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Resumen Ejecutivo 

Este es un documento preparado por el Proyecto de Desarrollo de Agroempresas Rurales del 
CIA T/ClRAD-SAR que incluye perfiles de productos y proyectos para FoodLinks, la iniciativa que 
busca vincular productos agropecuarios y de agroindustria rural de países en desarrollo con mercados 
en Canadá y Estados Unidos. 

En total se incluyen perfiles de doce productos, abarcando frutas y sus derivados (6), flores (1), 
hortaliza orgánica (1), almidones de raíces alimenticias (2), y productos de agroindustria rural 
tradicional (2). Las primeras tres categorías de productos con'esponden a la Subcuenca del Río 
Cabuyal, región piloto del norte del Cauca, mientras que la cuarta y quinta corresponden al norte del 
Cauca y a otros dep;ulamentos de Colombia. 

Los productos planteadas para la subcuenca del Río Cabuyal se determinaron a través de un proceso 
financiado por el CIID de identificación y evaluación de oportunidades de mercado. Algunos de estos 
productos se siembran a pequeña escala en la subcuenca mientras que otros serian nuevos en la zona 
piloto. En general, el objetivo es el de establecer agroempresas rurales, como estrategia de desarrollo 
rural, alrededor de las opciones con mayor potencial de mercado a nivel nacional y/o internacional. 

Los proyectos integrados propuestos se plantean teniendo en cuenta los sistemas de producto y de 
empresa. Un sistema incorpora todos los aspectos como materias primas, conocimiento y tecnología, 
organizaciones, servicios, personas, mercados, etc. necesarias para que un producto o una empresa 
sean viables. En consecuencia, las áreas de trabajo propuestas son las siguientes: (a) investigación en 
producción, manejo poscosechalprocesamiento e investigación de mercados, (b) producción del 
producto o materia prima correspondiente, (c) IrulIlejO poscosechal procesamiento, (d) mercadeo, y 
(e) desarrollo agroempresarial. 

Se incluyen dos anexos, el primero consistente en un perfil socioeconómico de la pequeña subcuenca 
para la cual se identificaron las opciones de mercado presentadas a FoodLinks. El segundo anexo es 
una matriz que resume cualitativamente la evaluación de las opciones de mercado de acuerdo a los 
criterios predeterminados. 
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Reconocimientos 

Est~ doewnento ha sido preparado por el Proy~cto d~ Agroempresas Rurales, .:onstituído por el 
CIAT y CIRAD-SAR de Francia como parle de un convenio de colaboración técnica entre estas dos 
~ntidad.:s. Conti,me perfiles de proyectos para tr~ regiones de Colombia con tres escalas diferentes, 
a saber: 

• La subcuenca del Río Cabuyal al norle del Departamento del Cauca 
• el norle del Departamento del Cauca 
• Departamentos de Santander y Cundinamarca 

El material correspondiente a la subcuenca del Río Cabuyal fue preparado por Carlos F. Ostertag. 
Ante todo, el autor desea agradecer la colaboración firulnciera del Centro Internacional de 
Investigadón para el Desarrollo (CIID) del Canadá y del Programa de Laderas del CIA T que hicieron 
posible el proceso de identificación y evaluación de opot1Unidades de mercado para la subcuenca del 
Río Cabuyal. 

Este proceso de identificar y evaluar oportunidades de mercado, uno de cuyos objetivos era el de 
detectar proyectos para La Iniciativa FoodLinks del CIID de Canadá, tuvo el valioso apoyo 
metodológico en la Fase de Evaluación de La Dra. Joyotee Srnith. También se contó con el 
impOrlante apoyo de Carlos A. Patiño durante toda esta Fase de Evaluación. La actividad de 
Evaluación Participativa con agricultores tuvo la importante contribución metodológica del siguiente 
personal del Programa de Laderas del CIAT: la Dra. Jack~line Ashby, Teresa Gracia y Jarro Castaño, 
mientras que Pilar Guerrero, Magnolia HUrlado y su grupo de colaboradores del Consorcio 
lnt~rinstitucional para una Agricultura Sostenible en Laderas (CIP ASLA) contribuyeron a la exitosa 
ejecución de esta actividad piloto. 

La información sobre almidón de agrio de yuca y alnúdón de achira, correspondiente al norle del 
Cauea y Cundinamarca respectivamente, fue suministrado por el Dr. Dorninique Dufour (CIRAD­
SARlCIAT), Hugo García (CORPOICA), Martín Moreno (UN1V ALLE), Verónica Gottret (CIA T) 
y Freddy A1arcón (CIAT). 

El material enfocado en productos de guayaba y de caña panelera de la agroindustria rural tradicional 
fue preparado por Hugo Garcia, César Villamizar y Gonzalo Rodriguez del Programa de Postcosecha 
deCORPOICA 



1. INTRODUCOON 

Contenido 

Este documento incluye perfiles de proyectos para tres regiones en Colombia, a saber: la subcuenca 
del Río Cabuyal al norte del Departamento del Cauca, el norte del Departamento del Cauca, y los 
Departmentos de Santander y Cundinamarca. 

Esta infOlmación se ha dividido en dos partes: Perfiles de Producto y Perfil de Proyectos. La primera 
parte, o Perfiles de Producto, consta de 10 puntos, de los cuales los primeros 8 presentan la 
información básica específica para cada opción de mercado, siguiendo con algunas ligeras 
modíficaciones, el formato sugerido por FoodLinks. A esta información se agregaron los Puntos 9 y 
10, enfocado el Punto 9 en determinar el tipo de producto y comercialización y el Punto lOen 
establecer [,1S prioridades de la investigación. Esta primera parte incluye dos fotos, una torna de cerca 
y otra mostrando los diferentes usos comunes en Colombia. 

La segunda parte, o Perfil de Proyectos, tiene 5 puntos consistentes en generalidades comunes a la 
mayoría de las opciones de mercado presentadas en la primera parte. Es un intento por ajustarse a los 
requerimientos de información de F oodLinks, pero sin llegar a mayor detalle, debido a que se 
considera prematuro hacerlo cuando todavía no se han establecido prioridades por parte de 
FoodLinks. 

Diferencias entre Perfiles de Proyectos 

La metodologia para seleccionar las opciones A-JI, correspondientes a la subcuenca del Río Cabuya!, 
incluyó tanto la caracterización agronómica, comercial y económica, como la fase de evaluación 
participativa con pequeños productores de la zona. La razón fue porque estas opciones de mercado 
son nuevas aI,,"llnas y otras relativamente nuevas para la zona. En consecuencia, el volumen de 
producción de estos productos es muy poco en algunos casos o inexistente todavía. El objetivo de 
estos proyectos es el de promover el desarrollo rural mediante el establecimiento de agroempresas 
rurales manejadas por pequeños productores de la región, debidamente asesorados, para que 
aprovechen todo el potencial económico de estos cultivos. 

El caso de los proyectos para el norte del Cauca, Santander y Cundinamarca (l-J) se diferencian en 
que se refieren a agroinduslrias rurales tradicionales, con una rentabilidad reconocida y con una 
producción y mercadeo consolidado, pero con la necesidad de revítalizarse mediante el desarrollo 
tanto de mercados como de nuevos productos. 

Anexos 

Se incluyen dos anexos, el primero consistente en un perfil socioeconómico de la pequeña subcuenca 
para la cual se identificaron las opciones de mercado presentadas a FoodLinks. Esto para que el 
lector adquiera rápidamente: una concepción básica de la región. 

El segundo anexo es una matriz que resume cualitativamente la evaluación de las opciones de 
mercado de acuerdo a los criteríos predeterminados, a saber: 

conveniencia como negocio 
viabilidad en el contexto del minifundio, 
compatibilidad con la sostenibilidad productiva 



11. PERFILES DE PRODUCTO 

SUBCUENCA DEL RIO CABUYAL 

A. MORA DE CASTILLA (BLACKBERRY) RubllS glauclls Benth. 

1. Nombre 

La mora de castilla, clasificada en el subgénero Eubatus, es una planta de porte arbustivo, semierecta 
y de naturaleza trepadora, perteneciente a la fanúlia de las rosáceas. 

2. Ubicación de productores o distribuidores principales 

2 

La producción de la mora de castilla se ha expandido en tierras altas de los trópicos desde México a 
Ecuador. En Colombia la mora de castilla se cultiva por pequeños productores campesinos entre los 
1.400 y 2.500 msnm en muchas regiones de las cordilleras, especialmente en los deptos. de 
Santander, Valle del Cauca y Cundinamarca. En la subcuenca del R. Cabuya/, la mora es un cultivo 
relativamente nuevo, pero cuya área de producción está en aumentado, especialmente en altitudes por 
encima de los 1. 700 msnm. 
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3. Información sobre los productores 

En Colombia, el productor de mora es generalmente un agricultor campesino de tipo pequeño, 
propietario de su predio, radicado en su explotación donde el área cultivada no se mide en hectáreas 
sino en el número de matas. Un aglÍcultor de 1.000 matas ya es considerado un productor de mora. 

