
granadilla en las familias de los pequefios agricultores de la parroquia

Cahuasqui, del canton Urcuqui.



1.4. Justificacién

El objetivo de este proyecto es diagnosticar el cultivo de la Granadilla (Passiflora
Ligularis) como una alternativa de mejoramiento socio-econdmico de los pequefios
productores de la parroquia de Cahuasqui, canton Urcuqui comercializadora, con un
enfoque social. Por lo que se plantea entonces, aprovechar el cultivo de granadilla, en
zonas aptas tanto en clima como en caracteristicas del suelo y de seguridad alimentaria
para la poblacion, mediante el desarrollo de un cultivo del cual hace parte de un sector
econdémico creciente a nivel mundial: 1,5 millones de hectéareas de cultivos fue el

crecimiento de este sector paulatinamente.

Es asi como ademas de favorecer el desarrollo del agro de una forma sana, se estaria
ayudando a mejorar la condicion de vida de parte de la poblacion vulnerable en el lugar

donde se ubique el cultivo.

Por otro lado, existe un contexto actual en el que se le da gran importancia al cuidado
ambiental, a sus recursos, y se exhorta a asumir actitudes que ayuden a conservarlos;
ademas la gran ola de productos que se han lanzado para el cuidado de la salud gracias
al crecimiento de una cultura cada vez mas consiente acerca de este aspecto, abren las
puertas para que la granadilla sea acogida gracias a que sus caracteristicas de
produccion y de composicion se encuentran perfectamente alineadas con esta

coyuntura cultural.

Por ultimo, se ha comprobado que los consumidores compran productos que
beneficien su salud, se preocupan por la conservacion del medio ambiente, sabor y

frescura de los alimentos, bienestar animal, inocuidad y apoyo a la agricultura.






CAPITULO I1
MARCO REFERENCIAL

2.1. Diagnostico agrario

(APOLLIN, 1999, pag. 6) manifiesta que el diagndstico agrario debe permitir conocer
los verdaderos problemas y necesidades, que tienen los productores en un determinado

contexto nacional.

El objetivo principal del diagnostico agrario es identificar los distintos elementos
(agroecoldgicos, técnicos, socio-econdmicos, etc.) que condicionan las elecciones de
los productores de una regidn y en consecuencia la evolucion de sus sistemas de

produccion.

2.1.1. Guia del diagnéstico

De acuerdo a (Rodriguez, 2009, pag. 22), en la guia para la elaboracién del diagnéstico

comprende las siguientes herramientas:

e Aspectos histéricos que influyen en la situacién actual

Se trata de encontrar, tanto en la historia nacional o regional, como en la del
emprendimiento, los elementos que puedan estar marcando tendencias y que de alguna
manera me expliquen algunos “;Por qué?” del funcionamiento actual del sistema
productivo. Consiste en darle al diagnéstico un sustento en la historia, es decir una

perspectiva historica. (p.5)

e Sijtuacion de tenencia de la tierra

La tenencia de la tierra es la forma en que se distribuye la misma entre los productores

de una zona. Para ello hay que responder una serie de preguntas:



e ;Cuéntos productores grandes, medianos y pequefios hay en la region?

e (Qué superficie promedio de tierra tiene cada uno de los grupos mencionados?
e ;Qué formas de tenencia existen? ¢ Cudal predomina?

e ;COmo es la situacion legal del terreno en el que voy a realizar mi proyecto

productivo? (p.6)
e Estructura econoémico-productiva
Describe todos los aspectos referidos a la produccion y economia de la zona, como
también a los recursos con los que se cuenta, la produccion que se va a realizar, los
procesos productivos y los carriles actuales y potenciales de comercializacion.

2.1.2. Herramientas para el diagnostico

Dentro de las herramientas de trabajo Rodriguez (2007), describe que existen las

herramientas de trabajo siguientes:

e Entrevistas con informantes clave

Consiste en detectar las personas que, por su trabajo, su rol en la comunidad o por su
experiencia de vida, disponen de informacién y de una vision especial que permitira
profundizar en el diagnostico. Para realizar las entrevistas se necesita un previo analisis

y determinar a qué se quiere llegar con la entrevista. (p.3)
e Historias de vida
Consiste en una entrevista a una persona cuya vida tenga un aporte significativo a la

comunidad o bien que su experiencia de vida pueda reflejar la historia del lugar o de

la actividad productiva en cuestion. (p.3)



e Trabajos por grupos

A través del trabajo grupal se consigue una participacion mas abierta y con una mayor
riqgueza de informacion. Ademas, si el diagnostico se realiza para un posterior
proyecto, las personas que han participado de la elaboracién el mismo tendran en el

futuro una actitud de mayor compromiso.

Finalmente es importante destacar que la informacion que se obtiene a traves de estos

métodos, es fundamentalmente cualitativa.

2.1.3. Agricultura

Dentro de la Propuessta productiva (Imbabura, 2018, pag. 38) emitido por parte del
Ministerio de Agricultura y Ganaderia del sector agricola en la provincia de Imbabura

se presenta los siguientes:

Se ha venido trabajando paulatinamente en varios productos entre los que se menciona
a continuacién con su respectiva extension, los cuales a traves de talleres con los
técnicos de la Direccion Provincial en el mes de Diciembre del 2017, se levant6 la
informacion en los siguientes cultivos: maiz suave 4.460 has., Cafia de azlcar 4.071
has., Frejol 2.583,5 has, maiz duro 1.407 has, cebada 1.091 has, Aguacate 1.010 has,
Naranjilla 876 has, Tomate de arbol 842 has, Café 526.5 has, Papa 544 has, Tomate
riidn 371,68 has, Durazno 368 has, Granadilla 295.52 has, Hortalizas 677 (huertos),
Trigo 189 has, Pimiento 157 has, Chocho 137 has, Citricos (mandarina y limon) 565
has, Mango 145,56 has, Cacao 780 has, Palma Africana 3.210 has y Palmito 520 has.
Estos cultivos, para la provincia constituyen en la base de la economia familiar y son
los potenciales en generar el dinamismo comercial y es la clave para el proceso

organizativo. (p.44)

Ademas, se ha tomado en cuenta los temas de: zonas homogéneas, zonas
agroecoldgicas, con base de esta informacion se ha procedido a visualizar los cultivos

establecidos en cada una de las comunidades, parroquias, canton y provincia y se ha
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procedido, a la revision bibliografica de diferentes autores, insumos suficientes para
establecer los corredores productivos, que corresponde a cultivos establecidos en un

territorio y que no tiene limite geografico. (p.44)

2.1.4. Cultivo de granadilla

El cultivo de granadilla busca convertirse en un emprendimiento agricola debido a que
se obtiene producciones de granadilla con frutos de cascara fuerte, gruesa y lisa de
color anaranjado, con sabor dulce y posee un agradable aroma. En Intag los terrenos
son aptos para el cultivo de granadilla, y su fruta madura permite comercializarla en

prestigiosas cadenas de supermercados locales y nacionales. (p.66)
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Figura 1. Zonificacién del cultivo de granadila.

Fuente: Tomado del IEE, Base de datos MAG — Imbabura (2018)

En la provincia encontramos un total de 295.52 has las cuales estan distribuidas en
Cotacachi 241 has con un 81.55%, Urcuqui 42 has con 14.21% y en menor cantidad

en Pimampiro 12.52 has con un 4.24% con un promedio de rendimientos de 20 Tn/ha.
(p.66)
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Figura 2. Numero de hectareas de cultivo de granadilla en la provincia Imbabura

Fuente: MAG 2018

2.1.5. Granadilla (Passiflora ligularis), conocida también como fruta de la pasién

La granadilla, pertenece a la familia de las passifloraceas conocidas como “Flores de
la Pasion”. Es nativa de Sudamérica, desde el sur de Brasil hasta el norte de Argentina.
El cultivo de la granadilla se podria también catalogar como tradicional en la forma

artesanal del pequefio productor para suplir el mercado local Lépez (2011, p. 88).

La granadilla es una planta perenne que pertenece a la familia Passifloracea, del género
passiflora. Es un bejuco trepador y enredador, de rapido crecimiento y sus raices
fibrosas y ramificadas, alcanzan una profundidad de 35 cm. El tallo es cilindrico de
coloracion amarillo verdoso y de coloracion claro en estado adulto. Las hojas son de

forma acorazonada, verde intenso y nervaduras bien definidas en el envés.
2.1.6. Origen y distribucion geogréfica de la granadilla (Passiflora ligularis)
Cerdas y Castro (2003) afirman que “El origen de la granadilla es de la coordillera

Andina, por lo que se puede encontrar en forma silvestre desde México hasta

Venezuela y, de Peru a Bolivia”
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La granadilla es originaria de América del Sur, especificamente de las estribaciones
de la cordillera andina desde el norte de Chile hasta Venezuela.

Este cultivo se ubica preferentemente en los valles interandinos y en las estribaciones
de la cordillera de los Andes. El producto es de consumo principalmente de la
poblacion local, pero la demanda para el consumo en otros paises se incrementado para
lo cual en Ecuador se ha incrementado las areas de cultivo, lo que permite ofrecer para

su comercializacion en mercados del exterior Ecofinsa.

El cultivo de granadilla en la provincia de Imbabura, esta distribuido principalmente

en zonas con climas tropicales que van desde los 1600 a 2700 msnm.

La produccion se realiza en su mayoria por pequefios y medianos productores los
cuales cosechan 2 veces al afio, sin tener una temporada especifica de produccién, la
cosecha dura de 2 a 3 meses de acuerdo al manejo agrondémico, y se la hace con una
frecuencia de 15 dias, el rendimiento por ciclo de produccion va desde 10000 kg/ha

hasta 17000 kg/ha, con un rendimiento promedio de 13500 kg/ha.

2.1.7. Caracteristicas fisicas y técnicas de la granadilla (Passiflora ligularis)

Tabla 1.
Ficha téecnica de la granadilla

Familia Passifloraceae

Variedades Amarilla, Morado y Real

Nombre en Inglés Sweet granadilla, grenadia

Origen Nativa

Lugar de Origen Sudamérica (Andes)

Habito Trepadora

Sinénimo y Nombres Comunes Pasionaria, Granadilla, Parchita amarilla

Usos Alimenticio: el fruto se consume en
fresco
Medicinal: para aliviar problemas
digestivos

Fuente: Gurrero (2011)
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2.1.8. Cultivo y sistema de sostenimiento de granadilla (Passiflora ligularis)

Debido a que la granadilla es una planta herbacea y de enredadera, requiere de un
sistema de sostenimiento. Los dos sistemas de sostenimiento mas empleados son la
espaldera y el emparrado. Para la implementacion del nivel productivo se recomienda
el sistema de emparrado por médulos de 200 plantas el cual permite un mejor manejo
fitosanitario, programacién de podas de produccion y a la vez garantizar produccién

continua (Bernal & Cabrera, 2016, pag. 9)

La granadilla requiere de un sistema de soporte por su naturaleza trepadora, el mejor
sistema de tutorado es el emparrado; en la periferia del lote se colocan postes de
madera rolliza, vivos o muertos como: lechero, porotén, eucalipto, de 3 metros de
largo, enterrados 1 metro, en la parte interna del emparrado, los postes se pueden
colocar cada 10 m; posteriormente se refuerza con postes de menor resistencia como
guadua, pambil, etc. En los postes principales se coloca alambre galvanizado de pua
(de 3 hilos), y en sentido contrario a la pendiente se unen con alambre galvanizado
namero 12. Por Gltimo, para formar el enmallado o red, sobre la que van a descansar
las ramas, se utiliza alambre galvanizado nimero 16, entrecruzandolos a una distancia

de 50 cm entre cada uno.

2.1.9. Condiciones agro climatologicas para el cultivo de granadilla (Passiflora

ligularis)

Tabla 2.

Exigencias del cultivo

Agroecologicos

Clima Sub célido, templado
Temperatura 12-17° C (incluso 20°C)
Humedad 70%-85%

Pluviosidad 600-1000mm

Altitud 1800-2600msnm
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Requerimientos Edéaficos

Textura 1800-2600 msnm

Acidez Ph 5.0-6.5

Tipo de suelo Sueltos, aireados, ricos en materia
organica

Salinidad Es susceptible a ciertos niveles de
salinidad

Fuente: Gurrero (2012)

Los cultivos de granadilla deben ser ubicados en suelo suelto, de textura liviana, de
perfil franco a franco arcilloso, bien drenados, profundos y ricos en materia organica.

La profundidad efectiva debe ser mayor de 30 cm.

El drenaje debe ser muy bueno, para evitar posibles inundaciones y por ende pudricion
de raices. En condiciones de suelos arcillosos, es necesario suministrar bastante
cantidad de materia organica, para mejorar su condicion de fertilidad del suelo. Con
respecto a la pendiente de los suelos, este factor no es un limitante para el cultivo de
la granadilla. El pH del suelo, adecuado para este cultivo, debe fluctuar entre 5y 6.5,

siendo la condicién 6ptima de pH un valor ideal de 6.

2.1.10. Sistema de cosecha de la granadilla (Passiflora ligularis)

Dentro del proceso de recoleccion de los frutos se requiere tomar en cuenta ciertas

consideraciones referente a la época y tipo de cosecha:

Epoca: Se la realiza cuando los frutos estan pintones, es decir cuando por lo menos el
60 por ciento de la coloracion es amarilla clara (no debe ser palida porque no se obtiene
la calidad deseada y esta ligada generalmente a la carencia de su composicion de micro

elementos.

Tipo de cosecha: Manual, la cual se debe hacer preferentemente con guantes de
algodon, conservando por o menos 1.5 cm del pedunculo; el corte se debe realizar con

navaja o tijera de podar.
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Este proceso es trascendental debido al cuidado que se debe tener con la cera de la
cascara, la cual es muy delicada y de ésta depende la conservacion de la calidad, para

larecoleccion del fruto se utilizan bolsas de yute, cajas de madera o mantas de algodon.

Para la recoleccion existen algunos métodos, que dependen del agricultor, algunos
utilizan tijera para esta tarea, mientras que otros lo hacen directamente con la mano.
En algunos cultivos se acostumbra a desinfectar la tijera al comenzar la recoleccion,

pero en otros esta practica no se realiza.

2.1.11 Clasificacion y seleccion de la granadilla (Passiflora ligularis)

Se selecciona la fruta que va a ser expendida, y se descarta la que presenta dafios
bilogicos, mecanicos o fisicos. Se clasifica de acuerdo al tamafio, estado y color de la
cascara en generalmente tres clases: primera, segunda y tercera. La granadilla de
primera y segunda calidad es distribuida a los supermercados y mercados mayoristas
respectivamente, mientras que la de tercera calidad se vende en los mercados locales.
De acuerdo a los autores Castillo (2009) y Gonzales (2013) la granadilla tiene otra
clasificacion en el pais fronterizo de Colombia, donde se toma en cuenta el peso, tal

como se muestra en la tabla Nro. 3.

Tabla 3.

Clasificacion de la granadilla
Calidad Peso en Gramos
Super Extra Més de 100g
Extra De 90 a 100g
Primera De 80 a 90g
Segunda De 70 a 80g
Tercera Menos de 70g

Fuente: Gonzales (2013)
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Ademas de estas clasificaciones de acuerdo a (OSTEPEC, 2009), se tiene otro tipo, la

cual toma en cuenta las dimensiones de la fruta, de la siguiente forma:

e Extra mide de 7,6 cm de diametro en adelante.
e Laprimera mide de 7,0 a 7,5 cm de diametro.
e Lasegunda mide de 6h,5 a 6,9 cm de diametro.

e Latercera mide de 6,0 a 6,4 cm. de diametro.

Luego del proceso de pos cosecha, la granadilla es sometida a los siguientes pasos:

empaque y transporte.

Empaque: La granadilla es empacada en cajas de carton que el comprador
generalmente facilita. Entre cada capa de fruta se dispone de una hoja de periddico
para evitar el contacto entre las granadillas, pues esto ocasiona el rayado y manchado

de la misma.

Transporte: La granadilla es transportada generalmente en camionetas y camiones.
Los trasportadores son principalmente los intermediarios, quienes se dirigen a las
zonas de produccién y llevan el producto a los mercados mayoristas y minoristas.

Al momento del transporte se evita que las frutas estén expuestas al sol o la lluvia de
forma directa, por lo que las granadillas son cubiertas. Tomar este tipo de medidas
ayuda a que la fruta no sufra de quemaduras que con el tiempo desarrollan antracnosis

que puede ocasionar pérdidas o perjudicar la calidad del producto.

2.1.12. Rendimientos de la granadilla (Passiflora ligularis): produccion cajas por

hectarea

Se reportan producciones de 35 a 40 TM por hectarea, en cada una de las dos cosechas
principales por afio. Al inicio del ciclo productivo el rendimiento es menor, pero
ascendente. Existen reportes de altas productividades que superan las 40 TM / ha. En

el ciclo del cultivo se presentan cosechas fraccionarias cuyo destino generalmente son
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los mercados nacionales (Cabrera, Caracterizacion de las propiedades fisicas y
quimicas del fruto, 2005, pag. 26)

Acorde a la informacion proporcionada por el MAGAP, en las provincias de Imbabura
y Carchi, Pro alimentos ya han tenido experiencia con la compra de granadilla a
agricultores individuales, asi como a grupos de agricultores indicandonos que los
agricultores entregaban a Pro alimentos la cantidad de 800 gavetas cada 15 dias a un
precio de USD. 18/gaveta (aproximadamente 120 unidades/gaveta). Los agricultores
de las zonas identificadas en la provincia indican que su productividad promedio es de
300 cajas por hectarea.

De acuerdo a (Cabrera, Caracterizacion de las propiedades fisicas y quimicas del fruto,
2005, pég. 7)“La duracion del cultivo con rendimientos aceptables seré de 6 a 8 afios,
la produccion por hectérea y por afio. (40 000 y 70 000 frutos). El rendimiento por
planta es de 800 unidades” (p. 7). En base a la informacidn proporcionada por la Tabla.
Nro. 4, las producciones de granadilla tienen una duracion de cuatro afios, en el primer

afio produce una cantidad muy reducida en comparacion con los siguientes afios.

