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i. Prélogo

El enfoque de mercados ¥ la investigacién participativa tienen
muchas coincidencias ya que esencialmente se centran en conocer las
necesidades de los clientes (o agricultores) para proceder a
desarrollar o plantear un producto (o tecnologia) apropiada.

En el ejercicio objeto de este informe, se usé una técnica
conocida en el 4rea de Desarrolio de Productos como "Concept
Testing”™ o Pruebs de Conceptos, la cual fue adaptada para su
aplicacién con pegquefios productores en el marco de una evaluacién
participativa de opciones de mercado.

ii. Reconocimientos

Este es el Informe Final de un proceso de evaluacién
participativa de opciones de mercado, trabajo que significéd
esfuerzos en miltiples 4&reas, tales c¢como (i} desarrollo de
metodologfa, (ii) disefio y elaboracién de instrumentos, {iii)
recoleccién de informacién de productos y desarrollo de modelos
financieros, (iv) trabajo de campo para sondear criterics de
evaluacién y convocar & los agricultores, {(v) efectuar las cuatro
reuniones de evaluacién participativa con 67 pequefios agricultores,
y (vi) procesamiento y andlisis de datos. Los puntos (i), (i1i) ¥y
{v) se efectuaron por un eguipo conformado por el Grupo de Mercadeo
(Carlos F. Ostertag y Carios A. Patifio) y el IPRA (Teresa Gracia y
Pilar Guerrero). Los puntos {(iii), (iv}) y (vi) fueron ejecutadas
por el Grupo de Mercadeo.

El grupo conté ademds con el valioso apoyo, especialmente en
Ia parte metodolégica, de la Dra. Jackeline Ashby y Jairo Castafio.
En la parte logistica contribuyd especialmente Magnolia Hurtado y
su grupo de CIPASLA y Freddy Escobar del CIAT.

iii. Resumen Ejecutivo

Este informe corresponde a la fase de evaluacidn participativa
de opciones de mercado con pequeflos productores agricolas o
minifundistas desarrollada conjuntamente por el Grupo de Mercadeo
y el IPRA. Esta fase eviautiva se enmarca en un proceso més amplio
de identificacién, caracterizacién y evaluacién de oportunidades de
mercado como apoyo & la promocién de sistemas sostenibles de
produccién en una regién piloto de laderas en Cauca, Colombia.

Los pequefios productores, clasificados de acuerdo a su grado
de orientacitdn de mercado, expresaron sus preferencias y razones
para escoger y rechazar los productos agricolas con potencial de
mercado que se les presentd mediante el uso de fichas o conceptos
de producto sencillos. En total efectuaron cuatro reuniones de
evaluacién, una para cada subzona de Is regién piloto, en las
cuales se les presentaban de 9-11 opciones de mercado.

Los principales resultados y comentarios aparecen resumidos en
el Punto ¢ de Conclusiones y Recomendaciones.
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1. ANTECEDENTES

Este trabajo se enmarca en una actividad de investigacién que
trata de identificar oportunidades de mercado para una regidn
minifundista, en este caso una regidén pilotc del Programa de
Laderas del CIAT (la microcuenca del Rio Cabuyal) con el fin de
promover sistemas de produccién sostenibles gue protejan los
recursos naturales como suelo y aguas. Experiencias anteriores han
demostrado que el pequefio productor no tiende a adoptar formas mis
sostenibles de produccidédn & no ser que éstas representen de manera
directa o indirecta un retorno econémico a corto o mediano plazo.

En ests labor de identificacién de oportunidades se ha optado
por un enfoque empresarial que conjuga una orientacién al mercado
con un estudio mids profundo del agricultor y de sus c¢riterios de
decisidén y preferencias,

A grandes rasgos, la metodologfa que se ha seguido es ia
siguiente:

- Inicialmente, se efectud un perfil sociceconébmico de la regidén
piloto objeto de estudio.

- Para el estudio de mercados se usé una estrategia era doble,
a saber: (a) conocer el potencial de mercado de productos
directa o indirectamente relacionados con herramientas de
sostenibilidad, como la leche, ¥ (b} detectar oportunidades
generales en el mercado para luego estudiar su contribucién
potencial a la sostenibilidad.

- El estudio de mercados se realizd a nivel local en 1a cual se
ocbtuvo informacién primaria {centros de compras de
sutoservicios, empresas de la industria alimenticia,
floristerias, productoras de ldcteos, etc.) e informacién
secundaria {(estudios anteriores). El estuydio trataba de
identificar categorias en crecimiento y productos escasos.

- Como resultado, se obtuvo una lista inicial de productos con
potencial de mercado, y se propusieron tres grupos de
criterios de evaluacién, a saber: factibilidad en el contexto
minifundista, conveniencia como negocio y compatibilidad con
la sostenibilidad.

- Luego se procedidé a preparar matrices de caracterizacién con
estas opciones de mercado desde el punto de vista agronémico,
comercial ¥ econdmico,



- Adicionalmente, se efectudé un ejercicio de evaluacién
participativa con una muestra de pequeflos productores del
norte del Cauca y cuyo informe corresponde a este documento.

- Basados en la caracterizacién y en la evaluacioén
participativa, se selecciona una lista de 5-10 productos los
cuales se analizan mds a fondo mediante un estudio de
prefactibilidad, el cual tiene en cuenta aspectos técnicos,
comerciales, econémicos y de gestidn.

- Los resultantes 3-4 productos, mds la leche, se incorporan en
un modelo de programacién lineal con el fin de evaluar ex-ante
su contribucién tanto al ingreso del minifundio como a la
sostenibilidad productiva.

- El objetivo final es el de planear y ejecutar proyectos
pilotos que promuevan los cultivos o agroindustrias basados en
las opciones de mercado finalmente escogidas.

Finalmente, se deja en claro que las opciones de mercado
propuestas no son exhaustivas; de hecho sabemos que hay otras, pero
las que se presentan son el resultado de este ejercicio de
investigacién.

2. OBJETIVOS

Los objetivos del ejercicio de evaluacién participativa con
los pequefios productores de la microcuenca del Rio Cabuyal son
bdsicamente tres:

- conocer las preferencias respecto a 1as opciones de mercado
presentadas en cada zona de la microcuenca, y

- conocer los criterios de decisién de los pequefios productores
respecto a la seleccién de nuevos cultivos, y

- detectar si estos criterios de decisién varian de manera
significativa de acuerdo con la tipologfa del agricultor, en
este caso definida en términos del grado de orientacién al
mercado

Se debe aclarar que los productos presentados a consideracién
son comerciales, es decir la idea es que el productor los pueda
vender para aumentar sus ingresos.

Es posible que la relacién entre preferencias, criterios de
decisién, y tipologfas de agricultor se pueda estudiar con mayor
precisién mediante la técnica estadfstica multivariada denominada
"Conjoint Analysis" o Andlisis Conjuntc, el cual se hard en un



futuroe con esta misma informacidn.

3. METODOLOGIA

El carficter novedoso de esta actividad con enfoque
empresarial, en la cual se aplican técnicas de mercadeo y de
investigaci6én participativa con agricultores, requerfa de un
desarrollo metodolégico. A continuacién se presentan algunas
decisiones bdsicas.

3.1 Enfoque General
Divisié z

En el proceso de disefio de ia metodologi{a, realizado
conjuntamente con el IPRA, se decididé que la microcuenca se debfa
subdividir en zonas relacionadas con pisos térmicos y que a cada
zona se debfa presentar un portafolioc de productos acordes con las
condiciones edafoclimdticas. Es asf{ como se planted, con la ayuda
de informantes expertos de CIPASLA, la necesidad de reconocer
cuatro zonas, s saber: Zona Baja (1100-1300 msnm), Zona Media Baja
{1300~1500 msnm), Zona Media Alta (1500-1700 msnm) y Zona Alta (mis
de 1700 msnm)}.

Lista de Productos por Zona

Paras cada zona se planted su correspondiente portafolio de
productos,
zona, como el caso del brevo, heliconia,

aunque algunos productos se presentaban en mids de una
laurel de cera, eatc.