En la subcuenca existe una pequeña organización de 12 productores de mora y la Asociación de 
Beneficiados de CIP ASLA les está financiando un proyecto de mora a pequeña escala. Existen 
productores de mora comerciales, o s.:a netamente orientados al mercado. En la Evaluación 
Participativa de la Zona Alta. la mora fue la opción más preferida casi de manera unánime. La mano 
de obra familiar es importante. 

~. Nivel estimado de producción disponible pal"ll la comercialización 

'-:0 hay datos precisos sobre la producción de mora en la subcuenca, aunque se estima que todavía no 
llega a las 30 toneladas anuales. Se considera que en poco tiempo la producción podrá superar las 50 
toneladas y, a través de un programa integrado de fomento de este cultivo en la Zona Alta, se podrá 
llegar hasta las 100 toneladas anuales. En poblaciones cercanas como Santander de Quilichao se 
comercializan volumenes de 300-400 toneladas anuales. 

5. Vluiedades disponibles y sus diferencias 

La mora de castilla es la más importante comercialmente. Se caracteriza porque el haz de sus hojas 
es de color verde azuloso, sus tallos son vigorosos con un polvo gris azulado. Los frutos son de color 
morado brillante cuando la madurez es incompleta; morado oscuro y dulce al madurar; su forma es 
cónica con punta redonda; tamaño variable, dependiendo del clima y del suelo. 

La mora pajarita es parecida, aunque sus fiutos son más pequeños y redondeados; la planta 
presenta una mayor ramificación, tallos delgados, hojas más pequeñas Y más agudas de color verde 
oscuro. Su producción es menor, pero es más resistente tanto a! ataque de plagas y enfermedades 
como al manipuleo. 

6. Caracteristicas especiales del producto 

La mora es una fiuta apreciada a nivel nacional e internacional por su color y sabor en la preparación 
de jugos, mermeladas, helados y dulces. A diferencia de la mora de Guatemala, grande y dulce, que 
se exporta a Estados Unidos como fiuta de mesa, la mora colombiana es ácida y más pequeña, por lo 
cual se consume procesada. 

7. Formas de uso y consumo 

La mora de castilla tiene mercados tanto indusuiales como en fresco, para procesamiento en el hogar, 
siendo sus usos los ya descritos en el punto anterior. Cabe anotar que en Colombia su uso en las 
categorias industriales de jugos envasados y pulpas congeladas presenta un gran crecirrúento, hasta tal 
punto que se considera que actuaImente (1996) la demanda interna supera la oferta ampliamente. 



Colombia también expolt.1la mora de castilla. 

8. Descripción de los sistemas de comercialización 

El productor no genera valor agregado excepto el empaque del producto. El principal canal de 
comercializÁlción de la mora en fi'esco es el acopiador intetmediario que vende en un mercado 
cercano como Piendamó. En ocasiones este intennediario pue;:de ser un agricultor de la zona con 
sentido empresarilll. El product.or también vende la mora directamente en los mercados locales. 

4 

Otros intermediarios llegan a Piendamó, centro regional de acopio, para comprar y vender en Cali y 
Popayán en J.,1 central de abastos (C AV AS A), g,1lerias y mercados, centros de compras de caderws de 
autose;:rvicios y empre;:sas produ<:toras de;: jugos o pulpa de fruta . El tiempo entre cosecha y consumo 
final debe ser muy corto si no se tiene cadena de tilO ya que la mora es altamente perecedera. 
Actualmente la demanda para la mora de castilla supera de manera amplia la oferta. 

9. Tipo de producto y comercialización propuesta 

Los lJl:oductos propuestos pueden ser tres, a saber: ptimera opción, pulpa congelada de mora; 
segunda opción, melmelada de mora y tercera opción: mora en fresco. La comercialización 
propuesta para la mora de castilla es para pt'ocesamiellto ya que, debido a sus sabor ácido, no se usa 
como fiuta de mesa. En caso que se pueda manipular su sabor hacia 10 dulce, es posible entrar en el 
mercado en fi-esco como fluta de mesa. 



Se trabaja en la Zona Alta con los productores prefeliblemente organizados en una o más 
agroempresas. Se encarga del acopio a un miembro con experiencia en acopio e intennediación. La 
mora se selecciona y empaca en finca y se traslada a la planta procesadora con infj·aestructura de frio 
y ubicada lo más cerca posible a la zona de producción. Luego del proceso, se empaca y se 
despacha al aeropuerto de Cali en un veJúculo refrigerado si es del caso. 

10. Prioridades de Investigación 

5 

Este cultivo no presenta mayores limitaciones para el tipo de comercialización propuesto. Por su alta 
perecibilidad, se estima que la investigación debe concentrarse en el manejo poscosecha (del campo a 
la planta de procesamiento) y en el procesamiento. 

También seria conveniente ensayar técnicas para endulzar su sabor para entrar en el mercado de 
conswno en fresco como fruta de mesa. 
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B. LULO O NARANJILLA (Soúmum quitoense Lam.) 

1. Nombre 

El lulo o naranjilL1 tiene también el sinónimo de Solanum angulatum R&P y pertenece a la familia de 
las solanáceas. Se considera que el lulo es una planta que no se ha domesticado del todo, ya que 
cuando se establece en monocultivo presenta problemas de rendimiento, plagas y enfennedades, los 
cuales son inexistentes en su estado silvestre o sernisilvestre. 

2. llbkación de los productores y distribuidores principales 

La producción de lulo es uno de los mejores ejemplos de un cultivo que corresponde a una 
agricultura de economia campesirut, ya que no existen otro tipo de productores e intentos por integrar 
producción con comercialización no han sido exitosos. 

Como se dijo, el lulo se produce, generalmente por pequeños productores, en los valles interandulOs y 
estribaciones hacia la Amazonia de Venezuela. Colombia, Ecuador y Perú. En Colombia se produce 
en zonas con altura entre los 1.700 y 2.200 msnm y preci¡}itación entre los 1.500 y 3.000 rrun-año . 

Colombia consume casi 20.000 toneladas de lulo anualmente. demanda abastecida medi.1nte 1..1 
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producción nacional (80%) y el lulo ecuatotUno (15-20%). Cerca al 90o·ó del consumo es en el hogar 
y las 2.000 toneladas restantes se dt:stinan para usos industriales (jugos y pulpas congeladas). Los 
mayores productores de lulo son el depto. del Huila y el Valle del Cauca. Otros productores son 
Norte de Santander, Cauca y Cundinamarca. En la subcuenca del R. CabuyaL el lulo es un cultivo 
relativamente nuevo, pero cuya ár~a de producción est;i en aumento, especialmente en altitudes por 
encima de los 1. 700 msrull 

3. [nformación sobre los productores 

Én Colombia. el productor de lulo es generalmente un agricultor campesino de tipo pequeño o 
mediano, propietario de su prt:dio, raJi.:ado en su explotación en donde t:l ;irea bajo lulo va desde una 
porción de hectárea hasta rn.iximo 5 hectárea~ . las condiciones de producción del lulo no permiten 
siembras por periodos mayores de cinco años porque su manejo se hace muy costoso ante el ataqut: 
de plagas y enfermedades. 

En la Zona Alta de la subcuenca, el lulo también ha ido cogiendo fuerza al igual que la mora, aunque 
en menor escala. Muchos cultivadores de mora también siembran eilulo. En la Evaluación 
Participativa de la Zona Alta, e1lulo fue la segunda opciÓn más preferida. 

4. Nivel estimado de producción disponible para la comercialización 

Si tenemos en cuenta que la producción de lulo en la subcuenca es relativamente nueva y que es 
menor a la de la mora, podemos estimar la producción actual en menos de 10 toneladas al año, pero 
con una tendencia creciente. Mediante un programa de fomento, es posible que el volumen de lulo 
incluso pueda alcanzar las 100 toneladas anuales. 

5. Variedades disponibles y sus diferencias 

No presenta mucha diversidad. El lulo colombiano, de poblaciones denominada~ septentrionales, 
tiene más espinas y tiene un sabor más ácido que las poblaciones del sur de Colombia, Ecuador y 
Perú. El INIAP de Ecuador Y la Federación Nacional de Cafeteros disponen de semilla de variedades 
mejoradas que se denominan de manera genércia I:Omo "agrias" y "dulces". En el norte del Valle del 
Cauca se cultiva la variedad conocida en la zona como "de hoja amonada" por su mayor rusticidad y 
resistencia. 