Tabla 4: Produccion por afio en una hectarea de granadilla

Periodo Cantidad de Frutas
I 15000
I 75000
1 75000
vV 68000

Fuente: Cerdas (2015)

(Segun Gonzales, 2011 pag. 15), el cultivo de granadilla es uno de los de mayor
importancia en Oxapamba, PerQ al igual que en varios departamentos de Colombia.
Esta produccién ha generado grandes ingresos a los agricultores, y han dejado sus
productos tradicionales para incrementar el area destinada a la fruta. Por lo que se
puede afirmar que este tipo de cultivos es rentable para el agricultor.
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2.1.13. Costos de produccion de la granadilla (Passiflora ligularis)

Para obtener una produccion agricola, se deben conjugar varias operaciones y tomar
en cuenta todos los factores esenciales que determinan la cantidad y calidad de la
granadilla. Por tal razon el agricultor, quien invierte y realiza los gastos para obtener
su produccién debe considerar todo lo que involucra su siembra, fases de crecimiento
y cosecha (Ballestero 2000, p. 38).

Tabla 5.

Produccion por afio en una hectarea de granadilla

Actividad Afo 1 Afdo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 51 Afo 6
(USD) (USD (USD (USD (USD (USD

Equipos e $700 0 0 0 0 0

instalaciones

de riego

Mano de obra  $1200 $1300 $1050 $1050 $1000 $750

Equipos y

materiales $2800 $1600 $1580 $1450 $1500 $1350
vegetal

(plantulas,

postes,

alambre)

Costos

indirectos $500 $510 $510 $510 $510 $490
(trasporte,

insumos,

produccion,

acopio)

Total costos $2590

de ] $5200 $3410 $3410 $3010 $3010
produccion/ha
(USD)

Fuente: Huila (2007)
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2.1.14. Comercializacion de la granadilla (Passiflora ligularis), proceso para que
el producto llegue al usuario

Luego de la produccion de granadilla, el siguiente proceso es la comercializacion
donde se debe conocer los componentes que integran la cadena de distribucion, desde
la plantacion del producto hasta el usuario.

La comercializacion se define como “la actividad completa de la empresa, desde la
obtencion de los recursos con los que construird sus productos y servicios hasta las
actividades de soporte y venta posteriores a la venta del articulo principal” (Rodriguez,
2009, p. 25)

“La comercializacion es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o

servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar” (Vaca, 2006, p. 57).

Dentro del tema de investigacion Estudio de la produccién y comercializacion de
granadilla (Passiflora ligularis) en la provincia de Imbabura, realizado por Janeth
Navarrete en el afio 2017, en el que manifiesta haber realizado una entrevista al
Ingeniero Victor Enriquez funcionario del Magap, se pudo obtener los siguientes datos

concernientes a la comercializacion de la granadilla:

Indican ademas que los precios a los que han comercializado su producto van desde
los USD.10/caja en epocas de sobreproduccion (se debe a la entrada del producto desde
Colombia) hasta los USD. 25/caja. (p.25)

Estan interesados en tener acuerdos comerciales para la venta a precios fijos ya que la
mayoria de los pequefios productores iniciaron su cultivo a través de un crédito del
Banco Estatal, Banecuador, deudas que a los precios actuales (USD. 10/caja) no van a
poder ser cubiertas. Por lo que piden el apoyo para la comercializacion.

Los sistemas de comercializacion de los paises en desarrollo son de estructura diversa

y a menudo compleja, por abarcar acuerdos para el crédito, almacenamiento y
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transporte y porque involucra una jerarquia de intermediarios, por ejemplo, los agentes
probados grandes y pequefios, las cooperativas y los organizadores estatales que actlan
como comerciantes, elaboradores, distribuidores, vendedores al por mayor y al por

menor (Alexandratos, 2010, pag. 45).

2.1.15. Productor responsable del desarrollo agropecuario

De acuerdo a Ballestero (2000), el agricultor es un empresario el cual no percibe un
salario fijo, pero es quien asume la iniciativa y los riesgos de su cultivo. El empresario
es la persona que fija los objetivos, plantea un plan para su produccion, toma

decisiones y es el responsable de los resultados.

El agricultor, como cualquier empresario, tiene como objetivo maximizar su beneficio,
coordinando y llevando a cabo las actividades agricolas para desarrollar la fecundidad

del campo que cultiva y el favor del cielo.

El productor es una persona civil o juridica que patrocina las principales decisiones
acerca de la utilizacion de los recursos disponibles y ejerce el control administrativo
sobre las operaciones de la explotacion agropecuaria. El productor tiene la
responsabilidad técnica y econdémica de la explotacion, y puede ejercer todas las
funciones directamente o bien delegar las relativas a la gestion cotidiana a un gerente
contratado (FAO, 2012, pag. 32)

El productor agricola es un agricultor, que no es otra cosa que la persona quien cultiva
la tierra con la finalidad de sembrar un producto agricola para comercializar o con

fines de alimentacion humana o animal.

2.1.16. Intermediario, conductor del producto a través de la cadena de

comercializacion

Dentro del proceso de comercializacion el o los intermediarios son los responsables de
conducir el producto desde el inicio de la cadena de comercializacion a los mercados
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(mayoristas y minoristas), supermercados e incluso en algunos casos al consumidor

final.

Los intermediarios son personas que no fabrican el producto, sino lo compran ya
elaborado para distribuirlo con posterioridad a almacenes, supermercados, plazas
mayoristas y minoristas; es decir son personas que revenden el producto. Cuantos mas
intermediarios existan, la ganancia para el productor va a ser menor y el precio al
consumidor final se puede incrementar exageradamente, por tanto, hay que tratar de
que exista la minima cantidad de intermediarios para los productos agropecuarios que
se van a producir y ofrecer (L6pez 2011. pég. 106).

El intermediario es la Persona o empresa que interviene en el proceso
de comercializacion ya sea entre el productor primario y el industrial o entre éste y
el consumidor, cuya funcion es de unir al productor con los demandantes finales de lo
que éste produce, y suobjetivo se hace mas importante, hasta llegar a ser
indispensable, a medida que se complejizan los intercambios en las sociedades

modernas y los mercados se extienden en el Tiempo y en el espacio.

2.1.17. Consumidor, componente final en la cadena de comercializacion

“El consumidor se convierte en el centro de todas las actividades de marketing, por lo
que es esencial comprender qué es lo que le motiva, cdmo compra y como utiliza los

productos adquiridos” (Moro, 2003, pag. 12)

Un Consumidor es la persona que adquiere, consuma, utilice o disfrute productos y
servicios, que satisfagan sus necesidades mediante el uso de bienes y servicios

generados en el proceso productivo, eligiéndolo entre los mejores de la competencia.

2.1.18. Mercado, sistema de relaciones comerciales

De acuerdo con la definicién de Ballestero (2000) “El mercado es un complejo de
relaciones comerciales (oferta, demanda, transparencia informativa, disefios y modelos
de productos, calidades, cantidades, precios, contratos de compraventa)” (p. 187).
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El Mercado es el lugar destinado en el que vendedores y compradores se retinen para
tener unarelacion comercial, para esto, se requiere un bien o servicio

que comercializar, un pago hecho en dinero y el interés para realizar la transaccion.

Los mercados adoptan formas diversas; algunas veces estdn muy organizados, tal es el
caso de los productos agricolas, ya que en estos mercados los compradores y los
vendedores se encuentran en una hora determinada, en un lugar especifico y alli un

subastador ayuda a fijar los precios y organizar las ventas (Mankew, 2009, pag. 66)

En los mercados agricolas, generalmente se encuentran en espacios abiertos donde los

agricultores ofertan sus productos a precios accesibles.

(Haagg & Soto, 1997, pég. 43), un factor importante, que se debe tomar en cuenta
dentro de un mercado es la competencia, que actlia como un ente regulador de precios,

donde al existir mayores ofertantes, la calidad y los precios benefician al consumidor.

El monopolio es una forma de mercado totalmente opuesta a la competencia perfecta
y forma parte de la llamada “competencia imperfecta”, aquellos mercados que no

cumplen los supuestos de la competencia perfecta.

2.1.19. Canales de comercializacion: vinculacion del cliente con la oferta

Se construye un canal de comercializacién para unir, basicamente, al cliente con la
oferta. Por lo tanto, para poder lograr esta reunién de la manera mas adecuada y
eficiente debemos elegir canales que sean acorde y estén adecuados a las necesidades
y particularidades tanto en la oferta (o de los productos y servicios que la acomparfian)
como del cliente ya que, con él, es con quien se mantendra la relacion comercial (sea
que esta vaya a ser consumidor o usuario, 0 no, comprador 0 no) Rodriguez (2009, p.
154).

El productor investiga la demanda del consumidor y disefia - fabrica productos. Los
mayoristas compran al productor y luego transportan y distribuyen los productos. Los
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minoristas se conectan directamente con el consumidor, ofreciendo a los compradores

informacion personalizada acerca de los productos y hacen la venta final.

2.1.20. Oferta y demanda

La cantidad ofrecida de cualquier bien o servicio es el monto que los vendedores estan
dispuestos a vender. Existen muchos factores que determina la cantidad que se ofrece,
pero, unavez mas, el precio juega un papel muy importante en el analisis. Esta relacion

entre el precio y la cantidad ofrecida se Ilama ley de la oferta (Mankew, 2009, p. 74).

La demanda es la cantidad de un bien o servicio que la gente desea adquirir. Casi todos
los seres humanos del planeta demandan un bien o un servicio, oro, arroz, zumo de
naranja, educacion superior. No obstante, lo mas interesante de la oferta y la demanda
es como interacttan la una con la otra (Navarro, 2008)

Al realizar un analisis sobre la oferta y demanda considero que las dos intervienen de

manera compartida y se relacionan entre si.

2.2. Andlisis operativo

2.2.1. Procesos

James Harrington (2009) define al proceso como: Proceso: Cualquier actividad o
grupo de actividades que emplee un insumo, le agregue valor a este y suministre un
producto a un cliente externo o interno. Los procesos utilizan recursos de una
organizacion para suministrar resultados definitivos. Proceso de produccion:
Cualquier proceso que entre en contacto fisico con el hardware o software que se
entregara a un cliente externo hasta aquel punto en el cual se empaca. Sistema:
Controles que se aplican a un proceso para tener la seguridad de que este funcione

eficiente y eficazmente (p. 9)
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2.2.2. Tipos de procesos

Existen varios tipos de procesos los cuales se clasifican por:

Estructura: Horizontales y Verticales
Alcance: Personales, Funcionales e Interfuncionales
En cuanto a sus resultados: Operativos y de gestion

En cuanto a su importancia: Primarios y Secundarios

2.2.3. Elementos de un proceso

Un proceso debe estar claramente definido por los cuatro elementos que conforman el
ICOM: Input (Entradas), Control (Controles), Output (Salidas), y; Mechanism

(mecanismos)

Entradas (Input): es algo que es consumido por o transformado por una
actividad. Materiales, Problemas, Necesidades, excluye los recursos humanos.

Controles (Control): es algo que determina “como o cuando” una actividad
ocurre, pero no es consumida por ésta. Restricciones, estandares, normas,

politicas, procedimientos.

Salidas (Output): algo que es producido por o resultado de una actividad o

proceso. Entregable, producto.

Mecanismos (Mechanism): persona, maquina, u otro agente que desempefia o

permite que se ejecute la actividad (Bucehelli 2006 p. 11).
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Elementos clave de un Proceso

CONTROLES

PROVEEDOR

MECANISMOS
* Tecnologia
* Infraestructura

Figura 3. Elementos del Proceso

Fuente: Buchelli (2006)

2.2.4. Modelamiento de procesos

El Modelamiento IDEFO es una representacion grafica de la estructura y del
comportamiento de las actividades del proceso o sistema. Esta técnica se basa en
graficos y textos que se presentan en forma organizada, sistematica y que se
desarrollaron para entender, analizar y mejorar las actividades del sistema.
Adicionalmente la base es el modelo ICOM. 12 los pasos para construir el

modelamiento son:

e Seleccionar un Contexto y Punto de Vista.
e Crear el diagrama AO.

e Crear el diagrama Hijo.

e Crear material de soporte: Texto y glosario.

e Obtener datos, estructurar, presentar e interactuar. Buchelli (2006, p.19).
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Figura 4. Modelo IDEFO (The Integrated Definition Method)

Fuente: Buchelli

2.2.5. Diagrama de flujos

A. (Salgueiro 1999, pég. 51) define a los diagramas de flujo como representaciones
gréficas de las actividades que conforman un proceso, y establece como beneficios. La
identificacion de areas de mejora e identificacion de politicas y procedimientos

inadecuados; son soporte en la realizacion del procedimiento de cualquier proceso.

En resumen, Optimizar los procesos, haciéndolos mas rapidos y eficientes y eliminar
las tareas repetitivas que no afiaden valor a los productos o servicios constituye un
imperativo para cualquier empresa cuyas actividades estén orientadas al consumidor /

cliente.

Aqui se expone una sencilla metodologia para analizar y mejorar los procesos,
presentandolos como una herramienta de aplicacién inmediata y como una forma
permanente de gestion para aumentar la productividad y optimizar los resultados.

Incide especialmente en la identificacion de indicadores y mediciones, en la

administracion eficaz de los recursos y en la visién orientada a los resultados, sin
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descuidar en ninguin momento el elemento humano, con sus motivaciones, actitudes y

aptitudes, y sus inagotables fuentes de generacion de ideas y proyecto.
2.2.6. Cadena de valor
“Es un instrumento metodoldgico para el analisis interno de la empresa, que permite

una division de la empresa en actividades separables y de esa forma conocer cdmo esa

actividad contribuye a alcanzar los objetivos deseados” M. Porter (1991: 73-77).

Infraestructura de la empresa i \
Actividades Administracion de recursos humanos \ '\
de apoyo MARGEN
Desarrollo tecnologico \

‘ Abastecimiento \

Logistica Operaciones Logistica Marketing Servicio 1‘4(}[!1
interma externa y ventas ha
l Actividades primarias [

Figura 5. Cadena de Valor
Fuente: Porter 1991

La cadena de valor es una herramienta que permite describir el desarrollo de las
actividades que genere valor agregado en la que se describe las actividades mas
relevantes con el fin de comprender cada una de las funciones a desarrollar dentro del

proceso productivo.

2.2.7. Metodologia de mejoramiento

El mejoramiento de procesos se bas6 en el modelo ISAMA
(identificar/seleccionar/analizar/mejorar/actuar), cuya metodologia requiere de una

empresa organizada en procesos y con resultados claramente preestablecidos, ademas
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de requisitos previos para mejorar los procesos, por ello se detallan las necesidades
previas para desarrollar el trabajo:

e Apoyo de la alta direccion.

e Compromisos a largo plazo.

¢ Metodologia disciplinada y unificada.

e Responsable por proceso o gerente de proceso.

e Desarrollo de sistemas de evaluacion y retroalimentacion.

e Centrarse en los procesos Yy estos en los clientes.

Cumpliendo estas pautas, entre los beneficios que permite alcanzar el modelo con el

mejoramiento de procesos se obtiene:

e Aumento de la eficiencia.

e Aumento de la productividad.

e Disminucién de errores - Vision por actividades.
e Cliente como fin - Valor agregado.

e Mejora de relaciones y comunicacion.

Por su parte, Salgueiro (1999, p. 60) describe la metodologia del modelo ISAMA

(identificar/seleccionar/analizar/mejorar/actuar), en cada una de sus etapas:

2.2.7.1. Identificar

La identificacion de los procesos de la empresa o del area deben tener relacion directa
con los resultados que se espera alcanzar luego de las propuestas de mejoramiento.

Las etapas a seguir son:

e Identificacion de objetivos.
o Establecer las estrategias para alcanzar el objetivo.

o Identificar los procesos claves en estas estrategias.
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2.2.7.2. Seleccionar

Salgueiro (1999, p. 62) propone el método de James Harrington, para seleccionar

procesos en el cual considera cuatro aspectos importantes:

e Susceptibilidad al cambio.
e Desempefio.
e Impacto en la empresa.

e Impacto en el cliente.

2.2.7.3. Analizar y evaluar

El analisis debe realizarse sobre los procesos problematicos o de mayor impacto y para

ello debe relacionarse con las posibles causas:

e Problemas y/o quejas de clientes internos.

e Problemas y/o quejas de clientes externos.

e Procesos de alto costo.

e Procesos en que interviene mucho personal.

e Procesos que duran mucho tiempo.

e Procesos en lo que existen mejores practicas de realizacion.

e Cuando existen nuevas tecnologias.

El conocimiento con las posibilidades de mejora del proceso y el conocimiento de los
aspectos a controlar y medir, son los dos propositos que busca el anélisis y la
evaluacion del proceso, previa la optimizacion de los recursos y de los niveles de

satisfaccion que se busca con el mejoramiento.

2.2.7.4. Mejorar

El mejoramiento o a su vez el redisefio del proceso se lo plantea en dos etapas:
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e Andlisis y conocimiento de los procesos a mejorar.

¢ Redisefio 0 mejoramiento.

Para determinar las variables que apoyaran el redisefio 0 mejoramiento se consideraran

y evaluan las actividades dentro de estos parametros:

e Optimizacién de tiempos.

e Eliminacion de actividades o recursos.

e Cambios en actividades o recursos.

e Limitaciones de recursos o cuellos de botella.

e Generacion de valor.

2.2.7.5. Actuar

Identificados los problemas y los recursos disponibles, se debe establecer un plan de
accion que identifica los responsables de la ejecucidn de las actividades a realizarse,
los tiempos estimado para ello, y el seguimiento y la retroalimentacion de los avances
desarrollados Salgueiro (1999, p. 40).