BREVO

BREVO BREVO DURAZNO
I MANDAR I NA MANDARINA MANDARINA MANZANA ANNA
GUAYABA COMUN GUANABANA FEIJOA FEIJOA
LAUREL CERA LAUREL CERA LAUREL CERA LAUREL CERA
UCHUVA T. B. UCBUVA T. M, UCHUVA T. M. UCHUVA T. M. 1
I CILANTRC IND. CILANTRO IND. CILANTRO IND. BROCCOLI
l PEREJIL IND, PEREJIL IND. MORA MORA
HABICH., ORG. HABICH. ORG. HABICH. ORG. COLIFLOK
‘ HELICONIA HELICONIA LULO LULO
- FRESA NATIVA FRESA NATIVA FRESA NATIVA

ANTURIO

ANTURIO

ANTURIO
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Los productos gque aparecen solamente en una zona estdn en
negrillas en el cuadro anterior.

ipologia i t

Adicionalmente, se pensé que era conveniente categorizar a los
productores de acuerdo con una variable que fuera pertinente segin
el objetivo del ejercicio, el cual finalmente debfa contribuir
tanto a los ingresos como a la sostenibilidad productiva mediante
Ia promocidén de cultivos comerciales. Esta variable se definid
como la de "Grado de orientacidén al mercado” la cual debfa agrupar
a los agricultores de acuerdo a su grado de rtelacidn con el
mercado. Para este fin, se utilizé la pregunta no. 42 de la
encuesta bAsica de CIPASLA, en Jla cual se pregunta por la
destinacidén final de los productos producidos por cada agricultor.
Las categorfas definidas fueron "Comerciales", "Semi-comerciales”
¥ "Subsistencia". Por "Comercial” se entiende al agriculteor que
destina la mayorfa de sus productos para el mercado; por "Semi-
comercial” se entienden los productores que destinan sus productos
de manera balanceada entre el mercade y autoconsumo, ¥y por
"Subsistencia” se entiende aquel productor que destina la mavoria
de sus productios para autoconsumo.

Mediante la aplicacién de la Prueba Chi cuadrada a dos cruces
de informacidén entre la variable Nivel de Bienestar {Alto, Medio y
Bajo} ¥y la mencionada pregunta no. 42 (Destinacién de productos) se
demostré gque existe una fuerte dependencia entre ellas; los
agricultores de bienestar alto tendfian a ser més comerciales
mientras que los de bienestar bajo lo eran menos {Ostertag, Cabra
y Castafic, 1996).

Debemos aclarar qgue e}! fin de categorizar no es el de
descartar tipologfas de agricultor en proyectos futuros, sino al
contrario, para determinar cémo se puede involucrar & todos a
través de opciones de mercado compatibles con sus criterios de
decisién y condiciones sociceconémicas, es decir a través de
estrategias diferenciadas.

ro imi 0

Por dltimo, se pensd que la mecédnica para la evaluacién
participativa debia ser la realizacién de reuniones en cada una de
las cuatro zonas para presentar los "conceptos de producto” a
través de una fichas de producto sencillas que incluyera
informascién fdcil de entender de acuerdo a un presondec de
criterios de decisidén. Las pruebas de concepto, como ya se dijo,
es una técnica utilizada con consumidores en el campo de desarrolio
de productos.

La muestra incluyd submuestras de las tres categorfas por
grado de orientacién al mercado. Debido a las condiciones de
transporte y comunicaciones tan precarias, la muestra se tuvo que



limitar a 15-20 agricultores por reunidn.

Las fichas de producto se proyectaban mediante el uso de un
proyector de opacos, luego se explicaba, y después se procedia a
contestar preguntas. Posteriormente, mediante un cuestionario, se
solicitaban las preferencias de los productores mediante una
técnica usada por el IPRA que se explica més adelante. Estas
preferencias se obtenfan tanto individualmente como en grupos de
orientacién de mercado.

3.2 Ficha de Producto

El ANEXO 2 muestrs las Fichas de Producto de los diez
productos méds preferidos en este ejercicio. La ficha fue
cuidadosamente disefiada con el fin de lograr un compromiso entre
facilidad de comprensidn y contenido informativo,

Esta consta de dos secciones: la primera de Identificacidn, en
la cual aparece una foto o ilustracién y €l nombre del producto, ¥
la segunda de Informacién, en la cual aparece datos respecto a
grado de adaptacién, ciclo, rendimiento anual, gasto de inversidn
{incluyendo no. de jornales} ¥y un parémetro de rentabilidad
simplificado (Tasa interna de retornoe}. Con el fin de facilitar la
comprensién de cada tipo de informacién, se acompafisba con un
dibujo o sf{mbolo. Adicionalmente, se informaba sobre
requerimientos de agua, ¥y sobre la densidad de siembra. Para
efectos de sencillez y comparacidén, el 4rea pertinente siempre era
un c¢uarto de plaza, o 1600 m® en monocultivo.

Toda esta informacidén se habfa recogido durante la fase de
caracterizacidén previa e inclufia supuestos como nivel tecnclégico
¥y rendimientos razonables para ia zona y el minifundio.

3.3 Técnica de Bvaluacién

la estrategia usada para evaluar fue la de ordenamiento de las
opciones de mercado, a saber: se solicité a los entrevistados que
agruparan las fichas de producto en tres grupos: las "Buenas", laas
"Malas" y las reatantes de facto eran las "Regulares". Luego se
solicitaba a los agricultores que ordenaran intra-grupo.
Posteriormente, se les preguntaba por las razones para ordenar en
los puestos primero, segundo, dltimo y pendltimo. Al final se les
preguntaba, para conocer ideotipos, gué le faltaba a la alternativa

seleccionada de primera. Una copia del cuestionario utilizado
parece en el ANEXO 3. Se debe aclarar que quien escribia en el
cuestionario era e} encuestador. Los agricultores estaban

debidamente identificados mediante colores, de acuerdo a su grado
de orientacién al mercado.



3.4 Logistica de Reuniones

La Gula pars Reuniones aparece en el ANEXO 4, Se debe
subrayar que la reunidén empezaba con una aclaracién de expectativas
¥y se explicaban todas las suposiciones.

4. RESULTADOS: OPCIONES PREFERIDAS

E!l ANEXO 1 presenta todos los cuadros a que hacemos referencia
en este documento. Se debe aclarar que la N que aparece en la
parte inferior de los cuadros se refiere a la muestra de
agricultores, pero las respuestas {(ordenamientos, razones)
generalmente fueron miltiples, o sea mds de una respuesta por
agricultor.

4.1 Opciones Preferidas por Zona y Tipologfia (Cuadros 1-8)

Para cada de las cuatro zonas se presentan dos cuadros, uno
refiriéndose al no. de veces que las opciones de mercado fueron
ordenadas en el grupo de las "Buenas”, y el otro mostrando el no.
de veces que ocupd el primer lugar.

La informacién aparece para las categorias de "General” o
Total, Comerciales, Semicomerciales y Subsistencia. Esta dltima
informacién solo se presenta a manera descriptiva, ysa que por 1lo
reducida de 1la muestra no se puede determinar diferencias
significativas en cada zona entre las diferentes tipologfas de
agricultores. Para este propésito, es méds dtil el Cuadro 9 gue
resume las evaluaciones grupales por tipologfas de agricultores, el
cual se presenta mds adelante.

Para la Zona Baja, el brevo y ¢l cilantro industrial fueron
los claros ganadores. También otras opciones tuvieron buena
aceptacidén, como perejil industrial, habichuela orgénica y 1la
mandarina Arrayana.

Para la Zona Media Baja, el perejil industrial, el cilantro
industrial y la guandbana fueron los méAs preferidos. La fresa
nativa y la mandarina Arrayana también tuvieron buena acogida.

Para la Zona Media Alta, el anturio y la habichuela orgénica
resultaron ganadores. §Sin embargo, otras opciones tuvieron buena
acogida, como la fresa nativa y la mandarina Arrayana.

Para la Zona Alta, la mora y el lulo ganaron ampliamenge,
especialmente la primera, Se anota que la fresa nativa también
obtuvo buena aceptacidn.

4.2 Opciones Preferidas por Grupos Tipolégicos (Cuadro 9}

Este cuadro es importante porque se obtuvo luego _de una
evaluacién grupal por consenso. Debido a la muestra reducida, es
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ta dnica manera de ver diferencias entre tipologfas de
agricultores. Aquf{ solo haremos notar contrastes con las
tendencias en preferencias ya descritas.

Es asfi como en la Zona Baja, los Semicomerciales escogieron la
uchuva tecnologfa baja y los de Subsistencia escogieron de segunda
{a habichuela orgénica.

Por otro lado, en la Zona Media Baja, la guandbana fue
escogida de primera por los Comerciales y Semicomerciales.

Adicionaimente, en !a Zona Alta, los Semicomerciales
escogieron la uchuva tecnologia media de segunda.

Cabe explicar que la evaluacién grupal en la zona Media Alta
fue imposible debido a problemas de logistica y tiempo.

4.3 Comentarios

Los productos preferidos ya mencionados pueden ser la base
para una serje de proyectos agricolas y agroindustriales tendientes
a mejorar tanto los ingresos como la sostenibilidad productiva en
1a microcuenca. Ademés de las opciones ganadoras, es conveniente
tener en cuenta otras con buena preferencia en tres zonas
diferentes, como fresa nativa y mandarina Arrayana.