6. Características especiales del producto 

la principal propiedad del lulo es su jugo delicioso y refrescante, de color verde claro, de sabor ácido 
y rico en vitaminas A y C y minerales (Fósforo y Calcio), que se diluye con agua y se le añade azúcar 
para preparar refrescos y helados y otros productos. Al mezclar el lulo con otras frutas, como los 
cítricos, se consigue un sabor diferente y muy agradable. 
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7. Formas de uso y consumo 

La pulpa del lulo se usa para preparar pulpas congeladas, refrescos, helados, mermeladas, conservas y 
otros dulces. Estos usos pueden ser industriales o caseros. En Colombia, las pulpas congeladas de 
mayor venta son las de guanábana y lulo. 

8. Desclipción de los sistemas de comercialización 

El productor no gene .... a valor agregado a excepción de la limpie;w y empaque. El principal cana! de 
comercialización del lulo es el acopiador intermediario. quien compra otros productos que vende en 
un mercado cercano como Piendamó. En ocasiones este intermediario puede ser un agricultor de la 
zona con sentido empresarial. El productor también vende el lulo directamente en los mercados 
locales. Otros intermedial10s llegan a Piendamó, centro regional de acopio, para comprar y vender en 
Cali y Popayán en la central de abastos (CA V ASA), galerias y mercados, centros de compras de 
cadenas de autosef\~cios y empresas productoras de jugos o pulpa de fruta. 

9. Tipo de producto y comercialización propuesta 

La com~rciaJjlJciól1 pr0pucsta para el lulo es para procesamiento ya que, debido a sus sabor ácido, 110 

se usa como fruta de mesa. Los productos propuestos pueden ser tres, a saber: primera opción, pulpa 
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congelada de lulo; segunda opción, mermelada de lulo y ter'cera opción, lulo en fresco. El 
concentrado congelado a partir del jugo past~urizado, empleando un evaporador rotativo y congelado 
en latas, mantiene su calidad. El jugo envasado y congelado rápidamente mantiene sus caracteristicas 
organo¡¿pticas, 

Se trabaja en la Zona Alta con los productores preferiblemente organizados en una o más 
agroempresas. Se encarga del acopio a un miembro con experiencia en acopio e intermediación. El 
lulo se selecciona y empaca en finca y se traslada a la planta procesadora con infraestructura de frío y 
ubicada lo más cerca posible a la zona de producción, Luego del proceso, se empaca y se despacha 
al aeropuer10 de Cali en un vehículo refrigerado si es el caso. 

10. Prioridades de Investigación 

El cultivo del lulo presenta problemas por lo que no está realmente domesticado, Necesita 
investigarse sobre variedades y porLlinjertos o patrones tolerantes a nemátodos y a las enfermedades 
fungosas (antracnosis) y bacterianas que limitan su producción. Una alternativa puede estar en el 
injerto sobre frutillo (So/anum torvum), o cruzar el lulo con S. hirtum para producir híbridos 
tolerantes al nemátodo del nudo. 

Aunque ya existe la tecnología para congelar el jugo de lulo, se debe invertir en el completo dominio 
de estas técnicas y en el desarrollo de un sistema mecánico para la extracción del jugo. 
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C. UCHUV A O UVILLA (Physalis peruviana L.) 

1. Nombre 

La uchuva (Colombia), uvilJa (Ecuador) Topo-topo (Venezuela) es una solanácea originaria de los 
Andes sudameJicanos y considerada has!., hace poco corno una maleza. Es una planta herbácea que 
forma espesos matorrales cuando crece en forma silvestre. 

20 Ubicación de productores o distlibuido¡Oes principales 

La uchuva se encuentra plantada desde Venezuela basta Chile. También exi>te en Hawa~ California, 
Austria, India, Nueva Zelandia, Sudáfrica y Kenia . En los trópicos prospera bien en altitudes entre 
l.600 y 2.800 mStull contempel'atul'as de 13 a 18·C y precipitación anual de 600 a l.200 mm. En 
Boyad se ha observado que a mayor altitud, las plantas tienen buen porte, son compactas y por tanto 
el estado fitosanitario es mejor que en altitudes bajas. La uchuva no es exigente en cuanto a suelos. 

La uchuva se da silvestre en Boyacá y actuaJ..rnente en Cundinamarca existen algunos cultivos con 
fines comerciales para el abastecimiento de mercados extranjeros, especialmente el europeo. 



3. Información sobre los productores 

Actualmente, en Colombia la uchuva no es un cultivo de minifundio. Aunque crece silvestre en 
regiones como Boyad, el aprovechamiento comercial para el mercado interno y externo lo reatiz.m 
inversioni~tas y agricultores medianos netamente comerciales en explotaciones tecnificadas. 

11 

Sin embargo, la uchuva presenta Wl gran potencial para el minifundio y pequeños productores de 
ladera en general por las siguentes razones: (i) resulta ser una buena cobertura como protección en 
sudos ~rosionables, (ü) es muy rústica ya que presenta una propagación rápida, no requiere sudos 
fértiles, y es resistente a plagas y enfermedades y (üi) sus mercados, especialmente los externos, son 
muy rentables y muestran una alta tasa de crecimiento. 

4. Nivel estimado de producción disponible para la comercialización 

La producción en Colombia de uchuva se calcula en cerca a 2.000 toneladas anuales, estimándose 
que la nútad se destin.l a exportación y el resto para consumo en fresco y para elaborar mermelada 
(La Constancia de Bucaramanga) y helados. En Colombia todavía no existe el hábito masivo de 
consumir la uchuva en fresco como fruta de mesa. 

En la subcuenca ya no se da la uchuva o uviIla, aunque todavía se da silvestre en a1gW1as zonas del 
Cauca y Nariño. Sin embargo, ya se han iniciado ensayos a pequeña escala en la Zona Alta y en la 
Evaluación Participativa con Agricultores fue Wla opción bien aceptada en las Zonas Media Alta y 
Alta. 

Se estima que con Wl programa integrado de fomento de este cultivo, los productores de la subcuenca 
pueden Uegar rápidamente a las 100 toneladas al año. 

5. Variedades disponibles y sus diferencias 

En la región' de Boyacá se cultivan tres eco tipos que han tomado su nombre del país de procedencia 
(Colombia, Keni.a, Sudáfrica), estando la diferencia en el tamaño y color del fruto, al igual que por la 
forma del cáliz y el porte de la planta. Los frutos maduros de los ecotipos de Sudáfrica y Kenia 
pesan de 6-10 gramos, mientras que los de origen colombiano pesan de 4-5 gramos. La uchuva 
colombiana también tiene una mejor coloración y Wl mayor contenido de azúcares, cualidad que la 
hace apetecible en el mercado. 

6. Caracteristicas especiales del producto 

Se puede decir que las principales cualidades de la uchuva son su forma, tamaño pequeño y sabor 
dulce; es decir las caracteristicas que la hacen apetecida en el mercado en fresco europeo. Sin 
embargo, no terminan alú las vent.yas de este producto: (i) es una excelente fuente de vítaminas A, C, 
y complejo B y tiene altos contenidos de tosforo y proteína, (ü) sus altos contenidos de pectinaza y 
fructosa ha~en que su procesamiento sea de bajo costo para mermeladas, y (üi) posee las siguientes 
propiedades medicinales, entre otras: 



purifica la sangre y elimina 1.1 albúmina de los riñones, 
tiene propiedades hipoglucémicas (baja el nivel de azúcar a los diabéticos) 
ataca tricocéfalos, parásitos intestinales y amebas 

7. FOlmas de uso y consumo 

Generalmente, el producto es utilizado en fOlma tl-esca pru·a eru;aJadas, salsas, coberturas de tortas y 
procesada en compotas, mermel.'ld.1s, jugos, helados y frutos enteros en jarabe. También puede 
usarse para propósitos medicinales, tal como se planteó en el punto anterior. 

8. Desclipción de los sistemas de comercialización 
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Como ya se mencionó, la producción de la uchuva se está efectuando en Colombia mayormente por 
agroempresarios en tincas tecnificadas. Los frutos recolectados se selecci.onan en tres categorias de 
acuerdo a su tamaño, madurez y sanidad : Grado 1 o Extra (destinada para la exportación), Grado 2 
(mercado nacional) y Grado 3 (procesamiento l· Para el mercado extemo la uchova va con su cáliz, 
que además de propocionarle conservación, le da exclLlsi\~dad . Para el mercado intemo se ofrece con 
cáliz y sin él; en este último caso se empaca la uchuva en bolsa plástica, bandeja de icopor y canastilla 
plástica. Las agroempresatios dedicadas al comercio y exportación de uchuva tienen waestructura 
de tilO. 
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9. Tipo de producto y comercialización propuesta 

El úpo de producto propuesto para la subcuenca sería preferiblemente de tres clases: primera opción, 
frula entera para consumo en fresco ; segunda opción, uchuvas enteras en a\núbar y tercera opción, 
mennelada de uchuva. La pulpa congelada de uchuva seria una opcional secundaria. 