2.2.8. Costos de los procesos

La informacion del costo de las actividades permite a la administracion entender
exactamente que se esta involucrado en cada actividad, cual es su estructura de costos,
por qué existen las actividades y qué origina sus costos. Estas actividades son
enfocadas al cliente (interno o externo) y para ello atraviesan las barreras

departamentales Araque (2006 pp. 4-5)
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Figura 6. Procesos Interdepartamentales

Fuente: Costing (2006, p. 5)

El método del costeo basado en actividades se desarrolla a través de cuatro pasos

secuenciales:

e Identificar productos, servicios y clientes

e Desarrollo del diccionario de actividades

e Determinar cuanto esta gastando la organizacion en cada una de sus actividades

e Seleccionar los inductores de costes de las actividades que vinculan los costos
de las actividades con los productos, servicios y clientes (Kaplan & Cooper,
2000, pags. 93 - 107)

2.2.9. Desempefio de los procesos

Para medir el desempefio del proceso y el desarrollo de la herramienta, se consider6

los siguientes puntos:

Efectividad del proceso: es la forma acertada en que se cumplen los requerimientos
de los clientes finales, evalla la calidad del proceso y los indicadores tipicos de la falta

de efectividad son:
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e Producto y/o servicio inaceptable.

e Quejas de los clientes.

e Disminucién de la participacion en el mercado.
e Acumulaciones de trabajo.

e Repeticion del trabajo terminado.

e Rechazo del output 9 Output retrasado.

e Output incomplete Harrington (1999, pp. 136-137).

Eficiencia del proceso: Es el punto donde los recursos se minimizan y se elimina los
desperdicios en busqueda de la efectividad. La productividad es una medida de la
eficiencia, es decir producir mayores beneficios con menos recursos, Harrington
(1999, p. 82).

Productividad: Es el rendimiento de los recursos utilizados es igual a
Salidas/Entradas.

2.3. Estrategias de mejoramiento

2.3.1. Estrategias de promocion

La promocidn es el conjunto de actividades, técnicas y metodos que se utilizan para
lograr objetivos especificos, como informar, persuadir o recordar al publico objetivo,
acerca de los productos y/o servicios que se comercializa. Para Kotler, y Armstrong
(2002) la promocidn es "la cuarta herramienta del marketing-mix, incluye las distintas
actividades que desarrollan las empresas para comunicar los méritos de sus productos

y persuadir a su publico objetivo para que compren” (p. 98).

Igualmente, Bonta y Farber, (2005) expresan que la promocion es "el conjunto de
técnicas integradas en el plan anual de marketing para alcanzar objetivos especificos,
a través de diferentes estimulos y de acciones limitadas en el tiempo y en el espacio,

orientadas a publicos determinados” (p. 44)
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La promocion, significa comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados
sobre su negocio, sus productos, y ofertas, para el logro de los objetivos
organizacionales. La mezcla de promocidn esta constituida por Promocidn de ventas,
Fuerza de venta o Venta personal, Publicidad y Relaciones Pablicas, y Comunicacion
Interactiva (Marketing directo por mailing, emailing, catalogos, webs, telemarketing,

etc.).

Por otra parte, la promocion abarca una serie de actividades cuyo objetivo es: informar,
persuadir y recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto. Sus
variables son las siguientes segin Stanton, Etzel y Walker, (2000 p. 575).

Promocidn de
Ventas

Fuerza de Ventas

Mezcla de
promacin

Relaciones
piblicas

Publicidad

Marketing Directo

Figura 7. Mezcla de promocion

Fuente: Stanton, Etzel y Walker 2000
2.3.2. Estrategias competitivas

Son un patron de acciones de los principales objetivos, metas, politicas y planes
esenciales para alcanzar ventaja competitiva de un sector, clase de negocios 0 empresa
que quiere estar de manera sostenible frente a los competidores presentes o potenciales
Cérdenas (2012).
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Etapas: Para constituir estrategias competitivas es necesaria la formulacion de cuatro

etapas que son:

e Diagndstico de la situacién actual.

e Evaluacion de los factores de competitividad.

e Definicion de las estrategias competitivas.

e Estructurar las acciones que se deben llevar a cabo en la organizacion para

enfrentar a sus competidores actuales del mercado. Esser (2012)

Las estrategias competitivas, representan las formas basicas que tiene que tener un
sector, una organizacion o una empresa para reducir los costos, lograr la diferenciacion
de sus productos o servicios y segmentacion del mercado; como una forma clave de la
competitividad para que las organizaciones mejoren su posicionamiento en el
mercado, promocionar nuevos bienes o servicios, a traveés de una mayor interaccion

entre los aspectos asociados a la estructura de la empresa y su entorno. Hitt (2013)

2.3.3. Estrategias de diferenciacion en el producto

La estrategia de diferenciacion en el producto refiere a las actividades que forman parte
de los procesos de produccion de bienes o servicios con el fin de generar
particularidades que muchos segmentos de mercado requieren como un principio

importante para satisfacer sus necesidades y requerimientos.

Para aplicar este tipo de estrategia es necesario el analisis de los procesos de
produccion fundamentados en normativas técnicas como la ISO 9001-2015 y otros
parametros técnicos normados y regulados por las entidades que ejercen un control

sobre la produccion y comercializacion de estos productos o bienes. Krugman (2011)

2.3.4. Estrategia de liderazgo en costos

Su principio fundamental es determinar los costos directos e indirectos de los bienes o

servicios, sector empresarial u organizaciones, con el proposito de logar una
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minimizacién en los precios de venta, generando rentabilidad adecuada en relacion a

su inversion y a sus costos.

En el &mbito microempresarial o empresarial para determinar la estrategia de liderazgo
en costos es importante analizar en forma técnica los costos de produccion, en el que
se encuentran la mano de obra directa, los materiales directos y los costos generales
de fabricacidn, establecer los gastos administrativos, los gastos de ventas y

distribucion y los gastos financieros. Jiménez (2013).

2.3.5. Estrategias de segmentacion

Conocida también como estrategia de enfoque, partiendo del principio de que es
necesario seleccionar los nichos, segmentos de mercado, donde los compradores
tienen preferencias o necesidades especificas, de manera que se obtenga ventaja

competitiva diferente a los otros competidores.

Una estrategia de enfoque se convierte en exitosa cuando se considera: los segmentos
de mercado al que se quiere llegar, el analisis de la demanda o preferencias de los
consumidores, acciones de marketing especialmente las de marketing mix (Laplane
2011).
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CAPITULO III
MARCO METODOLOGICO

3.1. Descripcion del area de estudio

La presente investigacion se desarrollé en la Provincia de Imbabura canton Urcuqui

parroquia Cahuasqui.
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Figura 8. Ubicacion geografica parroquia de Cahuasqui

Fuente: MAGAP (2018)

Cahuasqui se encuentra ubicada a 45 km de la capital provincial al noroccidente del
canton y limitada al norte con la parroquia La Carolina, al Sur con Pablo Arenas y

parte de San Blas, al occidente con Buenos Aires y al oriente con Pablo Arenas.

La cabecera parroquial consta con las coordenadas geograficas de latitud norte
0°30°58” y longitud oeste 78°12°56”.
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La Parroquia de Cahuasqui tiene una poblacion de 1.813 personas, segun el Censo de
Poblacién y Vivienda 2010. De esta poblacion, 877 son mujeres y 936 son hombres.
Las jefaturas de hogar estan distribuidas en un 73.89% para los hombres, y 26.11%
para las mujeres, es decir una cuarta parte de los hogares de la parroquia estan bajo

jefatura de una mujer.

La estructura de poblacion de la parroquia denota que se trata de una parroquia
“joven”, ya que el 38.83% de su poblacion tiene menos de 19 afios (704 personas);
mientras que las y los jévenes entre 19 y 29 afios representan el 13.57% (246 personas);
las y los adultos de la 15,22% (276 personas).

Dos tercios de la poblacion vive en condiciones de pobreza, segin el Método de
Necesidades Basicas Insatisfechas, mientras que la mitad de esta poblacion se
encuentra en condiciones de extrema pobreza. Plan de Desarrollo y Ordenamiento
Territorial de Cahuasqui (2011 — 2031)

3.2. Enfoque, tipo de investigacion

3.2.1. Enfoque de investigacion

La presente investigacion se enmarco dentro del enfoque cuantitativo-cualitativo pues
las necesidades, contexto y circunstancias que englobaron la investigacion requirieron
de una perspectiva mas amplia que permitid la coexistencia entre la vision objetiva y

subjetiva.

Herndndez, Fernandez y Baptista (2014) sefialan que el método mixto “caracteriza a
los objetos de estudio mediante numeros y lenguaje e intenta recabar un rango amplio

de evidencia para robustecer y expandir nuestro entendimiento de ellos” (pag. 537).

La aplicacion del método mixto ofrece credibilidad a la investigacion, mejor
utilizacion de los instrumentos, nuevos aspectos de referencia, mayor entendimiento

del problema analizado y puntos de vista variados, que contribuyeron en el analisis,
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consolidacion e interpretacion de la presente investigacion. Al mismo tiempo,

proporciono certeza y seguridad sobre los resultados obtenidos del objeto de estudio.

3.2.2. Tipos de investigacion

La presente investigacion con alcance descriptivo midié de manera independiente y
conjunta cédmo es o se manifiesta el objeto, o problema de estudio Posso (2013). De
igual forma, procur6 descubrir los angulos y dimensiones mas peculiares o

diferenciadas que afectan la comercializacion de la granadilla.

Herndndez (2014) sefialan que el investigador con los estudios descriptivos busca
“especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos,

comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis”

(pég. 92).

La toma de datos y recopilacion de informacion se realizé a través de la investigacion
de campo, con el fin de llegar a conclusiones de caracter general, dar un mejor
entendimiento al objeto de estudio y conocer a profundidad los elementos especificos
de la comercializacion, que al organizarlos se convirtieron en propuestas alternativas
de mejoramiento; de igual manera, se utilizd la investigacion documental debido a que,
sobre la base de la indagacion y recoleccion de informacion impresa, electrénica o
gréfica, se pudo formar un cuerpo de ideas que sustentaron el estudio de los procesos
sobre temas relacionados, con la intencidn de responder a determinadas interrogantes

de manera critica.
3.2.3. Poblacion
La poblacion objeto de estudio fueron todos los productores de granadilla con una

referencia de 45 agricultores, quienes se encuentran en la parroquia de Cahuasqui, a

fin de medir la dimensién socio econémica.
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Asi, una poblacion es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de
especificaciones Mendoza, Hernandez, Sampieri y Méndez (2015).

3.3. Procedimiento

Para proceder con el andlisis de la investigacion se determind trabajar en tres fases,
enfocadas en los objetivos especificos, para el cumplimiento de los mismos se ha
considerado emplear matrices de informacién de datos, sintesis de informacion y
esquemas predefinidos, adaptados a metodologias preexistentes, de acuerdo a la
realidad del estudio.

3.3.1. Fase 1: Diagnosticar la situacién actual de los productores de granadilla

Se analizo6 la situacién de los productores, desde una perspectiva social, econémica y
organizacional, para lo cual se empled la técnica de la encuesta (Anexo A) a los 42
productores de la zona de Cahuasqui. Esta estrategia permitio recolectar la mayor
cantidad de informacion posible relacionada a los aspectos de la situacion actual y el
estado organizacional, basicamente lo que se pretendié obtener como resultado de este
diagnostico son las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que tiene los

productores a partir de la 6ptica de cada persona.

Se realizaron salidas de campo con el proposito de recopilar informacion en las
diferentes instituciones como son el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG),
AGROCALIDAD vy los agricultores, los puntos de ventas, formas de almacenamiento,
transporte, cumplimiento de normas tecnicas y demés variables que ayudaron a
caracterizar los procesos y problemas que se generan en la comercializacion de la
granadilla. Los hechos se recogieron en el lugar de los acontecimientos y se

describieron en funcién a los datos relevantes analizados.

Igualmente, se recolecto datos a traves de la aplicacion de una encuesta a los pequefios
agricultores de la parroquia de Cahuasqui en funcion a las variables relacionadas con
los mecanismos de produccion empleados, las condiciones de entrega del producto, la
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manera en que se establecen los precios y el nivel de asociatividad. Se verifico la
veracidad del instrumento a través de la prueba piloto, una vez acopiados los datos, se
procedio a su codificacion y estudio estadistico aplicando el analisis univariado para
establecer la frecuencia absoluta y relativa (frecuencia y porcentaje). Los resultados
se presentaron en tablas, gréficos y diagramas, finalmente se emiti¢ inferencias,

comentarios y conclusiones sobre la investigacion realizada.

3.3.2. Fase 2: Analisis de los puntos criticos de la cadena de comercializacion

Los grupos focales apuntaron a obtener una perspectiva colectiva de los puntos
criticos de la cadena de comercializacion. Su ejecucién comprende la entrevista grupal
a los informantes claves: presidentes de productores de granadilla, Ministerios de
Agricultura y Ganaderia (MAG), Tecnicos del MAG, Agrocalidad y
Comercializadores, quienes a través de su interaccion proporcionaron diferentes
puntos de vista sobre el problema en estudio. Para recolectar la informacion se empled
el registro anecdotico, y fotografico del evento. Posteriormente, se realizo el analisis

del contenido e interpretacion de los resultados.

3.3.3. Fase 3: Estrategia que mejore la cadena de comercializacion del cultivo de

granadilla (Passiflora ligularis)

En esta fase se presentaron diferentes propuestas de para ampliar la comercializacion
del cultivo de Granadilla (Passiflora ligularis), las cuales involucran el uso adecuado
de los canales de distribucidn, la identificacion de otros mercados alternativos, el valor

agregado y la asociatividad como medio de comercializacion.

3.4. Consideraciones bioéticas

Se realizo previo consentimiento informado de los participantes, los productores
involucrados aceptaron ser parte de la investigacion libre y voluntariamente y
colaboraron con todo lo que necesario para culminar de buena manera con el trabajo

de investigacion. Para obtener los permisos necesarios de la comunidad de Cahuasqui
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primero se envid un oficio al representante de la Junta Parroquial, en donde constan
los requerimientos necesarios de la actividad y también realizar los trdmites necesarios

en la Universidad Técnica del Norte.

En correspondencia al principio de autonomia, fue importante establecer un espacio
comunicativo con los agricultores y representantes de los productores de granadilla de
la parroquia y los participantes del grupo focal con el proposito de darles a conocer los
objetivos, alcances y la forma en que se aplicaran los instrumentos a través del
consentimiento informado. La presentacion del trabajo también implicé la
socializacion de los riesgos, beneficios y alternativas de comercializacion a los

participantes de la investigacion.
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION

Dentro del presente capitulo pasamos a enunciar de una manera mas explicita los
resultados obtenidos para cada objetivo de investigacion, tomando en cuenta los
procesos y pasos a seguir de una manera ordenada y cumplir con el desarrollo de

investigacion.

4.1. Diagnostico de la situacién actual de productores de granadillaen la

parroquia de cahuasqui.

Cahuasqui es una parroquia rural perteneciente al canton Urcuqui de la provincia de
Imbabura, tiene una poblacion de 1.813 habitantes. Se encuentra ubicado a 45
kilometros de la ciudad de lIbarra, aproximadamente a dos horas de los lugares

turisticos de Otavalo, Cotacachi y los volcanes de Imbabura.

Las principales actividades economicas que se dedican sus habitantes son la
agricultura y la ganaderia. La diversidad de pisos climaticos, permite la siembra de
una variedad de cultivos como tomate de arbol, frejol, esparrago, tomate rifion, arveja,
papa, café recientemente y frutales como aguacate y citricos, es notable ver la
introduccidén de un nuevo cultivo como es la granadilla que vienen dando mucho éxito
y a la vez contribuyen al mejoramiento de ingresos econdmicos a las familias de

manera notable.

Es notable ver que el 74,97 % de la PEA se dedica a la agricultura y ganaderia un
2,24% de la poblacion estad dedicada a las actividades de manufactura de productos
como la talabarteria, carpinteria y otros, el 3,78 % realiza trabajos de construccion sea
dentro o fuera de la parroquia, esto tomando las actividades mas relevantes que

realizan las personas dentro de la parroquia de Cahuasqui.
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Para determinar el diagnostico actual se realiz6 un modelo de encuesta realizado a los
productores de granadilla ubicados en la parroquia de Cahuasqui, con el objetivo de
tener de una forma mas veraz el estado actual de los agricultores y poder empatar con
los objetivos posteriormente investigados para tener una informacion real y fortalecer
la cadena de produccion en sus diferentes niveles. Es importante acotar que para la
encuesta a los agricultores se aplicé al 100% de la muestra.

Uno de los aspectos a tomar en cuenta dentro de la agricultura es que el 74.97% de la
poblacion se encuentra dentro de la actividad agropecuaria, la Poblacién
Econdmicamente Activa (PEA) y en su mayoria presentan un nivel de instruccion
primaria lo que hace que no tengan una preparacion adecuada para poder tener un nivel
de emprendimientos con el fin de cerrar la cadena de valor optimizando recursos,
mejorando tecnologia y asi tener un mayor incremento de produccion acorde a las

realidades que presenta el territorio donde se encuentra la investigacion.

Es notable tener en cuenta que este tipo de actividades agricolas es predominante por
el sexo masculino, es asi que el 92% de los productores de granadilla son del sexo

masculino y apenas el 8% es de sexo femenino como se observa en la figura 9.
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Figura 9. Instruccion de la persona con relacion al sexo
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El indice poblacional o nimero de personas por familia dentro de la muestra de
agricultores a estudiar es de 47,37% de productores que presenta un promedio de
familia de 3 personas, el 39,47% presenta 4 personas. ES un punto muy sobresaliente
ya al ser una parroquia rural no tiene un numero grande de integrantes por familia ya
que el promedio en estos sectores es de 5 personas. Al tomar en cuenta estos indices
de poblacion por familia se puede acotar que la produccién agricola sigue en escala
debido a que los ingresos econdémicos en el cultivo de la granadilla son buenos y
ayudan de manera notable al mejoramiento de los ingresos econémicos y por ende a
facilitar la educacion de los hijos y complementar la ensefianza aprendida

empiricamente por sus padres.

