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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio de factibilidad permite proponer un plan para la comercializacion de
productos orgénicos de la chacra andina de la provincia de Chimborazo, dentro de la
ciudad e Riobamba.

El Capitulo | se refiere a la descripcion del problema, define los parametros y
argumentos para la realizacion del estudio (justificacion), el Capitulo Il presenta el
marco tedrico y los conceptos basicos ademas de la hipotesis a comprobar y las
variables utilizadas, el Capitulo 11l da a conocer los métodos, formas y el enfoque que
se aplico y el Capitulo IV propone las alternativas para la comercializacién de productos

tradicionales organicos.

Las principales fortalezas encontradas son las siguientes: Los productos organicos
tradicionales tienen alto nivel nutritivo, los productores tienen predisposicion para
producir mayor cantidad, existen zonas con alto potencial para la produccion, existe
una demanda potencial de estos productos, existe tecnologia para mejorar la

produccién y en Chimborazo se realiza la certificacion organica.

Las oportunidades que se podrian aprovechar son las siguientes: EXxiste una
demanda insatisfecha de productos organicos tradicionales, hay una gran variedad
de alternativas para el consumo y predisposicion de las autoridades para apoyar este

tipo de produccién.

Las principales debilidades a enfrentar son las siguientes: factores climaticos adversos,
la carencia de agua de riego, la presencia de la ceniza emitida por el volcan
Tungurahua, poca disponibilidad de semilla de calidad, suelos en proceso de
erosion, no se cuenta con variedades mejoradas, produccion estacionaria, poca
difusion de las bondades de estos productos, deébil organizacion y la no

comprensién de las dinamicas locales.

Por otro lado las principales amenazas establecidas fueron las siguientes: EXxisten

empresas que son muy competitivas y promocionan productos alternativos pero con



menos valor nutricional, hay algunas précticas monopélicas y poca valoracion y

entendimiento de las caracteristicas y valor nutricional de estos productos.

De la informacion obtenida de los productores se puede concluir que no cuentan con
suficiente cantidad de productos para hacer frente a la potencial demanda de productos
orgénicos tradicionales, la misma que es temporal y la utilizan fundamentalmente para
el autoconsumo Yy los excedentes son destinados a la venta en el mercado mayorista de

Riobamba especialmente.

El principal problema sobre la demanda de productos orgénicos tradicionales de la
chacra andina es que tienen poca aceptacion, debido especialmente a que no se conocen

sus bondades nutricionales y alimenticias.

La informacion generada en el presente estudio representa la base y los insumos para

disefiar una empresa u organizacion de productores de productos agricolas tradicionales.

Es importante tomar en cuenta para las estrategias de comercializacion de estos
productos los criterios mencionados por parte de los consumidores respecto a los
criterios para escoger su sitio de compra como son: la cercania al mercado, menor

precio, que se encuentre de todo y que tenga una buena calidad.

La gran mayoria de los consumidores encuestados, manifiestan que estan dispuestos a

pagar un mayor precio por los productos organicos.

En general y de acuerdo a los resultados y analisis obtenidos se puede determinar que si
existe una demanda insatisfecha, lo cual nos permite y nos da viabilidad para la
factibilidad de la comercializacién de estos productos, existiendo un mercado potencial

a explotar dentro de los ciudadanos.
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SUMMARY

The current feasibility study allows proposing a plan for marketing organic products
from Andean farm at Chimborazo province in Riobamba.

The information provided in this study represents the basis and materials to design a
producers company or organization of traditional agricultural products.

It is important to take into account the marketing strategies of these products, the given
information by consumers regarding to the criteria for choosing a place of purchase
such as: the proximity to market, the low price, its variety and the good quality.

The vast majority of consumers surveyed agreed in paying a higher price for organic
products.

In general and according to the obtained data and results it is possible to determinate

that there is an unmet demand in which it allows ands gives the marketing feasibility of
the products. Hence, there is a potential market to be exploded within the citizens.
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INTRODUCCION

En la enciclopedia de las plantas Gtiles del Ecuador, se menciona que en paises como
Ecuador, Bolivia y Peru, se realizaba el intercambio y comercializacion de productos
desde hace 7000 afios antes de Cristo aproximadamente y que diferentes etnias
domesticaron, intercambiaron y comercializaron mas de 70 plantas, entre las cuales se
destacan la papa (Solanum tuberosum), la oca (Oxalis tuberosa), el melloco (Ullucus
tuberosus) y la mashua (Tropaeolum tuberosum). Estos tubérculos se asociaban con
otras plantas como el maiz (Zea mays) Yy otras plantas de alto valor nutritivo como el
caso del amaranto (Amaranthus caudatus), leguminosas como el chocho (Lupinus

mutabilis) y raices como la jicama (Smallanthus sonchifolius) (De La Torre, 2008)

El Ecuador cuenta con una gran diversidad, donde resaltan los recursos fitogenéticos y
dentro de ellos los productos tradicionales que estan en manos de los productores de la
chacra andina, sin embargo, este potencial no ha sido aprovechado por las diferentes
instancias para generar recursos e ingresos ni para aportar a mejorar la calidad de vida

de los habitantes urbanos y rurales.

Por otro lado, actualmente existe una demanda y gran interés por consumir los
denominados “alimentos sanos”, que se caracterizan por que provienen de sistemas de
produccion, donde no se utilizan agrogquimicos que afectan la salud tanto de las
personas como del ambiente y la naturaleza. Es importante anotar que existe una
tendencia a que este tipo de productos tenga mayor precio que los convencionales, lo
que hace mas aun atractiva este tipo de produccion que también es complementada por

la gran promocion que tienen.

Esta manera de producir que se denomina organica, es muy beneficiosa tanto para los
productores como para los consumidores. Para los consumidores porque al consumir
productos sanos y nutritivos protegen y cuidan su salud y para los productores porque
al no usar insumos quimicos evitan que sus tierras se contaminen y porque sus costos de
produccién pueden ser menores ya que muchos de estos insumos estan presentes en sus

fincas o chacras andinas.



En nuestro pais a estos productos los consideramos como provenientes de la “chacra
andina”, los mismos que forman parte de la alimentacion de los habitantes de algunos
sectores rurales y por lo tanto aportan a la soberania alimentaria y apoyan a conservar la
cultura, ya que nuestros antepasados los consumian en sus diferentes formas.
Adicionalmente esta es una forma de conservar in situ el germoplasma existente, que es

una de nuestras riquezas aun no explotadas y que tiene gran potencial.

Con el presente estudio se espera propiciar la recuperacion de la cultura alimenticia,
rescatar los productos y saberes ancestrales, promover el uso de estos productos sanos y

beneficiar tanto a productores como consumidores de nuestro pais.

En este escenario es necesario ser competitivo e innovador, ya que cada vez los clientes
son mas exigentes y por tanto nuestros productos deben ser atractivos y motivadores y
el presente estudio genera criterios para cumplir con este objetivo

Para generar los criterios y bases para establecer la factibilidad de que un negocio de
esta naturaleza funcione fue necesario realizar un estudio de mercado que establezca
alternativas para la comercializacion de productos tradicionales organicos, como una
alternativa que puede ayudar a mejorar la salud de los habitantes y generar ingresos a

sus productores.

En general los productores de la Chacra Andina manifiestan que uno de sus principales
problemas esté relacionado con la comercializacién, ya que les pagan bajos precios que
no compensan sus inversiones y por tanto la actividad de produccion agricola no es
rentable y son maltados en este proceso, por lo que demandan alternativas para

comercializar sus productos.

En los sistemas de comercializacién en los que intervienen los productores agricolas no
existen muchas posibilidades de obtener los beneficios que ellos esperan es por eso se
crea la necesidad de establecer alternativas de comercializacion directa de estos

productos que beneficie tanto a productores como a los consumidores.



CAPITULO I: EL PROBLEMA
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Segun la “Guia practica sobre por qué, como y con quién certificar productos agricolas
para la exportacion” publicado por la FAO, los productos de tipo orgéanicos en la
actualidad son muy bien aceptados, considerando que ha aumentado el grado de
exigencia de los consumidores en base a una mayor informacion, aumento de la oferta
ademas del uso indiscriminado de quimicos en los cultivos agricolas, lo que ha
concientizado al consumidor de la importancia de adquirir productos organicos que

garanticen su salud y la de su familia. (FAO, 2003)

La Chacra Andina es una organizacion que produce productos organicos, pero tiene
problemas en cuanto a la distribucién y comercializacion, pues no posee canales de
distribucion definidos, ni conocimiento del mercado en relacion a la oferta y demanda
de ninguno de los productos que produce y desconoce totalmente los gustos y
preferencias de los consumidores, en relacién a precios, calidad y presentacion entre

otros criterios especificos de comercializacion.

De igual manera se debe considerar que la Constitucién Ecuatoriana ampara los cultivos
organicos, pues apuntan directamente a la soberania alimentaria, razon para definirlos
como una oportunidad, tanto para la produccion, como para la comercializaciéon y
consumo de estos productos pues se alinean a las directrices del gobierno, y los

objetivos del buen vivir.

Dentro de las dificultades que enfrentan los productores agricolas es el escaso
conocimiento de los sistemas de comercializacion, ya que saben como producir pero no
saben como distribuirlos y comercializarlos en el mercado y menos ain como dar valor

agregado a los mismos.

En el presente estudio se potencio los conocimientos de los agricultores innovadores y
tradicionales que han conservado éstas especies a lo largo de los afios, y que permitiran

con su conocimiento dar un mayor uso a todas las propiedades de los mismos.



Con este proyecto se busca incentivar a los campesinos a tener una produccion organica
o0 saludable y posterior a esto dar un valor agregado al producto de tal manera que llegue

en forma directa a los consumidores y se genere un beneficio coman..

Para aportar al cumplimiento de las aspiraciones y objetivos de los productores y
consumidores de productos orgéanicos es necesario desarrolla una investigacion sobre la
incidencia de oferta y demanda de productos tradicionales organicos en el Canton

Riobamba en la Provincia de Chimborazo.

El presente estudio tiene como objetivo establecer la factibilidad y las alternativas para
la comercializaciéon de productos organicos, de tal manera que genere beneficios para

productores y consumidores.

1.1.1 Formulacion del problema

La organizacion Chacra Andina, produce productos organicos pero no posee
conocimiento sobre el mercado, gestion de la organizacién, ni su impacto econémico,
considerando estos factores se ha formulado la investigacion a traves de la siguiente

pregunta:

¢De qué manera, la realizacion de un estudio, permitira medir la factibilidad para la
comercializacion de productos organicos tradicionales (amaranto, oca, mashua, quinua,
jicama, chocos, trigo) de la Chacra Andina en la Ciudad de Riobamba, Provincia de

Chimborazo?

1.1.2 Delimitacion del problema

La delimitacion del problema se la ha realizado en tres aspectos:

e Campo de accidn: Estudio de factibilidad para la comercializacién de productos

organicos tradicionales (amaranto, oca, mashua, quinua, jicama, chocos, trigo).



e Espacio: La Chacra Andina dentro de la Ciudad de Riobamba, Provincia de

Chimborazo.

e Tiempo: Periodo 2014.

1.2 JUSTIFICACION

El presente estudio tiene relevancia, pues permitird a los consumidores del Cantdén
Riobamba tener una alternativa saludable y viable en cuanto al consumo de productos
organicos, los cuales a través de un adecuado canal de distribucién puedan llegar a los
hogares y satisfacer esta necesidad, ademas contribuird al desarrollo econémico de la

ciudad al generar fuentes de trabajo.

El tema es actual dado las tendencias de los mercados hacia productos organicos y hacia
el cuidado de la salud, de ahi la importancia de proporcionar a través de un estudio de
comercializacion las herramientas para que los productores o inversores gestionen de

una manera adecuada la venta los productos.

De igual manera es importante, pues es una oportunidad de expansion del negocio, la
cual requiere un estudio de factibilidad para determinar la cantidad necesaria de
producto que el mercado puede aceptar, con el fin de que la organizacion tenga
margenes adecuados de ganancia para los socios, ademas de mostrar los procesos
necesarios tanto de ingenieria como administrativos y legales para que mejore la gestion

de la organizacion.



1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo General

Desarrollar un estudio de factibilidad para la comercializacion de productos organicos
tradicionales (amaranto, oca, mashua, quinua, jicama, chocos, trigo) de la Chacra

Andina en la Ciudad de Riobamba, Provincia de Chimborazo.

1.3.2 Objetivos Especificos

Desarrollar un estudio de mercado que determine la oferta, demanda, y gustos y

preferencias de los consumidores.

e Disefar estrategias de comercializacion basadas en el estudio de mercado.

e Determinar a través de un estudio técnico la forma mas adecuada y eficiente para la

comercializacion de productos organicos tradicionales.

e Investigar sobre los requerimientos legales para la comercializacion de productos

organicos tradicionales.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

2.1.1 Antecedentes Historicos

La alimentacion y nutricidn se caracterizan por un suministro de energia alimentaria que
satisface los requerimientos de la poblacion. El crecimiento demogréfico hasta el 2030
triplicard la poblacion de 1965, y aumentara de un 59% la poblacion actual. El
incremento en la produccion de alimentos tendra que realizarse en funcion de mejorar la
tecnologia y aprovechar los recursos disponibles, sobretodo el agua; pues la frontera

agricola fue copada a mediados de los 90. (www.fao.org/ag/agn/nutrition/ecu_es.stm)

El estado nutricional de los nifios menores de cinco afios refleja el desarrollo del pais.
Los ultimos datos provenientes de la Encuesta de Condiciones de Vida de 1998
comparados con la encuesta DANS 1986, demuestran una reduccion significativa de la
prevalencia de retardo de crecimiento de 34% a 26%, la prevalencia de insuficiencia
ponderal disminuy6 de 17% a 14%. Las diferencias regionales y sobretodo étnicas
reflejan una prevalencia mucho mas alta en grupos indigenas. Otros problemas sociales
como la mortalidad infantil, la pobreza, la indigencia y el analfabetismo son importantes
en poblaciones indigenas de la Sierra. (www.fao.org/ag/agn/nutrition/ecu_es.stm)

Los estudios sobre el estado nutricional en escolares son escasos. ElI Primer Censo
Nacional de Talla en Escolares, 1991-92, describio el problema a diferentes niveles de
agregacion geogréfica coincidiendo el estudio con la distribucién de la pobreza (Mapa 2
y Mapa 5). El unico estudio realizado en adolescentes en 1994, revelé desnutricion en
9% y problemas de sobrepeso y obesidad afectarian al 10% de esta poblacion, con
prevalencias mayores en las mujeres y en la region de la costa. Aunque no existen datos
antropomeétricos nacionales para los adultos, el problema de la obesidad parece ser
emergente segln los datos de sobrepeso y obesidad en embarazadas del Ministerio de

Salud Publica. (www.fao.org/ag/agn/nutrition/ecu es.stm)
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La situacion alimentaria y nutricional del Ecuador refleja la realidad socioeconémica; el
potencial productivo y la capacidad de transformar y comercializar los alimentos que
satisfagan los requerimientos nutricionales de la poblacion a todo nivel. La produccién
de alimentos y el rendimiento de los principales productos de consumo, su relacion con
los mercados (de productos, de trabajo y financieros) son importantes para establecer el
potencial que la seguridad alimentaria y nutricional ofrece a la sociedad ecuatoriana

como una estrategia de desarrollo. (www.fao.org/ag/agn/nutrition/ecu_es.stm)

Esta problematica amerita politicas multisectoriales. Mas que ninguna otra area, la
alimentacion y nutricion, conjuga las condiciones para desarrollar una intervencion que
integre aspectos sociales y econdmicos. Ecuador esta frente al reto de recuperar su
economia bajo el esquema poco flexible de la dolarizacion, se apunta a modernizar la
produccion, mejorando la tecnologia e incrementando los canales de comercializacion.
Los problemas ligados a la produccion, productividad y desarrollo de mercados son
cruciales para un pais eminentemente agricola en el modelo econémico actual. Una
politica nacional de seguridad alimentaria busca integrar el desarrollo agropecuario con
nuevas iniciativas de desarrollo rural, suplementacion alimentaria y micronutrientes con
procesos de educacién y comunicacion activa de la comunidad en la lucha contra el

hambre. (www.fao.org/ag/agn/nutrition/ecu es.stm)

2.2 FUNDAMENTACION TEORICA

2.2.1 Amaranto
llustracion 1. Amaranto.
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Fuente: desde www.sumaklife.com.ec/amaranto.
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Los amarantos (del griego audpavtog, que no se marchita; lat. Amarantus), son un
género perteneciente a la familia Amaranthaceae. Se trata de un género de plantas
ampliamente distribuido por la mayor parte de las regiones templadas y tropicales.
Varias de ellas se cultivan como verduras, granos o plantas ornamentales. Como
ejemplo de su distribucion y habitat véase la descripcion de la especie Amaranthus
caudatus. Aunque persiste algo de confusion sobre su exacta taxonomia, comprende

565 especies descritas y de estas, solo 113 aceptadas. (Godoy, Victor, 2015).

Todos los miembros de este género tienen muchas caracteristicas y usos compartidos

con los miembros del género Celosia, estrechamente emparentado.

El amaranto es muy resistente a los climas frios y secos, incluso crece en suelos pobres
y himedos en zonas muy tropicales y con lluvias muy frecuentes (aprox. 980 mm).
Ademas tiene un alto nivel alimenticio, lo cual lo hace una excelente alternativa para
regiones con dificultades para la siembra de otro tipo de gramineas. (Manuel B.
Suquilanda Valdivieso 2012).

Mas conocido en nuestro pais como sangorache, ha sido desplazado de los campos de
cultivo hasta casi desaparecer, siendo Sumak Life la empresa que ha retomado este

cultivo para brindar una alternativa a los agricultores en sus parcelas.

El cultivo de amaranto (Amaranthus spp), originario de América y conocido en Ecuador

como: "ataco", "sangorache", "quinua de castilla". Hay evidencias arqueoldgicas que los

Incas lo utilizaban desde hace 4000 afios junto con el maiz y la quinua.

Las localidades més aptas para el cultivo estarian entre los 2000 y 2600 m de altitud, se
adapta mejor en los valles con alta luminosidad y temperaturas promedio anuales
superiores a los 15°C; se considera que con 400 a 600 mm de precipitacion anual se

pueden obtener cultivos rentables.

Se deben preferir suelos con textura franca, con buen contenido de materia organica y

ph entre 5,5 a 7. Este cultivo requiere de buena preparacién de suelo dado el tamafio de
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sus semillas. Es conveniente una arada, dos pases de rastra y si es posible la nivelacion

del suelo. Estas labores se pueden hacer con tractor, yunta o manualmente.

El uso de materia organica es recomendable en dosis de 2 a 5 t/ha. La siembra debe
realizarse entre diciembre y febrero, de tal manera que la cosecha coincida en un

periodo seco (junio-agosto).