Se trabaja en la Zona Alta y/o Media Alta con los productores preferiblemente organizados en una o 
más agroempresas. Se encarga del acopio a un miembro con experiencia en acopio e intennediación. 
La uc;huva se selec;c;iona y se empac;a en finc;a y se traslada a la planta proc;esadora con infraestruaura 
de mo y ubicada lo más cerca posible a La zona de producción. Luego del proceso, se empaca y se 
despac;ha al aeropuerto de Cali en un velúculo refrigerado si es el caso. 

10. PriOlidades de investigación 

Por s.:r .:ste un cultivo rustico y de consumo pref.:ribkmente en fresco, se considera que no existen 
fuertes limitantes para el desarroUo del negocio. Como es un producto comercial nuevo en la 
subcuenca, habría que investigar en el área de producción y productividad. Las principales 
enfermedades de La uchuva son la Mancha gris (hongo), marchitez de ramas, nernátodos, y los virus 
Patato Leaf RoU y Patato Y, y Andena Patato Molle. 

Por otro lado había que tener muy en claro el comportamiento poscosecha de la uchuva, 
especiamente respecto a la evolución de la madurez bajo climas ambiente y rerngerados. 
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D. GUANABANA (SOURSOP) Annolla muricata L. 

1. Nombre 

La guanábana pertenece a la familia Annonaceae y su orig<ón es América tropical, posiblemente 
Colombia o Brasil. Se conoce por los nombres de guaniíbana en Colombia y Ametica Central; otros 
nombres son caluche (Venezuela), jaca de pará, graviola, condessa, coracao de vainha (Brasil) y 
zapote agrio en México. 

2. Ubicación de productores o distribuidores plincipales 

La guanábana es cultivada en muchas áreas de la zona tropical, incluyendo desde el sudeste de China 
hasta Australia y en el este y oeste del Arrica En América se da desde el sur de Florida en Estados 
Unidos y las Antillas hasta el sur de Brasil. 

Se estima que en Colombia el consumo intemo anual alcanza las 13.000 toneladas, de las cuales cerca 
al 85% se destina al mercado i.ndustrial, principalmente jugos y pulpas congeL1das, y el resto se 
consume en fresco (2.200 toncJadas). Esta demanda se satisface a través de la producción nacional 
de 8.000 tonel.adas y de las impoltaciones desde VeneZllela. El. 65% ele 1.1 gtl.1uábana nacion.11 
proviene de cultivos no tecnificados de pequeños productores y el resto de cultivos tecnificados, que 



fueron establecidos a partir de 1983 en los deptos. de Tolima, C undinamarca y VaUe del Cauca. 
Estos departamentos, juntos con Santander, son los principales produclon:s de guanábana en 
Colombia. 

La guanábana se desarroUa bien desde el nivel del mar hasta los 1. 300 rnsrun y precipitación entre 

IS 

1. 000 Y 3.000 rrun. Aunque se considera un cultivo de clima cálido, en Colombia también se cultiva 
en laderas en la zona cafetera. 

3. Infonnarión sobre los productores 

Como se mencionó, existen dos tipos de productores: el pequeño productor no tecnificado con 
algunos árboles de bajo n:ndimiento, y el productor más tecnificado que generalmente tiene un ruveJ 
de capacitación a ruvel técruco. 

Este segunda tipología de productor ha desarrollado su propia tecnología de acuerdo al medio, es 
propietario de su predio y tiene cierta capacidad financiera. Además, generalmente este productor 
tecnificado realiz;¡ funciones de poscosecha y mercadeo, comerciaJizando tanto en cadenas de 
autoservicios como en la agroindustria. El alto precio del fruto justifica todo estos esfuerzos. 

En la subcuenca se encuentra el productor no tecnificado, pero la idea es promover el establecimiento 
de cultivos tecnificados en la Zona Baja y Media Baja. En la Evaluación Participativa en la Zona 
Media Alta, la guanábana fue la segunda opción más preferida. 

4. Nivel estimado de producción disponible para la comercialización 

La producción de guanábana en la subcuenca se puede considerar como insignificante, a lo sumo 
unas pocas toneladas al año. Cualquier proyecto agroempresarial temIDa que comenzar con el 
establecimento de cultivos tecnificados, preferiblemente con variedades precoces o arbolitos de vivero 
con el fin de obtener las primeras cosechas a los dos años. 

5. Variedades disponibles y sus dlferencJas 

Debido a la dicogamia que favorece la polinización a1ógama, existe mucha diversidad genética de la 
especie. Esta diversidad se manifiesta en plantas cuyos frutos tienen pulpa dulce, algo agriculce y 
agridulce; fiutos con formas redondas, cordiformes y oblongos; frutos con pulpas suave a consistente, 
etc. Sin embargo para la guanábana no se han definido variedades, y Jos únicos criterios de 
clasificación corres ponen a su origen, tamaño y dulzura, sin que esto constituya factor de bonificación 
o castigo en el precio. 

6. Características especiales del producto 

La caracteristica sobresaliente de la guanábana es su sabor agridulce y aroma que la hace apetecida 
para consumo en fresco e industrial. 

Además, se le atribuyen propiedades medicinales e insecticidas. Al fruto verde se le atribuyen 
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propiedades para combatir la dispepsia atónica, dialTea y disentería crónica, así como ser asuingente. 
A la semilla se le alribuye ser hemética y antiespasmódica. La infusión de hojas es utilizada como 
antiespasmódico, asbingente y combate la indigestión gást1ica. 

7. Fonnas de uso y consumo 

En Colombi.,l la guanábana se consume como fml,¡ fresca, pero mayOlmenle se utiliza para preparar 
jugos en el hogar y en forma industrializada para pulpas concentradas, jugos, néctares y helados. Se 
estima que el 80% de la producción se canaliza hacia el mercado indusuial; la pulpa congelada de 
mayor venta en Colombia es la de guanábana. 

En la medicina nativa se utiliza la cOlte7-'l, raíz y hojas para producir té para diabetes, como sedativo y 
antiespasmódico. Las hojas y los fmtos verdes son referidos como antidiarreicos y como productos 
astringentes, entre otros. 

8. Dest:ripción de los sistemas de comercialización 

Como se explicó 3nteriOlmente, existen dos lipos ele productores, uno poco comercial y no 
tecnificado y el otro netamente OIientado al mercado y tecnificado. El primero sigue comercializando 
sus productos a través de intClmediarios acopiadores, mientras que el segundo tiene un contacto más 
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directo con los mercados de supetmercados, la industria product01'a de jugos y pulpas y los mayoristas 
en CA V ASA Y mercados. Los precios para este producto muestran una tasa de crecimiento anual 
por encima de la inflación, lo que refleja una dernand,l que supera la oferta. 

9, Tipo de producto y comercialización pl'opuesta 

Se proponen tres alternativas de produclo, a saber: la primera opción seria la pulpa congelada; la 
segunda opción de jugo o néctar; y la tercera seria la mermelada. 

Se trabaja en la Zona Media Baja o Baja con los productores preferiblemente organizados en una o 
más agroempresas. Se encarga del acopio a un miembro con experiencia en acopio e intermediación. 
La guanábana se selecciona y se empaca en finca y se traslada a la planta procesadora con 
infraestructura de frio y ubicada lo más cerca posible a la zona de producción. Luego del proceso, se 
empaca y se despacha al aeropuerto de Cali en un vehículo refrigerado ~i es el caso. 

10. Prioridades de investigación 

Se considera que las prioridades de investigación para la guanabána están más por el lado de la 
producción que del procesamiento. Se debe estudiar aspectos como (i) precocidad para reducir el 
tiempo entre siembra y primera cosecha, (ü) dominar el manejo de la polinización manual clave para 
obtrner rrndimirntos aceptables, y (üi) control de antracnosis y otras plagas y elÚermedades mediante 
insumos biológicos. 



E. FRESA CRIOLLA (Fragaria) 

1. Nombre 

La fresa criolla es una variedad de fresa que es más pequeña y de mejor sabor que las otras 
variedades llanh1d.ls comunmente como "fresones". No conocemos su nombre científico. 

2. Ubicación de productores o distribuidores principales 
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La fresa criolla es una variedad que ha ido desapareciendo del VaUe del Cauca y no se conocen 01ras 
regiones donde se produzca. En la actualidad, es Wla variedad que se esta traLlndo ele rescatar 
mediante los esfuerzos conjuntos de agricultores empresariales y la agroindustria alimenticia. 
Actualmente no se produce en 1,1 sub cuenca, aunque sí se produce algo de fresón. Ll fresa cliolla 
crece bien entre los 1.400-2.200 msnm y require entre 1.500-2.800 nun de agua anuales. 