Al tener un nimero de hijos pequefio, hace que no exista un mayor desmembramiento
del uso de suelo agricola por problemas de herencias, lo que permite el mejoramiento
de los recursos incrementando y tecnificando el cultivo con el paso de los afos. La
granadilla al ser un cultivo nuevo en el sector es importante ver que el mayor nimero
de agricultores se encuentran entre los méas jovenes de toda la muestra en estudio lo

que hace que cada vez se involucren mas personas a trabajar en este cultivo en

especifico.
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Figura 10. Integrantes por familia de acuerdo a la edad
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Dentro de las labores culturales que se tiene dentro del cultivo es notable ver que la
mayoria de agricultores le tiene al cultivo de granadilla como el cultivo de sustento de
vida y progreso para la familia, razon por la cual se dedican a este cultivo entre los 4
a 5 dias a la semana. Un pequefio porcentaje le tiene al cultivo como alternativa y son
los que tienen en pequerias proporciones de terreno dedicados a esta actividad en la

produccion de granadilla.

Entro de a tenencia de tierra, que le dedican al cultivo tenemos que tomar en cuenta
que los pequefios y medianos agricultores son los que se encuentran incursionando en
este tipo de cultivo, y al ser un cultivo que demanda de un monto considerable de
dinero, la mayor parte a empezado por incursionar en esta actividad con 0,5 ha, e ir

incrementando posteriormente hasta llegar a 1 ha.

Es importante tener en cuenta la falta de unién para la conformacion de asociaciones,
lo que hace que no se tenga propuestas productivas en el cultivo de granadilla
enmarcadas en el mejoramiento y cierre de la cadena de produccion con pequefios y
medianos agricultores, esto hace que se vaya a una competencia desenfrenada lo cual
hace que el precio sea variable de acuerdo a la calidad y cantidad de producto. Al no
pertenecer a ninguna asociacion los productores, hace que la comercializacion del

producto se la dé al mejor postor que en este caso viene hacer el intermediario.
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Figura 11. Produccion por ha de acuerdo a la superficie destinada para el cultivo.
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Dentro de los pardmetros que presenta el cultivo tenemos que el 76% de los
agricultores en estudio presentan un sistema de cultivo de 4 x4 es decir distancia entre
planta y surco de 4 metros mientras que el 14% utiliza el sistema de 5 metros por planta
y por fila. Esto se da en base a las diferentes condiciones que presenta el terreno como
es las curvaturas de nivel, pendientes, disponibilidad de agua que hace que sea uno de
los factores a tener en cuenta para la instalacion y manejo del cultivo. De acuerdo a los
parametros anteriormente descritos las toneladas de produccion varian entre 3 a 5

toneladas tal como se observa en la figura 5.

Los estados fenoldgicos de la granadilla que se presentan en la actualidad en la
parroquia donde se establecio la investigacion se encuentran en el siguiente estado:
Etapa vegetativa que se corresponde con la germinacién de la semilla y dura entre 15
y 20 dias, dependiendo de la calidad de la semilla, el substrato de siembra, el manejo
del riego y de la temperatura.

Etapa vegetativa que corresponde a la emergencia de la plantula y ocurre en las
primeras tres semanas después de la siembra de la semilla. Es una etapa que se
desarrolla completamente en semillero o en vivero y en ella se realizaria el primer

trasplante a bolsa.

Etapa vegetativa que corresponde a la fase de trasplante al sitio definitivo y se produce
entre los 65 y 75 dias despues de la siembra de la semilla. En esta etapa se realiza la
eliminacion de los chupones basales, si aparecen. Lo mas importante es que no falte

agua a las plantas.

Etapa vegetativa en la que predomina el desarrollo vegetativo, produciendo

unicamente hojas, chupones y zarcillos.

Etapa vegetativa es una etapa de transicion en la que empiezan a aparecer los botones
florales.

Etapa reproductiva correspondiente a la floracion propiamente dicha. Mas del 50% de

las plantas del cultivo presentan flores en cartucho y flores abiertas.
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Etapa reproductiva correspondiente a la formacion del fruto y con una duracion que
oscila entre los 50 y los 60 dias. En esta etapa se produce un trasvase de foto asimilados

desde las hojas hacia los frutos formados.

Etapa reproductiva correspondiente a los procesos de llenado y maduracion del fruto.
Su duracién es de entre 20 y 25 dias.

Tomando en cuenta los estados de las diferentes etapas vegetativas que presentan los
cultivos de los productores pertenecientes a la parroquia de Cahuasqui tenemos los

siguientes datos tomando en cuenta 38 predios de investigacion.

Dentro del sistema de riego que presentan los agricultores en el cultivo de granadilla
tenemos que el 100% poseen agua para riego y todos en su totalidad aplican el riego
por inundacidn, se puede dar la tecnificacién del cultivo, pero tomando encuentra que
le implementacion del cultivo es costosa y en la cual lo estan ejerciendo pequefios y

medianos productores se limitan a este tipo de sistema de riego.

4.2. Anélisis operativo de los procesos internos y externos de los productores de
granadilla que permitan desarrollar las mejores préacticas culturales en la

siembra, punto de acopio y canales de comercializacién de la granadilla.

Para establecer de una manera mas clara los analisis internos y externos dentro de los
procesos que presentan los agricultores en el cultivo de la granadilla desde el manejo
hasta la comercializacion se establecen bien marcadas las diferencias entre procesos

teniendo asi los siguientes resultados:

4.2.1. Andlisis externo.

Los agricultores y asociaciones agricolas se desenvuelven en un entorno caracterizado
por la volatilidad, la incertidumbre, la complejidad y la ambigiedad, conjunto de
elementos que la gestion estratégica requiere comprender e interpretar al momento de

formular e implementar decisiones estratégicas.
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En los ultimos afios se han registrado macro tendencias como la globalizacién
(econdmica, politica, cultural, etc.) y la digitalizacion, que han reconfigurado el
entorno significativamente. Considerando que las agro empresas no son entes aislados,
lo anterior condiciona e incide en la naturaleza de sus decisiones estratégicas e implica

una serie de desafios en términos de liderazgo y gestion.

De esta manera, resulta esencial para la gestion estratégica agro empresarial
contemplar un analisis externo que involucre el estudio de los factores que conforman
el entorno. Ello con el objetivo de identificar las oportunidades y amenazas a las que
se enfrenta la organizacion y disefar las estrategias que las atiendan.

Para estudiar dichos contextos se propondran diferentes herramientas: el analisis de
cadenas y territorial, asi como el de los entornos sectorial general y sectorial
especifico. En tanto, para la valoracién de oportunidades y amenazas se elabor6 una

matriz de evaluacion de factores externos (EFE).

4.2.1.1. La cadena productiva

Si bien el alcance del concepto de cadenas es mucho mas amplio, s6lo se presenta esta
metodologia para su analisis como parte del analisis externo de la agroempresa. El

analisis de la cadena propone diferentes abordajes consistentes en el estudio de:

e Las caracteristicas de los diferentes actores y las relaciones entre ellos;

e El sector al que pertenece;

e el territorio en el que opera.

e otros factores de los contextos nacional e internacional que ejercen influencia

en ella.

Con respecto al primer punto, en el recuadro se sintetiza la informacion que se debe
considerar. Los otros puntos, que tienen también incidencia directa sobre las
actividades agricolas, se desarrollan en profundidad en los siguientes apartados de esta

unidad.
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Figura 12. Estructura de la cadena productiva.

En la presente figura se muestra los diferentes eslabones y actores que participan en
una cadena. En el esquema central se sefialan los eslabones y actores directos que
usualmente conforman las cadenas (proveedores diversos, productores,

transformadores/procesadores, distribuidores/comercializadores y consumidores).

Estos se ven inmersos e influidos por la presencia 0 no de servicios de apoyo
(financieros, asistencia técnica, infraestructura, laboratorios, etc.) y por el marco
regulatorio de la cadena (legislaciones y normativas comerciales, sanitarias,
ambientales, de promocion, etc.). En este entorno directo de la cadena, arriba y abajo,
aparecen otro tipo de actores indirectos, como son las organizaciones e instituciones
que apoyan el desarrollo de las cadenas agricolas, que las regulan, las controlan o las

limitan de algin modo.

A lo largo de una cadena agroproductiva es posible apreciar la circulacion de diferentes
flujos. Por un lado, se tienen los flujos de productos y servicios, que transitan desde
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el productor al consumidor transformandose paulatinamente. Por otro lado, estan los
flujos financieros, que generalmente viajan en direccion contraria, desde el
consumidor al productor. Asimismo, se produce un flujo muy relevante que circula en
doble via, que es el de la informacién y conocimiento, que se constituye en un insumo
clave para la toma de decisiones y para la coordinacion, articulacion y gestion de la

cadena de valor.

Las cadenas también pueden ser tipificadas por el origen de su fuerza motora. Esta
fuerza puede venir desde la demanda o desde la oferta. La mayoria de las cadenas
agricolas integradas a los mercados son cadenas traccionadas desde la demanda. Son
los consumidores (y los minoristas) quienes determinan, en funcién de sus
necesidades, qué es lo que van a consumir y con esto inducen adaptaciones y cambios
en los sistemas productivos y comerciales a lo largo de la cadena. Cabe destacar que
existen también cadenas agricolas impulsadas inicialmente desde la oferta. Aunque
generalmente, con el tiempo, la incidencia de las preferencias de los consumidores

genera el traccionamiento desde la demanda.
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BLOQUE DESCRIPCION

HISTORIA Idea general de los cambios maés
importantes y los hitos que afectaron la
cadena en los ultimos afios. Se incluyen
datos de actores, hechos y factores clave

ACTORES Identificacion de actores (directos e
indirectos) que intervienen en cada eslabdn
de la cadena. Se trata de reconocer quienes
son los actores principales, sus
caracteristicas, intereses y niveles de
incidencia en el proceso

RELACIONES/ORGANIZACIONES Relaciones de compraventa, sociales y de
organizacion y concertacion existentes
entre los actores de los diferentes eslabones
y de un mismo eslabon

MERCADO Caracterizacion de la demanda y datos de
la oferta. Esta informacion debe contribuir
al conocimiento del mercado y posicion del
producto en este

DATOS ECONOMICOS Costos, precios y margenes de utilidad
(historicos y actuales) del producto en cada
eslabon.

ENTORNOS Factores de los entornos (sectorial,
territorial, nacional e internacional) que
pueden afectar positiva o negativamente al

desarrollo de la cadena

Figura 13. Mapeo de la cadena

Dentro del mapeo de la cadena, se delimit6 el campo de su estudio; es decir, se definio
el producto especifico que se analizaron como es el caso de la granadilla. Asimismo,

se decide el alcance del andlisis: si se analizd la cadena local, regional, nacional.
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Bésicamente, el mapeo consistié en representar en un esquema la secuencia de los

eslabones y asentar en cada uno de ellos la informacién que se indica en el recuadro.

Esto es importante: el analisis de la cadena se utilizé para el diagnostico inicial para
pensar las estrategias de una agroempresa o de una organizacion de productores de
granadilla en particular, pero también nos fue Util para la gestion estratégica de la
cadena. Es decir, la informacion recopilada y analizada se utiliz6 para la toma
consensuada de decisiones, con el fin de articular y alinear estrategias en toda la cadena
y entre actores especificos y asi concertar y garantizar la provision de insumos, mano
de obra, financiamiento, informacion y tecnologia entre otros en calidad y cantidad.

Diagnostico.

Se comenzd por revisar los antecedentes y hacer un mapeo de la cadena; luego se
identificaron y caracterizaron sus actores/eslabones y sus relaciones; se analizd la
situacion de la cadena (competitividad, inclusion y equidad, sustentabilidad ambiental
e institucionalidad); se identificaron puntos criticos para mejorar (obstaculos,
debilidades, oportunidades, etc.) y se establece la linea de base (cuél es la situacion
actual de la que se parte con relacion al producto, los resultados y el impacto).

Formulacion.

Segun sea al caso de la unidad a analizar (cadena o empresa), se platean marcos legales,
planes, programas, proyectos y estrategias. De esta manera, y a partir del diagnostico,
se establecen resultados/impactos a alcanzar y se desarrollan instrumentos especificos

para su logro.

Ejecucion.

De acuerdo con lo planteado en la formulacion, se definieron roles, responsabilidades
y se generan alianzas (publico y privado); asimismo, se asignan presupuestos para
financiar los proyectos orientados a cada uno de los resultados a alcanzar, precisando

quién, cuando y cuanto aportara cada fuente de financiamiento.
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Evaluacion.

Se definieron medidas para el seguimiento continuo de las acciones que se establecen
en anteriores pasos, a fin de prever cambios y situaciones adversas con antelacion. Si

bien es el Gltimo paso que se trabajo, la evaluacién es continua.

ESTUDIO DE CASO.

Con el presente estudio de investigacion los productores de granadilla de la provincia
de Imbabura, canton Cahuasqui analizaron su cadena respectiva. Como resultado de
este proceso se tomaron decisiones estratégicas consistentes en un aumento en la

produccién y una mejora del producto.

Asimismo, se manifiesta que se necesita una unidad de transformacion y la produccion
se orienta, en parte, hacia el comercio ético. Durante el anélisis de la cadena, uno de
los principales puntos débiles identificados fue el caracter informal y la falta de
organizaciones de productores. Gracias al apoyo del ministerio de ganaderia se llega a
ver la posibilidad de asociarse y tener la legalizacion necesaria para poder aplicar a
fondos no retornables por parte de empresas publico privadas. Este progreso tiene,
naturalmente, consecuencias para otros subsectores y para el desarrollo econémico

local de esta provincia en general.

4.2.1.2. Los entornos de la agroempresa

Un entorno es todo aquello ajeno a la agroempresa que la influye y condiciona, y que
afecta —positiva o negativamente— el cumplimiento de sus objetivos y resultados. Por
tal motivo, su estudio es absolutamente prioritario en toda unidad econdémica; méas ain,
lo que surja de ese analisis debe verse reflejado en sus objetivos, estrategias y

estructura organizacional.

Ademaés de la cadena, un agro negocio esta inmerso en diferentes entornos (figura 1),
en los que se registran tendencias y factores que se traducen en oportunidades o
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amenazas. Las primeras pueden ser aprovechadas; y las segundas, muchas veces,
mitigadas si la organizacion las analiza y actla sobre ellas.

Figura 14. Entorno de la empresa

En el entorno genérico se revisan variables nacionales e internacionales, en el
territorial se analizan las caracteristicas que configuran el lugar donde esta asentada la
organizacion y en el sectorial se estudia la estructura de la rama de la actividad a la

que pertenece la unidad econémica.

Cabe destacar que al ser externos los factores y/o tendencias de estos ambitos, la
agroempresa no tiene control sobre ellos, pero si puede ejercer cierta influencia en
algunos ambitos mas proximos a ella: organizaciones gremiales, camaras empresarias,
gobiernos municipales o distritales y algunos organismos nacionales que tengan

representacion local.

Es necesario generar el habito de consultar continuamente la informacion que se

difunde en los medios de comunicacion y/o en las publicaciones de las instituciones
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del sector al que pertenece la agroempresa; también es importante relacionarse e

interactuar con los actores del territorio y del mismo sector.

Existen herramientas concretas para analizar estos entornos. Se detallan en las
siguientes lineas algunas de estas, asi como las pautas de coémo y qué datos analizar.
Entorno sectorial especifico.

El contexto mas cercano a la empresa es la cadena (abordado anteriormente) y el sector
al que pertenece. El estudio del entorno sectorial especifico permite comprender cémo
son los mecanismos Yy reglas de la competencia entre los actores de la cadena, y
también con actores del mismo sector, pero de otras regiones en el mercado; asi como
las condiciones que permiten que el sector sea rentable. Esto ofrece un marco para

anticipar e influenciar a la competencia.

Para el analisis de este entorno, usualmente, se utiliza el modelo de las cinco fuerzas
competitivas de Porter: la amenaza de nuevos competidores, la intensidad de la
rivalidad entre los competidores, el poder de negociacién de los consumidores, el
poder de negociacién de los proveedores y la amenaza de productos sustitutos (figura
11).

Amenaza
de nuevos
competidores

Poder de Rivalidad Poder de
negociacion con entre negociacion de
proveedores competidores los compradores

Amenaza
de productos
sustitutos

Figura 15. fuerzas competitivas de un sector

56



Al momento del andlisis, las fuerzas se evalGan en términos de su intensidad o
debilidad. Cuanto més intensa sea cada fuerza se le considera como amenaza porque
limita la capacidad de las agro empresas establecidas para reducir sus costos, aumentar
los precios y obtener mas ganancias (menor rentabilidad); si la fuerza es débil se le
califica como oportunidad porque permite a una organizacion tener mas ganancias

(mayor rentabilidad).

Al momento del analisis, las fuerzas se evaluan en términos de su intensidad o
debilidad. Cuanto més intensa sea cada fuerza se le considera como amenaza porque
limita la capacidad de las agro empresas establecidas para reducir sus costos, aumentar
los precios y obtener mas ganancias (menor rentabilidad); si la fuerza es débil se le
califica como oportunidad porque permite a una organizacién tener mas ganancias

(mayor rentabilidad).

Los competidores potenciales

Son agro empresas que no comercializan lo mismo que la unidad de negocio que se
analiza, pero que tendrian capacidad de hacerlo si asi lo desean. Cuanto mas altos sean
los costos que deban enfrentar los competidores potenciales para entrar en un sector,

mayores seran las barreras de ingreso y mas débil sera esta fuerza.

Las barreras méas importantes que pueden ser construidas por empresas existentes o
evadidas por las nuevas— incluyen economias de escala, lealtad a la marca, ventajas
absolutas de costos, costos de cambiar de clientes, tecnologias especificas o patentes
que generen una diferencia importante al producto (sea por la calidad, el gusto, el
tamafo u otras caracteristicas) y la necesidad de cumplir con determinadas normas

oficiales.
La rivalidad entre competidores se refiere a la disputa entre agro empresas de un sector

por ganar participacion en el mercado, la cual se puede basar en precios mas bajos,

productos diferenciados y/o inversion en marketing (disefio del producto, promocion,
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esfuerzos de ventas directas y servicio después de las ventas). Esta fuerza se evalla
analizando los siguientes aspectos:

Estructura competitiva de la industria.