La siembra se puede realizar manual o mecanizada. En forma manual surcar el terreno
para depositar la semilla a un costado del surco ya sea en golpes o chorro continuo, los
surcos deben estar espaciados a 0,6 m y su profundidad entre 10 y 15 cm. Para la
siembra mecanica no es necesario surcar, se puede utilizar las sembradoras de semillas
de hortalizas. Se recomienda el uso de semilla certificada, o por lo menos seleccionada,
para garantizar la calidad de la cosecha. Ademas es necesario utilizar semilla fresca (del
ciclo anterior) puesto que el almacenamiento prolongado (més de un afio) hace bajar

drasticamente el poder germinativo de la misma.

La densidad de siembra, con semilla seleccionada o certificada varia de 6 a 8 kg/ha
cuando es mecanizada, y puede llegar a 12 kg/ha cuando es manual. Con esta densidad

no es necesario hacer raleos.

La siembra debe realizarse entre diciembre y febrero, de tal manera que la cosecha
coincida en un periodo seco (junio - agosto).

El cultivo presenta un crecimiento inicial lento por lo que es necesario realizar una
deshierba o rascadillo entre los 30 y 45 dias después de la siembra para impedir la

competencia de malezas; también se aconseja hacer un aporque en la segunda deshierba.

En localidades con riego, se puede sembrar en cualquier época, pero cuidando de no

hacer coincidir la cosecha con las épocas lluviosas del afio.

La cosecha se debe realizar cuando las plantas presentan un color pardo amarillento.

Toda esta informacion es generada desde (www.sumaklife.com.ec/amaranto).
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2.2.2 Oca
IIu_strién 2. Oca.
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Fuente: desde Www.revistamilia.com.ec/articulos-vda-practica/3464-|a-0ca—y-sus-

beneficios

La oca (en quechua: uga), papa oca o ibia (Oxalis tuberosa) es una planta que se cultiva
en la puna de los Andes centrales y meridionales y entre los 3.000 y los 3.900 msnm en

los Andes septentrionales, por su tubérculo dulce comestible rico en almidén.

También conocida como apiha, apifia, apilla, kawi (en aymara), lamaki (en kallawalla),
timbo, quiba, papa roja o huisisai; la oca es un cultivo tradicional de la region andina
como sustituto y complemento de la papa. Aunque tarda mas en alcanzar la madurez, y
tiene en consecuencia un rendimiento menor, la oca es mas resistente que la papa a las
plagas, y garantiza por lo tanto una produccion estable. En los paises donde se cultiva,
es el tubérculo més cultivado después de la papa, con mas de 30.000 ha plantadas en
el Per(, Argentina y Boliviaen donde se cultivan unas 32.000 hectareas. (Missouri

Botanical Garden. Consultado el 1 de enero de 2015).

La oca es un valioso recurso nutricional de la region andina. Es una fuente importante

de carbohidratos, calcio, fosforo y hierro.

En el Ecuador la oca es cultivada sobre los 3000 metros de altura sobre el nivel del mar
en las provincias de Imbabura, Cotopaxi y Chimborazo, principalmente.

Su alto contenido de almidén, minerales y acidos organicos permite numerosas
aplicaciones, como por ejemplo la panificacion y la extraccion de alcohol mediante la
fermentacion. EI uso mas frecuente es el alimenticio, en la elaboracién de platos de
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diferentes gustos y tradiciones, ya que puede comerse hervida, cocida al horno, frita,
encurtida, con vinagre o en ensaladas frescas. Ademas, el zumo es refrescante y sirve

para quitar manchas por contener oxalato de potasio.

Algunas ocas son ligeramente dulces, especialmente luego de haber sido expuestas al
sol por algunos dias. Por su variedad de colores es un producto que atrae al consumidor,
y por su sabor constituye una alternativa para variar el menu tradicional de la papa.

Los usos medicinales de la oca son multiples, entre los mas reconocidos esta su efecto

astringente, que produce una accién cicatrizante, antiinflamatoria y antihemorragica.

En las zonas rurales de los Andes la oca constituye un medio para luchar contra el
hambre. Sin embargo, en algunos rincones del mundo, principalmente en los paises
desarrollados, califican a la oca como exdtica y la emplean en la cocina gourmet. La oca

constituye una opcion para renovar y enriquecer nuestro mend.

La informacion fue obtenida de: (www.revistafamilia.com.ec/articulos-vida-

practica/3464-la-oca-y-sus-beneficios)

2.2.3 Mashua

. 4 R
Fuente: desde horabuena.blogspot.com/2012/05/la-mashua-tuberculo-de-los-andes.html
Este tubérculo cuyo origen esta en los andes sudamericanos del Perd, Bolivia, Colombia

y Ecuador es una planta que se encuentra entre los 3.000 y 4.100 msnm.
La mashua, mashwa, isafio, majua o cubio (Tropaeolum tuberosum, pertenece a la

familia de los Tropeolaceas, esta planta es de facil cultivo ya que puede ser cosechada a

los 6 u 8 meses de su siembra.

12



Ademas es muy rustica, por ello puede cultivarse en suelos pobres, sin necesidad de
usar fertilizantes y pesticidas, ya que en estado natural repele insectos y nematodos por

lo tanto aln en esas condiciones, su rendimiento puede duplicar al de la papa.

Los tallos de esta planta herbacea, son de forma cilindrica, su crecimiento es recto,
cuenta con un follaje compacto las hojas delgadas son de color verde oscuro brillante,
su fruto denominado tubérculos son conicos y alargados de 5 a 15 cm de largo, cuyo

color varia entre el blanco, amarillo y anaranjado.

Todo esto se asevera pues la mashua esta representada en los ceramios encontrados.

A la mashua se le atribuye un efecto contrario al de la maca, lo que equivale a decir que
inhibe la sexualidad en lugar de exaltarla, por esta razon fue usado en las culturas pre-
incas, con objetivo de aplacar los ardores de los integrantes del ejército, cuando salian

en campafas militares a realizar invasiones y conquistas.

Como se sabe los incas no eran partidarios de que los vencedores saquearan y menos
violaran a las mujeres de los vencidos. Por esa razén dictaron una ley mediante el cual
por obligacion las huestes incas debian consumir cantidades grandes de mashua para

provocarles disfuncion eréctil. (Guia de campo de los Cultivos Andinos).

El tubérculo de la mashua ostenta una textura arenosa y contiene 15 % de proteinas,

20% de carbohidratos, 80 % de agua, almiddn, aminoacidos esenciales, vitaminas C y
B, fibra, calcio, fosforo, hierro y acido ascorbico. Gracias a la presencia de
isotiocianatos, tiene un sabor acre y picante, pero luego de la coccion se torna dulce. La

mashua tiene un contenido alto de almidon.

Su valor nutritivo supera con creces al de cereales como el arroz y la papa Los
tubérculos pueden ser almacenados hasta seis meses en lugares frios y ventilados,
inclusive pueden ser guardados bajo el suelo para ser extraido cuando se necesiten. El

cultivo de la mashua, es muy productivo, pudiendo llegar a rendir hasta 25 t/ha.
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La informacion fue extraida de: (horabuena.blogspot.com/2012/05/la-mashua-
tuberculo-de-los-andes.html).

2.2.4 Quinua

llustracién 4. Quinua.
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Fuente: desde www.cerealesdelinka.com/preguntas/que_es_la_quinua.html

Su cultivo se produce desde tiempos antiguos en los Andes de lo que se conoce

actualmente como Bolivia y Pera.

También se produce en Ecuador, Colombia, Argentina y Chile, asi como en Estados
Unidos. Sin duda, los mayores productores son Per( y Bolivia, En 2014, segin la FAO,
Perl produjo 95.000 toneladas y export6 25.230; mientras que Bolivia produjo 84.000 y
exportd 23.461 toneladas; aunque los bolivianos han obtenido un mayor ingreso, debido

al mejor precio de su quinua organica.

Existen algunos componentes alimenticios cuyas propiedades generan una multiple
cantidad de beneficios a quien lo consume. Dentro de esta categoria se encuentra la
quinoa o quinua, una semilla que es originaria del Sur de América, y que fue cultivada

hace mas de cinco mil afios por la civilizacion Inca.

Entre las propiedades de la quinua esté la contener casi las mismas proteinas de la soja.
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Ademas, es un grano muy fécil consumir ya que se lo puede consumir mediante

diversas variantes. (www.cerealesdelinka.com/preguntas/que_es_la_quinua.html)

La quinua fue un alimento muy apreciado por nuestras poblaciones aborigenes.
Los Caiiaris cultivaban la planta antes de la llegada de los espafioles, a fines del siglo
XVI seguia siendo uno de los alimentos preferidos (RGI 1965, 11:267,268), Cieza,
(1962:130) que recorrid la Sierra en 1548, encontrd evidencias del cultivo y del valor
que tenia en la alimentacion de la poblacion. En el Ecuador las primeras evidencias de
la quinua datan desde de hace 300-500 A.C. (Estrella, E.1998)

La FAO conjuntamente con el MAGAP, desde el 2005 viene impulsando proyectos de
fomento de la produccién de quinua. En el periodo 2008 al 2009 se ejecutd el proyecto
“Sistemas de produccion bajo microcrédito, con énfasis en quinua. En el 2008
sembraron 28 ha con un promedio de rendimiento de 33 quintales por ha. En el 2009
sembraron 72 ha con mas de 20 productores. EI INIAP también asesora en la

produccién de semilla de buena calidad. (Lépez, J. 2009).

2.2.5 Jicama

llustracion 5. Jicama.

Fuente: desde https://lpcdedios.wordpress.com/2013/01729/jicama-y-sus-beneficios/

El nombre cientifico de la jicama es Pachyrhizus erosus, es una planta leguminosa,
herbacea, de raiz globulosa, jugosa y dulce. La jicama se puede consumir en rodajas o

en jugo. (https://Ipcdedios.wordpress.com/2013/01/29/jicama-y-sus-beneficios/)
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Ha sido cultivada en su mayoria por culturas prehispéanicas, de ahi que su nombre
provenga del idioma nahuatl xicamatl, “raiz acuosa”, pero con la llegada de los
espanoles a estas tierras, fue llevada a Filipinas de donde se extendié a diferentes paises
asiaticos. El bulbo es la parte de la planta que se come, el cual ademas ha adquirido
buena fama como aliado en las dietas de reduccion de peso por su gran contenido de
agua (90%), almidones de fécil digestion, y su bajo aporte calérico (55 calorias por cada
100 gramos). (Martinez A., 2015)

La produccién de jicama en Ecuador esta perdiendo vigencia (producto ancestral al
igual que la mashua, oca y la quinua), la planta crece hasta 3 metros y se puede sembrar
en surcos de 80 centimetros de distancia entre una y otra planta, con distancia espaciada
de un metro; se la cosecha al afio y contiene el 90% de agua, es resistente a las
enfermedades, es organica y cuando se la cosecha queda el terreno apto para sembrar
otros productos. Su semilla es venenosa y sirve para elaborar insecticidas que contienen

retenona (insecticida natural) contra plagas y sarna.

Se puede utilizar la jicama para la alimentacion de nifios en etapa escolar, es una fruta
que tiene un sabor a manzana o pera, y sirve para colacion escolar, jugos; cocinada o
cruda es nutritiva, rica en vitaminas y calorias. Las hojas también son comestibles y
sirven para reducir peso en las personas con obesidad, se la consume en infusiones. La
produccion la podria apoyar econdmica y financieramente el gobierno por intermedio
del Banco Nacional de Fomento, la Corporacion Financiera Nacional, o con préstamos

de instituciones internacionales como la FAO.

Ademas, es un producto medicinal que de acuerdo a estudios sirve para curar la diabetes
por la gran cantidad de vitamina C e insulina que es el sustituto del azucar. Se la podria
sembrar en pequefias parcelas para uso familiar y consumo interno del pais, como lo
hace México, de donde es originaria y se comercializa en supermercados a $ 1 el kilo.

En Ecuador aun no se la comercializa y no se la utiliza de manera correcta.

Los pocos productores la usan para autoconsumo en las provincias de Bolivar,
Imbabura, Tungurahua, Cotopaxi, Chimborazo, Cafar, Azuay, Loja y otros lugares

secos; sin embargo, han perdido el interes de seguir produciendo la raiz de la planta, que
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no es un tubérculo, y podria ser utilizada como parte de la soberania alimentaria del
gobierno; faltando por supuesto el apoyo al agro del pais, con préstamos blandos y a

largo plazo, utilizando gran cantidad de tierras ociosas para tal fin. (Arrobo, J.)

2.2.6 Chocho

llustracién 6. Chocho.

Fuente: Jesls Sanchis Moscardd, el Comercio 2014

El chocho, una legumbre también conocida como altramuz y que forma parte de la dieta
basica de Ecuador, se ha convertido en protagonista de proyectos de desarrollo en zonas
indigenas del pais andino, donde contribuye a impulsar el comercio y a incrementar el

empleo.

Rico en calcio y proteinas, el chocho se ha extendido por todos los rincones del pais y
goza de gran popularidad en las escuelas, donde se consume a diario de forma masiva,
pero también se vende en tiendas, supermercados y puestos callejeros, que elaboran
variadas recetas a base de carnes y vegetales. (Jesis Sanchis Moscardd, el Comercio
2014)

Esta legumbre que crece en la zona andina ecuatoriana es un alimento rico en calcio,
que ademas es usado para tratar la diabetes.

Se cree que el consumo del chocho realizado por nuestros indigenas antepasados

ecuatorianos, inicié con un sistema de prueba y error. Este tipo de legumbres no son
comestibles si no pasan antes por un proceso de desaglie y coccion, ya que poseen un
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sabor amargo. Hasta la actualidad, en la Sierra, se utilizan los cauces de los rios para

“curar” este producto.

Esta leguminosa es endémica de la region andina. Casi todos los pueblos que se
encuentran en los rangos de altura entre los 2.400 y los 3.600 metros sobre el nivel del
mar, son los que consumen chocho. En Ecuador, su produccién y mayor consumo se da

en las provincias de Cotopaxi, Pichincha e Imbabura.

Si bien es cierto, en nuestro pais, en los tiempos de los aborigenes habia productos
como la Ilama, el cuy y el pato, que cubrian los nutrientes de la carne, los chochos
compensaban el calcio, las vitaminas, las sales minerales y los carbohidratos necesarios
para el cuerpo, pero con la llegada de la colonizacion, las personas dejaron a un lado
este gran alimento e iniciaron el consumo de otros productos introducidos como la

leche. (Revista Hogar).

2.2.7Trigo

llustracién 7. Trigo.
. \

Trigo (Triticum spp) es el término que designa al conjunto de cereales, tanto cultivados
como silvestres, que pertenecen al género Triticum; son plantas anuales de la familia de
las gramineas, ampliamente cultivadas en todo el mundo. La palabra trigo designa tanto
a la planta como a sus semillas comestibles, tal y como ocurre con los nombres de otros
cereales. (Watson L, Dallwitz MJ. 2008)
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El trigo (de color amarillo) es uno de los tres granos mas ampliamente producidos
globalmente, junto al maiz y el arroz, y el m&s ampliamente consumido por el hombre
en la civilizacién occidental desde la antigiedad. El grano del trigo es utilizado para
hacer harina, harina integral, sémola, cerveza y una gran variedad de productos
alimenticios. (Watson L, Dallwitz MJ. 2008)

La palabra trigo proviene del vocablo latino triticum, que significa ‘quebrado’,
‘triturado’ o ‘trillado’, haciendo referencia a la actividad que se debe realizar para
separar el grano de trigo de la cascarilla que lo recubre. Triticum significa, por lo tanto,
el grano que es necesario trillar para poder ser consumido; tal como el mijo deriva del
latin milium, que significa "molido, molturado”, o sea, el grano que es necesario moler
para poder ser consumido. El trigo (triticum) es, por lo tanto, una de las palabras més
ancestrales para denominar a los cereales (las que se referian a su trituracion o
molturacion). (Watson L, Dallwitz MJ. 2008)

Los nutrientes del trigo se encuentran distribuidos en las diversas areas del grano, y
algunos se concentran en regiones determinadas. El almidon estd presente Unicamente
en el endospermo, la fibra cruda estd reducida, casi exclusivamente al salvado y la
proteina se encuentra por todo el grano. Aproximadamente la mitad de los lipidos
totales se encuentran en el endospermo, la quinta parte en el germen y el resto en el
salvado, pero la aleurona es mas rica que el pericarpio y testa. Méas de la mitad de las
sustancias minerales totales estan presentes en el pericarpio, testa y aleurona. (Scade,

John. “Cereales ". Editorial Acribia. Zaragoza, Espana, 1975)

2.2.8 Formas de Agricultura

2.2.8.1 AGRICULTURA CONVENCIONAL

llustracion 8. Agricultura Convencional.
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La agricultura convencional implica la simplificacion de la estructura ambiental de
vastas areas, reemplazando la biodiversidad natural por un pequefio nimero de plantas

cultivadas y animales domésticos.

La tendencia al monocultivo crea ecosistemas simplificados y por lo tanto muy

inestables que estan sujetos especialmente a las enfermedades y a las plagas.

El resultado neto de la simplificacion de la biodiversidad para propdsitos agricolas es un
ecosistema artificial que requiere de una constante intervencién humana. En la mayoria
de los casos, ésta intervencion ocurre en la forma de insumos (agro téxicos, fertilizantes
quimicos, etc.), los cuales, ademéas de aumentar los rendimientos (en el corto plazo),

resultan en una cantidad de costos ambientales y sociales indeseables.

Con la modernizacion, los principios agroecoldgicos son continuamente desestimados.
Como consecuencia, los agro ecosistemas modernos son inestables y sus quiebres se
manifiestan como rebrotes de plagas en muchos sistemas de cultivo y también en forma
de erosion de suelos, contaminacion de aguas y suelos, pérdida de la biodiversidad,
residuos de agro toxicos en los alimentos, etc. A su vez la falta de rotacion y
diversificacion elimind mecanismos autorreguladores, convirtiendo el monocultivo en el

agroecosistema mas vulnerable. (Queiros, F.)
2.2.8.2 AGRICULTURA TRADICIONAL

llustracion 9. Agricultura Convencional.
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Sistema de produccion basado en conocimientos y practicas indigenas, que han sido
desarrollados a través de muchas generaciones.