Conviene infonnar que Colombia (principalmente la Sabana de Bogotá) es un gran productor y 
exportador de contraestación de fi'esones hacia los Estados Unidos, siendo junto con el banano y la 
uchuva las principales frutas de exportación del país. 
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3. Información sobre los productores 

Los productores son agricultores tecnificados y orientados al mercado que tiene fuertes nexos con la 
industria procesadora de alimentos en Cali. 

4. Nivel estimado de producción disponible para la comercialización 

Se desconoce el nivel de producción pero se cree que no supera las 50 toneladas anuales. Esta 
producción se localiza en el Valle del Cauca y va diligida para la producción de mennelada. 

5. Variedades disponibles y sus diferencias 

Se desconocen las variedades existentes de esta fresa criolla. Sobre el fresón sí se conocen muchas 
variedades, entre ellas la Antioquia 1, la Cundirulmarca 5 y la Florida 90, especiales para 1s1 Sabana de 
Bogotá, en donde se produce el fresón para el mercado de expOliación y local. 

6. CamcterÍ8ticas especiales del producto 

La tiesa criolla se distingue por su tamaño reducido y por su fuerte sabor, ideales para un produclo 
como mermelada. 



7. Formas de uso y conswno 

La fresa criolla se usa exclusivamente para procesanúento en mermelada. Tiene usos potenciales 
como fruta de mesa y para dar sabor a productos lácteos como yogurt. 

8. Descripción de los sistemas de comercialización 
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El único sistema de comercialización conocido para la fresa criolla es la producción bajo contrato con 
la industria procesadora de frutas . Generalmente se presenta una integración vertical similar a la que 
existe para la guanábana, en la clLl! el mismo productor es el comercializador que abastece 
regularmente a la industria. 

9. Tipo de producto y comercialización propuesta 

Se proponen tres alternativas de producto, a saber: la primera opción sería la fruta entera congelada 
para uso en mermeladas; la segunda opción sería la pulpa congelada; y la tercera sería la mermelada 
de fresa ya lista. 

Se trabaja en la Zona Media Alta y Alta con los productores preferiblemente organizados en una o 
más agroempresas. Se encarga del acopio a un núembro con experiencia en acopio e intermediación. 
La fresa se selecciona y se empaca en finca y luego se traslada a la planta procesadora con 
infraestructura de frío y ubicada lo más cerca po~ible a la zona de producción. Luego del proceso, se 
empaca y se despacha al aeropuerto de Cali en un velúculo refrigerado si es el caso. 

10. Prioridades de investigación 

La fresa criolla es una variedad bastante rústica, por lo que no se esperan mayores problemas en su 
producción, aunque no se puede des.:anar al nemátodo, la babosa, etc. Esta fruta requiere de una 
producción tecnificada y con abundante agua, preferiblemente riego. Una prioridad sena lograr una 
rápida multiplicación de las plantas ya que actua1mente no existe en la suhcuenca y d cultivo en 
general no es muy comím en Colombia. 
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F. BREVA O HIGO (FIG) Ficus cllricll 

1. Nombre 

El brevo o higo es una fruta mediterránea que se cultiva en Colombia especialmente en climas fríos. 

2. Ubicación de productores o distribuidores plincipales 

En Colombia la principal producción de breva se da en Boyacá, una región de clima frio, de altiplano, 
por encima de los 2.000 msI1Il1, en donde este ti'uto es cultivado por minifundistas. Existen otras 
regiones productoras como Antioquia y en climas cálidos como el Valle del Cauea con otro perfil de 
productores, tecnificados y totalmente orientados al mercado. La producción de breva en climas 
cálidos presenta mayores rendimientos que en climas fiios. En climas fIios, la breva es más verde y 
más grande. Colombia exporta breva desde haee ya más de 10 años. La subcuenca no produce 
breva,; en la actualidad. 

3. Información sobre los producto/'es 

El rninifundista de Boyad es un campesino que no añade valor agregado a su producto y que vende a 
intennediarios provenientes de Bogotá, Sanlander y Medellín. Los productores tecnificados en otras 



regiones generalmente están fuettemente conectados con 1.1 empresas pl'ocesac1oras de frutas. 

4. Nivel estimado de producción disponible para la comercialización 

No se tiene un dato preciso de la producción de breva en Colombia, aunque se estima que está por 
encima de las 2.000 toneladas al año, de las cuales una cuarta parte se eXpolta, otra cuarta parte se 
adquiere para consumo en el hogar y la otra mitad se procesa en verde para elaborar conselvas en 
almibaro 

5. Variedades disponibles y sus diferencias 

En Colombia existen pocas valiec1acles, entre ellas las principales son: la tradicional y la Magnolia 
Roja . Como se dijo anterionnente, la breva inicialmente se cultivaba en clima frio y ahora se está 
teniendo mucho éxito sembrando de manera tecnificada vaIiedades para climas cálidos que exhiben 
mayores rendimientos. 

6. Caractetisticas especiales del producto 

En Colombia, la breva se consume en almibar o dulce, como hábito heredado de la colonización 
española. Se pretleren las brevas grandes y de color verede intenso. No se conocen otras 
propiedades del higo. 
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7. Fonnas de uso y consumo 

Como ya se ha explicado, el mercado mas grande en Colombia para la breva es el industrial para la 
elaboración de llrevas en almíbar y mmllién se compra en fresco para preparar dulces. El conswno 
de breva esta fue11emente correlacionado con las festividades, especialmente Navidad, cuando se 
prepara un dulce de breva, sola o acompañada con manjarblanco, (un dulce preparado en base a 
leche y azúcar). En las festividades, la demanda se agiganta y su precio de venta se multiplica. 

8. Descripción de los sistemas de comercÍaüzación 
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Se presentan dos tipos de comercialización: una tradicional, ligada al pequeño productor ya la figura 
del intermediario acopiador que se da en Boyacá. En este caso, el intemtediario acopia en la región 
minifundista para el mercado en fresco (galerías, autoservicios) o para la industria alimenticia. ÚI 

otra es una agricultura comercial tecnificada en donde se presenm una integración vertical entre 
productores, procesadores y exportadores. 

9. Tipo de producto y comercÍaüzaCÍón propuesta 

Se proponen dos alternativas de producto, a saller: la primera opción sería la breva en almíbar y la 
segunda sería la breva en fresco. 

Se trabaja en la Zona Media Baja o Baja con los productores preferíblemente organizados en una o 
más agroempresas. Se encarga del acopio a un miembro con experiencia en acopio e intermediación. 
ÚI breva se selecciona y se empaca en finca y se traslada a la planta procesadora con infraestructura 
de frio y ubicada lo más cerca posible a la zona de producción. Luego del proceso, se empaca y se 
despacha al aeropuerto de Cali en un vehículo refrigerado si es el caso. 



G. ANTURIOS (Anthurium aJldrae(lltum L.) Y OTROS 

1. Nombre 

Esta es una flor muy delicada que se puede producir en laderas bajo la sombre del bosque. Se trata 
de comercializar el anturio y otras flores, incluyendo lwtivas, producidas por el minifundio 
posicionándolas de una manera especial y atractiva en el mercado. 

2. Ubicación de productores o distribuidores plincipales 
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El anturio en Colombia se cultiva comercialmente tanto paTa exportación como para el mercado local, 
en diferentes regiones de Colombia, especialmente en la Sabana de Bogotá, Antioquia y Zona 
Cafetera. 

3. Información sobre los productores 

En Colombia, los productores de antuDos están netamente orientados al mercado, tecnificados y con 
buena capacidad económica. El minifundio no está produciendo anturio en la actualidad. 
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En la subcuenca existe una organinlción de mujeres c:unpesinas que está produciendo anturios a muy 
pequeña escala y están recibiendo apoyo a través de la Asociación de Beneficiarios en CIP ASLA. 
Actualmente venden localmente . 

. t ~ivel estimado de producción dispOlúble para la comercialización 

La producción de anturios en la subcuenca es mínima, pero ofrece un buen potencial debido al interés 
existente y a la posibilidad de cultivar estas flores usando el sombrio natural de bosques. También 
existe el potencial de cultivar otras flores más exóticas y desconocidas en el medio internacional. 
Precisamente se requiere de un contacto comercial con el fin de impulsar esta actividad de tloricultura 
mediante un proyecto integrado. 

5. Valiedades disponibles y sus düerenCÍas 

Se desconocen las variedades que están siendo cultivadas en la subcuenca. Existe el potencial de 
producir otro tipo de flores nativas y más exóticas. 