Cabe destacar que todos Jos ciclos estén representados en las
apciones seleccionadas: ciclo corto {cilantro, perejil), ciclo
medio (lulo, mora), y ciclo largo (brevo, guanébana). También se
incluyen productos relativamente nuevos (brevo, guandbana, uchuva,
perejil industrial) y otros va conocidos en la zons {(mora, lulo,
anturios, cilantro).

5. RESULTADOS: RAZONES PARA PREFERENCIAS {(Cuadros 10-23)

Es conveniente aclarar que los Cuadros 11-23 presentan las
respuestas ya desglosadas; obsérvese que el no. de respuestas
siempre es mayor que la muestra, lo que quiere decir que las
respuestas fueron midltiples.

Cabe destacar gue las rszones, como es apenAs |[6gico, astén
influenciadas por lo que los participantes acababan de escuchar, es
decir, por la informacién contenida en las fichas de producto.
Solo cuando habfa una experiencia perscnal se alude a otro tipo de
razones. Lo importante es captar que tipo de informacién domina
las decisiones de preferencia y rechazo.

5.1 Razones para Preferencias por Grupos Tipolégicos
El Cuadro 10 resume esta informacidén. Cabe destacar razones

como Cosecha permanente, Tiene mercado, Ciclo corto, Rdstico y Es
rentable.
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Los Comerciales enfatizaron mds en las evaluaciones grupales
aspectos como Cosechs permanente y Tiene mercado, mientras que los
Semicomerciales se concentraron mads en Es rentable y Cultivo fécil.
A su vez, los de Subsistencia mencionaron més Ciclo corte vy
Rusticidad.

3.2 Razones para Preferencias por Zona y Tipologia (Cuadros 11-14)

Cabe subrayar que las razones expuestas tiene relacidn tanto
con la idiosincracia y experiencia de! campesine como con la
informacidén suministrada en las fichas de producto. Se debe
recordar que e! portafolio de productos varid entre zonas, sungue
algunos productos se repitieron,

En la Zona Baja se destacan Ias razones de Rdistico/Cultivo
fAcil, Ciclo corto, y Costo bajo de produccién. En la Zona Media
Baja sobresalen Tiene mercado, Es rentable ¥y Cosecha
semipermanente/permanente. En la Zona Media Alta se pueden
subrayar las razones Tiene mercado, Rdstico/Fédcil de cultivar y Se
da bien/Rendimiento alto. En 1a Zona Alta podemos destacar las
razones Tiene mercado, Se da bien/Rendimiento alto y Conoce.

5.3 Razones para Preferencias General y por Tipologia

El Cuadro 15 es importante porque muestra las razones a nivel
global y por tipologia de agricultor; aqu{ ya las submuestras son
mayores lo gue permite ver diferencias entre tipologias de
agricultores. Sobresalen a nivel general como razones de
preferencia Tiene mercado, Rdstico/Cultivo fdcil y Ciclo corto.
Por tipologia de agricultor se puede destacar para Comerciales:
Tiene mercado, Ciclo corto, Costo produccién bajo, y Cosecha
semipermanente/Permanente. Para los Semicomerciales sobresalen
Tiene mercado y RaAstico/Cultivo fécil, mientras que para los de
Subsistencia se destacan Tiene wmercado, Es rentable,
Réstico/Cultivo féacil y Ciclo corto.

Cabe hacer notar que el Cuadro 15 muestra algunas diferencias
entre tipologfas de agricultores, a saber:

- Como es légico, Doble propésito (Venta/Consumo) es més
importante para Subsistencia que para las otras tipologias.

- Mientras que los Comerciales enfatizan mds Costo produccién
bajo, ios de subsistencia mencionan més Bs rentable y Buen
precio.

- Cosecha semipermanente/Permanente es mds importante para Jos
Comerciales que para los de Subsistencia,
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5.4 Razones para Preferencia por Producto Escogide (Cuadros 16-23)

Las razones de preferencia mds frecuentes para cada opcioén
ganadora son:

Zona Baja
Brevo: Tiene mercado; Cilantro: Ciclo corto
Zona Media Baia

Perejil: Es rentable; Cosecha semipermanente; Cilantro: Tiene
experiencia; Guandbana: Es rentable

Anturio: Tiene sxperiencia

Zonsa Alta

Mors: Conoce, Tlene mercado, Tiene experiencia; Rendimiento alto,
Se da bien; Lulo: Tiene mercado

5.5 Comentarioa

Se deben de subrayar, por su alta frecuencia, las razones de
preferencia como Tiene mercado, Rastico/Cultive féacil y Ciclo
corto. En segundo orden, pero también destacadas, aparecen razones
como Es rentable, Se da bien/Buen rendimiento, Costo produccidn
bajo ¥y Cosecha semipermanente/Permanente.

Estas razones pueden reflejar las prioridades e ideotipos del
minifundio: productos que minimicen el riesgo y aporten liquidez
de manera frecuente. Sin embargo, debemos tener en cuenta que para
el agricultor pueden haber hay miltiples objetivos y, por ende,
méltiples razones; por ejemplo, el brevo ¥y guandbana son de ciclo
largo pero obtuvieron buena preferencia.

Estas razones son buenas fuentes de ideas para proyectos de
investigacién enfocados hacia el pequefio productor; por ejemplo,
variedades resistentes a enfermedades y plagas, variedades
precoces, uso de patrones para precocidad, investigacidén de
mercados, etc.

El Cuadro 15 es especialmente interesante porgue se¢ alcanzan
a vislumbrar diferencias entre tipologias de agricultores. También
es importante reflexionar sobre la variable "intensidad de
jornales™, Para el productor, el jornal es parte del costo de
produccién y, por l6gica, busca minimizarlo. Puede presentarse una
contradiccién con los proyectos de desarrcilo los cuales, ¥ con
toda Ia razén, estdn buscando actividades intensivas en mano de
cbra que les permita tener impacto en los ingresos de Jos
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agricultores jornaleros.

El Andlisis Conjunto puede arrojar mAs Iluces y reforzar
algunas conclusiones aquf propuestas respecto & los principales
criterios de decisidn de los agricultores en general ¥y por
tipologia.

6. RESULTADOS: OPCIONES RECHAZADAS (Cuadros 24-32)
6.1 Opciones Rechazadas por Zona (Cuadros 24-31)

En la Zona Baja, las opciones heliconia, laurel! de cera ¥
guayaba com@n fueron las més rechazadas.

En la Zona Media Baja, las alternativas mids descartadas fueron
Ia habichuela orgénica, laurel de cera, heliconia y anturio.

En la Zona Medisa Alta, los productos més rechazados fueron el
laurel de cera, feijoa, brevo y mora.

Los productos més descartados en la Zona Alta fueron la
feijoa, el durazno y la manzana Anna.

6.2 Opciones Rechazadas por Gruposa Tipolégicoa (Cuadro 32)

Esta informacién se obtuvo en las evaluaciones grupales por
tipologfia de agricuitor. Aquf solo haremos referencia a contrastes
notorios con los rechazos individuales ya mencionados,

En la Zona Media Baja, el brevo también fue de los més
rechazados entre los Semicomerciales, mientras que en la Zona Alta,
1os Comerciales rechazaron el laurel de cera, y los de Subsistencia
descartaron al bréccoli y a la coliflor.

6.3 Comentarios

Es importante destacar como algunos productos que fueron
preferidos o aceptados en una zona, fueron descartados en otrsa
Zona. Algunos ejemplos son: la mora, el iulo, la habichuela
orgénica y el brevo.

Eato se explica por el conocimiento o experiencia del
agricultor, quien sabe si un producto debe cultivarse a cierta
altura; por ejemplo, en la Zona Media Alta un alto porcentaje de
agricultores piensan que !a mora y el lulo se da pero & mayores
alturas.

El caso de la habichuela orgédnica fue similar. En el marco de
CIPASLA, una ONG implementd un proyecto de hortalizas orgédnicas en
la Zona Media Baja que desafortunadamente no tuvo éxito; ante esta
experiencia nsgativa, era légico que esta alternativa fuera
rechazada.
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Por otro lado, un producto puede ofrecer caracteristicas que
son més interesantes en una zona que en otra; por ejemplo el caso
del brevo y su bajo requerimiento de agua.

otros productos siempre fueron rechazados; el caso de la
feijoa, heliconia ¥y laurel de cera.

7. RESULTADOS: RAZONES PARA RECHAZO (Cuadros 33-37)
7.1 Razones para Rechazo por Grupos Tipolégicos

El Cuadro 33 resume esta informacién que se obtuve por
consenso de grupo. Cabe destacar razones como No conoce, NO es
rdstico, Ciclo largo y Requiere mucha agua.

En todas las tipologfias se menciond No conoce como razén de
rechazo; los Comerciales enfatizaron No es rdstico también,
mientras que los Semicomerciales mencionaron ademéds Ciclo largo.