Si el sector estéa fragmentado, la rivalidad es intensa (amenaza) debido al gran nimero
de agro empresas existentes, lo cual se da por el bajo nivel de barreras. Si el sector esta
consolidado, la fuerza es débil (oportunidad) por las mismas causas que en el primer

caso, pero en sentido contrario.

Condiciones de la demanda

Una demanda decreciente intensifica la rivalidad por la disputa cada vez mayor para
capturar consumidores (amenaza), esto no se da si la demanda es creciente

(oportunidad).

Costos fijos.

Los costos fijos altos en el cultivo de la granadilla hacen que la rivalidad sea intensa,
ya que para cubrir esos egresos las agro empresas o intermediarios tienen que vender
mas y entran en disputa para ganar consumidores; en cambio, si los costos fijos son

medios 0 bajos no hay tanta presion por vender y la rivalidad tiende a ser menor.

Barreras para salir de la industria.

Si hay muchas barreras para salir de un sector que no es provechoso, la rivalidad se
intensifica (amenaza) porque para mantenerse en el mercado se da una disputa por los

clientes.

El poder de negociacion de los compradores (finales o intermediarios)

Se refiere a su capacidad para negociar frente a las agro empresas del sector la
disminucion de precios y una mejor calidad y servicios. Si los compradores influyen
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en los anteriores aspectos, la fuerza es intensa (amenaza). Asi, hay compradores
poderosos cuando el sector esta fragmentado, cuando compran grandes volimenes;
cuando los costos que implica cambiar de producto son bajos; y cuando un comprador

intermediario es un competidor potencial.

Poder de negociacion de los proveedores

Es la capacidad que tienen para aumentar los precios de los insumos o subir de otro
modo los costos del sector. Esta fuerza puede ser intensa si el o los productos que
venden tienen pocos sustitutos; si venden a varios clientes, con lo cual no se puede
negociar desde una posicion de fuerza; si para las agro empresas que atienden dejar de
comprarle a ese proveedor le implicaria un aumento de costos significativos, y si el

proveedor, ademas, es también un competidor potencial.

La potencia de las cinco fuerzas puede modificarse a medida que cambian las
condiciones del sector. En este contexto, los agricultores deben reconocer dichos
cambios para formular respuestas estratégicas apropiadas. Una agro empresa, a través

de su estrategia, puede alterar a su favor la potencia de una o mas fuerzas.

Entorno territorial

Dentro de la cadena se localizd un espacio geografico con determinadas caracteristicas
agroecoldgicas y con una oferta de servicios de apoyo a la produccion que condicionan
su grado de competitividad; asimismo, dicho territorio esté articulado con otros del

contexto nacional.

La parroquia de Cahuasqui presenta caracteristicas propias que lo diferencian de otros.
Su tejido social, sus recursos naturales, sus formas de producir, consumir e
intercambiar (economia) y sus instituciones y formas de organizacion; son cuatro

aspectos que los caracterizan.

El territorio provee a los establecimientos de cultivos recursos naturales,

infraestructura de servicios, institucionalidad, sistemas de innovacién y conocimiento,
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personal con diferente calificacion laboral y condiciones de localizacion para colocar
su produccion en los mercados, sea por proximidad o por la infraestructura vial o

ferroviaria (figura 16).

Figura 16. Dntorno territorial

La empresa, en un marco de cadenas de valor agregado, aporta bienestar a través de la
generacion de empleo y la produccion de bienes y servicios para el consumo. Segun
cual sea la orientacion de las empresas en dicho territorio, el conjunto de ellas
condicionara la sustentabilidad de los recursos naturales segun el modo en que se
utilicen, incidird en el modelo de gobernanza local, en el patron de ocupacion del
territorio, en la preservacion de la cultura local o la promocién de nuevos valores
culturales y otros resultados del desarrollo. Estos resultados pueden ser tanto positivos

como negativos.

Una empresa puede generar impactos negativos en su entorno territorial,
principalmente en el aspecto social y ambiental, cuando sus practicas no son
sostenibles. EI ambito territorial se analiza para observar qué componentes del lugar
pueden constituir ventajas competitivas frente a otros territorios; o, por el contrario,

qué aspectos pueden quitarle competitividad. Asimismo, las empresas ahi asentadas
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pueden articularse para construir y/o fortalecer el entorno en beneficio de su

competitividad y del desarrollo de las comunidades.

Entorno genérico

Dentro del entorno genérico tenemos constituido por factores o tendencias que se
registran en los niveles nacional e internacional, impactando por igual, positiva o
negativamente, a las produccion y comercializacion de la empresa. Dentro de su
analisis se encuentran contextos muy dindmicos, cambian constantemente, por lo que
se utilizo el andlisis PESTEL (figura 17), acronimo en inglés de las fuerzas politicas,

econdmicas, sociales-culturales, tecnoldgicas, ambientales y legales.

Politico Econdmico Social Tecnolégico Ambiental Legal
s hega N = 0 |\ 2
| | 11 "ne ° o (| #2

Figura 17. tendencias del analisis de pestel

Factores politicos:

Se lo relaciond autonomias, garantias y sistema politico; nivel de estabilidad politica
y lineamientos de politicas publicas econdmicas, agricolas, de inversion, de
innovacion, comerciales, industriales y energéticas, entre otros, y los cambios que se
van produciendo en dichas politicas en las distintas areas que presenta el proyecto

como son agricolas o comerciales.

Factores econdmicos

Se analizaron los cambios y tendencias relacionadas con globalizacién, ciclos

econémicos, disponibilidad de crédito, tendencias en el nivel de ingresos per capita y
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de empleo, situacion financiera, situacion fiscal, inflacion, tipo de cambio, cargas

Impositivas y costos de insumos y suministros, entre otros.

Factores Sociales

Se revisaron tendencias en el crecimiento poblacional, los niveles de desarrollo
humano urbano y rural, los niveles educativos de la poblaciédn, las tendencias en los
estilos de vida y en las modas, el nivel de conciencia sobre temas medioambientales
(cambio climético y preservacion de los recursos naturales) y sociales (inclusion,
equidad de género, etc.). También se evaluaron actitudes y habitos de consumo (por
ejemplo, preferencia por alimentos saludables, calidad e inocuidad, responsabilidad
social, lucha contra la obesidad, productos étnicos y valoracién de ingredientes

naturales, etc.).

Factores tecnoldgicos:

Se analizaron tendencias de desarrollo tecnoldgico en general y de sectores especificos
en particular; desarrollo de tecnologias de informacion y comunicacion (TIC) y sus
efectos, tanto en la produccion como en la distribucion y en el consumidor; aparicién
de tecnologias disruptivas. También se analizan las politicas puablicas para
investigacion, desarrollo e innovacion en particular, el gasto publico, el impulso a la
nanotecnologia y biotecnologia, la velocidad de difusion y adopcion de innovaciones
y el modo de organizar e implementar la transferencia de tecnologia en el territorio,

entre otros.
Factores ambientales:
Se estudiaron tendencias en aspectos relativos a la contaminacion ambiental y el

cambio climatico, las regulaciones de proteccion medioambiental y su efectiva

aplicacion, las tendencias en el consumo de energia y el reciclaje de residuos, etc.
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Factores legales:

Se tomaron en cuenta leyes, resoluciones y reglamentos que coordinan, regulan e
inciden sobre las actividades econdémicas de las organizaciones y empresas, tales como
leyes fiscales, laborales, medioambientales, de comercio interior y exterior, de defensa
de la competencia, de defensa del consumidor, de educacion, cédigos alimentarios y
normas bromatologicas, regulaciones en torno a licencias y derechos de propiedad
intelectual, etc. Figura 18, se centrd en aquellos componentes de estas fuerzas que
tengan mayor influencia en la agro empresa, identificando y priorizando las
oportunidades 0 amenazas, segun niveles de impacto y de urgencia.

4.2.1.3. Evaluacion de factores externos (EFE)

La informacion recopilada y asentada en el mapa de la cadena, sumada a la que se
obtuvo de los diferentes entornos descritos en la subunidad, se analiza y evalla en
forma participativa. El propoésito es identificar y elaborar una lista definida, no
exhaustiva, de las oportunidades y de las amenazas directamente relacionadas con la

empresa y el sector al que esta pertenece.

El anterior ejercicio implica el reconocimiento de las principales oportunidades y
amenazas a las cuales la empresa podria dar una respuesta practica. Para su evaluacion,
las variables se registran en una matriz como la del recuadro 7, que se analizara a

continuacion.
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ENTORNO FACTORES DESCRIPCION VALOR CLASIFICACION VALOR
EXTERNOS DEL FACTOR PONDERADO
OPORTUNIDADES
Instituciones
Prestadores financieras
Cadena de servicio y publicas 0,15 0,45
apoyo vinculadas al
sector
Entorno Rivalidad Ningln
sectorial entre competidor esta 0,20 0,40
especifico competidores  bien posecionado
_ Consumo de
Entorno Fuerza socio
. productos 0,25 0,25
genérico cultural .
nativos
Existe
Entorno ) coordinacion
o I+D+i 0,05 0,05
territorial para la
investigacion
Actores Deficiente
Cadena o ) . 0,10 0,30
publicos asistencia técnica
Entorno Existen  pocos
sectorial Proveedores  proveedores, 0,14 0,52
especifico precios altos
Entorno Fuerza Inestabilidad
. . . 0,04 0,04
genérico econémica cambiara
Entorno Formacion Mano de obra no
o i 0,08 0,24
territorial RRHH calficada

Figura 19. matriz de evaluacion de factores externos

Obsérvese que en la columna “entorno” se registran los tipos de ambientes abordados
en esta subunidad, en la columna “factores externos” se asienta la categoria general

del factor identificado y en la columna “descripcion del factor” se lo detalla.

En el cuadro 14 se hizo una sintesis, donde se incluyd como amenaza a ‘“actores
2
publicos”, enmarcando en esa categoria a organismos de asistencia técnica que no

ofrecen servicios de calidad. Sin embargo, es posible que existan casos donde haya
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organismos publicos que brinden buenos servicios y representen oportunidades, o
inclusive en un mismo caso puede haber diferentes organismos publicos, algunos que

brinden buenos servicios y otros que no.

Del mismo modo, a todos los proveedores se los englobd en una Unica linea también
COMO amenaza, porque en este caso son pocos Y tienen precios altos, pero bien podria
ocurrir en otros casos que los proveedores representen oportunidades, o inclusive que
haya proveedores escasos y caros en algunos rubros, pero variados y con precios
competitivos en otros. Esto puede variar en cada situacién a analizar: es posible que
algunos proveedores se presenten como amenazas, y otros como oportunidades, por lo
cual es posible que haya dos o mas lineas para diferenciar distintos tipos de

proveedores.

Algo similar ocurre con el Estado: puede haber organismos de promocidn técnica o
financiera y organismos de control fiscal o bromatolégico, unos brindaran

oportunidades, otros pueden representar amenazas.

Inclusive un mismo actor o factor puede presentar al mismo tiempo una amenaza y
una oportunidad: que existan pocos proveedores representa en la actualidad una
amenaza, ya que no hay competencia entre ellos y, por lo tanto, es dificil negociar
mejores precios porque actian de manera monopdélica. Esto, sin embargo, puede ser
una oportunidad para consolidar una cooperativa de consumo entre los productores y
comprar a granel en proveedores mayoristas, compitiendo con los proveedores

actuales en el territorio.

Valor

El valor indica la importancia del factor para tener éxito en el entorno en que compite

la empresa; se califica entre 0.01 (sin importancia) a 1 (muy importante).

Las oportunidades reciben puntos mas altos que las amenazas, pero estas Gltimas

pueden recibir puntaje alto si son demasiado adversas.
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Total

La suma de los valores arriba mencionados siempre debe ser 1.0, este valor se
distribuye entre los factores identificados (sean oportunidades o amenazas), asignando

valores més altos a aquellos que sean mas importantes segln los criterios descritos.

Clasificacién

Se evalua la capacidad de respuesta frente a las oportunidades o amenazas, asignando
a cada factor una posicion de 1 a 4, donde: 4 es excelente, 3 es por arriba del promedio,
2 es nivel promedio y 1 es deficiente.

Valor ponderado

Es el resultado de multiplicar el valor de cada factor por el nimero de su clasificacion.
La suma de estos es el valor ponderado total de la empresa; siempre el valor ponderado
mas alto posible sera 4.0 y el mas bajo posible sera de 1.0. Un puntaje de 4.0 indica
qgue una empresa responde de manera sorprendente a las oportunidades y a las
amenazas presentes en los entornos; por el contrario, 1.0 significa que la empresa no
aprovecha las oportunidades ni evita las amenazas externas. El resultado de 2.25
significa que la organizacion se encuentra por debajo del promedio en sus esfuerzos
por aplicar estrategias que aprovechen las oportunidades externas y eviten las
amenazas. Una puntuaciéon superior a 2.50 indica que los esfuerzos estratégicos

comienzan a ser favorables.

4.2.2. Andlisis Internos

Otro estudio previo al diagnéstico lo constituye el analisis interno de la agroempresa.
Implica mirar hacia el interior de la organizacion para identificar cuales de sus recursos

y de sus capacidades representan fortalezas y en cudles se encuentran debilidades.

Los puntos fuertes son rubros en los que el negocio tiene una superioridad frente a sus
competidores; en tanto, los aspectos débiles son aquellos en los que la empresa es

vulnerable frente la competencia o las amenazas del entorno.
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Para el andlisis interno se propone aplicar la teoria de la organizacion basada en el
andlisis de los recursos y las capacidades. Este enfoque constituye una de las corrientes
contemporaneas de la gestion estratégica con mayor aceptacion, tanto en el nivel

académico.

como en el &mbito empresarial. Esta teoria define a las organizaciones como conjuntos
heterogéneos de recursos y capacidades, en los que descansan las fortalezas y sobre
estos los procesos estratégicos que orientan su accionar hacia el logro de su vision y

sus objetivos.

y las debilidades internas de las organizaciones

Las ventajas competitivas son las fortalezas mas preciadas en una empresa, se generan
cuando la agroempresa es capaz de crear valor para el consumidor, ya sea porque
permita diferenciar el producto de otros similares o sustitutos o porque permita
ofrecerlo a precios mas bajos que la competencia. Existen cuatro formadores de
ventajas competitivas: innovacion, eficiencia, calidad y capacidad de satisfacer al

consumidor.

A ellos se suman otros factores especializados, propios del territorio

Por lo tanto, el analisis interno consistira en analizar como se encuentra la agroempresa
con relacion a cada uno de estos cuatro elementos formadores de ventaja competitiva.
Para esto hay que revisar las capacidades y los recursos que representan sus
competencias centrales, las caracteristicas de sus productos y/o servicios y los procesos

0 métodos de comercializacion y organizacion.

Para valorar la situacion actual interna de una agroempresa, puede utilizar la matriz de
evaluacion de factores internos (EFI); en esta se registran las fortalezas y debilidades,
evaluando y ponderando su impacto en el desempefio de la organizacion. Esta matriz,

junto con la de los factores externos, son los insumos del diagndstico situacional.
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Enfoque basado en recursos y capacidades

Anteriormente se ha mencionado que el entorno externo influye en el desempefio de
los negocios; esto es una realidad, pero también es cierto que hay empresas mas
exitosas que otras a pesar de operar en el mismo entorno y contar con recursos y

capitales similares.

La principal explicacidn surge de analizar el tipo de gestion que se lleva adelante. En
una buena gestion, los recursos y las capacidades de una organizacion se desarrollan
para responder a las oportunidades y amenazas del contexto previamente identificadas,
con eficiencia, mediante el desarrollo de productos y/o servicios innovadores y de
calidad que satisfacen al consumidor, creando valor para el cliente (ventaja

competitiva) a través de estrategias de diferenciacion o de reduccion de costos.

Siguiendo este razonamiento, los recursos y las capacidades son la causa o fuente de
la ventaja competitiva. Los recursos son los componentes que se utilizan en los
procesos de una empresa y las capacidades son las aptitudes que se tienen para integrar
los recursos, como se podré ver en detalle en la figura 20.

Factores de la productividad
» Sistema educativo y de capacitacion.
» Infraestructura y equipamientos basicos (energia, agua, transportes,

telecomunicaciones, etc.), Factores de la competitividad
» Tecnologias adecuadas. » Precios bajos
» Organizacion y gestion empresarial. + Diferenciacion
» Calidad de las relaciones laborales.
» Acceso a crédito.

» Cooperacion empresarial.

Factores del territorio
+ Mejora de la organizacion productiva.
+ Vinculacion formacion-produccion.
+ Recurso humano calificado.
+ Capacidad territorial innovadora.
+ Procesos de produccidn sustentables.

Informacion estratégica de mercado

Figura 20. relacion entre recursos, capacidades y ventajas competitivas

Es importante destacar que, de todas estas capacidades, hay algunas (competencias

centrales)
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que generan productos y/o procesos que son valorados en el mercado, escasos, dificil
de imitar e insustituibles, cuatro atributos que son considerados como factores de éxito

para el logro de una ventaja competitiva sostenible.

e RECURSOS

Desde una mirada econdémica, los recursos son aquellos activos tangibles e intangibles
que permiten producir de forma eficiente productos y/o servicios que proporcionan
valor a uno o varios segmentos del mercado. En definitiva, los recursos son medios
que pueden ser financieros, fisicos, humanos, organizacionales, naturales y sociales,
ligados en forma semipermanente a las organizaciones y sobre los cuales estas
gestionan la implementacion de diferentes procesos, como a continuacion se explica:

Capital humano.