6. Caracteristicas especiales del producto 

Las principales cualidades del antulÍo son su belleza, variedad de colores y su larga vida poscosecha, 
que la hacen muy apetecida para arreglos florales. 

7. Fonnas de uso y consumo 

El anturio se usa mayormente para arreglos florales con follajes, sólo o con otro tipo de flores. 

8. Descripción de los sistemas de comercialización 

Tanto para el mercado local como para exportación existe un fuerte vínculo entre el productor y el 
comprador. Generalmente el productor es el mismo comercializador quien efectúa contactos y 
coordina la distribución de la flor. Esta se vende por docenas. 

9. Tipo de producto y comerciaIización propuesta 

Existen tres tipos de productos: la primera opción son anturios recién cortados; la segunda opción son 
follajes para arreglos florales ; y la tercera opción son otro tipo de flores exóticas y desconocidas en el 
medio internacional. 

Se trabaja en las zonas pertinentes de la subcuenca con los (las) productores(as) preü:riblemente 
organizados en una o más agroempresas. Se encarga del acopio a un miembro con experiencia en 
acopio e intermediación. La flor se selecciona y se pre-empaca en finca y se traslada a la planta 
procesadora ubicada lo más cerca posible a la zona de producción. Luego del proceso, se empaca y 
se despacha al aeropuerto de Cali. 
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10. Prioridades de investigación 

Se cree que las p110ridades de estudio para el alltuJ10 están en la aplicación de W1 método que pemuta 
la rápida multiplicación de la planta, ya que actualmente el material de siembra es escaso y costoso. 
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1. Nombre 

La habichuela es un producto casi d~ prim~ra n~cesidad en toda Colombia y se produce en toda la 
región andina. Los productos orgánicos aún son muy escasos y no existe comercio consolidado de lo 
orgánico. 

2. Ubicación de productores o distlibuidores plincipaJes 

La habichuela en Colombia se produce por pequeños productores de toda la región andina, 
especialmente Boyacá, Huila, Cundinamarca. Cauca, Tolima, Valle del Cauca, Antioquia y Risaralda. 
La habichuela orgánica no se produce aún en el país. 

En la subcuenca del Río Cauyal han habido intentos apoyados por Cll'ASLA, especialmente en la 
Zona Media Baja, para producir habichuela orgánica pero sin éxito. 

3. Información sobre los productores 

EllÍpico productor de habichuela es un campesino que tiene menos de 5 hectáreas en ladera, 



propietario de sus predios, radicado en su explo(,1ción y que dedican menos de media hectárea al 
cultivo de la habichuela. Son agricultores con vocación hortícula, con experiencia en cultivos tales 
como el frijo~ pimentón y tomate. La mano de obra familiar es importante en este cultivo. 

4. ~i\'el estimado de producción disponible paJ"ll la comercialización 
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Como se dijo, aunque la habichuela común es un cultivo muy generalizado, aún no existe la versión 
orgánica. En la subcuenca ha sido poco factible producir una habichuela orgánica sin usar químicos 
para protegerla de plagas y eruerrnedades. 

Sin embargo, los campesinos de la subcuenca tienen una vocación orgánica ya que u~an la "gallinaza" 
como abono y en la Evaluación Partícipativa, la habichuela orgánica fue una de las opciones más 
preferidas en las Zonas Baja y Medí;¡ Alta. En la Zona Medí;¡ Baja fue rechazada debido a la 
experiencia negativa ya mencionada. Varias organizaciones afiliadas a CIP ASLA y empresas 
privad.ls localiz.ld.1s en Pa1rnira tiene un buen conocimiento técnico del terna org:ínico y pueden 
participar en un proyecto integrado para lograr la producción orgánica de este cultivo de ciclo corto. 

5. Variedades disponibles y sus düerencias 

La variedad más común en Colombí;¡ es la llamada Lago Azu~ cuyo ciclo de dos meses es más corto 
que el de otras variedades. 

6. Caracteristicas especiales del producto 

La habichuela es un producto que se usa en la cocina como fuente de fibra y proteína. Es importante 
que las vainas estén tie111l1S y sin afrijolarniento. 

7. Formas de uso y conswno 

La habichuela se compra en fresco para ser consunida en el hogar en ensaladas, sopas o como parte 
de platos principales. También existe un segmento industrial de habichuela enlatada. 

8. Descripción de los sistemas de comercialización 

Como es nonnal en Colombia para lDl cultivo de minifundio, la figura del intetmediario acopj;¡dor y 
transportista es muy importante. El productor no genera valor agregado. El acopiador a su vez vende 
a mayoristas en las ciudades y a centros de compra de los autoservicios. La oferta de habichuela, al 
igual que su precio, es inestable y responde a los ciclos de lluvias y al comportamiento del mercado. 

Las horta1izas orgánicas todavía no tienen un espacio ganado en el mercado urbano. Algunas cadenas 
de autoservicios como CaruJla mencionan en su publicidad interna que sus productos son orgánicos. 
Todavía está por definir cómo serán los expendios para lo orgánico en Colombia, si mediante canales 
especializados o aprovechando los mismos expendios como mercados y autoservicios. En un estudio 
rápido que efectuó C.F. Ostertag a comienzos de 1995, la mayoría de los jefes de compra de las 
cadenas de autoservicios de Cali expresaron su disposición de abrir espacios para las horta1izas 
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orgarucas. Había división de opiniones frente a la pregunta de si las hortalizas orgánicas debían tener 
o no un precio mayor que las hortalizas corrientes. 

9. Tipo de producto y comercialización propuesta 

El tipo de producto propuesto es habichuela orgánica u otra hortaliza de interés para el comprador, 
como repollo, pepino, etc. 

Se trabaja en las zonas pertinentes de la subcuenca con los productores preferiblemente organizados 
en una o más agroempresas. Se encarga del acopio a un miembro con experiencia en acopio e 
intermediación. La hortaliza se selecciona y se pre-empaca en fmca y se traslada a la planta 
procesadora con infraestructura de tilo ubícada lo más cerca posible a la zona de producción. Luego 
del proceso, se empaca y se despacha en un vehículo refrigerado al aeropuerto de CaIi. 

10. Prioridades de investigación 

Por el tipo de producto, hortaliza orgánica, se piensa que las prioridades de investigación están en el 
área de producción con insumos biológicos y orgánicos para abonar y controlar plagas y 
enfermedades. Como se mencionó, hubo una experiencia fallida en este sentido en la Zona Media 
Baja de la subcuenca. Sin embargo, se considera que a través de un proyecto integrado 
interinstitucional que incluya una metodología lógica y controles en su ejecución, es posible obtener 
buenos resultados en un tiempo relativamente corto. 



NORTE DEL CA UCA 

1. ALMIDON AGRIO (de Manillat esculenJa K.) 

1. Nombre 

El almidón agrio se obtiene a partir del almidón de yuca felmenlado y secado al sol ellla zonas 
rurales del Cauca y Caldas. La materia plÍ.lll<l es la. yuca, Manihol esculenta Crantz. una raíz 
originaria de Amé:rica Latina. 

La yuca cultivada en el Cauca es insuficiente paJa atender la demanda de las agroempresas 
procesadoras d~ yuca pMa la producción de almidón, llamadas "raUanderías". Estas rallanderías se 
ven obligadas a .1dquirir yuca del Cauea y tambien del Ecuador y otras regiones como Urabá y 
Antioquia . 

2, Ubicación de productores o dlsh1buiclores p,'incipales 
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Aquí haremos referencia a los procesadores de yuca o "raUanderos", y no a los productores de yuca. 
Las rafunderías est~n localizadas en zonas de laderas entre 1. 200 Y l. 500 msnm y cerca a fuentes de 
agua como riachuelos, ya que la [lroducción de almidón es alta en consumo de ;¡gua. Las rallanderías 



más grandes están localizadas en zonas aledañas a la CaITelera Paname1icana, principal vía de 
comunicación del país. Existen en d Cauca 210 raJJanderias, ubicadas en 85 veredas de 12 
municipios. 

3. Información sobre los productores 

El nivel socioeconómico del raUandero es muy variado y sus orgaruzaciones e1npresariales reflejan 
esto. desde empresas familiares manejad.1s por indígenas h.1Sta empresas má~ grandes con enfoque 
empresarial y manejadas por profesionales. 
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Se han determinado cinco nivdes tecnológicos dd proceso en las rallanderias, desde el más sencillo 
consistente exclusivamente de procesamiento manual hasta el rnlÍs tecnificado, incorporando 
mecanización, aprovechamiento de la gravedad y canales de sedimc::nt3ción. Existe una fuerte ... 
cOITelación entre este nivel tecnológico y la proximidad a la Vía Panamericana. AclUalmente hay 38 
rallanderos asociados, de los cuales 35 pertenecen a una cooperativa, COAPRACAUCA. La 
mayoria de los rallanderos no han recibido una capacitación admitústrativa para el manejo de estas 
agroempresas rurales. 