7.2 Razones para Rechazo por Zona {(Cuadros 34-37)

A nivel global, las razones de rechazo mds frecuentes fueron
No rdstico/Cultivo diffcil, No conoce, Piensa que no se da, Alta
inversidén/Costos produccién altos y Ciclo largo.

En la Zona Baja predominé como razdén de rechazo No conoce, No
Ridstico/Cultivo difficil y Costo produccidn alto. Mientras gue en
Ia Zona Media Baja se destacé No rdstico/Cultivo diffcil, Piensa
gque no se da, y Alta inveraidén/Costos produccidén altos, en la Zona
Media Alta se destacd No conoce ¥ Piensa que no se da. En la Zona
Alta sobresale No rdstico/Cultivo dificil, Ciclo largo, No conoce
¥y Requiere mucha agua.

7.3 Comentarios

En general, hay que destacar como razones de rechazo a No
rdstico/Cultivo diffcil, No conoce ¥ Piensa gque no se da.

Como e3 apenas l8gico, las razones de rechazo tienden a ser
las opuestas de las razones de preferencia. Sin embargo, es
interesante observar c6mo existen razones que se expresan mis para
preferir gue para rechazar y vise-versa. Por ejemplo, Tiene
mercado se expresd con mucha més frecuencia para preferir que No
tiene mercado para rechazar; légicamente esto tiene que ver con el
cardcter del ejercicio en el cual precisamente se lea informaba que
las opciones que se les presentabsa tenfan mercado. Por otro lado,
No conoce y Requiere mucha agua aparecen mucho més como ragones de
rechazo que Conoce y Requiere poca agua como razones de
preferencia.

Es interesante observar que una de las suposiciones que se
expresaba antes de iniciar la reunién evaluativa era que todas las
opciones presentadas "se daban”, o sea que eran factibles. Sin
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embargo, los resultados demostraron que el agricultor tiene unas
fuertes convicciones fundamentadas o no fundamentadas, respecto a
lo gue 3 viable o no; su filosoffa es definitivamente "ver para
creer", En el c¢aso de cultivos nuevos, esto apunta & la
importancia de tener parceilas demostrativas,

También es importante resaltar que el pequefio productor tiene
una capacided de absorber informacién y de anflisis mayor de la que
se cree cominmente. Por ejemplo, en la Zona Alta las razones de
rechazo paera los caducifélios (manzaena y durazno) fueron No
risticas, Requieren mucha agua y Ciclo largo.

8. RESULTADOS: IDEOTIPOS (Qué el falta a la opcién preferida?)
{Cuadros 38-41)

8.1 Ideotipos por Zona

En esta parte de la evaluacidn participativa, que aparece al
final del cuestionario, e)] objetivo era el de conocer el ideotipo,
o prototipo ideal, del agricultor respecto a un cultivo comercial.

En la Zona Baja se refirieron mds frecuentemente a Mayor
rendimiento, Que necesite menos abono, Més rdstica, mientras que en
la Zona Media Baja hicieron més mencién a Que haya asistencia
técnica, y en la Zona Media Alta a Ciclo mils corto, Mayor
rendimiento, Menor costo produccién, etc. Bn la Zona Alta se
destacaron ampliamente Menos enfermedad y plaga.

8.2 Comentarios

Légicamente, las respuestas estdn relacionadas con la opcidn
gque se prefirié. Esto es especialmente claro en la Zona Alta, en
donde e] interés porque haya menos enfermedades se estd refiriendo
claramente al lulo, plante de buen mercado y rentabilidad pero de
alto riesgo de cultivo. En el caso de Zona Media Baja la
preocupacién por 1a asistencia técnica estd4 directamente
relacionada con la guandbana, un cultivo que puede ser altamente
rentable si se cultiva técnicamente, incluyendo la polinizacién
manual.

9. RESUMEN: CONCLUSIONES Y RECONENDACIONES

Esta seccién resume los resultados y comentarios ya presentados en
este documento.

(1) Para s Zona Baja, el brevo y el cilantro industrial fueron
los claros ganadores. También otras opciones tuvieron buena
aceptacién, como perejil! industrial, habichuela orgénica y la
mandarina Arrayana.

{(2) Para la Zona Media Baja, el perejil inﬂustria}, ¢l cilantro
industrial y la guanébana fueron 103 mds preferidos. La fresa
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nativa y la mandarina Arrayana tambiéa tuvieron buena acogida.

Para la Zona Media Alta, el anturio y la habichuels orgénica
resultaron ganadores. Sin embargo, otras opciones tuvieron
buena acogida, como la fresa nativa y la mandarina Arrayana.

Para la Zona Alta, la mora y el lulo ganaron ampliamente,
especialmente Jla primera. Se¢ anota que la fresa nativa
también obtuvo buena aceptacién.

En la Z2ona Bajas se destacan las razones de preferencia
Ristico/Cultive fécil, Ciclo corto, ¥y Costo bajo de
produccién. En 1a Zona Media Baja sobresalen Tiene mercado,
Es rentable y Cosecha semipermanente/permanente. En la Zona
Medias Alta se pueden subrayvar las razones Tiene mercado,
Rdstico/Fécil de cultivar y Se da bien/Rendimiento alto. En
la Zona Alta podemos destacar las razones Tiene mercado, Se da
bien/Rendimiento alto y Conoce.

Sobresalen a nivel general como razones de preferencia Tiene
mercado, Rdstico/Cultivo fAcil! y Ciclo corto. Por tipologfa
de agricultor se puede destacar para Comerciales: Tiene
mercado, Ciclo corto, Costo produccién bajo, y Cesecha
semipermanente/Permanente. Para los Semicomerciales
sobresalen Tiene mercado y Réstico/Cultivo fdcil, mientras que
para los de Subsistencia se destacan Tiene mercado, Es
rentable, Rastico/Cultivo fécil y Ciclo corto.

En la Zona Baja, las opciones heliconia, laurel de cera ¥y
guayaba comin fueron las més rechazadas. En la Zona Media
Baja, las alternativas mAs descartadas fueron ia habichuela
orgénica, laurel de cera, heliconia y anturioc. En la Zona
Medis Alta, los productos més rechazados fueron el laurel de
cera, feijoa, brevo ¥y mora. Los productos més descartados en
la Zona Alta fueron la feijoa, el durazno y la manzana Amna.

A nivel global, las razones de rechazo mds frecuentes fueron
No rdstico/Cultivo dificil, No conoce, Piensa que no se da,
Alta inversién/Coatos produccién altos y Ciclo largo.

Respecto al Ideotipo, en la Zona Baja 9e refirieron més
frecuentemente a Mayor rendimiento, Que necesite menos abono,
Mids rdstica, mientras que en la Zona Media Baja hicieron més
mencidén a Que haya asistencia técnica, v en la Zona Media Alts
a Ciclo més corto, Mayor rendimiento, Menor coste produccién,
ete. En la Zona Alta se destacaron ampliamente MNenos
enfermedad y plaga.

Las razones de preferencia reflejan las prioridades e
ideotipos del minifundio: productos que minimicen el riesgo y
aporten liquidez de manera frecuente. 8Sin embargo, debemos
tener en cuenta que para el agricultor pueden haber hay
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miltiples objetivos y, por ende, mdltiples razones; por
ejemplo, el brevo y guandbana son de ciclo largo pero
obtuvieron buena preferencia.

Estas razones son buenas fuentes de ideas para proyvectos de
investigacidén enfocados hacia el pequefio productor; por
ejempio, variedades resistentes a enfermedades y plagas,
variedades precoces, uso de patrones para precocidad,
investigacién de mercados, etc.

Es interesante observar que una de las suposiciones gue se
expresaba antes de iniciar la reunidén evaluativa era gque todas
las opciones presentadas "se daban™, o sea que eran factibles,.
5in embargo, los resultados demostraron que el agricultor
tiene unas fuertes conviccilones fundamentadas ¢ no
fundamentadas, respecto & io gque es viable o noj su filosofia
es definitivamente "ver para creer”. En el caso de cultivos
nuevos, esto apunta a I|a importancia de tener parcelas
demostrativas.

También es importante resaltar que el pegquefio productor tiene
una capacidad de absorber informacién y de andlisis mayor de
Ia gque se cree combnmente. Por ejemplo, en la Zona Alta las
razones de rechazo para los caducifélios (manzana y duraino)
fueron No rdsticas, Requieren mucha agua y Ciclo largo.

Es importante reconocer gue e] peguefio productor no es un
grupo homogéneo, sino que presenta miitiples grados o niveles
de bienestar, orientacién al mercado, educacién, etc.
Estudiar estas diferencias o categorias es importante para
planear proyectos de desarrollo rural. Por ejemplo, es més
factible que los agricultores comerciales puedan liderar
proyectos comerciales gue involucren a otras categorfias de
productores, como por ejemplo a los agricultores de
subsistencia, gquienes pueden participar como jornaleros o a
través de miniproyectos que sean compatibles con su condicién
gsocioeconémica.
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CUADRC 1.