Esta integrado por las personas que emplean y conforman las organizaciones, agro
empresas y asociaciones (empleados, empresarios, etc.). Desde una perspectiva
intangible, comprende sus conocimientos, habilidades, capacidades y experiencia, asi
como también su salud. El capital humano es un factor fundamental para poder hacer
uso de cualquiera de los otros tipos de recursos y puede ser desarrollado mediante la
educacién y capacitacion (educacion formal) o a través de la experiencia (educacion

informal).

Capital natural

Se refiere al conjunto y calidad de los recursos naturales (agua, aire, suelo, energia y
biodiversidad) y a los servicios ambientales, que son utilizados o que podrian ser
aprovechados en las actividades economicas de las agro empresas y los eslabones de
las cadenas. Este recurso es primordial para quienes se dedican a actividades primarias

como la ganaderia, la agricultura, la pesca, y la recoleccion de madera, entre otros.
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Capital financiero.

Lo constituye la disponibilidad y calidad de recursos financieros propios (ahorros,
utilidades y aportes de socios) o ajenos (créditos publicos o privados, subsidios, etc.).

Capital fisico.

Se relaciona con el conjunto y calidad de los recursos tangibles que son necesarios
para el desarrollo de las actividades economicas, tales como infraestructura basica
(caminos, telecomunicaciones, energia y canales de riego, etc.) y bienes de produccion

(instalaciones,maquinaria, ganado, insumos y materias primas, etc.).

Capital organizacional.

Involucra a los recursos intangibles disponibles en las organizaciones y en las cadenas
(por ejemplo, patentes, propiedad intelectual, marcas, reputacion, know how

productivo y know How comercial).

Capital social.

Se refiere a redes y conexiones (verticales y horizontales), mas o menos
institucionalizadas y con cierta permanencia en el tiempo, asi como espacios y
relaciones de confianza mutua, reciprocidad e intercambios que facilitan la
colaboracion, la cooperacion, la articulacion y el consenso entre las organizaciones y
los actores de las cadenas. Desde el punto de vista econdémico, estos recursos con
tribuyen a la reduccion de los costos de transaccion, haciendo mas eficiente el uso de

otros tipos de recursos.

e CAPACIDADES

Las capacidades, por su parte, tienen que ver con la gestion de los recursos de la
organizacion. Son las habilidades de la organizacion para organizar, integrar,

complementar y coordinar recursos y destinarlos al uso productivo. Son rutinas
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organizativas que indican como se toman las decisiones y se manejan los procesos
internos para lograr objetivos. Las capacidades son intangibles e implican un patron

de coordinacion entre personas y entre estas con los otros tipos de recursos.

e COMPETENCIAS CENTRALES

A aquellos recursos o capacidades esenciales, distintivas o estratégicas se les conoce
como competencias centrales. Como ya se ha dicho, son la causa o fuente de ventaja

competitiva.

Estas surgen del aprendizaje colectivo de la organizacion al interactuar personas con
experiencias y conocimientos diversos, y de la creacion de rutinas organizativas que
se desarrollan por intercambio de informacién entre esas mismas personas. Su
desarrollo depende de cdmo se incentive e integre el personal. Para identificar dichas
competencias, una agroempresa debe evaluar sus recursos y capacidades en relacion

con los siguientes atributos.

Lo que es valorado en el mercado.

La capacidad o el recurso crea valor para el cliente si resuelve un problema, satisface
una necesidad o responde a sus convicciones. Por ejemplo, tener un horario flexible y
una camioneta que entregue el producto agricola en el lugar y hora que satisfaga las
necesidades del comprador.

Escaso.

Una pregunta que se debe plantear en el proceso de identificar competencias centrales

es “;cuantas otras agro empresas tienen este recurso y/o capacidad que Se esta

analizando?”, si pocas lo poseen califica como “escaso”.
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Dificil de imitar.

Son recursos o capacidades para las que se precisa requerir de tiempo o dinero para ser
imitadas. Por ejemplo, un producto con denominacion de origen o el conocimiento que

se transmite de generacion en generacion sobre como hacer o producir.

Insustituible.

Es la relacién de trabajo basada en la confianza que algunos agro empresarios
establecen con sus empleados, con compradores o con proveedores. Estas relaciones
toman tiempo para desarrollarse, son dificiles de reconocer por los competidores y

tienen muy pocos sustitutos o directamente son insustituibles.

e ELEMENTOS FORMADORES DE VENTAJA COMPETITIVA

Se afirma que la ventaja competitiva nace del valor que una empresa es capaz de crear
para el consumidor, es decir, lo que él esta dispuesto a pagar. Hay dos formas en que

la organizacion puede lograr un valor superior para el consumidor:

¢ ofreciendo productos y/o servicios a un precio menor que la competencia, o

e brindando productos/o servicios diferenciados y que esa diferencia sea

percibida por el cliente de forma tal que compense con creces un mayor precio.

Obviamente, el valor que se genere debe ser superior al costo que la organizacion

invirtio para crearlo, ya que de otro modo la empresa iria a la quiebra.

Para ofertar productos y/o servicios a un precio menor, o diferenciados, es de vital
importancia tomar en cuenta cuatro factores: la innovacion, la eficiencia, la calidad y
la capacidad de satisfacer al cliente. A su vez, estos factores se ven influenciados por
factores especializados del territorio. Los cuatro factores mencionados se consideran

los principales formadores de las ventajas competitivas que crea la empresa, sea
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combinando sus recursos y sus capacidades y/o aprovechando las oportunidades y
condiciones propicias de su entorno. Cuanto mayor cantidad de variables se tomen en

cuenta, sera mas factible diferenciar los productos.

Una agroempresa estara en condiciones de ofrecer productos a precios menores Si
eleva su Productividad. Para aprovechar los insumos empleados, y con ellos producir
mayor cantidad, Deberd implementar procesos eficientes, innovadores y de calidad.
En el caso de que se proponga elaborar productos diferenciados orientados a resolver
problemas y/o satisfacer deseos, necesidades o convicciones de los consumidores, es
posible que no se pueda elevar la productividad, pero si la calidad, al utilizar mejores
insumos, procesos mas artesanales, personalizados o complejos. En algunos casos es

posible conjugar productividad y mayor calidad, como se vera méas adelante.

Generalmente, cuando una organizacion mejora en competitividad, su rentabilidad
aumenta, y si esta es superior a la rentabilidad promedio de las empresas que
componen su sector, dicha agroempresa podra proyectar nuevas ventajas competitivas.
Una medida bésica de la renta es el margen de rentabilidad bruta (MRB). Los

incrementos en la rentabilidad pueden provenir de:

Mayores ingresos.

Se generan por la disposicion de los consumidores a pagar precios superiores porque

el producto posee valor agregado o a demandar mayor cantidad de producto.

Menores costos.

Se relaciona con la productividad; es decir, se produce mayor cantidad de producto
con la misma cantidad de insumos o se genera la misma cantidad de producto con
menor utilizacién de insumos. Esta Gltima alternativa no debe incidir en la calidad
percibida por el cliente, ya que en ese caso no estara dispuesto a pagar el mismo precio.

Innovacion.

73



La innovacién es fundamental en la formacion de ventajas competitivas. Su desarrollo,
implementacién y escalonamiento en una organizacion puede provenir de un esfuerzo
interno o de un sistema implementado por un actor externo que involucre y beneficie

a diferentes actores.

Las innovaciones pueden ser ideas, practicas u objetos que se perciben como nuevos
y gque generan como las capacidades de los paises, los sectores, las cadenas y/o las
empresas de disponer de conocimientos, aplicarlos a los procesos de produccion y
llevarlos al mercado. La innovacion también tiene un doble impacto: en la
competitividad y en la rentabilidad. Por un lado, la innovacion en productos o servicios
puede lograr que se obtengan mayores precios al introducir nuevos productos o
servicios al mercado, sea por su diferenciacion y/o exclusividad. Cuando se trata de
innovaciones en procesos, sistemas o estructuras, las organizaciones pueden lograr

mayor productividad y menores costos relativos.

El mercado:

Mediante investigaciones sobre nuevos gustos y exigencias de los consumidores, la
segmentacion de las demandas de los distintos grupos de la sociedad y el surgimiento
a nivel mundial de nuevos sectores con mayor poder adquisitivo, entre otros.
Asimismo, se pueden imaginar nuevos productos, procesos o0 métodos a través de las
relaciones con los consumidores o clientes y monitoreando a los productos de los

competidores.

Tecnologia:

Las nuevas formas de hacer las cosas que ofrecen los avances tecnoldgicos impulsados
por las revoluciones de las tecnologias de la informacion y comunicacion (TIC), la

biotecnologia y la nanotecnologia, entre otras ciencias emergentes.

Eficiencia

La eficiencia se obtiene a través de la busqueda de la combinacion éptima entre
insumos y factores de produccion, lo que da lugar a la minimizacion de costos. La
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eficiencia se mide por el costo ecesario Para generar un producto determinado. Cuanto
mas eficiente es una organizacion, menor seréd el costo para elaborar determinado
producto. Una organizacion que mejora su eficiencia obtiene mayor productividad vy,

por lo tanto, menores costos.

Calidad

Se dice que un producto tiene calidad cuando los consumidores perciben que sus
atributos les proporcionan una mayor utilidad que otros de su mismo género que son
comercializados por la competencia (Hill & Jones, 2009). Las mejoras en calidad
generan un doble impacto, como ocurria también con la innovacion: se mejora la

competitividad y la rentabilidad al mismo tiempo.

Por un lado, la confiabilidad y reputacion incrementada por mayores niveles de calidad
permite a las agro empresas fijar precios superiores por su producto. A su vez, la
eliminacién de imperfecciones, fallas y demoras en los procesos de produccion da
lugar a aumentos de eficiencia y productividad y, por lo tanto, a una disminucion de
los costos. Al poder fijar mayores precios y también reducir costos, se incrementa la

rentabilidad por dos vias.

Como parte de los atributos de la calidad, adquiere especial relevancia la inocuidad de
los alimentos, entendida esta como el conjunto de condiciones y medidas necesarias
durante la produccion, almacenamiento, distribucion y preparacion de alimentos que

aseguran que, una vez ingeridos, no representen un riesgo para la salud.

Capacidad de satisfaccion al consumidor

Las organizaciones deben identificar y satisfacer las necesidades de sus consumidores
mejor que la competencia. Para ello, se requiere informacion estratégica sobre

mercados: como cambian las necesidades de los consumidores, cuales son los nuevos

habitos y expectativas, cuales son las tendencias.
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Esto implica desarrollar una competencia central: la basqueda de informacion a traves
de la investigacion de mercados o actividades de inteligencia mediante el analisis de
los cambios que genera la competencia. Esas pesquisas pueden ser eventualmente

aportadas por entidades publicas y/o privadas.

Si la organizacioén logra entender a los consumidores y se adapta a sus requerimientos,
esto hara que vean mayor utilidad y atributos en sus productos. Se puede responder a
lo que demanda el consumidor mejorando la calidad de los productos, y desarrollando
nuevos con caracteristicas que no tienen los actuales (innovacion), todo ello a partir

del conocimiento que se tenga del producto.

e CREACION DE VALOR

En la subunidad anterior se ha mencionado que la ventaja competitiva surge del valor
que la organizacién es capaz de crear para el consumidor. También se ha planteado
que esto puede lograrse de dos maneras: diferenciando sus productos o fijando un
precio menor que la competencia (lo que implica producir a costos bajos). Por altimo,
se plante6 que, para poder entregar productos con valor a los clientes, la agro empresa
debe conocer qué es lo que el cliente valora mediante acciones de inteligencia y

estudios o investigaciones de mercado.

Diferenciacion

Especificamente, en el sector agroalimentario, un producto diferenciado es el que se
distingue de otros de su mismo género por atributos que van mas alla de la calidad
sanitaria o la inocuidad que exige la reglamentacion nacional (Oyarzun et al., 2002).

La diferenciacion consiste en desarrollar un producto o servicio que se posicione en el
mercado como poseedor de atributos Unicos, y que, justamente por eso, sea reconocido

por los consumidores.

La cualidad de ser diferente se comunica al consumidor mediante sellos de calidad,

marcas, logos, publicidad y promocion, entre otros. Para diferenciar un producto,
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existen diversos mecanismos (recuadro 10) que agregan valor a los productos con el
fin de motivar al consumidor a que se disponga a pagar un sobreprecio por ellos y/o a

una mayor fidelidad al producto.

Costos

Existen consumidores que deciden su compra tomando como criterio principal que el
precio sea el méas bajo posible. Si estos clientes constituyen el mercado meta de una
agroempresa, los costos de procesar y vender un producto y/o servicio deberan ser mas
bajos que los de los competidores, para poder ofertarlo a un precio menor que ellos.
Los procesos y actividades deberan organizarse con ese fin. Algunas fuentes de

eficiencia de costos son las siguientes:

Economias de escala:

Se trata de reducir los costos unitarios (en particular, los costos fijos por unidad) lo
que se logra al incrementar los volimenes de produccion. Pero las economias de escala

pueden abarcar no sélo el aumento de la produccion.

También se reducen los costos si se aumenta la escala en aspectos como la distribucion,
0 se gestionan fondos mas importantes para lograr financiacion barata para nuevas
inversiones, entre otros. En muchos casos, esto se logra al asociarse varios productores

que distribuyen juntos o gestionan fondos de créditos rotatorios.

Economias de alcance:

Se trata de la disminucion de costos que surge cuando una empresa produce dos 0 mas
productos o servicios utilizando los mismos factores de produccion y/u organizativos.
Por ejemplo, la empresa procesa el producto A, y con el mismo equipo, investigacion
de desarrollo, redes de distribucion, talento administrativo y/o reconocimiento de

marca tiene capacidad de elaborar un producto B.
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Disefio del producto y/o de los procesos de desarrollo del producto:

La innovacion en el disefio del producto puede dar lugar a reducciones de costos en la
fase de la cadena de valor vinculada a la comercializacion y al servicio posventa. Por
su parte, la innovacion en el disefio de los procesos de desarrollo del producto (pasar
de una produccion artesanal a una mecanizada; colocar las distintas maquinas en
ubicaciones adecuadas, ensamblarlas; capacitar a algunos trabajadores como equipo
para que puedan ayudar en aquellas actividades que suelen actuar como “embudo” en

el proceso productivo, etc.) mejora la eficiencia y los costos de produccion.

Experiencia:

Se suele definir como “economias de escala dinamicas” a aquellas en las que los costos
caen al acopiar produccion a lo largo del tiempo gracias a la acumulacion de
conocimiento que se produce. La empresa mejora sus productos o técnicas de
produccién a través del aprendizaje que le otorga la experiencia. Este tipo de relacion
a menudo se expresa por una curva de aprendizaje, que relaciona el costo unitario con

la produccion acumulada.

Costos de aprovisionamiento:

En este caso, la eficiencia en costos surge cuando es posible acceder a la materia prima,

componentes, energl'a y otros articulos a menores costos que las otras empresas.

Asimismo, tercerizar actividades no centrales (por ejemplo, los sistemas informaticos,
la busqueda de informacién, el almacenamiento de documentos, etc.) puede generar
ahorros. Hay que analizar cada tipo de actividad para evaluar si es conveniente

asumirla o contratarla fuera.

Hay actividades que son incompatibles o que implican un grado de especializacion tal
que no justifica el proceso de aprendizaje que habria que iniciar para poder absorberlas.

Sobre la base de lo planteado en los apartados anteriores, la figura 18 expresa las
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relaciones de causalidad entre los diferentes determinantes y elementos de
competitividad endégenos a una agroempresa.

4.3. Estrategias para el mejoramiento de la cadena productiva de la granadilla en

las familias de pequefios agricultores.

Para ver estrategias que vayan acorde al mejoramiento de la cadena productiva de
granadilla se buscd establecer comparaciones entre la produccién y los requerimientos
de mercado como parte principal de la demanda tomando en cuenta los actuales
sistemas de produccion que los agricultores emplean dentro de sus cultivos como es

calidad, tecnologia, volumen, variedades y precio.

Para establecer estrategias en la cadena productiva de granadilla se tubo primeramente
que establecer los puntos criticos en cada etapa y asi ir fortaleciendo con estrategias
claras que vayan en funcion del mejoramiento de cada uno de los procesos productivos.
Las ventajas existentes para la produccion de granadilla en la parroquia de Cahuasqui
no son adecuadamente aprovechadas. El sector mas débil esta entre los pequefios y
medianos productores. De acuerdo al andlisis de la cadena productiva, el principal
problema para este grupo es el bajo rendimiento, consecuencia de la poca adopcion de
tecnologias mejoradas. Esto se nota en la variedad que utiliza la mayoria de los

productores que se dedican al cultivo de granadilla.

Es imperativa la necesidad de superar este problema para mejorar la competitividad en
el mercado con estrategias claras. Se ha identificado que uno de los factores que

explican este problema es el deficiente manejo de la tecnologia de produccion.

Los pequefios y medianos productores vienen realizando el cultivo ya 10 afios siendo
un cultivo nuevo en la zona aplicando las mismas técnicas de cultivo tradicionales,
desde que se esta impulsado el cultivo con enfoque de cadena, a través de empresas
publicas y privadas, y algunos proyectos, ha surgido un periodo de aprendizaje y

adopcion de nuevas técnicas por parte de los productores. Para responder a las nuevas
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exigencias se ocupan de incrementar la densidad de siembra, usar variedades

comerciales con el fin de garantizar la venta del producto.

CADENA DE PRODUCCION AGRICOLA
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Figura 21. Cadena productiva

4.3.1. Insumos

e USO DE SEMILLAS PROPIAS.