4. Nivel estimado de producción disponible para la comercialización 

La producción anual de almidón agrio en el Cauca es de cerca a 11.000 toneladas, volumen 
consumido integralmente por el mercado nacional. El uso actual de la capacidad instalada es del 
360/0, razón por la cual Selia factible un incre1nento en la producción, suponiendo una suficiente 
disponibilidad de mate1ia prin1a. Se estima que aclUalrnente en Colombia la de1nanda para el almidón 
agrio supera la ofelta. 

5. Variedades disponibles y sus düerencias 

Las variedades de yuca utilizadas son dulces, y las más adecuadas para la producción de almidón 
agrio están cultivadas en zonas altas (1.200-1.500 msnm). Estas variedades se llaman "Algodonas" y 
son de ciclo largo, hasta 18 meses. Los procesadores mezclan estas variedades de óptima calidad 
para panificación con variedades de otras zonas que presentan menor calidad. 

6. Características especiaJes del producto 

El almidón agrio es el único almidón conocido en d mundo que presenta un poder de panificación 
narural. Los panes producidos en base de este producto, corno pandebono, pandeyuca, ele., están 
producidos a pru1ir de almidón de yuca, sin incluir ni trigo ni gluten. En consecuencia, este almidón 
presenta un interés para el desarrollo de produclos panificables sin glulen para el mercado de personas 
alérgicas a este producto, cuantificado en 35.000 personas en Francia y con una mayor proporción de 
alérgicos en países anglosajones, tales como Canadá. 
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7. Fonnas de uso y consumo 

El almidón agrio se destina exclusivamente para el desarrollo de productos de paniticación como 
pan debo no, pandeyuca, buñuelos, etc. y pasabocas como rosquillas, besitos y chicharrones (krupuk). 
El almidón agrio generalmente se mezcla con otros productos como queso, huevo, y otros 
ingredientes comunes en panificación. Los clientes van desde panaderos artesanales hasta la industria 
paniticadora y de pasa bocas. 

8. Descripción de los sistemas de comercialización 

La mayoria de los rallanderos venden la producción de almidón agrio en Santander de Quilichao, 
población del norte del Cauca, a intermecfuuios quienes comercializan el producto a nivel nacional. 
Otros rallanderos (20) venden directamente a queseros, o sea intermediarios que venden varios 
insumas para la elaboración del pandebono. Quince rallanderos venden a panaderias y 8 a la 
industria de pasabocas. Un total de 20 rallanderos venden 300 toneladas mensuales directamente a 
COAPRACAUCA, que comercializa directamente con panade!ías. 

9. Tipo de producto y comercialización propuesta 

El almidón agrio podría servir para el desarrollo de productos como ingrediente "natural" en 
panificación clásica como mejorador de la maleabilidad de las masa. También sirve como base para 
el desarrollo de productos sin gluten y aproteícos, como mezclas fu,1as para hornear, para el me!'Carlo 
de personas alérgicas al gluten (Celiac disease) el cual se atiende a través de la correspondencia. Para 
este propósito, actualmente se usan ingredientes de alto costo, como harina de trigo deglutinizada, 
harina de maíz deproleinízada, o aditivos como gomas xantham y otros de costo elevado también, 

La ba~e del negocio puede ser a través de la cooperativa, o a través de rallanderos o intermediarios 
grandes con capacidad financiera que puedan responder a las exigencias de un comercio 
internacional. Si se busca un producto de alta calidad, existe una rallanderia en la zona e~1ablecida en 
el marco de un convenio entre UNIV AU.E, ClA T y CIRAD-SAR (La Agustina), la cual tiene la 
capacidad de responder a este tipo de comercialización. Si el eníoque es social, se debe trabajar a 
través de la cooperativa. El despacho sena por barco desde Buenaventura o Cartagena en empaques 
adec uados para resistir el transporte mari timo. 

10. Prioridades de investigación 

Las prioridades dependen del enfoque deseado, si se quiere calidad óptima o un desarrono sostenible. 
Para ambos casos, es necesario trabajar sobre el aspecto varietal para difundir en la zona y a los 
socios, variedades adecuadas para la produccion de almidón agrio (Algodonas). El ClA T tiene la 
capacidad de desarrollar un programa enfocado en el uso industrial de la yuca en esta zona También 
.:s necesario continuar con la investigación sobr.: el desarrollo del poder de panificación a lo largo del 
proceso (estudios de la fermentación, secado y tecnología de procesamiento). Adicionalmente, se 
requiere efectuar investigaciones para el desarrollo de productos que respondan a los requerinúentos 
del mercado canadiense. 



Si el enfoque es más social, tambien hay que trab'liar en la organización de los campesinos y en el 
fortalecinúento de la cooperativa existente que agrupa al 10% de los raUanderos. 
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J. ALMIDON DE ACHIRA (de GWlIla edulis K) 

Nota: Este producto se incluye en esta sección del norle del Cauca porque existe un interés de 
parias instituciones en promover su producción en esta zona, aprovechando SIL buen 
potencial de /l/ ercado y la infraestructura de procesamiento existente en las rallanderias de 
yuca. Sin embargo, la producción aclual de almidón de achira eslá ubicada en olros 
departamentos como Cundinamarca, Nariño y Huila. 

1. Nombre 

La achira (Queensland ArroWToot) es una rizoma oliginaria de América Latina que se cultiva en 
EClwdor y Colombia para la producción de almidón. La achira fue llevada al Asia y se cul!iva para L1 
preparación de pastas alimenticias de consumo diario en el Sudeste Asiático. 

2 Ubicación de productores o distribuidores principales 

Los pl1nciprues departamentos productores de aclúra en Colombia son Cundi.namarca (800 has.), 
Nariño (200 has.) y Huila (200 has.), regiones en donde se cultivan entre 1.700-2.200 msrun. 
Cundinamarca exporta hacia otras regiones de Colombia. 
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3. Infonnación sobre los productores 

Es importante destacar en este caso que los mismos productores son los proc,;esadores de la achira. 
El tamaño de las fincas está entre la~ 2 y 12 ha~ ., con un promedio de 4 has. La superficie cultivada 
es del 30 al 50% de total de la finca. El nivel tecnológico del procesamiento es muy bajo; pocas 
tmcas tienen su rallo propio y es común !JI tigura del "rallador ambu!JIntc" quien se tras!JIda en mu!JI 
de finca en finca efectuando labores de rallo. La cosecha es muy estacional; en Cundinarnal"ca desde 
Diciembre hasta Marzo y durante esa epoca se reqlÚere abundante mano de obra. El rendimiento 
nanu'a1 (sin fertilización) es de 9 tonlha. 

4. Nivel estimado de producción disponible para la comercialización 

La producción anual se estima en 2.000 toneladas. El ciclo de la achira es de 8-12 meses y se 
siembra usualmente en época lluvlosa. La achira se debe cosechar a los 8 meses, época en la cual 
exhibe el mayor contenido de materia seca, con un rendimiento del 20-25% en el proceso el cual 
baja a 12-15% a los 10-12 meses. Se estima que la industria puede absorber cuatro veces más el 
volumen actual. de 150 tonelJldas al año. El procesamiento tan arduo y lento se constituye en un 
fuerte cuello de botella para el incremento del volumen de producción de almidón, ya que linúta !JI 
producción de achira en finca. 

5. Variedades disponibles y sus diferencias 

CORPOICA tiene 10 varledades criollas y el CIP e INIAP tienen otras varledades ecuatorianas 
promisorias para Colombia. Hay variedades de achira que se cultivan por !JIs hojas, usadas como 
empaque para el bocadillo de guayaba, y otras se cultivan por sus rizomas. 

6. Caracteristicas especiales del producto 

El almidón de achira tiene un alto contenido de amilosa, que resulta en un alto grado de 
retrogradación luego de !JI cocción. Esto quiere decir que se vuelve duro y firme, o crujiente, y por 
eso se usa en el famoso biscocho de achira. En Asia se usa para pastas muy resistentes a la cocción. 
Por su alta digestibilidad, también sirve para consumo infantil y de ancianos. En las zonas 
productoras de Colombia se usa ocasionalmente para preparar co!JIdas infantiles con pane!JI. 