' ZONA BAJA - NO. DR VECES EN GRUPO DE "BUENOS™
propUcTO . | cENL | % | com | % | scom | 3 | suBs | @
BREVO 10 67 4 | so 4 67 2 50
CILANTRO IND. 10 67 4 80 4 &7 2 50
PEREJIL IND,. 8 £3 2 40 4 £7 2 50
HABICHUELA ORG. 8 53 3 60 2 33 3 75
MANDARINA ARRAY. 7 47 3 |60 2 33 2 50
UCHUVA TEC. BAJA 5 33 1 | zo 3 50 1 25
GUAYABA COMUN 3 20 0 1 17 2 |50
LAUREL DE CERA 1 0 0 1 17 0 0
HELICONIA 0
N 15 5 6 | ¢ 1
CUADRO 2. . _ —_—
_ZONA BAJA B NO: DE VECES EN PRIMER LUGAR
T PRODUCTO - | GENL | % | coM | % | scom J & | sues
BREVO 5 3] 2 40 2 33 1 |25
CILANTRO IND. 4 2| 2 40 2 33 0 0
MANDARINA ARRAY. 2 b13 ] 1 20 0 0 1 |25
PEREJIL IND. 2 13 o 0 2 33| o
HABICHUEL ORG. 1 7 0 1] 1 25
UCHUVA TEC., BAJA| 1 | 7 0 0 0 0 1 25
GUAYABA COMUN 0 0
LAUREL DE CERA 0 ¢
HELICONIA o | o
N 15 5 6 4
L — .




CUADRO 3.

eeeemererr—
_ ZONA MEDIA BAJA NO. DR VECES EN GRUPO DE "BUENOS™
PRODUCTG | GENL | 8 | coM | % | scox | & |suss| s
CTLANTRO IND. 12 |7s| 3 60 6 |160| 3 |60
PEREJIL IND. 12 75 3 60 5 83 4 80
GUANABANA s |s6] 5 |100]| 3 50 | 1 | 20
MANDARIRNA 8 50 2 40 4 67 1 20
FRESA NATIVA 8 56 3 60 3 50 2 40
BREVO 6 |as| 2 40 1 17 | 3 |so0
UCHUVA T. MEDIA 4 |a2s| 2 40 2 33| o | o
HABICHUELA ORG. 3 (18] o 0 3 33 | 1 | 20
ANTURTO 2 |13a] o 0 0 2 | 40
LAUREL DE CERA 1 tel| o 0 0 0 1| 20
HELTCONTA 1 |6 0 0 1 17| o | o
N 16 5 6 5
CUADRO 4.
ZONA MEDIA BAJA | NO. DE VECES EN PRIMER LUGAR
PRODUCTO | GENL | % | com | s | scom | s | sums | s
PEREJIL IND. 5 31| 1 |20 2 |33]| 2 |40
GUANABANA 3 f1e] 1 |z200 2 33| o |o
CILANTRO IND. 3 t1e] 1 |20 1 |17} 1 |20
FRESA NATIVA 2 13| 1 |20 o 1 1|20
BREVO 1 6 0 0 0 o | 1 |20
UCHUVA T. MEDIA 1 6 1 lz20] o ol o
MANDARINA ARRAY. | 1 6 0 o 1 17| o |o
ANTURIO ¢ | o
LAUREL DE CERA o | o
HABICHUELA ORG. 0 0
HELICONIA 4] o
N 16 5 s | 5




CUADRO 5.

o ——— S —

| “zomAn MEDIA ALTA NO. DE VECKS BN GRUPO DE "BUENOS®
" PRODUCTO GENL | % | com | % | scom | s | suss | &
ANTURIO 10 |s3| 3 |75] 3 |38] 4 |57
HABICHUELA ORG. 10 53 2 50 4 50 4 57
MANDARINA ARRAY. | 9 47| 3 |75 3 38| 3 |43
CILANTRO IND. 9 47 3 75 3 38 3 43
MORA s |a1| o | o s |so| s |71
FRESA NATIVA s |az| 2 |so|l 3 [3s]| 3 |43
UCHUVA T. MEDIA g8 42 1 25 5 &3 2 29
LULO 5 |26| o0 2 25| 3 |43
FETJOA a |21] o | o 3 |as| 1 |14
BREVOD g 4]
LAUREL DE CERA e . 0
N 19 4 8 7
CUADRO 6.
eeee—————————————— I

ZONA MEDIA ALTA |  NO. DE VECES EN PRIMER LUGAR

PRODUCTO GENL | 2 | coM | s | scom | s | suss | %
ANTURIO 5 (26| 2 |so|l 1 |13| 2z |29
MORA 4 lat| o 0 2 25| 2 |20
CILANTRO IND. 3 |i6] 1 25| 1 f13]| 1 |14
HABICHUELA ORG. 3 16 1 25 1 13 1 14
LULO 2 f11] o 1 13| 1 |14
UCHUVA T. MEDIA 1 | 5 18] 1 13 g 4]
MANDARINA ARRAY. | 1 | 5 0 1 {13l o | o
FRESA NATIVA o | o
LAUREL DE CERA 0 3
FEIJOA 0 B
BREVO 0 0

N 19 4 8 IE




CUADRO 7.

ZONA ALTA NO. DE VECES BN GRUPO DE "BUENOS"
PRODUCTO GENL | % |com| % |scom| s |suss!t s
MORA 17 [100] 6 |100| 6 |100] 5 | 100
LULO 15 [ 88] 6 |100! s | 83| 4 | so
FRESA NATIVA 117 1 65| 5 |8 | 2 | 33| & | s0
COLIFLOR 6 tas | 3 | s0o] 2 | 33| 1 | 20
GCHUVA T. MEDIA | 6 1 35 | 2 [ 33 ] 3 |so | 1 | 20
ANTURIO 5 | 290 0o | o 2 | 33| 3 | 60
BROCCOL T 5 {201 3 !|'so| 1 | 17| 1 | 20
MANZANA ANNA 3 18] o | o 1 | 17| 2 | 40
LAUREL DE CERA 3 18 0 | o 1 117 | 2 | 40
FELJOA 1 | 6| 0 | o 1 |17 ] o
DURAZNO 0 e | o | o 0 o | 0 0
N 17 6 6 5
L bt
CUADRO 8.
e m——————— w— — s ——————— w——
ZONA ALTA NO. DE VECES EN PRIMER LUGAR
PRODUCTO GENL | s} com | % | scom | s lsus| s
MORA 12 |7t] 4 |e7] & 100 2 |40
LULO 3 |1s] 1 17| o 0 2 | 40
FRESA NATIVA 1 6 0 0 0 1| 20
BROCCOLI 1 6] 1 |17] o 0 o | o
UCHUVA T. MEDIA 0 0
ANTURIO 0 0
COLIFLOR 0 0
MANZANA ANNA 0 o
LAUREL DE CERA 0 o
FEIJOA 0 0
DURAZNO 0 0
N 17 6 6 5
LU VAN S N S—




CUADRO 9.

OPCIONES MAS PREFERIDAS POR GRUPOS
ZONA COMERCIAL SEMICOMERCIAL | SUBSISTENCIA
BAJA BREVO UCHUVA T. B. CILANTRG IND.
CILANTRG IND. | BREVO HABICH. ORG.
MEDIA BAJA GUANABANA GUANABANA PEREJIL IND.
PEREJIL IND. PEREJIL IND. CILANTRO IND.
ALTA MORA MORA MORA
LULO UCHUVA T. M. LULO
A L L
CUADRO 10.
e L
 RAZONES PARA PRRFERENCIAS POR GRUFPOS
ZONA COMERCIAL SEMICOMERCIAL SUBSISTENCIA
BAJA | COSECHA PERMAN. CICLO CORTO CICLO CORTO
TIENE MERCADO SON NUEVOS CONOCE
VENTA/CONSUMO TIENE MERCADO TIENE EXPERIENC.
'MEDIA | COSECHA PERMAN, CULTIVO FACIL VENTA /CONSUMO
BAJA | TIENE MERCADO ES RENTABLE CULTIVO FACIL
ES RENTABLE REQUIERE POCA ES RENTABLE
MANO DE OBRA
ALTA TIENE EXPERIENC CONOCE RUSTICO
TIENE MERCADO ES RENTABLE CICLO CORTO
BUEN PRECIO CULTIVO FACIL TIENE MERCADO
N N




CUADRO 11.