Es la practicada antiguamente en los paises del Primer Mundo y la comun hoy en
amplias zonas del Tercer Mundo. Tiene mucho de ecoldgico, pero no es "agricultura
ecoldgica” porque le falta la conciencia actual cientifica de la ecologia. Las peculiares
facultades de percepcion -"intuitivas”- de los pueblos antiguos se fueron perdiendo, y
los conocimientos sobre el funcionamiento de la Naturaleza obtenidos gracias a ellos,
tuvieron que mantenerse fijados mediante las tradiciones. Luego nacio la conciencia
racional, que poseen actualmente muchas personas y que encarna el método de
observacién cientifico. Lo antes dicho se refiere a tendencias generales en la
humanidad, porque a lo largo de la Historia ha habido -y las hay- personas con restos de
esa capacidad intuitiva 0 con una conciencia mas avanzada que Sus Vecinos, y sus
indicaciones han sido convertidas por los demas agricultores en recetas, es decir
tradiciones. Incluso podria decirse que la agricultura convencional es tradicional en el
sentido de que quien la practica sigue las recetas de los brujos de bata blanca, en nuestro
pais llamados chacareros. (Atlas Alimentario de los Pueblos Indigenas vy

Afrodescendientes del Ecuador).

2.2.8.3 AGRICULTURA FAMILIAR

[lustracion 10. Agricultura Familiar.

i
Fuente: Francois Houtart, EI Telégrafo.

La agricultura familiar, campesina y comunitaria cumple con diversas funciones:
autoalimentacion, abastecimiento de las ciudades, proteccion de la biodiversidad,

conservacion de la calidad de los suelos y del agua por su caracter generalmente
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orgénico, regulacion comunitaria del agua y organizacion de circuitos comerciales

cortos. Cuenta también con una fuerte implicacion femenina.

A finales de la década del 80, el Banco Mundial habia fomentado los monocultivos de
exportacion como solucién a los paises del sur. Promovi6 también la contratacion de los
pequefios campesinos por las empresas nacionales o internacionales, con una sumision
completa a la 16gica empresarial. Este sistema ignoraba las “externalidades”, es decir los

dafios ambientales y sociales.

Pero un cambio tuvo lugar en 2008, cuando después de una consulta de mas de 400
especialistas, conjunto con la FAO, la banca lleg6 a la conclusion de que la agricultura
campesina tenia un valor agregado superior a los monocultivos por sus multiples
funciones sociales, culturales y ecoldgicas. Una de estas funciones es asegurar la
soberania alimentaria. (Francois Houtart, EI Telégrafo)

Existen condiciones concretas que pueden asegurar la eficacia de la agricultura

campesina.

Una distribucion equitativa de la tierra es la primera y se sabe que Ecuador tiene una de
las situaciones mas desiguales del continente. Una segunda es garantizar la produccién
con el uso de semillas propias, el acceso al crédito y la implementacién de nuevas
herramientas. La tercera condicion consiste en favorecer la comercializacion por
circuitos cortos, transportes adecuados e infraestructura rural suficiente. Finalmente se
trata de enriquecer la vida social y cultural de los pueblos y de las comunidades, Unica

manera de responder a las aspiraciones de los jovenes.

Desde luego, una reforma agraria no puede solamente consistir en una reparticion de

tierras, creando méas minifundios.

En Ecuador la promocién de la agricultura campesina tiene posibilidades reales. Hay
organizaciones de base, campesinas e indigenas, experiencias concretas (35.000
unidades de agricultura organica), mujeres campesinas e indigenas combativas,

organizaciones voluntarias (cooperativas, asociaciones) y 6rganos gubernamentales
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(investigacion, crédito, herramientas, comercializacion), pero en las instituciones de este
sector hay falta de personal, de medios y de apoyo politico. (Instituto de Altos Estudios
Nacionales (AEIN)).

2.2.8.4 AGRICULTURA ORGANICA

[ustracion 11. Agricultura Organica.

Fuente: Suquilanda, M.

La aspiracion de contar con una agricultura sustentable ha crecido en muchos paises en
los Gltimos afios de manera acelerada, y se prevé que esta aspiracion se transforme en
necesidad urgente en los proximos afios. Como es notorio, se trata de una aspiracion
forzada por una cantidad de hechos (algunos bien documentados, otros percibidos o
temidos), que se refieren a la degradacion de los recursos naturales y del ambiente,

hechos que en algunos lugares han llegado a sensibilizar la opinion publica.

En Ecuador, cada vez se habla con mayor insistencia acerca de la degradacion y
contaminacion de los recursos naturales que intervienen en los procesos productivos
agricolas, por ejemplo se conoce que el mayor problema ambiental del pais es la
erosion, que amenaza a cerca de la mitad del territorio nacional, lo que supone un serio

riesgo para la seguridad alimentaria de la poblacion.
Por otra parte muchas de las sustancias quimicas utilizadas en la agricultura

convencional (fertilizantes, insecticidas, fungicidas, herbicidas), especialmente cuando

se las emplea en las ultimas etapas del ciclo de ciertos cultivos, particularmente en el
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caso de frutales y hortalizas, se incorporan al producto, originandole distintos grados o
tipos de toxicidad que lo hacen cuestionable como alimento humano.

Ante la situacion referida, la Agricultura Organica, Ecologica o Biologica, propone
entre algunas alternativas orientadas a recuperar la fertilidad de los suelos y el manejo
racional de los problemas derivados por el ataque de insectos plaga o la proliferacion de
patogenos en los cultivos, el uso de tecnologias basadas en la aplicacion de agentes
microbiolodgicos, de cuya racionalidad cientifica y formas de manejo se ocupara la

presente propuesta. (Suquilanda, M.)

2.2.8.5 PRODUCTOS ORGANICOS

Se denomina producto organico al insumo agricola o agroindustrial que se produce bajo
un conjunto de procedimientos denominados “orgédnicos”. En general, los métodos
organicos evitan el uso de productos sintéticos, como pesticidas, herbicidas y

fertilizantes artificiales.

El movimiento de agricultura organica surgio en la década de los 1940 como respuesta a
la industrializacién de la produccion agricola denominada revolucion verde.
Actualmente la agricultura organica es una industria fuertemente regulada, que en paises
como Japdn, Canada o la Unién Europea requiere certificaciones especiales para poder
comercializar sus productos. (Drinkwater, L. E. 2009)

2.2.8.6 CONSUMO DE PRODUCTOS ORGANICOS EN EL ECUADOR

Es comun haber escuchado hablar de la famosa comida organica. En la actualidad, se la
promociona con tanta insistencia, ya que sus beneficios son innumerables para la vida
de los seres humanos y del planeta. La caracteristica principal de los alimentos
organicos es que su proceso de cultivo es totalmente natural, sin quimicos, sin
pesticidas, sin fertilizantes, sin hormonas, sin transgénicos, es decir, sin compuestos

toxicos y agresivos que contaminan la tierra y su fruto. (Dagueda Salgado Orddiiez)
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En el Ecuador solo hay un aproximado del 10% de personas que siembran
orgénicamente. Por lo general, el producto orgénico ecuatoriano se exporta, pues pocos
son los agricultores que manejan una produccion calificada bajo los estandares
organicos. Es dificil porque deben crear sus propios abonos, sin fertilizantes, para
eliminar las plagas. Deben producir en menor cantidad porque necesitan tener un mayor
control de sus cultivos. Deben realizar el tramite para certificar que sus productos son
organicos y deben ofertarlos en un costo mas elevado. Por ejemplo, la caja de banano
convencional cuesta 5 dolares; en cambio, la caja de banano organico cuesta 15 ddlares,
3 veces mas que su valor normal, y esto solo se paga al exportar.(KV Jiménez
Navarrete, 2013)

2.2.8.7 CERTIFICACION ORGANICA DE PRODUCTOS AGRICOLAS EN EL
ECUADOR

Existen requisitos especificos para certificar la produccion organica de la mayoria de los
cultivos, animales, cria de peces, cria de abejas, actividades forestales y cosecha de
productos silvestres. Las reglas para la produccion organica contienen requisitos
relacionados con el periodo de transicion de la finca (tiempo que la finca debe utilizar
métodos de produccidn organicos antes de que pueda certificarse; que es generalmente
de 2 a 3 afios). Entre los requisitos estan la seleccidn de semillas y materiales vegetales;
el método de mejoramiento de las plantas; el mantenimiento de la fertilidad del suelo
empleado y el reciclaje de materias organicas; el método de labranza; la conservacion
del agua; y el control de plagas, enfermedades y malezas. Ademas, se han establecido
criterios sobre el uso de fertilizantes orgéanicos e insumos para el control de plagas y
enfermedades. Con respecto a la produccion de animales, normalmente hay requisitos
sobre la sanidad de los animales, su alimentacién, reproduccién, condiciones de vida,

transporte y procedimientos para sacrificarlos. (FAQO)

¢ Como obtener la certificacién?

La unidad de programas especificos-certificacion organica mediante la aplicacion de la
normativa nacional registra, controla y supervisa a los operadores de la cadena de

produccion orgéanica agropecuaria en el ecuador, con el objetivo de garantizar su
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categoria como productores, procesadores y/o comercializadores de productos organicos
certificados y ademas observar el desempefio técnico y administrativo de las agencias de
certificacion de productos organicos y sus inspectores. Y de esta manera, generar la

confianza de los consumidores de los mercados nacionales e internacionales.

2.2.8.8 MERCADEO Y COMERCIALIZACION

La comercializacion, siempre se ha tratado como la accion de comercializar, es decir dar
a un producto condiciones y vias de distribucién para su venta, poner a la venta un
producto”, siendo explicada en la mayoria de textos como el conjunto de las acciones
encaminadas a comercializar productos, bienes o servicios. Estas acciones o actividades
son realizadas por organizaciones, empresas e incluso grupos sociales, y se da en dos
planos: micro y macro, y son sus funciones universales comprar, vender, transportar,
almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgos y lograr informacion del

mercado.

Puede apreciarse que el mercadeo abarca, en su proceso logistico, y requiere, la
actividad comercializadora para formar y mantener los clientes, y que la
comercializacion y las ventas son un actividad y consecuencia de lo que el mercadeo
hace, siendo actualmente, mas que nunca antes, necesaria la interdisciplinariedad, no
solo entre marketing, comercializacién y los de ventas, sino con todas y cada una de las
areas y disciplinas existentes, pues en el proceso logistico de formacién y
mantenimiento de los comportamientos de las personas, se necesita la participacion de
todos los que hacen parte de la organizacion, y que el mercadeo no es solo para
organizaciones comerciales, sino para todas las actividades de la sociedad, siendo la
ausencia del marketing una de las causas de los comportamientos que tanto se lamentan
en la actualidad. (Villa, C., 2013)

2.2.8.9 CANALES DE COMERCIALIZACION

Canal de distribucion es el circuito a través del cual los fabricantes ponen a disposicion
de los consumidores los productos para que los adquieran. La separacion geogréafica

entre compradores y vendedores y la imposibilidad de situar la fabrica frente al
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consumidor hacen necesaria la distribucion (transporte y comercializacion) de bienes y
servicios desde su lugar de produccién hasta su lugar de utilizacién o consumo. La
importancia de éste es cuando cada producto ya esta en su punto de equilibrio y esta

listo para ser comercializado.

El punto de partida del canal de distribucion es el productor. El punto final o de destino
es el consumidor. El conjunto de personas u organizaciones que estan entre productor y
usuario final son los intermediarios. En este sentido, un canal de distribucion esta
constituido por una serie de empresas y/o personas que facilitan la circulacion del
producto elaborado hasta llegar a las manos del comprador o usuario y que se

denominan genéricamente intermediarios.

Los intermediarios son los que realizan las funciones de distribucion, son empresas de
distribucidn situadas entre el productor y el usuario final; en la mayoria de los casos son
organizaciones independientes del fabricante. Segln los tipos de canales de distribucién
que son "Directos" e "Indirectos” enfatizan los canales cortos y largos mismos que traen
beneficios diferentes, puesto que es parte de la logistica buscar beneficio en ambas
partes, es decir, dependiendo del tipo de canal.

En el directo se usan canales cortos, mismos que benefician a los consumidores
principalmente ya que los costos de produccion tienden a bajar, y beneficia a los
productores o empresarios ya que el producto para llegar a manos del consumidor o
usuario final gasta menos recursos y esto beneficia tanto al consumidor como al
productor o empresario. Y en los canales de distribucion indirectos donde existen
intermediarios la empresa enfatiza mayores gastos y el producto(s) por ende tiende a
tener un costo mayor. (Stanton, W. 2007).

2.2.8.10 MERCADOS DE LA CIUDAD DE RIOBAMBA

A diario, 4 500 comerciantes que trabajan en la venta de legumbres, frutas, hortalizas,
artesanias, comidas tipicas, viveres y ropa se disputan la preferencia de los usuarios.
Esto ocurre en 10 plazas y mercados de Riobamba afectados por el comercio informal,

insalubridad, la falta de estacionamientos seguros y la inseguridad.
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La mayor parte de estas infraestructuras se encuentran en el Centro Histdrico de la
capital de Chimborazo. Los mercados Santa Rosa y la plaza San Alfonso son los sitios
con mas inconvenientes, segun las quejas de los usuarios. En Santa Rosa, la estructura
metalica con cubierta de planchas de fibrocemento esta deteriorada. Los comerciantes

dicen que cuando llueve hay goteras. Eso afecta a sus mercaderias. (EI Comercio, 2013)

2.2.8.11 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS TRADICIONALES EN
CHIMBORAZO

En la provincia de Chimborazo y especificamente en la ciudad de Riobamba, el
consumo de productos agricolas provenientes de las chacras andinas tiene una buena
demanda, ya que son considerados como organicos. Todos los dias y especialmente los
considerados como de ferias como es el caso de los sabados, los habitantes adquieren

los productos que necesitan para su alimentacion en los diferentes mercados.

En los dltimos 5 afios, los productores también se organizaron para entregar las

mercancias frescas en las viviendas, hoteles y restaurantes riobambefios.

En la finca EI Molino, por ejemplo, el proyecto empez6 hace 10 afios. Esta propiedad
esta situada en la via a Los Elenes, en el canton Chambo. En la actualidad, tres de las 13
hectareas estan dedicadas al cultivo de productos organicos. El resto sirve para la
crianza de ganado. En esta localidad el abono animal ayuda a mejorar la calidad del
suelo arenoso. También se entregan los productos a los supermercados Camari y a Jara

e Hijos. Una canasta con 12 productos se vende en USD 10.

Otra finca integral pertenece a las Escuelas Radiofénicas Populares del Ecuador
(ERPE). Esta ubicada en la comuna de 13 hectareas en la comuna Nayén del canton
Chambo, a 40 minutos de Riobamba. En ese sitio siembran organicamente lechugas,
coles, zanahorias, cebollas, coliflores, plantas medicinales y granos. En 4 de las 13
hectareas se siembran las hortalizas y granos. Los productos estdn garantizados. Se

cuenta con la certificacién organica de la empresa alemana BCS.
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Otra finca funciona en la comuna Rayo Loma, de la parroquia Columbe, en el cantén
Colta. En esta, nueve familias cultivan legumbres y hortalizas sin quimicos. Los venden
en los mercados de Guamote, Colta y Riobamba, los viernes, sabados y domingos. En la
comuna Rumicruz, de la parroquia Calpi, a 20 minutos de Riobamba, 45 familias
indigenas son duefias de microempresas de produccion orgéanica y de lombricultura. El
proyecto se denomina ‘Soy emprendedor’ y lo financia el Gobierno Provincial local. (El

Comercio | Elproductor.com)

Valoracion de la poblacion sobre los productos tradicionales.

Como base y fuente secundaria de informacion para analizar este capitulo, se ha tomado
lo reportado y estudiado por la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Alimentacién y la Agricultura FAO, que menciona entre otros aspectos que la
importancia que tienen los productos tradicionales es visualizada por la poblacion

fundamentalmente desde las perspectivas de comercializaciéon y consumo. (FAO, 2008)

Desde el punto de vista de la comercializacion, la poblacion identifico los principales
productos tradicionales que deberian ser vendidos. De las respuestas de los jefes de
hogar entrevistados se ha podido visualizar que los 3 productos mas relevantes son: la
papa, las habas y la cebada, aunque el primero es el mas importante debido a que fue

sefialado por méas del 40% de los hogares de las comunidades. (FAO, 2008)
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Gréafico N° 1 Identificacion de los principales productos tradicionales para ser
comercializados.

PRODUCTOS AGRICOLAS QUE LA POBLACION CONSIDERA IMPORTANTES
PARA SER VENDIDOS
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Fuente: FAO, 2008

2.3 HIPOTESIS O IDEA A DEFENDER

2.3.1 Hipotesis General

El estudio permitira establecer la factibilidad para la comercializacion de productos
organicos tradicionales (amaranto, oca, mashua, quinua, jicama, chochos, trigo) de la
Chacra Andina dentro de la Ciudad de Riobamba.
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2.4 VARIABLES

2.4.1 Variable Independiente

En este estudio tendremos como variable independiente el estudio de factibilidad.

2.4.2 Variable Dependiente

Dentro de la variable dependiente la comercializacién de productos organicos
tradicionales (amaranto, oca, mashua, quinua, jicama, chochos, trigo) de la chacra

andina de la provincia de Chimborazo dentro de la ciudad de Riobamba.
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CAPITULO I1I: MARCO METODOLOGICO
3.1 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

Para la ejecucion del presente estudio se utilizd el disefio de investigacion no
experimental, ya que se llevo a cabo en las localidades donde se realiza el proceso
productivo, al igual que donde se comercializa y en general donde se ejecutan las

acciones relacionadas con la investigacion.

Inicialmente se recopilo la informacion secundaria relacionada con los productos
orgénicos tradicionales objeto de este estudio, los canales de comercializacion de los

mismos Yy otros aspectos relacionados con el tema central de la investigacion.

Paralelamente se recopilo la informacion conceptual y metodoldgica de los cultivos
tradicionales, los tipos de produccién agricola, los sistemas de comercializacién, la
oferta y la demanda de productos tradicionales organicos y los procesos de factibilidad.

A nivel de campo se recopil6 informacion de varios productores representativos de
algunas comunidades de la provincia que son consideradas como referentes por parte de

varias instituciones gubernamentales y no gubernamentales.

Conjuntamente con lo sefialado anteriormente, se levantd informacion de los

consumidores, en cada uno de los mercados mas importantes de la ciudad de Riobamba.

La investigacién que se llevo a cabo es de tipo descriptiva. La informacién obtenida y
analizada permitié disponer de un enfoque global de los aspectos y factores que

intervienen en la comercializacion de los productos objeto de este estudio.

También es explicita, ya que a partir de la informacion obtenida y analizada se conto
con los elementos necesarios para establecer la relacion causa efecto de los diferentes
sujetos y actores de la comercializacion, para generar alternativas para la

comercializacion de productos organicos tradicionales.
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3.2 TIPOS DE INVESTIGACION

Para la realizacion de este trabajo se utilizaran las siguientes técnicas:

o Observacion
Este método permitira conseguir informacion de los procesos y procedimientos

existentes dentro de la organizacion, en relacion a sus procesos.

. Encuestas
Se obtendra informacion de la poblacién de Riobamba en cuanto a la oferta, demanda,

gustos y preferencias de los consumidores.

o Entrevista
Se obtendra informacion interna de la organizacion en relacion a su estructura, procesos

y gestion actual.