Las semillas utilizadas, principalmente por los minifundiarios, de generacion en
generacion, son criollas (caseras). Por mas que sean rasticas no tienen el vigor genético

para mejorar con la aplicacion de nuevas técnicas de produccion.

e INSUMOS QUIMICO

Dentro de los factores que afectan al cultivo tenemos que la mayor parte de los
agricultores van a las casas comerciales y piden dosificaciones de una manera

generalizada de acuerdo a lo que ellos diagnostican de la planta y de igual forma los
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vendedores le dan un kit de dosificacion sin visitar los cultivos para ver la realidad de

que presenta el cultivo.

e ESTRATEGIAS:

e Dentro de la dotacion de planta tenemos que tomar en cuenta la calidad de
semilla o plantula de donde proviene y establecer alianzas con empresas
publicas o privadas que otorguen una certificacion de la calidad de producto
vegetativo a obtener en este caso como AGROCALIDAD y el INIAP.

e Tener una vinculacion directa con MAG para obtener un programa de control
de plagas y enfermedades acorde al cultivo en relacion a las diferentes etapas

fenoldgicas que presenta la planta.

e Establecer un diagndstico socio productivo dentro del area de intervencion con
el fin de ver los problemas mas comunes que afectan a los diferentes cultivos

y son comunes en la granadilla.

4.3.2. Produccioén

¢ MANEJO DE CULTIVO

El manejo técnico de este cultivo es muy heterogeneo, esto se evidencia en los
dispersos niveles de productividad. Existen productores que tienen rendimientos por

hectarea de 12 Tn., y otros que llegan a 17 Tn/ha.

Si bien, los factores como el tamarfio del area y tipo de suelo pueden contribuir a tales
diferencias, la eficiencia del manejo de la tecnologia de produccion es el principal

factor explicativo.

La asistencia técnica brindada por las instituciones publicas y privadas ha facilitado

hasta cierto punto este proceso de aprendizaje; sin embargo, persisten grandes
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deficiencias técnicas que explican los actuales problemas respecto al rendimiento y la
calidad del producto.

e NULO ABONAMIENTO QUIMICO Y ORGANICO.

Los productores indican que su principal problema es el costo de los fertilizantes en la
zona, sin embargo, los abonos orgénicos hasta el momento no tienen costo. La
incorporacion de materia organica en algunas zonas fue implementada a través de
programas de gobierno llevados a cabo por el MAG, sin embargo, el que se refiere a

la realizacion de anélisis de suelos, es practicamente inexistente.

e DENSIDAD DE PLANTACION.

La mas comunes en la zona es de 4 x 4 y 5 x 5 plantas teniendo un numero de plantas
de 625 y 400 plantas por hectarea respectivamnete (principalmente en el sector de
minifundios). Este promedio de rendimientos y la calidad de fruto puede incrementarse
considerablemente mediante el aumento de densidad acompafiado con técnicas de

produccién (podas) y control de plagas principalmente.

e MANEJO Y CONTROL DE PLAGAS Y ENFERMEDADES.

Principalmente en el sector minifundista, pequefios y medianos productores, la
incidencia de enfermedades hasta el momento es minima. En lo que respecta a plagas
existe principalmente en plagas y enfermedades, ambos de gran incidencia sobre el

mejoramiento de los rendimientos y la calidad.

e ESTRATEGIAS

e Realizar un plan de manejo adecuado de acuerdo a la fenologia de la planta,
donde la principal actividad sea realizar obligadamente un analisis de suelo

para empezar de la mejor manera el cultivo.
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e Vincular a las instituciones publicas y privadas dentro del cultivo y asi obtener
un mayor beneficio, y capacitacion constante en el cultivo creando asi un nivel

de confianza entre técnico y agricultor.

4.3.3. Comercializacién

e VIABILIDAD

Deficiente estado de los caminos de acceso a las parcelas. Los caminos son en su
mayoria de tierra, por lo tanto, son vulnerables a cualquier exceso de lluvias. En el
estado actual en que se encuentran fruto puede sufrir golpes lesion de la corteza lo que

conlleva a bejar el precio del producto por su calidad.

e SISTEMAS DE INFORMACION.

Es el sector mas débil de los productores no existe informacion que permita conocer
el estado verdadero de la cadena productiva. La informacion es muy importante en los
procesos de toma de decision encaminados al mejoramiento de la produccién en cada

uno de los eslabones de produccion y comercializacion.

e INSTITUCIONALIDAD LOCAL EXISTEN

Muchas organizaciones de productores identificadas (cooperativas, asociaciones y
comités) bien reconocidas en el area de influencia. Del total, todas participan en

programas de produccién y comercializacion.

En el analisis priorizamos al sector mas débil de los productores, por lo que todas las
organizaciones aglutinan a pequefios y medianos productores. Estos entes se han
conformado en respuesta a las necesidades de luchas gremiales, que hoy estan

cambiando hacia la produccién.
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En general, todas las organizaciones muestran grandes debilidades: reducida vision
empresarial, deficientes o nulos sistemas administrativos y contables, escasa cohesion

entre dirigencias y socios de base, conflictos dentro de ellas.
e ESTRATEGIAS:
e Generar la asociatividad entre pequefios y medianos productores para
incrementar el volumen de produccion a ser ofertado a empresas publicas y

privadas.

e Establecer alianzas con empresas ancla para garantizar la venta del producto a

un pecio razonable acorde a los costos de produccion establecidos.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

El agricultor Isaias Tutillo, esta identificado como productor de granadilla
exitoso, en relacion al namero de plantas (230 plantas) con una produccién
anual de 5000 kilos por hectérea, obteniendo Usd 6500 de ingresos, de igual
manera el Sr. Jorge Carlosama produciendo 12000 Kilos con 400 plantas,

representando un ingreso de Usd. 9000.

En el sector de Cahuasqui no existe un diagnostico de la situacional de los
productores de granadilla, y por tal razén se desconocia cdmo realizaban los
procesos, medios, e instrumentos que utilizan para la comercializacion; ademas
desconocian si era rentable porque no manejaban un adecuado control de

ingresos y gastos que generan en esta actividad.

No existe un analisis operativo de los procesos internos y externos de los
productores de granadilla que permitan desarrollar las mejores practicas
culturales en la siembra, punto de acopio y canales de comercializacion de la

granadilla.

Los productores no utilizan estrategias para el mejoramiento de la cadena
productiva de la granadilla por falta de capacitacion en esta area, producen

Unicamente de manera empirica y tradicional.
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5.2. Recomendaciones

e Se recomienda realizar visitas de campo con los productores de granadilla, a
los predios de los productores exitosos identificados, con el propdsito de
identificar las diferentes fortalezas y técnicas productivas, las cuales se puedan

replicar y conseguir una mayor produccion.

e Se debe realizar un diagnostico de la situacion actual de productores de
granadilla, para conocer como es la realidad de los pequefios productores de

granadilla en Cahuasqui.

e Es necesario realizar un analisis operativo de los procesos internos y externos
de los productores de granadilla que permitan desarrollar las mejores practicas
culturales en la siembra, punto de acopio y canales de comercializacién de la

granadilla.

e Se debe implementar estrategias para el mejoramiento de la cadena productiva

de la granadilla para poder expandir el mercado
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Anexo A. Formato de encuesta

Y G s MAESTRIA EN AGROEMPRESAS Y AGRONEGOCIOS fmm;.m.}.

Objetivo. - Evaluar el cultivo de la Granadilla (Passiflor Ligularis) como una
alternativa de mejoramiento de los ingresos de los pequefios agricultores de la

parroquia de Cahuasqui, cantén Urcuqui.

Instrucciones: Estimado productor: Reciba un cordial saludo de parte del Instituto de
Posgrado. El presente cuestionario tiene como finalidad diagnosticar la situacion
actual de los productores de Granadilla; de igual manera se realizard un analisis
operativo de los procesos internos y externos que permitan desarrollar las mejores
practicas culturales en el cultivo, centro de acopio y canales de comercializacion de la
granadilla. Finalmente se Propondra Estrategias para el mejoramiento de la Cadena -
Productiva de la Granadilla en las familias de los pequefios agricultores de la parroquia

Cahuasqui, del Cantén Urcuqui.
Consentimiento informado:
La informacion por usted suministrada por medio de este instrumento sera utilizada

estrictamente solo con fines de investigacion, a fin de conocer si constituye una

alternativa de mejoramiento de los ingresos de los pequefios agricultores.
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ENCUESTA DIRIGIDA A PRODUCTORES DE GRANADILLA

NOMBRES INSTRUCCION
PRIMARIA [
APELLIDOS SECUNDARIA N
TERCER N
NIVER

NUimero de personas que integran la

GENERO familia

mas de
MASCULINO 3 4 5 6
FEMENINO

EDAD ANOS
3 4 5 6 7
Sl NO
mas de

0.5 ha 1 2 3 3

PROPIO ARRENDADO AL PARTIR




distancia de siembra namero de plantas

Desarroll

Germinacion 0 Floracion cosecha podas

RIEGO POR
ASPERSION
RIEGO POR
GRAVEDAD
RIEGO POR
GOTEO

Kilos Toneladas

Primera segunda tercera




propio

Intermediarios

alquilado

Mayoristas

costo

Supermercados




Anexo B. Levantamiento de la poblacion de los pequefios agricultores de la
parroquia de Cahuasqui, Cantén Urcuqui”
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VG EeS INSTITUTO DE POSTGRADO

G Z® s MAESTRIA EN AGROEMPRESAS Y AGRONEGOCIOS  memmmseresronsns

“EL CULTIVO DE GRANADILLA (Passiflora ligularisy COMO UNA
ALTERNATIVA DE MEJORAMIENTO DE LOS INGRESOS DE LOS
PEQUENOS AGRICULTORES DE LA PARROQUIA DE CAHUASQUI,

CANTON URCUQUI”
Area
NNro. de
Nombre Comunidad Parroquia Cultivada Teléfono
cédula
X Ha
Almeida Plutarco Las cochas Cahuasqui 0,50
Almeida Ubaldo 1001285681 La Merced Cahuasqui 0,75 0994942747
Arteaga Segundo 1000838712 La Merced Cahuasqui 1,00 0969332705
Ayala Edwin Cahuasqui  Cahuasqui 0,50
Baldeon Efrain San José Cahuasqui 0,25
Cabascango Darwin Benibuela  Cahuasqui 1,50
Cabascango David Cahuasqui ~ Cahuasqui 0,30
Cabascango Norman El Cahuasqui 1,00
guarango
Cabascango Raul Benibuela  Cahuasqui 2,00
Carlosama Jorge Palaga Cahuasqui 1,00
Carlosama Luis Cahuasqui  Cahuasqui 1,00
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Carlosama Oswaldo 1705553954

Carrillo Jorge

Castro German

Franco Luis

Franco Miriam

Franco Victor 1002482634

Gomez Carlos Alfredo 1002972402

Gomez Estalin

Gordillo Anderson

Gordillo Gordillo William

Gordillo Gordillo Jorge

Gordillo Hugo 1000890565

Gordillo Isabel

Gordillo Jorge

Gordillo Luis

Gordillo Paulina

Gordillo Pedro

Gordillo Rafael 1002441564

Gordillo Raul

Gordillo Salome

Juma Daniel

Juma Jorge

San José

San Luis

Cahuasqui

Quirachi

Cahuasqui

San José

Benibuela

Benibuela

Puella

Benibuela

Benibuela

San José

Palagé

San José

Cahuasqui

Cahuasqui

Las Almas

Via  San
Francisco

Palagé

Las Almas

La Merced

El Llano

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

0,50

2,50

0,50

0,50

2,00

0,50

1,00

1,50

0,25

2,00

2,00

1,00

1,00

0,50

0,50

0,50

2,00

1,00

5,00

5,00

1,00

0,25

0983489511

0993226559

688007

0989106727

0968116508

0985724586
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Leon Arcenio

Leon Jesus

Leon Jorge

Leon Juan

Mena Yolanda

Minda Graciela

Oriate Cesar

Onate Clever

Oniate Fausto

Pifian Jorge

Quinchan Fabian 1000787422

Quinchana Pablo

Ramirez Gonzalo

Rivadeneira Oswaldo

Ruiz Luis

Simba Aurelio

Subia Cruz

Subia Graciela

Tapia Vicente

Tutillo Isaias

Vallejo Marcelo

Vasquez Luis Carlos 1003582523

Rabanal

Cahuasqui

Cahuasqui

San Luis

Quirachi

Las Almas

Cahuasqui

Cahuasqui

Palaga

Las Almas

Centro

Las Almas

San José

Cahuasqui

Cahuasqui

Benibuela

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

San
Francisco

Las Almas

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

0,50

1,00

0,50

0,75

1,50

1,00

0,50

3,00

1,00

1,00

1,50

2,00

0,50

1,00

0,50

0,50

2,00

0,50

1,00

0,50

1,00

2,50

0981970172

0967458574

0991430802

0939371856

0968849246
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Vasquez Remigio

Vega Gallardo

Vega Gerson

Vega Patricio

Vega Pedro

Vinueza Abraham

Yacelga Carlos

Yacelga Moises

Yanahurco Maruja

1001952553

Las Almas

La recta

Puella

Santo
Domingo

Cahuasqui

Cahuasqui

San Luis

Benibuela

La Merced

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

Cahuasqui

1,00

1,00

0,50

3,00

0,50

0,50

0,50

2,00

0,50

0990198971

0986970122

0985554888
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Anexo C. Registro de asistencia a reunion con los pequefios agricultores de la

parroquia de Cahuasqui, Cantén Urcuqui
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Anexo D. Fotografias

Figura 22 Socializacién con productores MAGAP y Agrocalidad parroquia de
Cahuasqui

Figura 23 Levantamiento informacion
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Figura 24 Levantamiento informacion a los agricultores
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Figura 26 Reunion Técnicos MAGAP y productores de granadilla
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Figura 29 Parametros de calidad de la granadilla
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Figura 30 Recoleccion de la granadilla
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Figura 31 Empaquetado de la granadilla
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Figura 32 Transporte de la granadilla en el campo
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Anexo E. Certificados

=
GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO -

T —
PARROQUIAL RURAL DE W
RUC: 1060021930001

CERTIFICADO

Yo FELMAN GALLARDO VEGA VILLAVICENCIO, Identificado con C1 Nro. 1001952553,
en calidad de Presidente del GAD Parroguial Rural de Cabuasqui.

CERTIFICA

Que la Ing. GABRIELA PONCE portadora de la Cédula de Ciudadania Nro. 100177071-6, realizo
¢l Levantamiento de Informacion, Proceso de Diagnostico de la Produccion de Granadilla,

B conjuntamente con los Ingenicros; Darwin Morillo técnico del MAG, José Luis Rodriguez técnico
de AGRO CALIDAD, con la finalidad de obtener la informacion necesaria para Ia claboracion del
tema de tesis Titulado: *EL CULTIVO DE GRANADILLA (Passiflora ligularis) COMO UNA
ALTERNATIVA DE MEJORAMIENTO DE LOS INGRESOS DE LOS PEQUENOS
AGRICULTORES DE LA PARROQUIA DE CAHUASQUI, CANTON URCUQUI™,
Requisito previo para s obtencién del titulo de Magister en Agroempresas y Agroncgocios de la
Universidad Técnica del Norte,

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad, fucultando o la interesada hacer uso del
preseénte como estime conveniente,

Cahuasqui, 26 de julio de 2018

Condiabmente ORI

) g/
/I aéa !:T
M 'é

o.numv &
ES nm DEL GOBIERNO o
ROQUIAL DE CAHUASQUI %~
11001952553
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Anexo F. Andlisis financiero

Andlisis financiero

Estimacion de la produccion Afiol |Afo2 |Afio3 |Afio4 |Afio5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Producto | Tiempo de Produccién | Distancia | Kilos/Ha | N° plant/ha | Costo/kilo | Prod Kg | Prod Kg |Prod Kg |Prod Kg |Prod Kg |ProdKg |ProdKg |ProdKg |ProdKg |ProdKg
Granadilla | 12 meses 66 277 09 5.700,00 |7.12500 | 8.550,00 | 10.260,00 | 10.260,00 | 10.260,00 | 10.260,00 | 10.260,00 | 10.260,00
ESTIMACION DE INGRESOS
RUBROS |Afiol |Afio2 |Afo3 |Afo4 |Afo5 |Afo6 |Afio7 |[Afo8 |Afo9 |Afio10
Granadilla - 5.130,00 | 6.412,50 | 7.695,00 | 9.234,00 | 9.234,00 | 9.234,00 | 9.234,00 | 9.234,00 | 9.234,00 | 74.641,50
ESTIMACION DE COSTOS DE MANTENIMIENTO
Rubros de mantenimiento |Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Afo 6 Afo 7 Afio 8 Afio 9 Afo 10
Granadilla 3.582,25 | 3.761,36 |3.949,43 |4.146,90 |4.354,25 (4.571,96 |4.800,56 |5.040,59 |5.292,61 |5.557,25 |45.057,16
ESTADO DE RESULTADOS
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
INGRESOS 5.130,00 6.412,50 | 7.695,00 | 9.234,00 | 9.234,00 |9.234,00 |9.234,00 |9.234,00 |9.234,00
COSTOS 3.582,25 3.761,36 3.949,43 |4.146,90 |4.354,25 |4.571,96 |4.800,56 |5.040,59 |5.292,61 |5.557,25
UTILIDAD 3.582,25 |1.368,64 2.463,07 |3.548,10 |4.879,75 |4.662,04 | 4.433,44 |4.193,41 |3.941,39 |3.676,75 |29.584,34 |276,39




FLUJO DE CAJA

Afo 0 Afno 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afio 8 Afo 9 Afo 10
INGRESOS - - 5.130,00 | 6.412,50 | 7.695,00 | 9.234,00 | 9.234,00 | 9.234,00 | 9.234,00 | 9.234,00 |9.234,00
COSTOS DE

- 3.582,25 3.761,36 | 3.949,43 | 4.146,90 | 4.354,25 | 4.571,96 | 4.800,56 | 5.040,59 |5.292,61 |5.557,25
MANTENIMIENTO
INVERSION INICIAL 5.311,25 - - - - - - - - - -
FLUJO DE CAJA - 531125 |- 5.582,25 |1.368,64|2.463,07 | 3.548,10 | 4.879,75|4.662,04 | 4.433,44 | 4.193,41 | 3.941,39 |3.676,75 24.973.09
EXCEDENTE MENSUAL
POR FAMILIA - 3,99 - 298,52 114,05 |205,26 |295,67 |406,65 |388,50 |369,45 |349,45 |[328,45 |306,40
EXCEDENTE PROMEDIO
POR FAMILIA 223,76
TASA DESCUENTO 12% 18% 22%
TIR 27% 27% 27%
VAN $11.808,89 |$8.374,74 $6.682,90
B/C 1,66
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LINEA