ZONA_BAJA

——

RAZONES PARA ESCOGER PRIMERAS DOS OPCIONES
RAZON GENL | % | com | %1 scom | & | suBs | s
RUSTICO/
CULTIVO FACIL 60 4 80 33 75
CICLO CORTO 53 60 50 50
COSTO PRODUCCION
BAJO 6 40 3 60 50| o0 0
TIENE MERCADO 33 40 33 25
VENTA/ CONSUMO 5 33 0 2 33 75
COSECHA SEMIPER/
PERMANENTE 3 20| 1 20 2 33 0 0
NUEVO/NO EXISTE 2 13] ¢ 0 2 33| o
CONOCE 2 13{ 1 20 1 17| o
REQ. POCA AGUA 1 71 0 0 0 0 1 25
OTRAS 5 |33 1 20 2 33 2 50
X 15 5 6 4
CUADRO 12.

ZONA MEDIA BAJA

RAZONES PARA EECOGER PRIMERAS DOS OPCIONES

RAZON GENL 3 COM % SCOM | % SUBS %
TIENE MERCADO i0 63 60 5 83 2 40
ES RENTABLE 8 50 40 3 50 3 60
COSECHA SEMIPER/ '

PERMANENTE 7 44 100 1 17 1 20
CICLO CORTO 6 38 1 20 3 50 2 40
RUSTICO/CULTIVO

FACIL . 5 31 1 20 3 50 1 20
CO8TO PRODUCCION

BAJO 5 31 2 40 0 0 3 60
REQ. POCO JORRAL 3 19 1 20 1 17 1 20
TIENE EXPERIENC 3 19 1 20 2 33 0 0
PRODUCTO NUEVO 2 13 1 20 0 Q 1 20
VENTA/CONSUMO 2 13 0 0 1 17 1 20
CONOCE 2 13 1 20 0 0 1 20
SE DA BIEN/REN-

DIMIENTO ALTO 1 B 0 0 17 O
OTRAS 5 31 20 33 2 40

N 16 e L. | - ‘li




CUADRO 13.
| canmasannan

RAZONES PARA ESCOGER PRIMERAS DOS OPCIONES

RAZON GERL % COoM % SCOM % SURBRS %
TIENE MERCADO 10 53 2 50 4 50 4 57
RUSTICO/CULTIVO
FACIL 9 47 1 25 5 63 3 43
SE DA BIEN/REN-

DIMIENTO ALTO 8 42 1 25 3 8 4 57
CICLO CORTO 7 37 2 50 3 38 2 29
TIENE EXPERIENC 6 32 ) 1 13 2 71
BUEN PRECIO 5 26 0 3 38 2 29
ES RENTABLE 4 21 1 25 0 0 3 43
COBECHA SEMIPER/
PERMANENTE 4 21 0 0 3 38 1 14
NO REQ. VENENO 2 11 2 50 4] 0 0 0
VENTA/CONSUMO 2 11 0 0 1 13 1 14
CONCCE 2 11 1 23 0 ¢ 1 14
OTRAS 7 37 2 50 5 63 0 0
N 19 4 8 7

CUADRO 14.

1 ZONA ALTA RAZONEEZ PARA ESCOGER PRIMERAS DOE OPCIORES

RAZON GERL % CoM 1 SCOM | % | SUBS %
TIENE MERCADO 12 71 3 50 4 67 5 100
SE DA BIEN/REN-

DIMIENTO ALTO 7 41 3 50 4 &7 0 0
CONOCE 7 41 2 33 4 87 1 20
TIENE EXPERIENC & - 35 3 50 2 33 1 20
ES RENTABLE 6 35 1 17 2 33 3 &4
BUEN PRECIO 3 29 1 17 1 i7 3 60
CICLO CORTO 4 24 2 33 J 0 a 40
RUBTICO/CULTIVO

PACIL 24 0 0 20 i 20
VENTA/CONSUMO 12 17 0 0 1 20
COSECHA SEMIPER/

PERMANENTE 12 17 17 0
OTRAS 47 100 17 1 20

N 17




CUADRO 15.

GLOBAL: LAS

CUATRO SUB-ZONAS | RAZONES PARA ESCOGER PRIMERAS DOS OPCIONES

RAZON GENL % COM 3 SCOM | % | SUBS 13
TIENE MERCADO 37 5% 10 50 15 58 12 57
RUSTICO/FACIL 27 40 6 30 13 50 3 38
CICLO CORTO 25 37 8 40 9 35 8 38
ES RENTABLE 19 28 4 20 6 23 9 43
SE DA BIEN/BUEN

RENDIMIERTO 17 23 3 25 8 31 4 19
COST PRODUC BAJO 17 25 7 35 6 23 4 15
COSECHA SEMIPER/

PERMANENTE 16 24 7 35 7 27 2 10
TIENE EXPERIENC 15 22 4 20 5 19 6 29
CONOCE 13 19 3 25 ) 19 3 14
BUEN PRECIO 12 18 1 S 19 6 29
DORLE PROPOSITO 11 16 1 4 15 O 29
ES RUEVO 5 ? P4 10 2 8 1 5
REQ POCA M. OBRA 4 6 pA 10 1 4 1 5
NO REQ. VENENO 2 3 2 10 0 g 0 G
REQ. POCA AGUA 2 4 0 0 1 4 1 5
COSECHA FACIL 2 3 0 4 1 | 4 1 5
SIRVE PARA

SOMBRIO 2 3 0 o 0 g
OTRAS 14 21 7 35 4 15 3 14

N 67 20 26 21

— —— — — P———




CUADRQ 16,

e—
) RAZONES PARA
ZONA BAJA PREFERIR RL BREVO
RAZON i WO, %
TIENE MERCADO 3 60
ES RUBTICO 1 20
REQ. POCO ABONG 1 20
REQ. MENOS AGUA 1 20
COROCE 1 20
ES NUEVQO 1 20
OTRAS 2 40
N 5
CUADRO 17. ——
" RAZONES PARA
ZORA BAJA PREFERIR CILANTRO
RAZON RO, iR %
CICLO CORTO 4 160
ES RUSTICO 2 50
RENDIMIENTO BUENO 1 25
VENTA/CONSUMO 1 25
N 4
CUADRO 18.
" RAZONES PARA
PREFERIR PEREJIL
NO. %
ES RENTABLE 4 20
COSECHA SEMIPERM. 3 &0
TIENE MERCADO 1 20
REQ. POCA M. CBRA 1 20
CONTRQOL BIOLOGICO 1 20
N 5




CUADRO 19.

’ RAZONES FARQ
ZONA MEDTIA BAJA  PREFERIR CILARTRO _
RAZOR™ — __hO. $
TIENE EXPERIENCIA 2 67
VENTA/CONSUMO 1 33
CICLO CORTO 1 33
CULTIVO FACIL 1 33
C. PRODUC. BAJO 1 33
- N . L 3
CUADRO 20. — I
RAZONES PARA
ZOKA MEDIA BAJA _PREFERIR GUANABANA
RAZON RO, &
ES RENTABLE 2 67
CULTIVO FACIL 1 33
TIENE MERCADO 1 33
SIRVE PARA SCMERA 1 33
TIENE BUEN PRECIO 1 33
N 3

CUADRG 21.
P —

. 1 | RAZONES PARA 4'
42DIA ALTA | PREFERIR ANTURIO
RAZON NO. %

TIENE_EXPERIENCIA 3 60
NO REQ. VENENO 2 40
TIENE MERCADO 1 20
PUEDE USAR M.

ORGANICA 1 20
REQ POCO_ESPACIO 1 20
SE DA BIEN 1 20
TIENE BUEN PRECIO 1 20

N 5




CUADRO 22.

ZONA ALTA

RAZONES PARA
PREFPERIR MORA

RAZON RO. %
CONOCE 5 42
TIENE MERCADO 4 33
TIENE EXPERIENCIA 4 33
RENDIMIENTO ALTO 3 25
SE DA BIEN 3 25
ES RENTARLE 2 17
CULTIVO FACIL 2 17
REQ. POCA M. OBRA 1 8

N 12

CUADRO 23.
‘ E ) RAZONES PARA
_ZONA ALTA PREFRRIR LULO
. RAZON NO. [y
TIENE MERCADO 3 100
TIENE EXPERIENCIA 1 33
ES RENTABLE 1 33
VENTA/CONSUMO 1 33
N 3




CUADRO 24.