3.3 POBLACION Y MUESTRA

Chimborazo tiene una poblacion de 452.000 habitantes aproximadamente, de los cuales
el 48% vive en zonas rurales. Se estima que el 65% de la poblacion es indigena. Es la
segunda provincia mas pobre del Ecuador, con una tasa de pobreza que sobrepasa el
70%, se encuentra entre las tres provincias con mayor incidencia de desnutricion
cronica infantil, con tasas del 61,6 %. La incidencia es mayor en el area urbano-

marginal y rural, constituyendo uno de los problemas méas apremiantes.

La provincia tiene caracteristicas, que la hacen eminentemente agropecuaria, con una
superficie de 471.444 ha utilizadas con este fin, de las cuales el 50,6% se destinan a
cultivos y pastos. Sus principales cultivos son: papa, hortalizas (cebolla, zanahoria,
lechuga, remolacha), cebada, maiz y leguminosas de grano. Su ubicacion le da un
potencial competitivo por estar cerca de los principales centros de comercio y de

consumo como Guayaquil, Quito y Cuenca.

Los cultivos, objeto de este estudio no constan entre los principales cultivos y no existen

estadisticas oficiales sobre su superficie y produccion. La produccion provincial
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agropecuaria es de 12,5% del total del PIB, que es considerada bajo, ya que mas del
50% de la poblacién econémicamente activa se dedica a esta actividad.

El PDOT de Chimborazo 2012, analiza la problematica del sector rural, y atribuye la
inadecuada infraestructura productiva y servicios, particularmente vial y de riego, cuyas
condiciones de deterioro o insuficiencia de cobertura han sido identificados por los
diagnosticos y evaluaciones realizados por la Provincia y el Banco Mundial, como los
mas serios problemas que enfrenta la productividad agricola, seguridad y calidad
alimentaria y acceso a mercados en el territorio de Chimborazo. (Nancy Jesurun-
Clements (INE/RND) y Fernando Orduz (TSP/CEC))

Datos generales del Cantén Riobamba
El canton Riobamba tiene una superficie de 990 Km2, con una poblacion de

263.412 habitantes segun el cabildo, de la cual el 54.7 % corresponde a la PEA. De esta

poblacion, el 17% pertenece al sector rural.

lustracién 12. Agricultura Organica.

Guamote

Morona

santiago

Fuente: Wikipedia, Canton Riobamba

El canton Riobamba, tiene 5y 11 parroquias urbanas y rurales respectivamente, que son
las siguientes: Lizarzaburu, Maldonado, Velasco, Veloz, Yaruquies, Cacha, Calpi,

Cubijies, Flores, Lican, Licto, Pungala, Punin, Quimiag, San Juan y San Luis.

34


https://commons.wikimedia.org/wiki/File:Cant%C3%B3n_Riobamba.JPG
https://es.wikipedia.org/wiki/Cacha_%28parroquia%29
https://es.wikipedia.org/wiki/Calpi_%28parroquia%29
https://es.wikipedia.org/wiki/Cubij%C3%ADes_%28parroquia%29
https://es.wikipedia.org/wiki/Flores_%28parroquia%29
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Lic%C3%A1n_%28parroquia%29&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Licto_%28parroquia%29&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Pungal%C3%A1_%28parroquia%29&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/wiki/Pun%C3%ADn_%28parroquia%29
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Qu%C3%ADmiag_%28parroquia%29&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/wiki/Parroquia_San_Juan_%28Chimborazo%29
https://es.wikipedia.org/wiki/Parroquia_San_Luis_%28Chimborazo%29

Como datos importantes respecto al sector agropecuario es importante anotar que “la
primera feria nacional agropecuaria” se cre6 en el ano de 1941, esta feria se la conoce
hasta la actualidad como feria agropecuaria de Macaji que se lleva a cabo en el mes de
abril de todos los afios como parte de las festividades del cantén. Como un aspecto
relacionado con este tema, la primera feria ciudadana de nuestro pais que es considerada
como una de las mejores de la economia popular y solidaria, también fue inaugurada en

marzo del 2007 en la ciudad y lleva también el nombre de Macaji

Otros de los sectores econdmicos que se desarrollan en el cantdn es el industrial con
productos como cemento, ceramica, madera, constriccion, ensamblaje de maquinaria y

equipos, techos y tuberia y agroindustrial como de los lacteos y alfarina

Mercados seleccionados

El sector econdmico de Riobamba se genera en gran parte a base de la produccion
agricola, cuyos productos principalmente se comercializan especialmente, los dias
sdbados en los siguientes mercados: Mayorista, La Merced, San Alfonso, La
Condamine, Santa Rosa, San Francisco, Plaza Davalos y Feria Ciudadana de "Macaji".
Dado que los mercados anteriormente sefialados son representativos y alternativos para
la comercializacion de productos agricolas, se los selecciono para el desarroll6 del
presente estudio

Muestra

Para el caso de los productores, en base a consultas realizadas a profesionales del
MAGAP, GADs y otras ONGs se seleccionaron 12 comunidades y dentro de ellas se
mantuvo un dialogo con varios productores.

Paralelamente, los profesionales consultados, también fueron entrevistados con la
finalidad de obtener informacion relacionada con la asistencia técnica que brindan y si

dentro de ella se encuentran los rubros de productos tradicionales
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Para el caso de los proveedores de insumos se consultdé el catastro nacional de
almacenes de expendio de insumos agropecuarios, se seleccionaron los especializados
en insumos agricolas y de ellos los que se encuentran ubicados en sectores que son

frecuentados por productores (en total 7 almacenes).

Como referencia y con la finalidad de tener al menos una informacién bésica se dialogd

con el técnico de la empresa Sumak Life, que procesan productos en diversas formas.

Los consumidores finales fueron entrevistados en el momento en que visitaban los
mercados seleccionados, a los mismos que se les aplico una encuesta respecto al

consumo de productos organicos tradicionales.

Zlpeg=N
m = — —
Nect+Zc=xp=*g

1.96% = 0.50 = 0.50 = 263412
m = ¥ ¥
(263412= 0.05%) + 1.96° = 0.50 * 0.50

252980.89
m p—
658.53 + 0.96

_252980.89
~ 659.49

m = 383.6

m = 384 encuestas

3.4 METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

e Método Inductivo

Pues a través de este método se iniciara observando casos particulares dentro de la

organizacion y partiendo del examen de estos, se llegard a una conclusion general,
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especificamente se analizaran los procesos comerciales y a partir de los mismos se

identificar la posicion comercial de la organizacion.

e Método deductivo

Este método permitira conocer el estudio de comercializacion en términos generales y a
partir del mismo simplificar en estudios de mercado, técnico y financiero.
Los métodos, técnicas e instrumentos utilizados en el presente estudio, fueron

participativos e intervinieron todos los actores del proceso de manera directa.

Inicialmente se realizaron varias encuestas preliminares para establecer las preferencias
de los consumidores en la ciudad de Riobamba y para poder realizar los ajustes de la

encuesta utilizada. Los resultados obtenidos se presentan en el capitulo de resultados.
Fuentes

Las principales fuentes que se utilizara para esta investigacion son:

Primarias: se realizo la recopilacion de informacion y observaciones directas a nivel de
campo, en los almacenes, en los mercados y en las instalaciones de las diferentes
instituciones, la misma que fue sistematizada y dio origen a los resultados alcanzados.
Secundarias: se realizd a través de la revision, analisis e interpretacion de bibliografia,
publicaciones, informes, internet y documentos institucionales que abordan tematicas
relacionadas con la presente investigacion

Métodos

Para el caso de las fuentes primarias, se utilizo el método de entrevistas estructuradas y

semiestructuradas.

Para el caso de las fuentes secundarias se utilizaron los diferentes textos, bibliografia,

estudios de caso, investigaciones, articulos cientificos y las paginas WEB de las
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diferentes instituciones ligadas al sector agricola y especialmente a la produccion de
productos tradicionales y organicos.

Técnicas e instrumentos

Las técnicas e instrumentos utilizados para este estudio fueron las siguientes:

e Recoleccion de informacion secundaria

e Sistematizacion de informacion secundaria

e Recoleccion de informacion primaria

e Entrevistas

e Observacion directa

e Sistematizacion y analisis de informacion primaria y secundaria

e Encuestas

e Talleres participativos

e Matrices de sistematizacion

e Reuniones de trabajo.
3.5 RESULTADOS

En primer lugar, es importante sefialar que de la informacion recopilada vy
especificamente del Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca, GAD
Provincial y Cantonal, INEC y del EMMPA, se deduce que las principales actividades
econdémicas que se desarrollan en la provincia y en el canton Riobamba son las
siguientes: Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca (21.5%), comercio al por mayor

y menor (19.1%), ensefianza(9.8%), industrias manufactureras (9.3%), administracién
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publica y defensa (7.4%), transporte y almacenamiento (6.2%), construccion (6.0%),
actividades de alojamiento y servicio de comidas (3.7%), actividades de los hogares
como empleadores (3.6%), actividades de la atencion de la salud humana (3.3%) y otros
(10.1%).(INEC - Censo de Poblacién y Vivienda 2010)

De la informaciéon recopilada se deduce que la poblacion ocupada por rama de
actividad, se encuentra en mas alto porcentaje, la relacionada con la agricultura,
ganaderia, silvicultura y pesca, por lo tanto el presente estudio y sus resultados generan
Importantes alternativas para esta actividad complementada con comercio al por mayor
y menor, que sumados representan mas del 40% de la poblacién que esta relacionada

con el objeto de este estudio. (INEC - Censo de Poblacién y Vivienda 2010)

Otro de los aspectos e informacion recopilada de mucha importancia, es la que genero el
Proyecto “Fortalecimiento de organizaciones indigenas y apoyo al rescate de productos
tradicionales en zonas alto andinas de Bolivia, Ecuador y Pert”, ejecutado por la FAO
conjuntamente con el MAGAP y la Confederacion del Movimiento Indigena de
Chimborazo - COMICH, en asociacion con la ESPOCH, ERPE, Fundacion MARCO e
INIAP.

Los principales resultados e informacion obtenida por este proyecto, especialmente el
estudio de linea base y los resultados alcanzados a nivel de campo y que estan

relacionados con el presente estudio, se detallan a continuacion.

3.5.1 Estudio de la Demanda

Para este estudio se realizo un levantamiento de informacion, mediante las técnicas
nombradas anteriormente, las cuales fueron realizadas en los diferentes mercados que
fueron tomados en cuenta para la realizacion del trabajo de la ciudad de Riobamba,
utilizando como principal referencia las encuestas realizadas; arrojando como resultados

lo siguiente:
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Tabla N°1

Encuesta disefiada y aplicada.

¢Cual es la razén por la

Porque es comodo

qué prefiere comprar en

Porque queda cerca.

este mercado sus

Porque es conocido

productos?

Porque se encuentra de todo

Porque los productos son mas baratos

Porque los productos son de mejor calidad

Porque esta siempre abierto

Otros. ¢Cuales?

Que sugiere para que mejore la atencion que brindan a los
clientes de éste mercado, las vendedoras.

¢ Los productos que usted Si
compra son para su

consumo? No
¢ Conoce usted de donde Si
traen los productos que

usted adquiere en este No

mercado?

Si la respuesta es positiva, indique de donde los traen.

De los productos que

Amaranto

Si

estan a continuacion,

No

cuales de ellos compra,

Por qué

por qué, a qué precio 'y
con qué frecuencia.

Unidad

Costo $

Frecuencia

Oca

Si

No

Por qué

Unidad

Costo $

Frecuencia

Mashua

Si

No

Por queé

Unidad

Costo $

Frecuencia

Quinua

Si

No

Por queé

Unidad

Costo $

40




Frecuencia

Jicama Si

No

Por qué

Unidad

Costo $

Frecuencia

Chochos Si

No

Por qué

Unidad

Costo $

Frecuencia

Trigo Si

No

Por qué

Unidad

Costo $

Frecuencia

¢ Coémo decide usted, la
compra de sus productos?

Porque la proveedora es conocida

Por la procedencia

Por la presentacion

Por el valor nutritivo

Por recomendacion del vendedor

Otro. ¢Cudl?
¢ Cree que deberia mejorar Si
la presentacion de los
productos que adquiere. No
¢Si responde Enfundados
afirmativamente, indique Por sacos
la presentacion que En tarrinas
quisiera que tengan los Lavados

mismos?

Empacados al vacio

Empacados en fundas o similares

En forma de conservas

Otra presentacion |

Sabe usted que son
productos organicos

Si

No

Si la respuesta es positiva
indique porqgue se los
considera asi

Porque son productos sanos

Porque son mas nutritivos

Porque tienen mejor sabor
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Porque se producen sin quimicos

Otra razoén. ;Cual?

¢(Aunque tengan mayor Si
precio los productos

organicos, estaria
dispuesto a pagar méas por
ellos?

No

¢Qué cantidad adicional podria pagar por estos por los productos
organicos?

Desearia que le entreguen Si
los productos que compra

en su domicilio No

¢Por qué?

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar
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Resultados obtenidos de la aplicacion de las encuestas

Los datos obtenidos en las encuestas, aplicadas en los mercados de la Plaza Davalos,
La Condamine, Santa Rosa, La Merced, Mercado Mayorista, San Alfonso, ERPE y
MAGAP fueron procesados y analizados y a continuacion se describen los resultados

obtenidos:

Gréafico N° 2 Razones por las que compra en el mercado donde se realizo la encuesta.

s Comodidad m Mejor calidad Es cerca » Menor precio

= Se encuentra de todo = Es conocido m Esta siempre abierto

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

De la totalidad de personas encuestadas de los diferentes mercados de la ciudad de
Riobamba el 25% manifiestan que acuden al mercado mas cercano, un 15% optan por la
comodidad, mejor precio y expresan que encuentran la mayor cantidad de productos; un
14% manifiesta que acude a estos mercados porque son conocidos; el 11% expresa que
acude por que existe buena calidad de productos y Unicamente un 5% expresa que acude

a los mercados porque siempre estan abiertos para la adquirir los productos.
Dos comentarios realizados que son importantes resaltar es que varios de los

encuestados manifiestan que adquiere los productos porque esta cerca de la parada de

buses y ademas encuentra productos organicos en estos mercados.
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Grafico N° 3 Mejoramiento de la atencion a los clientes.

R—

= productos de mejor calidad = amables = infraestructura, amplios
= [impios = orden policia
m jacesible m precio justo ® servicio domicilio

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

En cuanto al tipo de atencidn que se brinda a los clientes y las opiniones para mejor la la

misma expresan lo siguiente:

El 25% de la poblacion encuestada manifiesta que se debe mejorar el orden tanto en
cuanto a la logistica del manejo del mismo, el 17% creen que el servicio mejorara
regulando la tasa de los precios y manejandose la politica nacional de precios justos
tanto a productores como consumidores, el 15% indica que mejoraria el servicio si los

productos se entregan a domicilio.

En el rango intermedio de respuestas que comprende el 13%, 10% 8%, 7% y 4%
manifiestan que debe ser el local limpio donde se adquieran los productos, ademas
deben ser productos de buena calidad, su acceso adecuado, el trato de los vendedores
debe ser amable y la infraestructura acorde a la de un mercado que brinde servicios de
calidad. El restante 1% de personas encuestadas nos comentan que el servicio mejoraria
con la contratacién de servicio policial para las labores de control de mercado.
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Gréafico N° 4 Destino de los productos que adquiere.

_—

= S| = No

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

El 98% de los encuestados manifiesta que adquiere los productos en el mercado para
consumo propio familiar y un 2% manifiesta que las compras no adquieren para

consumo propio sino mas bien para otras personas o familiares.

Gréafico N°5  Conocimiento sobre el origen de los productos que adquieren.

&

=S| mNo

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Un 62% de personas encuestadas manifiestan que conocen de donde provienen los
productos que consumen Yy el restante 38% de personas encuestadas mencionan que no

conocen de donde provienen los productos.



Grafico N° 6 Si su respuesta es Si, sefiale el sector donde lo adquiere.

Si su respuesta es si: de donde?

= Alrededores de Riobamba = Penipe = Guavyaquil
= Colta = Chambo = Gatazo
= Guamote m Granja Organica

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Un 54% de personas encuestadas manifiestan que conocen que los productos que
adquieren provienen de los alrededores de Riobamba, siendo las principales y
mencionadas por los encuestados las parroguias de San Luis, Licto y Quimiag, entre los

principales lugares.

El 21% de personas dicen gue conocen que su procedencia es de los cantones vecinos
como Chambo, mientras que un 6% manifiestan que conocen que provienen de

Guamote y Penipe cada uno respectivamente.

Del total de personas encuestadas, un 2% manifiesta que su procedencia es de la ciudad
de Guayaquil, refiriéndose especialmente a las frutas tropicales y un 1% indico que
conoce que proviene de una granja organica(en este caso hacen referencia a los

productos que se comercializan en ERPE.

N
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Grafico N° 7 Cantidad de Amaranto y precio de compra.

Qué cantidad de Amaranto compra y a qué
precio ?

= Si = No

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Tabla N°2 ~ Cantidad de Amaranto y precio de compra.

Un 7% de los encuestados expresa que consumen
5 amaranto, porque consideran que es un producto rico

orque .
en cuanto a su sabor, posee alto valor nutritivo y

tiene alto contenido de proteinas.

Frecuencia promedio | Quincenal

Cantidad 1 libra- 2 libras

Precio 1,5-3USD

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar
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Gréafico N° 8 Cantidad de Oca y precio de compra.

Qué cantidad de Oca compray a qué precio

?

] N

= S| = No

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Tabla N°3  Cantidad de Oca y precio de compra.

El 24% de personas encuestadas mencionan que

consumen la oca y lo hacen por costumbre arraigada

Porque desde sus antepasados, por gusto y sabor, porque es
nutritiva, tiene sabor dulce, tiene vitaminas, y aporta
calcio que es beneficioso para el sistema 6seo.

Frecuencia
) Mensual
promedio

Cantidad |1 -2 kilos

Precio 1-2 USD

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar
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Grafico N° 9 Cantidad de Mashua y precio de compra.

Qué cantidad de Mashua compra y a qué
precio ?

4

= Si = No

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Tabla N°4  Cantidad de Mashua y precio de compra.

De la poblacion encuestada, el 5% consume

Mashua, porque lo consideran como un producto

Porque o N
medicinal, también por costumbre ancestral, por su
sabor dulce y porque es nutritivo.
Frecuencia
) Mensual
promedio

Cantidad 1-2 libras

Precio 0,5-1 USD

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar
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Gréafico N° 10 Cantidad de Quinuay precio de compra.

Qué cantidad de Quinuacompray a qué
precio ?

mSi = No

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Tabla N°5  Cantidad de Quinua y precio de compra.