Ingresos mensual Actuales 165,00 BASE
Ingreso estimado 276,39

441,39
Porcentaje
Incrementado 168%

Estimacién de la produccion
ANO2 |ANO3 |ANO4 |[ANO5 |ANO6 |[(ANO7 |ANO8 |[ANO9 |[ANO10 |ANO11

Hectareas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Plantas/ha 285 285 285 285 285 285 285 285 285 285
Prod frutas/planta 100 125 150 180 180 180 180 180 180 180
Peso por fruta (kg) 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1
Nro. Cosechas/afio |2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Produccion total 5700 7125 8550 10260 10260 10260 10260 10260 10260 10260
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Costo de produccion de la granadilla por hectarea

POR HECTAREA

Actividad Valor Valor total
Unidad Cantidad
unitario$ |$
Plantacion 277Plantas/ha
Plantas ( 6mt * 6mt) Plantas 285 $ 1,25 $ 356,25
FERTILIZANTES
Materia organica Sacos 40 kg | 120,00 $7,00 $ 840,00
Abono quimico ( 10-30-
10)+microelementos Sacos 50 kg [ 12,00 $ 45,00 $ 540,00
Subtotal Fertilizantes $ 1.380,00
Funguicidas kg 10 $ 15,00 $ 150,00
fertilizante foliar kg 10 $ 7,00 $ 70,00
Insecticida It 2 $ 35,00 $ 70,00
Nematicidas It 2 $ 25,00 $ 50,00
Otrosinsumos
$
Adherente y dispersante It 2 $ 25,00 50,00
Subtotal Insecticidas,
fungicidas y otros insumos $ 390,00
MANO DE OBRA
Socola y Desbroce Jornal/ha |12 $ 15,00 $ 180,00
Trazado Jornal/ha |5 $ 15,00 $ 75,00
Hoyado Jornal/ha |8 $ 15,00 $ 120,00
Plantacion Jornal/ha |8 $ 15,00 $ 120,00
Fertilizacion Jornal/ha |5 $ 15,00 $ 75,00
Elaboracién de coronas Jornal/ha |10 $ 15,00 $ 150,00
Riegos Jornal/ha |10 $ 15,00 $ 150,00
Subtotal mano de Obra. 58 $ 870,00

TUTORAJE




Ahoyado Jornal/ha |10 $ 15,00 $ 150,00
Emparrado jornal/ha |8 $ 15,00 $ 120,00
Insumos

Alambre grueso N° 10

galbanizado qqg/ha 12 $ 25,00 $ 300,00
Alambre delgado N° 12 $
galbanizado qg/ha 5 $ 25,00 125,00
Postes u 300 $ 250 $ 750,00
Subtotal Tutoraje e insumos $ 1.445,00
MANTENIMIENTO

PRIMER ANO

Incorporacion de  materia

Organica Jornal/ha |12 $ 15,00 $ 180,00
Incorporacion de fertilizante

quimico Jornal/ha |6 $ 15,00 $ 90,00
Tutoraje y poda de guias Jornal/ha |10 $ 15,00 $ 150,00
Deshierbas Jornal/ha |15 $ 15,00 $ 225,00
Riegos Jornal/ha |15 $ 1500 |$ 225,00
Subtotal mantenimiento

primer afio 58 $ 870,00

Total
Produccién de Granadilla

Implementacion

$ 5.311,25
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Costo de mantenimiento anual

1.791,13

Empleos Incrementales por

Familia 134 0,61

Empleos Incrementales por

Proyecto 460,81 2,09

Costo de produccion de la granadilla

POR PROYECTO

Cantidad Va-lor ) Valor total $

unitario $

3,49

967 $ 0,80 $ 773,60

349,09 $ 7,00 $ 2.443,61

38,68 $ 45,00 $ 1.740,60
$ 4.184,21

38,68 $ 15,00 $ 580,20

38,68 $ 7,00 $ 270,76

3,49 $ 35,00 $ 122,18

3,49 $ 25,00 $ 87,27

3,49 $ 25,00 $ 87,27
$ 1.147,69

34,91 $ 12,00 |$ 418,92

17,45 $ 12,00 |$ 209,46

27,93 $ 12,00 |$ 335,13

27,93 $ 12,00 |$ 335,13
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17,45 12,00 |$ 209,46
34,91 12,00 |$ 418,92
34,91 12,00 |$ 418,92
195,49 $ 234594
34,91 $ 12,00 |$ 418,92
27,93 $ 12,00 |$ 335,13
41,89 $ 25,00 |$ 1.047,29
17,45 $ 25,00 |$ 436,37
1047,29 $ 250 |$ 2.618,23
$ 4.855,95
41,89 $ 12,00 | $ 502,70
20,95 $ 12,00 | $ 251,35
34,91 $ 12,00 | $ 418,92
52,36 $ 12,00 | $ 628,38
52,36 $ 12,00 | $ 628,38
202,48 $ 2.429,72
TOTAL $ 15.737,10
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Anexo G. Analisis de la encuesta dirigida a productores de granadilla

4.7. Analisis de la encuesta dirigida a productores de granadilla

1. Datos generales

1.1. Instruccion

Variable Frecuencia %
Primaria 23 57,50
Secundaria 15 40,00
Tercer nivel 1 2,50
Total 38 100

Instruccion

Luego de la investigacion realzada en el sector de Cahuasqui se lleg6 a determinar que
la mayoria de los productores solo tienen instruccién primaria en su mayoria el 57,5%,
el 40% secundaria y 3% tercer nivel, demostrando de esta manera que el conocimiento
que tienen para el cultivo de la granadilla es empirico y es por esta razon que no habido
un avance notable de comercializacion del producto en el mercado nacional e

internacional.
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1.2. Género

Género
Variable Frecuencia %
Masculino 35 92,50
Femenino 3 7,50
Total 38 100

Género

En la investigacion de campo se determiné que el segmento masculino es el que mas
se dedica en la zona de Cahuasqui a la agricultura y una minima cantidad son mujeres
que también realizan las labores de produccién, demostrandose que todavia existe un
estereotipo de que el campo es una labor solo de hombres ya que las jornadas de trabajo
son duras, largas y al ser un sector rural es evidente ver este desnivel de género por la
cultura arraigada en el lugar.
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1.3. Numero de personas que integran la familia

Numero de personas que integran la familia

Variable Frecuencia %

3 18 47,50
4 15 40,00
5 5 12,50
mas de 6 0 0,00
Total 38 100

Ndmero de personas que integran la familia

El numero de personas que integran la familia en el sector de Cahuasqui y que se

dedican a la produccidon de granadilla son de 3 integrantes el 47%, de 4 miembros el

40%, y de 5 el 13%
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1.4. Edad

Edad
Variable Frecuencia %
30-40 18 47,50
41-50 7 17,50
50-60 8 20,00
mas de 61 5 15,00
Total 38 100

Edad

La edad promedio de los agricultores de granadilla en la parroquia de Cahuasqui
comprende entre 30-40 afios el 47%, de 50-60arios el 20%, 41-50 afios 18% y de méas
de 61 afios el 15%, demostrandose que la mayoria son personas que todavia se

encuentran en buenas condiciones fisicas para trabajar en el campo.
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2. ¢Usted cuantos dias a la semana se dedica al cultivo?

Cuantos dias a la semana se dedica al cultivo

Variable Frecuencia %

3 3 7,50
4 11 30,00
5 15 40,00
6 12,50
7 4 10,00
Total 38 100

3 7

7% 10%

<

Cuantos dias a la semana se dedica al cultivo

La mayoria de los productores encuestados se dedican al cultivo en su mayoria cinco
dias a la semana, el 30% 4 dias, 13% 6 diasy 7 % 3 dias.
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3. ¢ Pertenece alguna asociacion?

Pertenece alguna asociacion

Variable Frecuencia %

Si 0 0,00
No 38 100,00
Total 38 100

Pertenece alguna asociacion

La totalidad con el 100% de los productores del sector de Cahuasqui no pertenecen a
ninguna asociacién que le ayude a la comercializacion de los productos, siendo un
factor desfavorable porque no pueden ser mas activos para enfrentase unidos como

competencia al mercado nacional y porque no internacional.
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4. Superficie que tiene destinada a la produccion de granadilla

Superficie destinada a la produccion

Variable Frecuencia %
0,5 18 47,50
1 16 42,50
2 2 5,00
3 0 0,00
mas de 3 2 5,00
Total 38 100
3 mas de 3
2 % 5%

Superficie destinada a la produccion

La superficie que esta destinada para la produccion de granadilla es de 0,5 ha 47,5%,
1ha 42,5% y 2ha y mas de 3ha 5%.
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5. ¢ La superficie de terreno que destina al cultivo de granadilla es?

Superficie destinada al cultivo

Variable Frecuencia %

Propio 33 87,50

Arrendado 1 2,50

Al Partir 4 10,00

Total 38 100
Al Partir

10%

Arrendado
B \

87%

Superficie destinada al cultivo

La superficie de terreno que es destinada al cultivo de granadilla es propio el 87.5% ,

al partir 10% y arrendado el 2,5%.
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6. ¢ Cudl es la distancia de siembre y cantidad de plantas por ha?

Distancia de siembra

Variable Frecuencia %
4x4 29 75,00
5x5 9 25,00
Total 38 100

5%

Distancia de siembra

La distancia de siembre por hectarea es 4x4 el 75%, 5x5 25%
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Numero de plantas

Variable Frecuencia %
150-300 10 25.00
301-600 o5 6750
601-900 0 0.00
901-1300 1 2 50
mas de 1300 2 5,00
Total 38 100
501-900_ 901-1300 mas de 1300

5%

0% 3%

Ndmero de plantas

El nimero de plantas por hectarea es 301-600 67.5%, 150-300 25%, mas de 1300 5%,
901-1300 2.5%.
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7. ¢En qué edad y estado fenoldgico se encuentra la planta?

Edad y estado fenoldgico se encuentra la planta

Variable Frecuencia %
Germinacién 6 12,86
Desarrollo 16 44,29
Floracion 4 11,43
Cosecha 4 10,00
Podas 8 21,43
Total 38 100
Sk Gerr;lisn;cién

- Desarrollo
44%

/
4

Floracion
12%

Edad y estado fenoldgico se encuentra la planta

La edad y estado fenoldgico se encuentra la planta de granadilla en la parroquia de
Cahuaqui, es en desarrollo 44,29%, podas 21,43%, germinacion 12,86%, floracion
11,43 y cosecha 10%.
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8. ¢ Dispone de agua de riego?

Dispone de agua de riego

Variable Frecuencia %

Si 38 100,00
No 0 0,00
Total 38 100

Dispone de agua de riego

La totalidad el 100% de los productores encuestados manifestaron que si disponen de

agua de riego siendo este un factor positivo para el cultivo de la granadilla ya que sin

aguan no existe vida.
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9. ¢ Qué sistema de riego utiliza?

Sistema de riego

Variable Frecuencia %
Riego por aspersion 0 0,00
Riego por gravedad 38 100,00
Riego por goteo 0 0,00
Total 38 100

Riego por Riego por goteo
aspersion 0%
0%

Sistema de riego

El sistema para regar las plantas de granadilla es el sistema por gravedad el 100%,
siendo este método comun en los pequefios agricultores.
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10. ¢ Cuél es el volumen de produccién por hectarea?

Volumen de produccién por hectarea

Variable Frecuencia %

1000-5000 kilos 26 70,00

5001-10000 Kilos 9 22,50

10001-15000 Kilos 2 5,00

mas 15001 Kilos 1 2,50

Total 38 100
mas 15001

10001-15000_

%
59 3%

5001-10000_
22%

Volumen de produccion por hectarea

El volumen de produccion por hectarea es de 1000-5000 kilos el 70%, 5001-10000
kilos 22,5%, 10001-15000 kilos 5%, méas 15001 kilos 2,5.
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11. Indique el porcentaje de calidad de producto que usted cosecha

Primera cosecha

Variable Frecuencia %

10 -30 % 6 15,00
35-60 % 3 7,50
65-70 % 3 7,50
75-80 % 20 52,50
85-90 % 6 17,50
Total 38 100

85-90 10,-30

Primera cosecha

En la cosecha el porcentaje de calidad de producto que recolectan los productores de
85-90 % es 17,5%, 10-30 % es 15%, 35-60 % y

Cahuasqui es 75-80 % el 52.5 %,

65-70 % el 5%.
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Segunda cosecha

Variable Frecuencia %
10-30 % 31 82,50
35-60 % 1 2,50
65-70 % 2 5,00
75-80 % 4 10,00
85-90 % 0 0,00
Total 38 100
65-70 75-80  85-90
5%

0% / 0%

Segunda cosecha

En la segunda cosecha el porcentaje de calidad de producto que recolectan los
productores de Cahuasqui, 10-30 % es 82.5%, 75-80 % es 10%, 65-70 % es 5%, 35-

60 % es 2.5%.
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Tercera cosecha

Variable Frecuencia %
10-30 % 38 100,00
35-60 0 0,00
65-70 0 0,00
75-80 0 0,00
85-90 0 0,00
Total 38 100
35'60-\1\ 65-70 v_85-90//_75—80
0% 0% / 0% 0%

10,-30_/
100%

Tercera cosecha

En la tercera cosecha el porcentaje de calidad de producto que recolectan los
productores de Cahuasqui es 10-30 % el 100%.
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12. Costo de produccion por hectarea

Costo de produccién por hectarea

Variable Frecuencia %
$1000-5000 20 52,50
$5001-10000 11 30,00
$10001-15000 7 17,50
Total 38 100

<

Costo de produccién por hectarea

El costo de produccion por hectéarea es de $1000-5000 el 52,50%, $5001-10000 el
30%, $10001-15000 el 17,50%.
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13. ¢ Cuél es el ingreso por cosecha?

Ingreso por cosecha

Variable Frecuencia %
$1000-5000 5 12,50
$5001-10000 33 87,50
$10001-15000 0 0,00
Total 38 100

1000-5000_

Ingreso por cosecha

El ingreso promedio por cosecha es $5001-10000 el 87.5%, $1000-5000 el 12,5%.
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14. ; Qué namero de cosechas realiza al afio?

Numero de cosechas al afo

Variable Frecuencia %

2 27 72,50
3 4 10,00
4 4 10,00
5 1 2,50
6 2 5,00
Total 38 100

Numero de cosechas al afio

El nimero de cosechas que se realiza al afio de la produccién de granadilla es 2 al afio
72.5%, 3y 4 al afio es 10%, 6 veces al afio es 2,5% y 5 al afio 2,5.
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15. Numero de gavetas que produce al afio

Ndmero de gavetas que produce al afio

Variable Frecuencia %
100-300 10 27,50
301-600 6 15,00
601-900 20 52,50
mas 901 2 5,00
Total 38 100

mas 901 100-300
5% 28%

-301-600

601-900 15%

52%

¢

Ndmero de gavetas que produce al afio

El nimero de gavetas que se produce al afio es 601-900 el 52.5%, 100-300 el 27.5%,
301-600 el 15%, mas 901 5%.
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16. ¢ El transporte para comercializar el producto es?

Transporte para comercializar el producto

Variable Frecuencia %

Propio 32 85,00

Alquilado 6 15,00

Total 38 100
Alquilado

15%

Transporte para comercializar el producto

El transporte para comercializar el producto de la granadilla en su mayoria es propio
el 85%, alquilado 15% y siendo el costo variable entre 0.20ctvs, 0.70 ctvs, 0.75 ctvs,
1,5 ctvs.
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17. ¢ A quién vende el producto?

A quiéen vende el producto

Variable Frecuencia %
Intermediarios 36 95,00
Mayoristas 2 5,00
Supermercados 0 0,00
Total 38 100

10001-15000
5%

5001-10000
23%

A quién vende el producto

La comercializacion del producto de la granadilla es distribuida a los intermediarios el

95%, mayoristas 25% sin existir otra alternativa de venta.
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18. Forma de pago

Formas de pago

Variable Frecuencia %
Efectivo 32 76,00
Crédito 6 24,00
Total 38 100

24%

Formas de pago

Crédito __

La forma de pago por la venta de la granadilla entregada a los intermediarios y

mayoristas es en efectivo 76%, crédito 24% con un lapso promedio de 8 y 15 dias de

plazo para el pago.
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ABSTRACT

"GRANADILLA CULTURE (Passiflora ligularis) AS AN ALTERNATIVE TO
IMPROVE THE INCOME OF SMALL FARMERS OF THE PARISH OF
CAHUASQUIL, IN THE URCUQUI CANTON"

Author: Dolores Gabricla Ponce Torres

Email: gabyponto2003@yahoo.es

This research work was developed with the purpose of knowing if the cultivation of
the granadilla is an alternative to improve the income of the producers in Cahuasqui
parish, in order to identify strategies of alternatives that go hand in hand with the
production and commercialization of granadilla ( Passiflora ligularis) in this parish.
The research problem is that the production of granadilla is not fully technified, there
is little knowledge of the nutritional properties of this fruit in local. regional and
national markets, due to the scarce diffusion of its benefits which prevents the
consumer from acquiring it. The objective of this study was to seek out for an
alternative improve the income of the small farmers of the Cahuasqui parish through
the productive chain of the cultivation of Granadilla (Passiflora ligularis), finding
weaknesses in the marketing process and propose alternatives for its adequate handling
from producers and marketers, hence strengthening the productive chain of this fruit,
with big economic benefits for the national producers. The methods used were: the
analytical and observational: also field and documentary techniques were applied. The
internal and external processes of the value chain, phases, levels and earnings of the
granadilla production. To conclude. improvement strategies are proposed for the
production processes of the granadilla producers of the parish of Cahuasqui

Keywords: income improvement alternatives
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