' NRO. VECES EN
ZORA BAJA . . GRUPO DE "MALAS"
PRODUCTO | NO. %
HELICONIA 14 93
LAUREL DE CERA 7 47
GUAYABA COMUN 7 47
PEREJIL IND. 4 27
MANDARINA ARRAY. 4 27
BREVO 4 27
UCHUVA T. BAJA 3 20
CILANTRO IND. 1 7
HABICHUELA ORG, 1 7
N 15
CUADRO 25.
- - sv—
NO. VECES RN ULTIMOS
ZONA BAJA. DOS LUGARES
PRODUCTO NO. P
HELICONIA 13 87
GUAYABA COMUN 5 33
LAUREL DE CERA 5 33
MANDARINA ARRAY. 2 13
PEREJIL IND. 2 13
UCHUVA T. BAJA 2 13
BREVO 1 7
N 15




CUADRO 26,

NO. VECES BN
ZONA MEDIA BAJA GRUPO DE "MALAS™
PRODUCTO NO. s |

HABICHUELA ORG. 10 63
LAUREL DE CERA 10 63
HELICONIA 9 56
ANTURIO 8 50
BREVO 6 38
UCHUVA T. MEDIA 3 19
CILANTRO IND. 3 19
MANDARINA ARRAY. 2 13
FRESA NATIVA 2 13
GUANABANA 2 13
PEREJIL IND. 1 6

N 16 ]

CUADRO 27.
NO. VECES EN ULTIMOS
ZONA MEDIA BAJA DOS LUGARES
PRODUCTO NO. L 8

HABICHUELA ORG. 7 44
LAUREL DE CERA 6 38
HELICONIA 6 38
ANTURIO 4 25
CILANTRO IND. 3 19
UCHUVA T. MEDIA 2 13
BREVO 1 6
FRESA NATIVA 1 6
GUANABANA 1 6
MANDARINA ARRAY. 1 6

N 16




CUADRC 28.

720NA MEDIA ALTA

NO. VECES EN
GRUPO DE "MALAS"

PRCDUCTO NO . %
LAUREL DE CERA 13 58
FETIJOA 12 63

__BREVO 9 47
MORA 7 37
ANTURIO 6 32
LULO 6 32
CILANTRO IND. 4 21
UCHUVA T. MEDIA 4 21
MANDARINA ARRAY. 2 11
HABICHUELA 2 11
FRESA NATIVA 2 11

N 19
s —————————
CUADRO 29.

NO. VECES EN ULTIMOS
ZONA MEDIA ALTA DOS LUGARES

PRODUCTO NO. s |
LAUREL DE CERA 11 58
LULO 4 21
UCHUVA T. MEDIA 4 21
FEIJOA 4 21
MORA 4 21
ANTURIO 4 21

‘ CILANTRO IND. 3 16
BREVO 2 11
FRESA NATIVA 2 11

N — 19




CUADRO 30.

RO. VECES EN
ZONA ALTA _GRUPO DE “MALAS"
PRODUCTO NO, %
FEIJOA 11 65
DURAZNO 11 65
MANZANA ANNA 10 59
ANTURIO 7 41
BROCCOLI 6 35
UCHUVA T. MEDIA 5 29
LAUREL DE CERA 4 24
COLIFLOR 4 24
FRESA NATIVA 2 12
LULO 1 6
N 17
CUADRO 31. — _
g RO. VECES EN ULTIMOS
ZONA ALTA ROS LUGARES
| PRODUCTO NO. 3
FEIJOA 10 59
DURAZNO 8 47
LAUREL DE CERA 3 18
BROCCOLI 3 18
MANZANA ANNA 2 12
FRESA NATIVA 2 12
ANTURIOS 2 12
COLIFLOR 2 12
LULO 1 6
UCHUVA T. MEDIA 1
N - . 17




CUADRO 32.

R A TR .
OPCIONES MENOS PREFERIDAS POR GRUPOS
ZONA CQKBRCI&& SEMICOMERCIAL SUBSISTERCIA
BAJA HELICONIA HELICONIA HELICONIA
LAUREL CERA GUAYARA COMUN LAUREL CERA
MEDTA BAJA HARICH. ORG. LAUREL CERA HABICH. ORG.
HELICONIA BREVO HELICONIA
ALTA LAUREL CERA FEIJCA COLIFLCR
DURAZNO MANZANA ANNA BROCCOLT
CUADRO 33.
- I L L L -
i RAZONERS PARA RECHAZO POR GRUPGS
ZONA CGE%RC:?%A‘ 3EMI€QEERCIR§ SUBSISTERCIA
BAJA NO ES RUSTICO NO CONOCE NO CONOCE
COST PRODUC ALTO NG SIRVE PARA NO TIENE
REQ MUCHA AGUA CONSUMO EXPERIENCIA
COST PRODUC ALTO HO SIRVE PARA
CONSUMO
NO ES RUSTICO NO CONOCE PRECIO VARIABLE
MEDIA HO TIENE MERCADOD NO SE ADAPTA ES ORGANICA
BAJA NO CONQCE CICLO LARGO NG ES RENTARLE
ALTA NO COROCE NGO COKROCE NO ES RUSTICO
NO ES RENTABLE CICLO LARGO REQ MUCHA AGUA
CICLO LARGO REQ MUCHA AGUA LA BABOSA LU
ATACA
R T -




CUADRO 34.

——————————————————————
| RAZONRS PARA RECHAZAR
ULTIMAS DOS OPCIONRS *
RAZON NO. %
NO CONOCE 8 53
NO RUSTICO/CULTIVO
DIFICIL 7 47
COSTOS PRODUC. ALTOS 6 40
NO TIENE MERCADO 5 33
CICLO LARGO 4 27
NO SIRVE CONSUMO 2 13
PRECIO BAJO 2 13
REQUIERE MUCHA AGUA 2 13
LE DA GUSANO 2 13
COSECHA DIFICIL 2 13
OTRAS 5 33
N 15
x PRODUCTOS MAS RECHAZADOS: HELICONIA Y GUAYABA
COMUN
CUADRO_35.
RAZONES PANA RECHAZAR.
ZONRA MEDIA BAJA _ULTIMAS DO8 OPCIONES *
RAZON NO. 2
NO RUSTICO/CULTIVO
DIFICIL 9 56
PIENSA QUE NO SE DA 9 56
ALTA INVERSION/COSTOS
PRODUCCION ALTOS 7 44
REQUIERE MUCHA AGUA 5 31
NO CONOCE 4 25
CICLO LARGO 3 19
RENTABILIDAD BAJA 3 19
REQ. MUCHA M. DE OBRA 3 19
MANEJO POSCOSECHA
DIFICIL 2 13
MALA EXPERIENCIA 2 13
NO TIENE ESPACIO 2 13
OTRAS 7 44
N 16

* PRODUCTOS MAS RECHAZADQOS: HELICONIA Y LAUREL
e DE_CERA




EE&DRO 36.

ZONA MEDIA ALTA

RAZONES PARA RECHAZAR
ULTIMAS DOS OPCIONES *

RAZON NO. $
NO CONOCE 7 37
PIENSA QUE NO SE DA 7 37
CICLO LARGO 6 32
RENDIMIENTO BAJO 6 32
NO RUSTICO/CULTIVO
DIFICIL 4 21
ALTA INVERSION/COSTOS
PRODUCCION ALTOS 4 21
MALA_ EXPERIENCIA 3 16
NO TIENE MERCADO 3 16
OCUPA MUCHO ESPACIO 3 i6
RENTABILIDAD BAJA 2 11
| REQ. MUCHA M. DE OBRA 2 11
LA TORCAZA SE LA COME 2 11
PRECIOS VARIAB/BAJOS 2 11
OTRAS 7 37
N 19

* PRODHC?E_MAS RECHA%?DO: LAUREL DgﬂCERA

CUADRO 37. _ _
, RAZONES PARA RECHAZAR
ZONA ALTA ULTIMAS DOS OPRCIO
RAZON NO. 1 s
NO RUSTICO/CULTIVO
DIFICIL 11 65
CICLO LARGO 8 47
NO_CONOCE 8 47
REQ. MUCHA AGUA 7 41
PIENSA QUE NO SE DA 6 35
ALTA INVERSION/COSTOS
PRODUCCION ALTOS 5 29
LA VENTA ES EN CALI 3 18
NO TIENE EXPERIENCIA 2 12
NO_TIENE_MERCADO 2 12
OTRAS 5 29
N 17

* PRODUCTOS MAS RECHAZADOS: DURAZNO Y FEIJOA
000000 oo Ao




CUADRO 38.

QUE LE FALTA A LA
ZONA BAJA QPCION PREFERIDA *
CUALIDAD NG, %
MAS RENDIMIENTO 5 33
MENOS ABONQ 3 20
MAS RUSTICA 3 20
FRUTA MAS GRANDE 2 13
NADA 2 13
CICLO MAS CORTO 1 7
OTRAS 5 33
N 15
* OPCIONES MAS PREFERIDAS: BREVO Y
CILANTRO INDUSTRIAL

gUABRO 39.
: QUE LE PALTA A LA
ZOBA MEDIA BAJA | OPCION PREFERIDA *
CUALIDAD RO, %
ABT3T. TECNICA 3 13
CICLO MAZ CORTO 2 13
QUE HAYA AGUA 2 13
MAS RENDIMIENTO 2 13
QUE NO SE QUEME 2 13
RADA 1 &
OTRAS g 50
N 16
* OPCIONES MAS PREFERIDAS: PEREJIL
IND., GUANABANA, Y CILANTRC IND.