El 56% de la poblacion encuestada consume quinua,
Porque |ya que tiene conocimiento del alto contenido

nutritivo y que ademas es saludable

Frecuencia
) Mensual
promedio

Cantidad | 2-4 libras

Precio 0,7-3 USD

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar
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Gréafico N° 11 Cantidad de Jicama y precio de compra.

Qué cantidad de Jicama compray a

qué precio ?

= Si = No

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

TablaN°6  Cantidad de Jicama y precio de compra.

Un 4% de personas encuestadas consume este producto y

manifiestan que se debe a que posee alto contenido

Porque o ) )
nutritivo, se usa como endulzante y tiene alto contenido
medicinal

Frecuencia
) cada dos meses
promedio
Cantidad |1-1,5kg
Precio 1-2 USD

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracién: Cristhian Vivar
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Gréafico N° 12 Cantidad de Chochos y precio de compra.

Qué cantidad de Chochos compray a qué

precio ?

—

= 5i = No

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Tabla N°7  Cantidad de Chochos y precio de compra.

El 81% de la poblacion consume Chochos y manifiestan que es
debido a su alto contenido nutritivo, aporta gran cantidad de

Porque )
Calcio, posee un buen sabor, es saludable, sano, fresco, entre
los criterios principales.
Frecuencia
) semanal
promedio
Cantidad |1-21b
Precio 1-2 USD

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracién: Cristhian Vivar
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Gréafico N° 13 Cantidad de Trigo y precio de compra.

Qué cantidad de Trigo compra y a qué

precio ?

= 5| = No

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Tabla N°8  Cantidad de Trigo y precio de compra.

Un 25% de personas consumen debido a que les

Porque gusta, por costumbre, y tiene alto contenido
nutritivo.
Frecuencia
) Mensual
promedio
Cantidad [1-151b
Precio 0,8-1,2 USD

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar
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Gréafico N° 14 Criterios para tomar decisiones respecto a la compra de productos.

Coémo decide usted la compra de sus productos?

= Porque la proveedora es conocida = Por la procedencia
= Por la presentacion = Por el valor nutritivo

= Por recomendacion del vendedor

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Con respecto a los criterios que utilizan para decidir sobre la compra de productos, el
37% de los encuestados manifiestan que los adquieren de acuerdo al valor nutritivo que
representan los mismos, un 30% porque conocen a los proveedores que lo entregan, un
21% adquieren por la presentacion, un 8% realiza sus compras por medio de

recomendacion del vendedor y un 5 % por la procedencia de los mismos.

Grafico N° 15 Presentacion de los productos.

Le gustaria que se mejore |a presentacion de productos?.

=S = No

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

El 84% de personas encuestadas mencionan que desearia que se mejore la presentacion
de los productos en relacion a la estética, que estén limpios, de buena calidad, que estén
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enfundados o empacados y el 16% de personas indican que no tiene importancia la
presentacion de los productos.

Gréafico N° 16 Al respecto también se les consulto sobre la presentacion que les gustaria que
tengan los productos que adquieren.

Si la respuesta es si que presentacion le gustaria que tengan?

= Enfundas = Ensacos = Entarrinas = lavado = Alvacio = Conservas = Empacados

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

El 74% de personas entrevistadas manifiestan que les gustaria recibir los productos con
algun tipo de transformacion como es enfundado, en tarrinas y lavado. Un 16%
mencionan que les gustaria recibir los productos empaquetados, mientras que un 4%
desearia recibir los productos al vacio o en conservas (especialmente los productos
derivados de frutas), y un 2% prefieren recibir las compras en sacos.
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Gréafico N° 17 Conocimiento respecto a los productos organicos.

Conoce usted qué son los productos organicos

= Si = No

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

El 69% de personas que realizan las compras en los mercados conocen sobre la
existencia de productos organicos y sus beneficios en salud, mientras que el 31% de

personas que realizan las compras no conocen estos productos ni sus beneficios.

Grafico N° 18 Si la respuesta es Si, indique que son.

Si la respuesta es Si: Indique que son?

&

= Productos mas sanos = Con mayor valor nutricional

= Con mejor sabor = Producidos sin insumos quimicos

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Las personas al ser preguntadas sobre que son los productos organicos, el 41%
menciona que son los productos producidos sin quimicos durante el proceso de
produccién hasta su cosecha, el 31% mencionan que son productos mas sanos Yy
saludables para la dieta alimentaria, el 24% menciona que los productos organicos
tienen mayor valor nutricional y un 4% considera que los productos organicos poseen

un mejor sabor que los productos tradicionales



Gréafico N° 19 Potencialidad de pago.

Compraria productos organicos, a pesar de que
tengan un mayor precio?

= Si = No

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar
El 65% de las personas encuestadas informan que si pagarian un mayor precio por la
adquisicion de productos organicos, en cambio que el 35% de la poblacion encuestada

manifiesta que no pagaria nada adicional a la compra de productos organicos.

Gréfico N° 20 Valor que estaria dispuesto a pagar.
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Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

En lo referente al valor adicional que estarian dispuestos a pagar por los productos
organicos, manifiestan que en promedio estarian dispuestos a pagar un 20% del valor
total de la compra de productos en el mercado, ya que consideran que el producto va a

ser de calidad y procesado.
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Gréafico N° 21 Potencialidad de entrega de productos a domicilio.

Le gustaria que los productos que usted
consume le entreguen a domicilio

= Si = No

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

El 63% de personas encuestas manifiestan que desean que se les entregue los productos
a domicilio ya que representa ahorra de tiempo, tienen un servicio de calidad y
comodidad, al momento de realizar las compras de productos de consumo familiar, el
37% restante manifiesta que no desearia adquirir los productos a domicilio ya que
desean realizar ejercicio y lo lleva a cabo al caminar y trasladarse de un lado a otro en el

mercado.
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Resultados obtenidos a nivel del Mercado Mayorista:

Pregunta 1: ;Cual es la razon por la qué prefiere comprar en este mercado sus

productos?
Gréafico N° 22 Preferencia de compra en el Mercado Mayorista.

m1l
m2
m3
ma
m5
w6

m7

1 Comodidad

2 Mejor calidad

3 Es cerca

4 Menor precio

5 Se encuentra de todo
6 Es conocido

7 Esta siempre abierto

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

De acuerdo a las respuestas dadas a esta pregunta, podemos concluir que la preferencia
de las personas al momento de adquirir un producto en este mercado es porque
encuentran gran variedad de productos, un costo menor que en los demas y también

existe un mayor conocimiento acerca de los productos que se ofertan en el mismo.

Pregunta 2: ¢Que sugiere para que mejore la atencion que brindan a los clientes
de éste mercado, las vendedoras?

Las personas que adquieren productos en este mercado piensan que se puede mejorar la
atencion que se brinda a los clientes, capacitando a los comerciantes para que haya un
mejor servicio al cliente, también manifiestan que deberia haber un mayor aseo,
aumentar el horario de atencion, y que haya aun mas variedad en los productos.
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Pregunta 3: ¢ Los productos que usted compra son para su consumo?
Como es de conocimiento general, existe en nuestra sociedad personas que hacen las
compras por delegacion,, pero en el caso de este mercado los consumidores encuestados

los hacen por si mismos y para su consumo.

Pregunta 4: ;Conoce usted de donde traen los productos que usted adquiere en
este mercado?
Los consumidores, no tienen mayor conocimiento acerca de donde, como y de qué

manera vienen los productos que compran en este mercado.

Pregunta 5: ¢De los productos que estan a continuacion, cuales de ellos compra,
por qué, a qué precio y con qué frecuencia?

Pudimos identificar que de los productos que son parte de nuestro estudio y que las
personas compran aqui en un mayor porcentaje son: chochos, quinua y oca, los cuales
son adquiridos porque creen que son un buen alimento y da beneficios, también por su
sabor y su presentacion.. La frecuencia de consumo en su mayoria es mensual decir que

aun no existe una cultura de consumo en estos productos de la chacra andina.

Pregunta 6: ;Como decide usted la compra de sus productos?
Las personas que asisten a este mercado, dicen que escogen sus productos por su valor
nutritivo, sin embargo se pudo percibir que este conocimiento es emperico y que existe

una potencialidad grande para darle mayor importancia a estos productos.

Pregunta 7: (Cree que deberia mejorar la presentacion de los productos que
adquiere?

Tanto en nuestra sociedad como en todo el mundo siempre existira una tendencia a la
mejora, lo cual obliga a los productores constantemente a estar innovando y dando
mayores estandares a sus productos. En este caso no es la excepcion ya que las personas

encuestadas en su totalidad estan de acuerdo en que se mejore la presentacion.
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Pregunta 8: ¢ Sabe usted que son productos organicos?

Se puede percibir que en la actualidad la poblacion tiene un mayor conocimiento acerca
de lo que son los productos organicos, sin embargo tendrian mayor acogida si se conoce
méas a profundidad y detalle los beneficios y alternativas para su consumo, lo que

permite aseverar que existe un mercado potencial en el cual podemos incursionar.

Pregunta 9: ¢;Aunque tengan mayor precio los productos organicos, estaria
dispuesto a pagar mas por ellos?

Los resultados que arrojaron nuestra encuesta, nos sefialan que las personas por falta de
conocimiento en su mayoria no pagarian un precio mayor, ya que desconocen de los

beneficios que otorgan los productos organicos.

Pregunta 10: ¢Desearia que le entreguen los productos que compra en su
domicilio?

Ya sea por comodidad o por ahorro de tiempo los consumidores en su mayoria
preferirian que los productos se entreguen en sus respectivos hogares, lo cual representa

una alternativa viable para poder distribuir los productos objeto de nuestro estudio.
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Mercado La Merced:
Pregunta 1: (Cual es la razon por la qué prefiere comprar en este mercado sus
productos?

Gréfico N° 23 Preferencia de compra en el Mercado La Merced.
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1 Comodidad

2 Mejor calidad

3 Es cerca

4 Menor precio

5 Se encuentra de todo
6 Es conocido

7 Esta siempre abierto

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

En este sector de la ciudad, la gente prefiere comprar en este mercado debido a la

cercania de sus hogares y porque dicen que existe gran variedad de productos.

Pregunta 2: ;Que sugiere para que mejore la atencion que brindan a los clientes
de éste mercado, las vendedoras?
El costo alto de los productos en este mercado es un problema al momento de ser

adquiridos, por lo cual las personas no se encuentran conformes con los mismos.

Pregunta 3: ¢ Los productos que usted compra son para su consumo?

En este mercado las personas realizan las compras para su consumo propio.

Pregunta 4: ¢Conoce usted de donde traen los productos que usted adquiere en

este mercado?
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En su gran mayoria las gente no sabe de donde proviene los productos que adquiere en

este mercado.

Pregunta 5: ¢De los productos que estan a continuacion, cuales de ellos compra,

por qué, a qué precio y con queé frecuencia?

De los productos que forman parte del presente estudio, los chochos y la quinua, son los
que méas consumen, en tanto que los demas que se encuentran dentro del mismo ya sea
por falta de conocimiento o porque no existen en este mercado no son comprados o

existe una compra minima.

Pregunta 6: ¢ Como decide usted la compra de sus productos?
Existe una tendencia en la compra de productos a utilizar el criterio de mayor valor

nutritivo a la hora de decidir qué comprar.

Pregunta 7: (Cree que deberia mejorar la presentacion de los productos que
adquiere?
En el analisis realizado en este sector, la mitad de consumidores si quisiera que se

mejor, en tanto que la otra mitad esta conforme con lo que se oferta.

Pregunta 8: ¢ Sabe usted que son productos organicos?
Los consumidores de este sector, tiene conocimiento acerca de lo que son productos
organicos, los cual facilitaria la introduccion de nuestros productos, sabiendo todos los

beneficios que estos les traerian.

Pregunta 9: ;Aunque tengan mayor precio los productos organicos, estaria
dispuesto a pagar mas por ellos?
En este mercado existe paridad en cuanto a esta pregunta, ya la mitad de los encuestados

si pagaria mayor precio y la otra mitad no.

Pregunta 10: ¢Desearia que le entreguen los productos que compra en su
domicilio?
El 50% de las personas encuestadas respondié que si le agrada la idea de recibir sus

productos en su domicilio, esto se da mas debido a que los tiempos de las personas se
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han acortado, en cambio por el otro lado existe gente que a pesar de todo prefiere hacer
sus compras por si mismas, ya que asi es su cultura.

Mercado la Condamine:
Pregunta 1: ;Cual es la razon por la qué prefiere comprar en este mercado sus
productos?

Gréfico N° 24 Preferencia de compra en el Mercado La Condamine.
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1 Comodidad 5 Se encuentra de todo
2 Mejor calidad 6 Es conocido
3 Es cerca 7 Esta siempre abierto

4 Menor precio

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

En el caso de este mercado los criterios son muy variados y no existe un criterio
representativo, ya que casi por igual indican que lo hacen por comodidad, calidad,

menor precio, porgue es conocido y se encuentra de todo.

Pregunta 2: ;Que sugiere para que mejore la atencion que brindan a los clientes
de éste mercado, las vendedoras?

La mayoria de los encuestados manifiestan que les gustarian espacios mas limpios y que
los vendedores tengan un mejor trato con los clientes.

Pregunta 3: ¢ Los productos que usted compra son para su consumo?
En un 100% las personas compran para Ssu propio consumo.
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Pregunta 4: ¢Conoce usted de donde traen los productos que usted adquiere en
este mercado?

En este mercado un 50% de los encuestados conoce de donde provienen los productos.

Pregunta 5: ¢De los productos que estan a continuacion, cuales de ellos compra,
por qué, a qué precio y con queé frecuencia?

La quinua, chochos y trigo, son productos de la chacra andina que los consumidores
adquieren mas en este mercado, de igual manera como en los anteriores, no existe

conocimiento acerca de los demas, lo cual abre un mercado potencial.

Pregunta 6: ;Como decide usted la compra de sus productos?
En este mercado la gente conoce a sus proveedores, de igual manera un parametro para

la compra es saber el valor nutritivo que le proporciona el producto adquirido.

Pregunta 7: ¢(Cree que deberia mejorar la presentacion de los productos que
adquiere?

Las personas encuestadas dicen que si quisieran que se mejore la presentacion.

Pregunta 8: ¢Sabe usted que son productos organicos?
Debido a que en este sector se encuentran personas con mayor grado de conocimiento

en este tema, si se conoce que son los productos organicos.

Pregunta 9: ;Aunque tengan mayor precio los productos organicos, estaria
dispuesto a pagar mas por ellos?

A diferencia de los otros mercados, en este caso la mayoria de personas si pagaria un
valor adicional por los productos orgéanicos.

Pregunta 10: ¢Desearia que le entreguen los productos que compra en su
domicilio?

En el caso de este mercado, los consumidores si quisieran en su mayoria que los

productos se les entregue a domicilio.
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Mercado ERPE:
Pregunta 1: (Cual es la razon por la qué prefiere comprar en este mercado sus

productos?
Gréfico N° 25 Preferencia de compra en el Mercado ERPE.
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1 Comodidad 5 Se encuentra de todo

2 Mejor calidad 6 Es conocido

3 Es cerca 7 Esta siempre abierto

4 Menor precio

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Como nos muestra el grafico, los consumidores, se guian mas por la cercania, la calidad
del producto y los horarios en los cuales pueden conseguir los mismos, cabe recalcar
que ERPE seria uno de los principales aliados al momento de proveer los productos de

la chacra andina.

Pregunta 2: ¢Que sugiere para que mejore la atencion que brindan a los clientes
de éste mercado, las vendedoras?

A pesar da la facilidades que presta ERPE, la gente comenta que deben mejorar la
atencion, lugar de expendio, y la calidad del producto, campos en los cuales se enfoca

nuestro estudio.
Pregunta 3: ¢ Los productos que usted compra son para su consumo?

En su totalidad la gente respondid que si, los productos adquiridos son para consumo

propio.
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Pregunta 4: ¢Conoce usted de donde traen los productos que usted adquiere en
este mercado?
No existe mayor conocimiento acerca de donde provienen los productos que se

expenden.

Pregunta 5: ¢De los productos que estan a continuacioén, cuales de ellos compra,
por qué, a qué precio y con qué frecuencia?

Debido a la falta de conocimiento y al temor del cambio la gente no consume mas que
los productos que son de consumo comun, pero les gustaria conocer més acerca de los
productos de la chacra andina, ya que son nutritivos y sus costos no son elevados,
ademas de tener ideas de los beneficios nutritivos, medicinales, entre otros que se

mencionan.

Pregunta 6: ¢ COmo decide usted la compra de sus productos?
De acuerdo a los parametros de conocimiento, nutricional y por comentarios de la gente

gue adquiere sus productos en este mercado.

Pregunta 7: (Cree que deberia mejorar la presentacion de los productos que
adquiere?
Un aspecto interesante mencionado es que existen algunos productos que por su

presentacion no son adquiridos a pesar de tener un valor nutritivo alto.

Pregunta 8: ¢ Sabe usted que son productos organicos?

En su mayoria si se conoce acerca de los productos organicos.

Pregunta 9: ¢Aunque tengan mayor precio los productos organicos, estaria
dispuesto a pagar mas por ellos?

Debido al conocimiento que se tiene acerca de los beneficios de los productos
organicos, los consumidores aceptan la idea de pagar un valor mayor por los productos

organicos.

Pregunta 10: ¢Desearia que le entreguen los productos que compra en su

domicilio?
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Ya sea por comodidad, ahorro de tiempo, o algun otro beneficio la mayoria de personas

quisiera que se le entregue los productos en su domicilio.

Mercado San Alfonso:
Pregunta 1: (Cual es la razon por la qué prefiere comprar en este mercado sus

productos?

Grafico N° 26 Preferencia de compra en el Mercado SAN ALFONSO
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1 Comodidad 5 Se encuentra de todo
2 Mejor calidad 6 Es conocido
3 Es cerca 7 Esta siempre abierto

4 Menor precio

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Para empezar diremos que este mercado es uno de los principales dentro la ciudad, es
por eso que aqui se encuentra una gran parte del sector de consumidores, y debido a esto
y de acuerdo a las encuestas las personas compran aqui debido a su bajo precio y la

cercania.

Pregunta 2: ¢Que sugiere para que mejore la atencion que brindan a los clientes
de éste mercado, las vendedoras?

Amabilidad es un punto en el cual se debe mejorar, y mas orden dentro de lo que es la
afluencia y transito tanto de las personas como de los comerciantes, para asi facilitar la
compra de productos.
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Pregunta 3: ¢ Los productos que usted compra son para su consumo?

Los consumidores en su totalidad realizan las compras para consumo propio.

Pregunta 4: ¢Conoce usted de donde traen los productos que usted adquiere en
este mercado?
El desconocimiento de los consumidores, acerca del procedimiento de los productos es

casi total.

Pregunta 5: ¢De los productos que estdn a continuacion, cuales de ellos compra,
por qué, a qué precio y con qué frecuencia?
Chochos, quinua y oca, son los productos que siendo parte de este trabajo, se adquieren

en este mercado en mayor cantidad.

Pregunta 6: ¢ Como decide usted la compra de sus productos?

Los demandantes, en este mercado mencionan que el criterio mas predominante es la
presentacion del producto al momento de hacer sus compras, al igual que existen
comerciantes ya conocidos por las personas, los cuales deben estar mejorando

constantemente la calidad de los mismos.

Pregunta 7: (Cree que deberia mejorar la presentacion de los productos que
adquiere?
Existe una tendencia siempre hacia la mejora, en este caso se prefiere un empaque

adecuado para el producto lo cual le daria un valor agregado adicional.

Pregunta 8: ¢ Sabe usted que son productos organicos?
La mayoria de encuestados si conoce que son los productos organicos.

Pregunta 9: ;Aunque tengan mayor precio los productos organicos, estaria
dispuesto a pagar mas por ellos?
Los demandantes en este mercado si aceptarian un aumento de precio, mas no en su

totalidad ya que no se conoce todo acerca de los productos organicos.
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Pregunta 10: ¢Desearia que le entreguen los productos que compra en su
domicilio?
Las personas que compran en san Alfonso, en un 71% de los encuestados no quisieran

recibir los productos a domicilio, ya que a su criterio el costo seria muy elevado.

Mercado Feria Ciudadana Macaji
Pregunta 1: ;Cual es la razon por la qué prefiere comprar en este mercado sus
productos?

Gréafico N° 27 Preferencia de compra en el Mercado Feria Ciudadana Macaji
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1 Comodidad

2 Mejor calidad

3 Es cerca

4 Menor precio

5 Se encuentra de todo
6 Es conocido

7 Esta siempre abierto

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Este es un mercado situado en el norte de la ciudad el cual en su mayoria provee
productos organicos, las personas comprar aqui debido a la cercania de sus hogares,
porque ofertan productos de calidad y los comerciantes son personas conocidas por los

residentes.

Pregunta 2: ¢Que sugiere para que mejore la atencion que brindan a los clientes

de éste mercado, las vendedoras?
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Los compradores demandan una mayor variedad de productos en este mercado, al igual

que un costo menor en los mismos.

Pregunta 3: ¢ Los productos que usted compra son para su consumo?

Todas las personas que compran aqui realizan las compras para uso propio.

Pregunta 4: ¢Conoce usted de donde traen los productos que usted adquiere en
este mercado?
La gente respondio en su mayoria que si conoce de donde vienen los productos, debido

a que los comerciantes se encargan de dar a conocer de donde provienen los mismos.

Pregunta 5: ¢De los productos que estan a continuacion, cuales de ellos compra,
por qué, a qué precio y con qué frecuencia?
En este sector de la ciudad si se consume productos de la chacra andina, y mas aun los

que son parte de este estudio, lo cual resulta en una alternativa de mercado potencial.

Pregunta 6: ¢ COmo decide usted la compra de sus productos?

El valor nutritivo de los productos es el mayor factor de influencia al momento de
adquirir los productos.

Pregunta 7: (Cree que deberia mejorar la presentacion de los productos que
adquiere?

La mayoria de los encuestados quisiera una mejor presentacion.

Pregunta 8: ¢ Sabe usted que son productos organicos?

En este caso, si conocen los encuestados en su totalidad que es un producto organico.

Pregunta 9: ;Aunque tengan mayor precio los productos organicos, estaria
dispuesto a pagar mas por ellos?
En este mercado ya se consumen productos organicos, pero la gente si quisiera que baje

el precio del mismo.

Pregunta 10: ¢Desearia que le entreguen los productos que compra en su

domicilio?
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En este caso existe diversidad de criterios, pero con mayor porcentaje la gente si
quisiera que se le entregue los productos a domicilio.

3.5.2 Estudio de la Oferta

Con la finalidad de proporcionar argumentos para el presente estudio y como un punto
de referencia respecto a la oferta de este tipo de productos, a continuacién se detalla La
informacidn sobre la produccion de productos organicos tradicionales (amaranto, oca,
mashua, quinua, jicama, chochos, trigo) que fuere reportada y procesada por el proyecto
“Fortalecimiento de organizaciones indigenas y rescate de productos tradicionales en las
comunidades alto andinas de Ecuador y Peru” conocido en nuestro pais como Runa
Kawsay, que fuere referido anteriormente y que fue ejecutado por la FAO

conjuntamente con el MAGAP, COMICH vy otros socios Yy aliados.

Valor promedio anual de la produccion agricola de las familias

El Valor Bruto de la Produccion mide la capacidad productiva de los hogares, y
comprende el valor total de bienes y servicios producidos. La informacion pone de
relieve que la actividad predominante de las comunidades es la agropecuaria. En ella se
basa el sustento de las familias, ya que la produccion es destinada casi en su totalidad al
autoconsumo, constituyéndose en la principal fuente de ingresos de los hogares. Con
miras a visualizar la capacidad productiva de las comunidades, se ha estimado en primer
lugar el Valor Bruto de la Produccién Agricola Familiar (VBPa). (FAO, 2008)

Para llevar adelante este estudio, la FAO, establecié un dominio 1 que comprende los
productores que tienen como principal finalidad la comercializacion de sus productos y
un dominio 2 que corresponde aquellos productores que producen para el autoconsumo

y los excedentes los comercializan.
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Gréafico N° 28 Valor bruto de la produccion agricola de las familias de las comunidades
VALOR BRUTO DE LA PRODUCCION AGRICOLA DE LAS FAMILIAS

DE LAS COMUNIDADES
Valor promedio al afio por familias en délares
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Fuente: Linea base Proyecto RUNA KAWSAY
Elaboracion: FAO

Destino de la produccion

La informacion relativa al destino de la produccion pone de manifiesto que la mayor
parte de la produccién se destina a la venta (55.6%), visualizandose asi mismo que un
35% se destina al autoconsumo y el 10% restante a otro destino. En términos de las
areas de intervencion se aprecia que las comunidades del Dominio 1 dedican el 53% a
las ventas y 38% al autoconsumo, mientras que las de las comunidades del Dominio 2

destinan a las ventas el 63% Y al autoconsumo dirigen un 25%. (FAO, 2008)

En el grafico siguiente se presenta la distribucion porcentual del destino de la
produccién de las familias. (FAO, 2008).
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Gréafico N° 29 Estructura del destino de la produccion agricola de las familias

ESTRUCTURA DEL DESTINO DE LA PRODUCCION AGRICOLA DE
LAS FAMILIAS
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Fuente: Linea base Proyecto RUNA KAWSAY
Elaboracion: FAO

Niveles de Venta de los hogares

Respecto a las ventas, los resultados de la encuesta ponen en evidencia la significacion
que tiene para los ingresos de las familias, la comercializacion de su produccion. El
valor promedio anual de las ventas por hogar es de $316, teniendo valores ligeramente
mas altos las comunidades del Dominio 1, los cuales llegan a $319 por familia. En las
del Dominio 2, el valor promedio de las ventas de los productos agricolas de los hogares
Ilega $308. Los valores promedio anual de ventas por hogar se presentan en el siguiente
gréfico. (FAO, 2008)
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Gréafico N° 30 Valor de las ventas de productos agricolas de las familias de las comunidades
VALOR DE LAS VENTAS DE PRODUCTOS AGRICOLAS DE LAS

FAMILIAS DE LAS COMUNIDADES
Valor promedio al afio por familias en délares
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Fuente: Linea base Proyecto RUNA KAWSAY
Elaboracion: FAO

Cabe asimismo mencionar que en promedio, de las familias que venden sus productos,
el 67% lo hace en el mercado local, mientras que el resto lo hace tanto en “otra ciudad
proxima” (16.6%), como en el “mismo sitio” (16.6%). A nivel de ambitos de
intervencion se aprecia que el porcentaje de familias que venden en el mercado local es
mas alto en el Dominio 2 (73%), aunque no deja de ser relevante el porcentaje de las del
dominio 1 (65-8%). (FAO, 2008). Respecto a las familias que venden en otra ciudad
proxima, la tasa mas alta corresponde a las del Dominio 1 (casi 6 pp mayor que en las

del Dominio 2), tal como se puede apreciar en el cuadro siguiente. (FAO, 2008)

Tabla N°9  Lugar de venta de los productos.

Dominio Mercado local | Otra ciudad proxima | En el mismo sitio
Dominio1l |65,8% 18,4% 15,8%
Dominio2 |72,8% 12,6% 14,6%
Total general | 66,8% 16,6% 16,6%

Fuente: Linea base Proyecto RUNA KAWSAY
Elaboracion: FAO
Resultados obtenidos de los productores de productos organicos tradicionales

(amaranto, oca, mashua, quinua, jicama, chochos y trigo) de la chacra andina a

traves de las encuestas aplicadas
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En el anexo No 2, se encuentra la encuesta aplicada a los productores de las diferentes
comunidades y a continuacion se detalla los resultados alcanzados

Datos de produccion.

En lo relacionado con la oferta de productos tradicionales por parte de los productores
del cantén Riobamba, en base a la encuesta aplicada y la informacion recopilada, se

obtuvieron los siguientes resultados:

Amaranto

En lo referente al amaranto, no existen estadisticas oficiales sobre la superficie cultivada
0 su produccidn, sin embargo se estima que es mucho menor que la quinua y que los
productores lo siembran en superficies inferiores a los cien metros cuadrados por pocas
familias. De un total de 100 productores encuestados, solo tres de ellos manifiestan que

siembran este producto.

Un dato recopilado durante el estudio establece que este producto tiene un mayor
rendimiento que el de la quinua, sin embargo se sugiere que se realicen mas
investigaciones, ya que los productores reportan que tienen problemas con la

germinacion de la semilla.

Oca

Se estima que en el pais, existen aproximadamente unas 1 500 las hectéreas, que
representan un total de 700 toneladas métricas. No existen estadisticas oficiales sobre la
superficie y produccion de este tubérculo.

De igual manera se conoce que este cultivo se encuentra presente, principalmente en las

provincias de Bolivar, Pichincha, Cotopaxi, Tungurahua y Chimborazo, en parcelas

para el consumo familiar en alturas comprendidas entre los 2 000 y 4 000 msnm.
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Segun informacion proporcionada por los productores encuestados que cultivan oca
(62%), tienen en promedio una produccion de 6,5 quintales por familia por afio.

Mashua

Al igual que en el caso anterior, no existen estadisticas oficiales sobre la superficie y
produccién de mashua, sin embargo se estima que existen apenas unas 500 las

hectareas, que representan un total de 300 toneladas métricas aproximadamente.

Segun informacion proporcionada por los productores encuestados, aquellos que
cultivan mashua (32%), tienen en promedio una produccién de 6,3 quintales por familia

por afno.

Quinua

El nivel de produccion de la quinua en el Ecuador, es variable con un promedio de
aproximadamente 1.000 toneladas. Alrededor del 90% de la quinua es producida por
pequefias/os productoras/es de la Sierra (FAO, 2011, 40). En relacion a otros productos
agricolas el volumen de produccion de la quinua es bajo, su aporte al PIB es de 0,05%
(VASCONEZ, 2009, 62).

Segun informacion proporcionada por los productores encuestados, aquellos que

cultivan quinua (54%), tienen en promedio una produccion de 13,3 quintales/hectarea.

Jicama

Este tubérculo, a pesar de su grandes caracteristicas nutricionales y de beneficio para la
salud, es el menos conocido por los consumidores y no existen estadisticas ni
estimaciones de su produccion, sin embargo en los recorridos realizados se pudo
observar gque hay algunas familias que tienen unas pocas plantas (de 2 a 10 en promedio
aproximadamente) y lo utilizan para su autoconsumo. Sin embargo se encontré un

productor de San Luis que si comercializaba este producto bajo pedido.
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Del total de productores encuestados solo 3 productores manifestaron que cultivan este

producto.

Chocho

Se estima que la demanda de chocho listo para el consumo, durante los Gltimos afios ha
crecido en el pais y es de alrededor de 15.000 toneladas, s6lo para consumidores del

area urbana.

Segun datos del 111 Censo Agropecuario Nacional (2002), en el pais se sembraron 5974

hectareas de esta leguminosa.

Segun un articulo publicado por Cristina Marquez del diario EI Comercio (2013), en los
cantones de Guano, Guamote y Alausi., estdn sembradas 380 hectéreas de chocho y al
menos 4.000 personas estan vinculadas a la produccion y comercializacion de esta
leguminosa. También indica que en Riobamba, este grano se consume solo o en cebiche

y lo venden en mas de 50 puestos.

De los productores encuestados, el 15% manifiesta que siembran chocho.

Trigo

De acuerdo al boletin agricola integral de la zona 3 (VOLUMEN I, N° 1 AGOSTO—
2013) emitido por el MAGAP, Durante el afio 2012, los cultivos con mayor
representatividad en la provincia de Chimborazo fueron: maiz suave que se consume en
choclo 30%, maiz suave seco 18%, fréjol tierno en especial de variedades arbustivas

9%, papa 37%, arveja 4% y trigo con el 2% de la superficie sembrada.

Segun datos del Il Censo Agropecuario Nacional (2002), en la provincia de
Chimborazo se sembraron 2368 hectareas de trigo y segun boletin agricola integral de la
zona 3 (VOLUMEN I, N° 1 AGOSTO—2013) en el 2012 hubieron 451 hectareas de

trigo sembradas en la provincia.
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De los productores encuestados, el 11% manifiesta que siembran trigo.

Oferta de productos.

Para establecer la cantidad ofertada de productos se sumaron todas las cantidades
reportadas por los productores de cada uno de los productos y se dividio para en nimero

de productores que proporcionaron informacion.

Tabla N°10 Oferta de productos organicos tradicionales de la chacra andina reportada
por los productores encuestados.

Amaranto | Oca Mashua | Quinua | Jicama | Chocho | Trigo

Productores
] 3 62 32 54 3 15 11
que siembran
Produccion
(K) 31 5.146 1.640 1.221 168 5.682 4.059
g

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

Cultivos que se han dejado de cultivar

La mayoria de los productores encuestados no pudo responder a esta pregunta, razon
por la cual se buscaron productores ancianos, quienes si se acuerdan de los productos
que se han dejado de cultivar. Es importante anotar que entre los productores
encuestados hay un gran numero que manifiesta que ni han oido hablar de productos
como el amaranto y la jicama. Los ancianos con los que se converso mencionaron que
varios productos como la oca, mashua, quinua, trigo chochos y jicama entre otros poco
a poco han ido desapareciendo.

Los ancianos manifestaron que estos productos estan desapareciendo porque ya no les
gusta a las nuevas generaciones, no se consigue semilla y que cuando producen y sacan
al mercado, les pagan muy bajo precio o no hay quien compre y por lo tanto prefieren

dedicarse a otros cultivos o actividades.
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Conocimiento sobre productos orgénicos

Tabla N°11 Conocimiento de los productores de productos organicos tradicionales de
la chacra andina sobre productos organicos.

Conocimiento | Porcentaje
Si 18
No 66
No opina 16

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

El 18% de los productores encuestados indica que si saben que son productos organicos,
el 66% manifiestan que no conocen lo que son estos productos y el 16% no saben de lo

que se trata o confunde el término.

Acceso a crédito

Tabla N°12 Productores de productos organicos tradicionales de la chacra andina que
mencionan haber accedido a créditos.

Acceso Porcentaje
Si 18
No 82

Fuente: Investigacion de mercados.
Elaboracion: Cristhian Vivar

El 18% de los productores encuestados, manifiestan haber obtenido un crédito para la
produccion de varios productos y el 82% restante no lo hace por que indican que es
dificil conseguir (mucha burocracia y papeleos) y por qué el precio de los productos es
bajo y no da para pagar estos créditos. Las instituciones que les brindan este servicio
son principalmente Cooperativas: Riobamba, El Sagrario, 4 de Octubre, 29 de octubre,

Codesarrollo, Mushuc Runa 'y las cajas comunitarias.

Lugar de venta de los productos

La mayoria de los productores encuestados al ser preguntados sobre el lugar donde

venden sus productos manifestaron que normalmente llevan a vender sus productos en
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el Mercado Mayorista de Riobamba, solo 4 de ellos manifiestan que salen a vender
directamente los productos en otros mercados de la ciudad de Riobamba.

Un dato importante e interesante obtenido es que el 96% de los productores encuestados
no han buscado otros mercados para sus productos, porque manifiestan que no tienen
mucha produccion, por qué ya estan acostumbrados a vender en el mismo sitio o por

qué no tienen tiempo ni facilidades para buscar otras alternativas.

Problemas en la comercializacion de los productos

Los pequefios productores agricolas al momento de comercializar sus productos se
desenvuelven en un mercado altamente competitivo y excluyente, las normas y reglas
que se imponen para asegurar la calidad del producto favorecen a un modelo de
desarrollo que privilegia la reproduccidon del dinero constituyéndose en la piedra angular

de los procesos; productivos, comerciales y politicos.

El 85% de los productores encuestados indican que los principales problemas al
momento de la comercializacién son los bajos precios que les pagan los compradores, el
maltrato que reciben (35 % dicen que forcejean con sus productos, que les pagan el
precio que los intermediarios quieren y que los menosprecian y estafan), también
manifiestan que no es rentable la produccién agricola, razon por la cual se ven

obligados a migrar o a buscar trabajo fuera de sus comunidades.

Todos los encuestados manifiestan que les gustaria tener un lugar seguro donde vender

0 entregar sus productos.

Informacion sobre asistencia técnica

Las principales instituciones y organizaciones que fueron abordadas y que prestan
asistencia técnica relacionada con los productos organicos tradicionales de la chacra

andina son: el MAGAP (Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca), el

GAD Provincial (Gobierno Autonomo descentralizado de la provincia de Chimborazo),
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ERPE (Escuelas Radiofénicas Populares del Ecuador), e INIAP (Instituto Nacional

Autonomo de Investigaciones Agropecuarias).

Las instituciones mencionadas anteriormente brindan asistencia técnica, a través de sus
técnicos, los mismos que manifestaron que en un 90% que conocen sobre la produccion

orgénica y la promocionan pero que también en un 30% utilizan alternativas quimicas

Los programas y metodologias mas usadas para la asistencia técnica, especialmente por
los técnicos del MAGAP son:

e Entrega de Kits para los cultivos principales
e Parcelas demostrativas.

e Transferencia de tecnologia

e Eventos de capacitacién

e Apoyo a la comercializacion

e Seguimiento permanente y periodico

La asistencia técnica que brindan, estd orientada a temas sobre la produccién
agropecuaria, produccion organica o agroecoldgica, aspectos organizativos, entre los

principales. En cuanto a los costos de asistencia técnica, los mismos son gratuitos.