CUADRO 40,

QUE LE FALTA A LA
ZONA MEDIA ALTA OPCION PREFERIDA * }
CUALIDAD RO, i

CICLO MAS CORTO 4 21
MAYOR RENDIMIENTO 3 16
MENOR COST PRODUC 3 16
MAS SEMILLA 3 16
MAS ASI3T TECNICA 3 16
ABONOC ORGANICO 3 16
NADA 3 16
MAS RUSTICO 2 11
OTRAS 8 42

N 19

* GPCICNES MAS PREFERIDAS: ANTURIO,
MORA, CILANTRO IRD., HABICHUELA ORG.

CUADRO %&’ —
QUE LE FALTA A LA
ZONA ALTA OPCION PREFERIDA * |
CUALIDAD RO . ®
MENCS ENFERMEDAD
Y PLAGA 7 41
NADA 4 24
MAS RENDIMIENTO 3 18
MAS RUSTICO 2 12
CICLO MAS CORTO 2 12
FRUTO MAS GRANDE 2 12
QUE NO SE SEQUE O
QUEME 2 _12
OTRAS 3 29
N 17
* QPCIONES gfg PR%EERIDAS: HQRA ¥ LULO




ANEXO 2. FICHAS DE PRODUCTOS MAS
PREFERIDOS






Ardol frutal
46 arboles

Z-B ARRAYANA + SRR (1600 M%) PORQUE DATO
4= \w'_ vl
RED% 5% Mgy | ADAPTACION Gahl
- - s1 aguanta la
¢ falca de zbcno, AGUA:
3 la segufa vy MAS OE
plagas 1009 mm
: cICLO DOS
oo oo
4 » zﬂ; tiempo entre la
siembra vy la Y.
Y ﬁ / primera ccsecha HED
4. ':-i— ‘.J‘L_f,_(“ IO
= =
£ T RENDIMIENTO 3.520
TR == la cant:dad de kG, ©
ST producto gue sale 70
al afo BULTOS
i e i s ~p am
. AT GASTO HASTA | 3%°
5 | A : LA PRIMERA s
COSECHA oot
lo gue se gasta dislars st
en 1insumos y 36
R e jornales
v =2 GANANCIA (%)
i rés gu
;gggbasaibzige;c: 443
la plata gue se
metid en cultiva
=

UN CUARTO DE PLAZA - CULTIVO SOLO
P

UN CUARTO DE PLAZA - CULTIVO SOLO

z I?()IE(:‘JIE
ADAPTACION

s1 aguanta la
falta de abono,
la seguia vy
plagas

=

CICLO

tiempo entre la
siembra y la
primera ccsecha

RENDIMIENTO
é?oézgf:;d:‘ied:a;e k 640 EG
al afo

aasto masta ez,
COSECHA NoL s,
lo que se gasta e e
en i1nsumcs y 28

jornales

GANANCIA (%)

interés gue se
recibe al afio por

la plata gue se
metid en cultivo

35%




it PEREJIL
INDUSTRIAL

.
| Borzaliza
[ 23 450 za

m———— e

UN CUARTO DE PLAZA - CULTIVO SOLO

(1600 M%)

INFORMACION

ADAPTACION

falta de abeono, AGTA:
la seguia v 1.€2C mm

CICLO

sienpo entr-e la
siembra v la 3 MESES
Primera cosecha

$104

_© | CILANTRO
INDUSTRIAL

Ccsecha mes

UN CUARTO DE PLAZA - COULTIVO SOLO

(1600 M%)

INFORMACION




I D Fruza UN CUARTO DE PLAZA - CULTIVO SOLO

(1600 ) | * POROUE DATO

ADAPTACION

MALA
gi aguanta la
falta de abono, AGUA:
la seguia y waS CE
plazas 1530 mm
r ¥

CICLO
tlempo entre la CUATRO

siemtra y la

primera zcsecha HESES

RENDIMIENTO 4760

la cantidad de RG, O

producto gue sale 3.520

al afo LIBRAS
%ggl%a gggg:oaa
COSECHA Ne.

: JOENALZS:
lo gue se gasta

en 1nsumos y 30
jornales

| GANANCIA (%)

interés que sa B83%

il recibe al afio per '
la plata gue se
metid en cultivo
| rut2l | ON CUARTO DE PLAZA - CULTIVO SOLO

(1600 M) INFORMACION




| E HABICHUELA
— | ORGANICA

Z-M

=
Legumincsa
4.300 matas
Cada 2 neses

UN CUARTO DE PLAZA - COULTIVO SOLO

(1600 M%) - POEQUE

DATO

ADAPTACION

51 aguanta la
falta de abcno,
la seguia y
plagas

REGULAR

ASCA-

1.3920 xm
O MAS

CICLO

tiempo entre la
siembra y la
primera coseacha

t

2 MESES

RENDIMIENTO

la cantidad de
productos que sale
al afio

2. 5320
RG O
200
ARROEAS

GASTO HASTA
LA PRIMERA
COSECHA

lo que se gasta
én insumcs Yy

jornales

SASTO:
$380.000

No.

GANANCIA (%)

interés gue se
recibe al afic peor
la plata que se

H
netid H

an cultiveo

=

ANTURIOS
K

U Ln g

0 matas

1o
.6
Permanente

3 oM

UN CUARTO DE PLAZA - COULTIVO SOLO

(1600 M%) PORQUE

DATO

ADAPTACION

s1 aguancza la
falta Ze akeono
la seguia v
F-agas

|

REGULAR

At
‘f "}F"‘

/

CICLO

tieampo entre

siemcra y la

primera cosecha

SEIS
HESES

H
RENDIMIENTO

la cantidad de
pErodusto que sale
al afic

39.000
UON O
3.260
DOCENAS

GASTO HASTA

$2.420.000




LT

D MORA DE | frgc2 UN CUARTO DE PLAZA - CULTIVO SOLO

CASTILLA (1600 M°) INFORMACION

ADAPTACION PEGOLAR

GASTO HASTA
‘| LA PRIMERA
COSECHA

1o gue se zas:ta
en in3umos ¥

s$42

ON CUARTO DE PLAZA - CULTIVO SOLO

(1600 M7 INFORMACION

ADAPTACION
. REGULAR




ANEXD No.3

ORDENAMIENTO DE PREFERENCIAS DE ALTERNATIVAS DE MERCADO

Productor: Codigo:™ 1 T 1 s S E oA

Entrevistador:

OPCIONES DE MERCADO '"BUENAS"

Nombre de la opcién Orden Explicacién de primeros dos lugares

OPCIONES DE MERCADO "REGULARES"

Nombre de la opcién | Orden

OPCIONES DE MERCADO ''MALAS"

Nombre de la opciéh | Ovden | = Bxplicacién de dos dltimos lugares
Ultimo

Peniltimo

Qué le falta a la que prefiere para gue sea ain mejor? (ideotipo)




ANEXD No.4

=

[J

)

o
.

6.

GUIA PARA REUNION DE EVALUACION DE OPCIONES DE MERCADO
Lista de participantes con su orientacidén al mercado

Identificacidén con auvtosdhesivos (Rojo - Comercial:; Verde -
Subsgistencia: Azul - Semicomercial)

Introduccién General (T. Gracia)

-

Expectativas; Objetivos; Programacidn;: Otros
Introduccién Productos (C.F. Ostertag)
General (Cultivos con potencial de mercado: Algunos nuevos
otros conocidos: No estamos promocionando ninguno: Desesamos
conocer sus preferencias)
Técnica (Info para condicicnes similares esta zZonas
Tecnologia media: insumo locales como calfos. gallinaza,
abono produccidn); Rendimientos ni muy altos ni muy bajos:
Riego de acuerdo a necesidades de cultivo)
Suposiciones (Todos ese dan, todos se pueden vender. todos
tendran asistencia técnica, para todos habra semilla. etc.;
Luego de la presentacidn todos los productos seran
conocidos)
Presentaci6tn de productos
- Explicacién formato de ficha de producto
= Presentacidn de opciones de mercado
(proyectar fotos-leer perfil-proyectar y explicar
ficha-preguntas)
Ordenamiento individual

Intro (Analogia concurso belleza; Observe vy pregunte;
Cultivoes para vender; Igualdad)

Agrupaciones (Grupo mas le gustan; Grupo menos le gustan)
Ordenamiento (Gusto; No gustd; Regulares)
Razones (Primer y segundo lugser; Ultimo v peniltimo)

Ideotipo (Qué le puede mejorar, gué le falta sl que
mas le gustsd)

Ordenamiento por grupos de orientacion de mercado

Idem. pero buscando concenso del grupo, participacion de todo
el grupo

Agradecimientos

Tamal