Es importante mencionar que las Autoridades del MAGAP, pertenecientes a la
Coordinacion Zonal 3 y la Direccién Provincial de Chimborazo, en su informe de
actividades, manifestaron haber llevado a cabo ferias exposiciones de productos
agropecuarios, que se incrementé la productividad y se logré el reposicionamiento
comercial de los pequefios y medianos productores. También pusieron de manifiesto la
importancia de la asistencia técnica que brindan a los campesinos, la implementacion de
centros de mecanizacion, centros de acopio, formacion de promotores agropecuarios,

apoyo a los procesos de comercializacién y mejoramiento genético.
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DEMANDA INSATISFECHA

Con el estudio se pude establecer que los consumidores no cuentan con suficiente
cantidad, calidad y conocimiento de productos tradicionales organicos para hacer frente
a una demanda de los mismos, lo cual se establecid en base al anlisis de mercado que
segun Hernando (2004) permite saber cul es la oferta existente del bien o servicio que

desea introducir al circuito comercial.

Los agricultores encuestados que producen productores tradicionales como los que son
objeto del presente estudio, manifiestan que los mismos se han ido perdiendo ya que no
existe una demanda, se ha perdido la cultura y los conocimientos respecto a sus formas

de consumo y como cultivarlos.

Por otro lado, estos productos no se producen constantemente, ya que son cultivos que
generalmente se los siembra en época de invierno y practicamente en ningln caso se

utiliza riego, lo que ocasiona que no haya una oferta permanente de los mismos.

Por otro lado y en general, los consumidores encuestados demandan que haya una mejor
presentacion, que se proporcione mayor informacién y sobre todo que mejore la

atencion que se brinda a los clientes.

La informacion generada en el presente estudio, nos da los insumos y la base para
establecer alternativas para satisfacer la demanda insatisfecha de los potenciales

consumidores de productos organicos tradicionales.

3.6 VERIFICACION DE HIPOTESIS O IDEA A DEFENDER

De acuerdo a los resultados y analisis obtenidos se puede determinar que si existe una
demanda insatisfecha, lo cual nos permite y nos da viabilidad para la factibilidad de la
comercializacion de estos productos, existiendo un mercado potencial a explotar dentro

de los ciudadanos.
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Esto se debe a que los consumidores entran entrando en conciencia acerca del beneficio
de productos organicos, y mas aun si las mismas provienen de la chacra, siendo estos

productos tradicionales y se encuentran al alcance de los compradores
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CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

4.1 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS ORGANICOS TRADICIONALES (AMARANTO, OCA,
MASHUA, QUINUA, JICAMA, CHOCHOS, TRIGO) DE LA CHACRA
ANDINA DE LA PROVINCIA DE CHIMBORAZO DENTRO DE LA
CIUDAD DE RIOBAMBA.

4.2 CONTENIDO DE LA PROPUESTA
4.2.1. Mision

Facilitar procesos de generacion de empleo, ingresos y bienestar de las familias de
productores que tienen chacras andinas de la provincia de Chimborazo y desarrollar
una cultura de valoracién y consumo de estos productos alternativos y nutritivos en

las familias Riobambefias.

4.2.2. Vision

En veinte afios, los sujetos y actores de las chacras andinas gozan de alto nivel de
soberania alimentaria, disponen de empleo, cuentan con ingresos para satisfacer las
necesidades familiares, organizacionales, institucionales y empresariales, y las
familias riobambefias valoran y consumen productos organicos tradicionales

alternativos y nutritivos mejorando su calidad de vida.

4.2.3. Objetivos

Establecer una instancia politico — estratégica que lidere y establezca politicas,
estrategias y lineamientos de promocién, produccion, transformacion,
comercializaciéon y control de calidad de productos organicos tradicionales

(amaranto, oca, mashua, quinua, jicama, chochos, trigo) de la chacra andina.
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Diseflar e implementar estrategias y acciones para el fortalecimiento de las
organizaciones de productores ligadas a la produccion de productos organicos
tradicionales (amaranto, oca, mashua, quinua, jicama, chochos, trigo) de la chacra

andina.

Incrementar los niveles de soberania alimentaria, produccién, productividad y
consumo de los productos organicos tradicionales (amaranto, oca, mashua, quinua,
jicama, chochos, trigo) de la chacra andina en las familias productoras y

consumidoras.

Disefiar e implementar estrategias acciones para una comercializacion mas justa y
equitativa de los productos organicos tradicionales (amaranto, oca, mashua, quinua,

jicama, chochos, trigo) de la chacra andina.

4.2.4. Anélisis FODA

El analisis FODA que se presenta a continuacién esta en base a la informacion
recopilada y sistematizada, proveniente de los actores que intervienen en la
produccion y el consumo de los productos organicos tradicionales (amaranto, oca,
mashua, quinua, jicama, chochos, trigo) de la chacra andina.

Fortalezas

a)  Los productos organicos tradicionales tienen alto nivel nutritivo.

b) Los productores tienen predisposicion para producir mayor cantidad de

productos organicos tradicionales en la chacra andina.

c) Existen zonas con alto potencial para la produccion de productos organicos

tradicionales en la chacra andina.

d) Existe una demanda potencial de los productos organicos tradicionales de la

chacra andina.
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f)

9)

h)

El INIAP tiene un programa de mejoramiento que incluye los productos
organicos tradicionales de la chacra andina.

Existe tecnologia para mejorar la produccion de productos organicos

tradicionales de la chacra andina.
Existe un buen nimero de productores que cuentan con una chacra andina.
En la provincia de Chimborazo se realiza la certificacion orgéanica de quinua y

los productores cuentan con un sistema de control que esta funcionando, como

referente del proceso.

Oportunidades

a) Existe una demanda insatisfecha de productos organicos tradicionales de la
chacra andina.

b)  Hay una gran variedad de alternativas para el consumo de productos organicos
tradicionales de la chacra andina.

c) Predisposicion de las autoridades para apoyar a la produccion de productos
organicos tradicionales de la chacra andina.

d) EI MAGAP, desarrolla programas de asistencia al agricultor, que contempla la
produccion de productos organicos tradicionales de la chacra andina.

Debilidades

a) Presencia de heladas y granizadas que afectan a la produccién y productividad

de los productos organicos tradicionales de la chacra andina.
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b)

d)

f)

9)

h)

)

K)

El cambio climético provoca especialmente una distribucion irregular de la

lluvia y/o la sequia que afecta la produccion agricola.

La carencia de agua de riego afecta directamente a las familias de las

comunidades, viéndose esto reflejado en el bajo rendimiento productivo.

La presencia de la ceniza emitida por el volcan Tungurahua, afecta la

produccién de productos organicos tradicionales de la chacra andina.

Poca disponibilidad de semilla de calidad.

Los suelos que se dedican a la produccion de productos organicos
tradicionales en la chacra andina, en la mayoria de los casos estan en proceso

de erosion.

No se cuenta con variedades mejorada de los productos organicos

tradicionales de la chacra andina.

La sobre-parcelacion de tierras.

Produccién estacionaria de los productos orgénicos tradicionales de la chacra

andina.

Las caracteristicas nutricionales y alimenticias de los productos organicos

tradicionales de la chacra andina no son muy conocidas.

Las intervenciones de la mayoria de proyectos y programas, se hacen por

rubro sin tomar en cuenta el sistema de produccién y las dinamicas locales.

Paternalismo y/o asistencialismo por parte de varias organizaciones e

instituciones.
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m) Existen antecedentes de incumplimientos por parte de algunos programas y
proyectos que han creado desconfianza en los productores como por ejemplo
promocionan el cultivo, apoyan la siembra, ofrecen que van a comprar y luego
desaparecen.

n)  Presencia de falsos lideres que dividen y debilitan a las organizaciones.

0) Las prioridades de los productores y sus necesidades son muy dinamicas y
cambian conforme a los factores internos y externos y puede ser de un dia
para otro.

p) Los productores de productos organicos tradicionales son en su mayoria
adultos mayores.

q) Existe un elevado nivel de migracién de los integrantes de las comunidades,
especialmente por parte de los jévenes

Amenazas

a) Existen empresas que son muy competitivas y promocionan productos
alternativos pero con menos valor nutricional.

b) Hay algunas practicas monopdlicas de empresas transnacionales que tienen
interés en el negocio de este tipo de productos como los supermercados.

c) Poca valoracion y entendimiento de las caracteristicas y valor nutricional de
los productos organicos tradicionales de la chara andina.

d) El discurso de las diferentes instituciones es diferente, ocasionando confusion

en la gente y sus organizaciones.
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4.2.5. Estrategias de gestion como resultado de la vinculacion del FODA

Como resultado de la vinculacién del FODA, se obtuvieron las estrategias de
gestion, las mismas que se encuentran categorizadas de acuerdo a los objetivos

establecidos.

4.2.5.1 Establecer una instancia politico — estratégica que lidere y establezca
politicas, estrategias y lineamientos de promocion, produccion, transformacion,
comercializacion y control de calidad de productos organicos tradicionales

(amaranto, oca, mashua, quinua, jicama, chochos, trigo) de la chacra andina.

1. Conformacion de un Comité Consultivo y Promocional de productos
organicos tradicionales de la chacra andina integrado por representantes del
Estado, GADs, Universidades, Productores, Empresarios y Organismos no

Gubernamentales.

2.  Establecer politicas y estrategias para promocionar la produccién y el

consumo de productos organicos tradicionales de la chacra andina.

3.  Establecer estrategias y mecanismos de coordinacién interinstitucional.

4.  Liderar programas de apoyo Organizacionales, de Fortalecimiento y Creacion
de Organizaciones y Empresas.

5.  Difundir los beneficios de los productos organicos tradicionales de la chacra

andina respecto a su valor nutricional para la poblacion en general.

6. Apoyar a desarrollar un proceso de capacitacion para los profesionales y
técnicos involucrados para que se conviertan en facilitadores de la produccién
y promocion del consumo de productos organicos tradicionales de la chacra

andina.
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7.  Establecer e implementar mecanismos para combatir algunas practicas
monopolicas de empresas transnacionales que tienen interés en este tipo de
negocio.

8. Apoyar en la sistematizacion y publicacion de las tecnologias para la

produccion de productos organicos tradicionales de la chacra andina.

9. Implementar estrategias para difundir las formas alternativas y diversas de

consumo de productos organicos tradicionales de la chacra andina.

4.2.5.2 Disefiar e implementar estrategias y acciones para el fortalecimiento de las
organizaciones de productores o ligadas a la producciéon de productos organicos
tradicionales (amaranto, oca, mashua, quinua, jicama, chochos, trigo) de la chacra

andina.

1.  Establecer mecanismos de motivacion y promocion para la conformacion y
fortalecimiento de las organizaciones existentes y las que se formaren de

productores produccion de productos organicos tradicionales de la chacra andina.

2. Realizar eventos de intercambio de experiencias entre las diferentes
organizaciones, instituciones y productores de productos organicos tradicionales

de la chacra andina.

3. Implementar y/o fortalecer, sistemas individuales y asociativos de produccion

de productos organicos tradicionales de la chacra andina.

4.25.3 Incrementar los niveles de soberania alimentaria, produccion,
productividad y consumo de los productos organicos tradicionales (amaranto, oca,
mashua, quinua, jicama, chochos, trigo) de la chacra andina en las familias

productoras y consumidoras.

1. Realizar campafas para promover la siembra, produccién, comercializacion y

consumo de productos organicos tradicionales de la chacra andina.
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2. Realizar la caracterizacion del material genético (semillas) que se encuentran

actualmente utilizando los productores de la chacra andina.

3.  Realizar un estudio econdémico comparativo sobre la rentabilidad de los
productos orgéanicos tradicionales de la chacra andina en zonas con potencial
dedicadas a otro tipo de cultivos.

4. Implementar un proceso de asistencia técnica de apoyo y facilitacion para
fortalecer los sistemas de produccion de la chacra andina y en particular de los
productos organicos tradicionales.

5. Implementar programas radiales como una herramienta de informacion,
asistencia técnica y comercializacion productos orgéanicos tradicionales de la

chacra andina.

6. Realizar el inventario y la promocion de los conocimientos ancestrales para la
produccion de productos organicos tradicionales de la chacra andina.

7. Implementar microempresas comunitarias para realizar labores de pos-
cosecha, almacenamiento y valor agregado de productos organicos tradicionales

de la chacra andina.

4.2.5.4 Disefiar e implementar un proceso de capacitacion para desarrollar
competencias empresariales en los productores de la produccion de productos
organicos tradicionales de la chacra andina, especialmente en los jovenes y

mujeres.
1.  Disefar e implementar estrategias acciones para una comercializacion mas justa y

equitativa de los productos organicos tradicionales (amaranto, oca, mashua,

quinua, jicama, chochos, trigo) de la chacra andina.
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2. Crear un fondo para realizar préstamos a bajos intereses para que los
productores, organizaciones, instituciones, empresas puedan producir y

comercializar los productos organicos tradicionales de la chacra andina.

3. Fortalecer los bancos comunitarios para que exista mayor inversion y
crecimiento de numero de productores de productos organicos tradicionales de

la chacra andina.

4. Implementar un programa de compras publicas de productos organicos
tradicionales de la chacra andina para abastecer a los programas de alimentacion y

nutricion que implementa el Gobierno.

5. Implementar un proceso para implementar y fortalecer la certificacion

organica.

6. Propiciar la realizacion de ferias y eventos similares para promocionar la
produccion y el consumo de productos organicos tradicionales de la chacra

andina.

4.2.6. Modelo de gestion organizativa, productiva y empresarial

4.2.6.1 Zonificacion de la produccion.
Se requiere la realizacion de una zonificacion agroecoldgica para la determinacion
de las areas potenciales para la la produccion de productos organicos tradicionales de

la chacra andina.

4.2.6.2 ElI Manejo sustentable de la produccién de productos organicos

tradicionales de la chacra andina.

Las principales estrategias para impulsar practicas y alternativas para la produccion

Sostenible de productos organicos tradicionales de la chacra andina, son:
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1. Implementar practicas que eviten la erosion del suelo.

2. Rotacion de cultivos.

3.  Fortalecer a las organizaciones, promover su capacitacion y concientizacion

para incentivar su participacion en la bdsqueda de soluciones conjuntas.

4.  Implementar mecanismos de coordinacion interinstitucional.

4.2.6.3. Estrategias de incremento de la produccion y productividad de productos

orgénicos tradicionales de la chacra andina.

Para incrementar la producciéon y productividad de los productos organicos
tradicionales de la chacra andina se propone implementar varias estrategias que se

detallan a continuacion:

1. Con la finalidad de incrementar el consumo y la produccion de productos
organicos tradicionales de la chacra andina, es necesario disefiar e implementar
un programa de difusion sobre los beneficios alimenticios y nutricionales de
los productos organicos tradicionales de la chacra andina para la poblacién en

general.

2. Con la finalidad de motivar a los productores y consumidores, se propone

realizar eventos de intercambio de experiencias.

3.  Para garantizar la provisién de semilla de calidad, es necesario implementar
y/o fortalecer, sistemas individuales y asociativos de produccién de semilla de

calidad.

4.  Para incrementar el namero de productores y hectareas sembradas de de
productos organicos tradicionales de la chacra andina, es necesario realizar
campafias para promover la siembra y produccion de estos productos en zonas

con alto potencial.
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10.

11.

Complementariamente a la campafia anteriormente descrita, se sugiere disefiar
e implementar programas radiales como una herramienta de informacion,

asistencia técnica y comercializacion importante.

Con la finalidad de recuperar y difundir los conocimientos ancestrales sobre la

chacra andina, se sugiere realizar un estudio.

Conformar una mesa de didlogo y trabajo para coordinar acciones de
asistencia técnica, de apoyo y facilitacion para fortalecer los sistemas de

produccién de la chacra andina.

Para complementar los procesos de produccion existentes y los que a futuro se
puedan iniciar, es necesario fomentar y promocionar las practicas de

produccion y la certificacion organica.

Para poder sentar las bases para obtener productos de calidad y cumplir con
normas de certificacion organica, es necesario implementar un sistema de

control interno de las organizaciones de productores.

Con la finalidad de que se genere empleo, los jévenes no salgan de sus
comunidades y se generen mas ingresos para las familias de los pequefios
productores, es necesario implementar microempresas comunitarias para
realizar labores de poscosecha, almacenamiento y valor agregado de los

productos organicos tradicionales de la chacra andina.

Con la finalidad de desarrollar capacidades locales y sentar las bases para
darle sostenibilidad al proceso, es necesario disefiar e implementar un
programa de capacitacion para desarrollar competencias empresariales
individuales y asociativas en los productores, especialmente en los jovenes y

mujeres.
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4.2.6.3.1 Propuesta de agricultura familiar sostenible con el fortalecimiento de la

chacra andina.

1. La propuesta de agricultura familiar se basa en la experiencia de los
Chacareros que son los sabios de los sistemas de produccién andinos y que se
sugiere también incluirlos en el proceso para coordinar acciones y brindar
apoyo para que cumplan con su rol de orientadores y asesores de sus
organizaciones en los procesos productivos de los sistemas de produccion

comunitarios.

2. Dado que la agricultura familiar, produce la mayoria de los alimentos que
consumimos, genera empleo y sus excedentes generan ingreso para la familia,
garantizando de alguna manera la soberania alimentaria, es importante que se
implementen politicas diferenciadas que fortalezcan y apoyan a los

productores de las comunidades rurales.

3.  Enlasierra central del Ecuador, desde las iniciativa de los agricultores se han
desarrollado una serie de alternativas para los sistemas de produccion
agricola, a estas se denominan como Chakras, parcelas, granjas o fincas
agroecoldgicas, que cada una de ellas integran particularidades especiales
dependiendo de la zona o territorio. EStos centenares de experiencias
agricolas, constituyen alternativas para la soberania alimentaria y la
generacion de ingresos. Mientras tanto la agricultura convencional es poco

diversa, simplificada y requiere grandes cantidades de insumos quimicos.

4.  Es necesario fortalecer, los sistemas de produccion de la chacra andina; para
lo cual se puede apoyar para socializar practicas y saberes a través,
principalmente, de intercambio de experiencias, visitas a otras chacras,
participacion en ferias y capacitacion en temas especificos solicitados por
ellos mismos. También se les puede apoyar con insumos para sus chacras con
la finalidad de que las multipliquen en sus chakras y las distribuyan en sus

comunidades.
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El intercambio de saberes, la capacitacion y otro tipo de eventos similares son
eminentemente précticos, son parte de un proceso y se realizan por un periodo

de tiempo prolongado, cubriendo en lo posible todo el ciclo de cultivo.

Los productos organicos tradicionales son de gran importancia por sus altos
valores nutricionales, y su adaptabilidad a las condiciones ambientales alto-

andinas, poseen la ventaja de no necesitar muchos cuidados.

Es necesario realizar un trabajo de sensibilizacion en las comunidades y en la
ciudad, reflexionando con ellos sobre el tipo de alimentacion que tenian
antiguamente y las condiciones de salud de sus habitantes y el valor
nutricional de los productos, e incentivandoles a valorar lo propio, incluso

informandoles sobre su valoracion en otros lugares del mundo.

El proceso de comercializacién directa de productor a consumidor, e€s una
estrategia imprescindible para lo cual es necesario promover y coordinar

instancias como son las ferias ciudadanas.

En los procesos de transferencia de tecnologia es muy importante mantener la
motivacién, por ello las capacitaciones deben ser un proceso de periodos
prolongados de tiempo, prestando un seguimiento y no concentrarse en un
periodo limitado de tiempo y después no volver méas. Es por eso que se
sugiere a las instituciones evaluar a sus técnicos de extension agraria no solo
en funcion del namero de parcelas visitadas, nUmero de cursos impartidos,

sino a través de una valoracion en funcion de resultados.

4.2.6.3.2 Valor agregado y procesamiento de productos organicos tradicionales de

la chacra andina.

Los productos organicos tradicionales de la chacra andina, se utiliza en la preparacién

de una muy variada diversidad de platos y formas que brinda una gran cantidad de

alternativas para su preparacion y consumo, pero los mismos no son muy conocidos, por

lo cual es necesario sistematizarlos y difundirlos a la ciudadania en general.
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Adicionalmente existen muchas alternativas ya probadas y estudiadas, que reposan
especialmente en los institutos de investigacion y en las bibliotecas de las universidades
sobre varias alternativas para darle valor agregado o transformar los productos

organicos tradicionales de la chacra andina, que no estan siendo utilizados y difundidos.

4.2.6.3.3 Procesos de certificacion organica, marca pais, codigo de barras, registros

sanitarios, certificacion de comercio justo, entre otros.

Para lograr una produccion sana, que beneficie tanto a los productores, como a los
consumidores, los procesos de produccidn, transformacion de productos orgénicos

tradicionales de la chacra andina pueden contar con las siguientes certificaciones:

1.- Certificacion orgénica: Esta certificacion exige que la produccion se realice sin la
utilizacion de sintéticos quimicos. Pero ademas que se apliquen técnicas de proteccion
del suelo y los otros recursos. Adicionalmente, el mercado, principalmente externo,

exige esta certificacion.

2.- Certificacion de origen: se puede colocar los productos tradicionales de la chacra
andina en varios mercados tanto nacionales como internacionales, si los productos son

reconocidos por su mejor calidad o porque son producidos por grupos vulnerables

3.- Certificacion de comercio justo.- Siendo la produccién realizada por pequefios
productores, se aplica esta certificacion. Sin embargo deben revisarse las condiciones de
certificacion de comercio justo, puesto que las normas todavia no estan relacionadas con

pequefios productores de la sierra.
4.- Certificacion de buenas préacticas agricolas: Esta certificacion implicitamente esta
contenida en la certificacidn organica. Sin embargo existen parametros especificos para

las BPA. Por tanto es recomendable que se certifiquen también los productores.

5.- Certificacion de buenas practicas de manufactura (BPM). Esta certificacion sera

obligatoria para las empresas de acopio y transformacion.
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Gréfico N° 30 Esquema de certificacion organica
Esquema del proceso de certificacion organica

Operador : W_
Envio de la notificacién SRR

Ropresentante Legal 0.0.C. o su
Sl

delegado

'Y
DTylo TC
La documentacion osta
comecta?
|
sl
Técnico Controlador(TC)
comnsnconteecin | [ "
(CoCer)
La evaluacidn es positiva?
| |
PrCoCer Representants Legsl | |
0.d.C. o su delsgado ! Vigitancia !
! Comision !
| de Certificacion |
Operador ! !
| |
| |
| |
Operador i I
| |
' 1
! !
or | NO l
' 1
| |
' 1
| |
i La documentacion es i
' complota y corrocta? .
! sl !
| |
oT | |
| 1
| |
' .
| |
' .
| Se encontraron resultados tales de perjudicar ol juicio |
ido conformidad del producto? i
NO |
|
|
|
4

Fuente: BCS Organic
La mayoria de pequefios productores, historicamente utilizan formas ancestrales de

produccion agricola. Por tanto, el paso hacia la certificacion organica no resulta
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muy complicado. Ademaés existen certificadoras que aplican el Sistema Interno de
Control, con lo cual los grupos organizados de productores pueden acceder a ella, a

un costo aceptable para el precio que se puede lograr del producto.

En cuanto a la certificacién de comercio justo, los pequefios productores cumplen
casi la totalidad de la normativa que esta disefiada para este efecto. Sin embargo,
habria que ajustar algunas condiciones propias y especificas para el producto, como

para los pequefios productores de la Sierra.

La certificacion de productos organicos es la manera en la que un agricultor puede
asegurar a quienes compran sus productos que éstos son producidos bajo normas de
produccidn organica reconocidas, tanto en el ambito nacional como internacional. La
certificacion marca la diferencia entre la comercializacién de un producto organico y

un producto cultivado en forma convencional.

La certificacion tiene como funcion ser una herramienta para la comercializacién de
estos productos, y es la manera en que el consumidor adquiere la confianza
suficiente en el proceso, asi como también el productor puede demostrar que su

producto es diferente.

El movimiento orgénico en el Ecuador en general esta en sus inicios, por lo tanto el
mercado aln no estd desarrollado y la certificacion no asegura necesariamente que
el producto pueda ser vendido y reconocido como organico. Esto lleva a la
pregunta: ;para qué certificarse si no sé si voy atener mercado? Esta incertidumbre
que siente el productor, hace que piense en la certificacion hasta que su

comprador se la pida para poder comprar sus productos.

Al vender productos organicos directamente en la finca a los clientes conocidos,
probablemente no se va a necesitar la certificacion. Pero si se quiere exportar o
vender sus productos fuera de su finca por ejemplo en ferias, en alguna verduleria
organica 0 a comerciantes detallistas de productos organicos, probablemente va a

necesitar la certificacion organica.
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Se debe buscar que el certificarse sea rentable. En muchos casos los precios para los
productos organicos son mayores que para productos convencionales, pagando asi los
costos de la certificacion. En otros casos, el mercado requiere que cierto tipo de
producto sea organico para poder acceder a cierto nicho de mercado. Para muchos
productores la certificacion de sus productos ha significado la Unica manera para
vender su producto en mercados altamente atractivos, en este caso la certificacion se

necesita como un requisito para poder vender dicho producto.

Es necesario que el productor considere los costos de certificacion, y que se busquen
los mecanismos para que la certificacion se convierta en una inversion, mas que en un

costo irrecuperable con las ventas del producto.

Los grupos organizados de produccion, en cada comunidad o sector, con el apoyo
técnico pueden crear El Sistema de Control Interno (SCI) que estara formado por el
comité de aprobacion, gerente de calidad, inspectores internos, responsables del control

de calidad en la comunidad (lideres) y socio productor.

4.2.7 Modelo de gestion administrativo de la produccion y comercializacion de
productos organicos tradicionales de la chacra andina.

Vistas las dificultades que han tenido las diferentes experiencias de apoyo a la
produccién campesina, proponemos que se busquen modelos alternativos. Estos deben

garantizar los siguientes aspectos:

1.  Acompafiamiento permanente al productor, para realizar adecuadamente formas

organicas de produccién.

2. Garantizar la conservacion adecuada de los suelos.

3. Cuidar y resolver determinados conflictos de interés que se producen, sobre todo a

la hora de definir el precio y la calidad del producto.

4.  Establecimiento de las estrategias de sostenibilidad, es decir, un proyecto no

solamente debe seguir los modelos tradicionales de intervencion con los pequefios
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productores con los cuales tipicamente se ha elaborado el proyecto, conseguido el
financiamiento, realizada la ejecucion, evaluacion y entrega del mismo a los
productores. Este modelo, no ha resuelto el problema de la sostenibilidad en el
tiempo. Muchas iniciativas, se han diluido apenas al afio, dos o tres, debido a la
falta de un manejo adecuado y el aparecimiento de intereses de determinados
dirigentes.

4.2.8 Estrategias generales para la implementacion del plan de gestion para la
comercializacién de productos organicos tradicionales (amaranto, oca, mashua,
quinua, jicama, chochos, trigo) de la chacra andina de la provincia de Chimborazo
dentro de la ciudad de Riobamba.

o Conformacion o fortalecimiento de organizaciones de productores de semillas y
de productos tradicionales orgénicos.

o Implementacion de centros de acopio para los productos tradicionales organicos.

o Promover el rescate y valoracion de los productos tradicionales orgénicos de la
chacra andina.

o Programar conjuntamente con los productores y sus organizaciones siembras
escalonadas para garantizar el abastecimiento de los productos.

o Disefiar e implementar un programa de capacitacion para la produccién organica.

o Realizar eventos de intercambio de experiencias tanto a nivel de productores
como de consumidores.

o Inventariar, desarrollar enlaces y realizar intercambio de experiencias entre los
diferentes individuos o grupos organizados de productores y consumidores de
productos agricolas de productos tradicionales organicos o que tienen
potencialidad para ser productores o consumidores de los mismos.

o Realizar un estudio de factibilidad para la implementacion de locales para el
acopio y distribucion de los productos organicos tradicionales.

o Organizar o fortalecer organizaciones de consumidores que ya estén conformados
0 individuos que estén interesados en hacerlo para socializar y promover el
consumo de productos organicos tradicionales

o Establecer e investigar sobre las alternativas para transformar o dar valor agregado

a los productos organicos tradicionales. Este procesoa su vez puede servir para el
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disefio e implementacion de microempresas o emprendimientos que aporten al
proceso.

o Implementar un proceso para desarrollar una campafia de difusion de los
beneficios y caracteristicas alimenticias y medicinales de los productos organicos
tradicionales.

o Disefar e implementar un programa para desarrollar competencias empresariales

en los productores agricolas tradicionales.

Promover un compromiso profundo para sostener un programa para organizar a

productores y consumidores de productos organicos tradicionales.

Establecer e implementar estrategias para garantizar la calidad permanente del

producto por parte de los productores.

Propiciar el desarrollo de nuevos productos a partir de los productos organicos

tradicionales de la chacra andina, para elevar los ingresos de los productores.

Promover la proteccion y conservacion de los recursos naturales.

La agricultura y la chacra andina: algunos principios
La Tierra, la Madre PACHAMAMA, es la madre de todos y como tal hay que cuidarla
y respetarla. El agua es su sangre y sin ella no hay vida.
La Familia, AYLLU, constituye la unidad fundamental organizativa, y la MINGA
constituye uno de los medios fundamentales para avanzar al KAWSAY (tener vida).
El trabajo agricola es parte de la recreacion de la vida.
Todo lo que existe en este mundo tiene vida y esta en armonia con lo que le rodea.
La pachamama es un ser viviente y deja de ser un recurso o0 mercancia (hay que
cuidarlo, tratarlo bien).

La biodiversidad tiene una dimensién césmica, espiritual, cultural y de identidad.
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CONCLUSIONES

1.

De la informacion obtenida de los productores se puede concluir que no
cuentan con suficiente cantidad de productos para hacer frente a la potencial
demanda de productos orgéanicos tradicionales y que tampoco cuentan con
informacidn o estrategias que les permita producir mas ya que no hay garantias

para que les compren sus productos.

La oferta de productos organicos tradicionales es temporal ya que se los
siembra Unicamente en la época de lluvia, lo que no garantiza un flujo

constante hacia los consumidores.

La mayoria de la produccion de los productos objeto de este estudio se utilizan
para el autoconsumo y los excedentes son destinados a la venta en el mercado

mayorista de Riobamba especialmente.

Los productos organicos tradicionales de la chacra andina tienen poca
aceptacion y demanda, debido especialmente a que no se conocen sus bondades

nutricionales y alimenticias.

Los consumidores tienen poco conocimiento de las bondades alimenticias,
nutricionales y medicinales de los productos tradicionales orgéanicos

producidos en la chacra andina.

Los consumidores encuestados, manifiestan que es necesario mejorar la
presentacion de los productos y la atencion a los clientes como aspectos

prioritarios para mejorar los sistemas de comercializacion.

La informacion generada en el presente estudio representa la base y los
insumos para disefiar una empresa u organizacion de productores de productos

agricolas tradicionales.

Los principales criterios mencionados para escoger el sitio de compra por parte
de los consumidores en orden de importancia son los siguientes: la cercania al
mercado, menor precio, que se encuentre de todo y que tenga una buena

calidad.
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10.

La gran mayoria de los consumidores encuestados, manifiestan que estan

dispuestos a pagar un mayor precio por los productos organicos.

La asistencia técnica que brindan los prestadores de este servicio tiene un
enfoque organico en la mayoria de los casos ya que muy poco se promociona el

uso de insumos quimicos.
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RECOMENDACIONES

1.  Para poder responder a la potencial demanda de productos organicos tradicionales
es necesario fortalecer u organizar a los productores de productos organicos
tradicionales.

2. Con la finalidad de motivar a los productores a que incrementen la produccién de
productos organicos tradicionales es necesario establecer estrategias como la
venta directa a los consumidores o entrega a distribuidores, de tal manera que se

garantice en un alto nivel la compra de los mismos a un precio justo.

3. Investigar e implementar estrategias que permitan que la produccioén de productos
organicos tradicionales sea mas continua, como por ejemplo realizar siembras en
lugares donde exista riego, sembrar en otros sitios donde la época de siembra es

diferente a la existente.

4.  Disefiar e implementar una campafia para la promocion de los productos
organicos tradicionales de la chacra andina en base a sus bondades nutricionales y

medicinales.

5. Sistematizar la informacion sobre las bondades de los productos organicos
tradicionales de la chacra andina y disefiar material de comunicacion para difundir
la informacién sobre los usos y bondades de estos productos. Las estrategias
deben ser diferenciadas de acuerda a cada segmento de mercado.

6. Disefiar e implementar un programa de capacitacion hacia los expendedores de
productos agricolas para mejorar la presentacion de los productos y la atencion a

los clientes.

7.  Realizar un estudio de factibilidad para la implementacion de una empresa u
organizacion de productores de productos agricolas tradicionales. Hay que tomar
muy en cuenta los principales criterios mencionados para escoger el sitio de
compra por parte de los consumidores y que la gran mayoria de ellos estan

dispuestos a pagar un mayor precio por este tipo de productos organicos.
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10.

11.

Fortalecer la asistencia técnica que brindan los prestadores de este servicio y
complementarla con el desarrollo de estrategias para mejorar o establecer un

contacto directo entre productores y consumidores.

Establecer e implementar mecanismos para acercar mas a los productores y
consumidores para acortar la cadena de intermediacion y beneficiar tanto a
productores como consumidores de los productos organicos tradicionales de la

chacra andina.

Disefar e implementar una empresa y/o una organizacion de productores para la
produccién y comercializacion de productos organicos tradicionales de la chacra

andina en base a la informacion obtenida en este estudio.

Propiciar y motivar la conformacion de grupos u organizaciones de consumidores
para interactuar directamente con los productores de productos organicos

tradicionales de la chacra andina.
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ANEXOS

ANEXO 1: ENCUESTA A CONSUMIDORES

1. ¢Cual es larazon por la qué prefiere comprar en este mercado sus productos?

3
)
©3 3«
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TEl Lo
st 30
o Q T
a @ =

o

o

Porque es
conocido

Porque se
encuentra de

todo

Porque los
productos son

mas baratos
Porque los
productos son de

mejor calidad

Porque esta

o

—

p—

2

e :
wn

o |8

— +—

o | O

e

2

[9p]

Cuéles?

2. Que sugiere para que mejore la atencion que brindan a los clientes de éste

mercado, las vendedoras.

()

()

()

()

¢ Los productos que usted compra son para su consumo?
No

Si la respuesta es positiva, indique de donde los traen.

¢ Conoce usted de donde traen los productos que usted adquiere en este mercado?
No

3.

Si
4.

Si
5.
6.

precio y con qué frecuencia.

De los productos que estan a continuacion, cuales de ellos compra, por qué, a qué

Producto

Si

No

Por qué

Unidad

Costo $

Frecuencia

Amaranto

Oca

Mashua

Quinua

Jicama

Chochos

Trigo
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7. Como decide usted la compra de sus productos?

Porque la
proveedora
es conocida

procedencia

Por la

presentacion

Por la

Por el valor
nutritivo

Por

del vendedor

recomendacion

Otro
Cual?:

8.  ¢Cree que deberia mejorar la presentacion de los productos que adquiere?

Si () No ()
¢Si responde afirmativamente, indique la presentacidn que quisiera que tengan los
mismos?

En En En Empacadas En forma | Empacados Otra
. Lavado . de en fundas o .
fundas | sacos | tarrinas al vacio . presentacion
conservas | similares

9.  ¢Sabe usted que son productos organicos?

Si () No ()
Si la respuesta es positiva indique porque se los considera asi?

Porque son Porque son Porque tienen Porque se Otra razén.
productos mas nutritivos mejor sabor producen sin ¢Cual?
sanos quimicos
10. ¢Aunque tengan mayor precio los productos organicos, estaria dispuesto a pagar
mas por ellos?
Si () No ()
11. ¢Que cantidad adicional podria pagar por estos por los productos organicos?
12. Desearia que le entreguen los productos que compra en su domicilio
Si () No ()
¢Por qué?
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ANEXO 2. ENCUESTAS A PRODUCTORES

1. ¢Cuéles son los productos tradicionales que produce en su chacra

andina?

PRODUCTOS

Produccién

anual

Cuéanto del
producto
cosechado

vende
Cuanto del
producto
cosechado
consume para

c11 familia
Precio al que

vende su
producto
Unidad

Observaciones

Amaranto

Oca

Mashua

Quinua

Jicama

Chochos

Trigo

2. ¢Delos productos que antes existian, cuales de ellos ya no se

siembran y por qué?

CULTIVO

RAZON

3. ¢Sabe usted lo que son productos organicos?

Si

()

No ()

¢, Si larespuesta es positiva como los define?

4. ¢En qué lugar vende los productos que usted produce?

Producto

Mercado

Cual?

Intermediario

¢ Cual?

Directo al

consumidor

¢ Cual?

Otro
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5. ¢Por qué vende sus productos en este lugar?

6. ¢Cudles son los principales problemas en la comercializaciéon de sus

productos tradicionales y orgénicos?
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ANEXO 3. ENCUESTAS A PROVEEDORES DE ASISTENCIA
TECNICA

1. ¢ Qué tipo de asistencia técnica brindan a los productores?

2.  ¢Cuédl es el enfoque que mas utilizan en la asistencia técnica?

Quimico | Organico | Los dos Otro

3. ¢ Sabe usted lo que son productos organicos?
Si () No ()

¢, Si larespuesta es positiva como los define?

4. ¢Cudles considera usted son los principales problemas en

comercializacion de los productos tradicionales y organicos?.
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