7_ Fonnas de uso y conswno 

El producto clásico elaborado a partir del almidón de achira es el bi.~cocho de achira, un pa~aboca 
duro que se empaca en bolsa de plástico. Existen tres tipos de consumidores de almidón de achira: (i) 
los mismos productores, ya que una familia consume 120 kg al año, (ü) !JIs tiendas cercanas que 
producen los biscochos o pasabocas de almidón de achira, y (üi) la industria alimenticia. Los 
principales compradores industriales son Ramos (100 toneladas anuales) y CaruDa (45 toneladas al 
año), abastecidas por pocos intermediarios. 
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8. Descripción de los sistemas de comercialización 

La figw-a dominante en la comercialización del almidón de acrura es el intermediario. El agricultor 
vende al intermediario de $1.200-1.800Ikg. (Enero 1996). El intemediario paga más mientras mayor 
sea el volumen. La tienda vende a $2.0001kg a particulares y el intetmediario vende a indusúiaJes a 
$2.500-2.600 kg. Como paramelTo comparativo, el precio de la harina de trigo es de $340/ kg. 

9. Tipo de producto y comercialización propuesta 

Debido a SIL S propiedades funcionales de alta resistencia a la cocción y alta tasa de retrogradación, se 
pu~de pe!nsar en el desarrollo de productos como mejorador de pastas y gaIleteria. Tambi¿n para el 
desarroUo de productos, como mezclas listas para hornear. dirigido al mercado de personas alérgicas 
al gluten. Este! mercado se atiende a través de correspondencia. 

10. Prioridades de investigación 

Existen tres areas de investigación para el almidón de aclUra, a saber: 

(i) Proceso y calidad de almidón: las principales causas de rechazo son el color no blanco y las 
impurezas, 

(ü) Tecnologia de procesamiento: mecanización y desarrollo de una coladora para extraer el 
almidón; ahorro de agua (requiere 5 veces más agua que el almidón de yuca); uso de 
subproductos, y reducción de la mano de obra. 

(iü) Variedades de alto rendimiento: desarrollar variedades con bajo contenido de fenoles, lo cual 
oscurece el almidón; lanzar variedades con alto contenido de materia seca 
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SANTANDER Y CUNDINAMARCA 

K BOCADILLO DE GUA YABA ( de PSidÚlltl guajava L.) 

1. Nombre: Bocadillo de guayaba 

2. Desnipción del producto 

El bocadillo es Ulhl pasta sólida obtenida mediante la cocción de pulpa madura de guayaba y al Clkl1 se 
le adicionan agentes edulcorantes como azúcar o panela. También puede combinarse con arequipe 
que consiste en una mezcla de leche concentrada con azúcar o panda. 

2.1 Físico-Químico 

El bocadillo es un producto sólido, de color rojo, vino tino o habano, dependiendo de la variedad de 
guayaba que se utilice en su elaboración. Su sabor es dulce y tiene un aroma característico de la 
guayaba. Su pH es cercano a 5,5 y la densidad es de 1.2 g/cm'. La composición del bocadillo de 
guayaba con panela y con azúcar es la siguiente: 
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Componente' . Con parn-Ia Con azúcar 

Hwnedad, % 20.7 20.1 

Proteina, ~fO 0.9 0.3 

Fibra cruda, % 2. 5 O 

. Azúcares reductores, % 22.9 O 

Sacarosa, % 41.6 79.0 

Sólidos solubles 77.5' Blix 79.0' 81ix 

Minerales en mg1100 g Con panela Con azúcar 

Magnesio 83 O 

Sodio 27 O 

Potasio 135 O 

Calcio 127 25 

Fósforo 29.4 17 

Hierro 1.5 1.2 

Vitaininas .. 
. . 

:: Cdnjianela tón azú<:ar . 

C 174.6 80 

A 217 4{) 

Tiamina 0.06 0.02 

Riboflavina 0.06 0.03 

Niacina 0.7 O 

2.2 Pr(>sentación 

El producto puede presentarse en bloquecitos de diferente tamaño, envueltos en pape~ polipropileno 
y hoja de bijao para consumo personal. Los bocadillos pueden empacarse en cajas de cartulina por 
12, 24 o 36 unidades o en cajas de madera liviana. El embalaje se hace en cajas de cartón. Las 
formas de presentación pueden variarse de acuerdo con los requerimientos del comprador. 
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2.3 Formas de consumo o utilización 

Los bocadillos pueden consumirse directamenle como pasa bocas dulces o emplearse como 
ingrediente en la preparación de diferentes recetas como jugos, tortas. panes y postres, entre muchos 
otras. 

3. Características especiales del producto 

Por su composición bromalológica, el bocadillo de guayaba con panela aporta una gran cantidad de 
nutrientes y tiene un mayor valor biológico y nutricional que el bocadillo de guayaba elaborado con 
azúcar. Por su delicioso sabor y aroma el bocadillo puede ser apelecido por aqueUos consumidores 
que gustan de los productos alimenticios exóticos. Además, por su producción libre de aditivos 
químicos, se le considera un producto natural. 

4. Infonnación sobre los productores 

El bocadillo es producido en pequeñas industrias de carácter familiar o microempresarial, con técnicas 
artesanales. En la elaboración de bocadillo se presenta la participación activa de todos los miembros 
de la familia, quienes derivan la mayor parte de sus ingresos de la producción y venta del bocadillo. 
Es muy frecuente la participación del trabajo femenino, familiar o asalariado, en las labores de corte y 
empaque del producto, las cuales requieren destreza y delicadeza. 

5. Ubicación de productores o distribuidores principales 

La producción de bocadillo se concentra en los departamentos de Santander y Boyad. Para 
establecer los lazos con F oodLinks se cuenta con una organización de productores ubicados en las 
Provincias de V élez y Ricaurte en la región de la Hoya del no Suárez. 

6. Nivel estimado de la producción disponible para la comercialización 

Inicialmente, se puede exportar al mes una cantidad de una tonelada de bocadillo de guayaba. 
Debido a que la cosecha de guayaba es estacional, la producción de bocadillo puede disminuir en los 
meses de abril y jwúo; sin embargo, si se cuenta con pedidos en forma anticipada, la oferta de 
bocadillo se puede garantizar durante todo el año. 

7. Otros aspectos 

Dentro de los programas de investigación y transferencia tecnológica que realiza CORPOICA, a 
través de su Centro de Investigaciones en Poscosecha, CIMP A, se trabaja en el desarroUo de nuevos 
productos a partir de guayaba; por este motivo es interesante establecer contactos con posibles 
compradores en el exterior. 



L. PANELA O PANELA PULVERIZADA (de Sacclzarum officillarum L.) 

1. Nombre: Panda o panda pulvetizada 

2. Descripción del producto 

La panela es un producto obtenido mediante la extracción y posterior concentración del jugo de la 
caña de azUcaro 

2.1 Físico-q uimico 
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La panela es un producto sólido. de color amarillo ocre o man'ón, sabor dulce y aroma agradable . Su 
pH varía entre 5.8 y 6.2. Su densidad es de 1.3 g/cm' en su presentación en hloque y de 0.94 g/cm' 
cuando es pulvetizada. 

La composición de la panela pulverizada se resume en la siguiente tabla: 



Componente Valor 

Hwnedad 2.00 

Proteína 0.74 

Nitrógeno 0.12 

Gt'asa 0.15 

Fibra 0.24 

Azúcares reductores 9. 69 

Sacarosa 85.70 

Cenizas UO 

¡vfinerales en nW 1 00 g. Valor 

Magnesio 44.92 

Sodio 60.07 

Potasio 164.93 

Calcio 204.96 

Manganeso 1.95 

Fósforo 66.42 

Zinc 2.44 

Hierro 4.76 

Poder energético, 
calorías/lOO g 351.00 

2.2 Presentación 

El producto puede presentarse: en bloques o en forma pulverizada, para facilitar su disolución. El 
producto se empaca en bolsas de 25 kg para el manejo mayorista o en bolsas de 500 a 1.000 g para 
venta al consumidor. El embalaje para transporte se hace en cajas de cartón. Las formas de 
presentación pueden variarse de acuerdo a los requerimientos del comprador. 

~l 



2.3 Fonna de consumo o utilización 

La panda se puede emplear como edulcorante de bebidas calientes y/o frías como café, chocolate, 
limonadas, jugos o como materia prima para la elaboración de productos de panadería, coníitelía, 
cosméticos y bebidas refrescantes, entre olros. 

3. CaractelÍsticas especiales del producto 

Por su composición bromalológica, la panela debe considerarse no solo corno un producto 
edulcorantt:, sino también como un producto con valor nutricional y energético por su contenido de 
sacarosa y azúcares reductores como la glucosa y la fructosa , de mejor asimi11ción por el organi~mo 
humano. Además presenta minerales como calcio, potasio, magnesio, cobre, hierro y fósforo y 
vitaminas A, 82, e, D Y E. Otro aspecto notable es que la pane1a puede ofrecerse como un producto 
natural, de carácter orgánico. 

4. Información sobre los productores 

La panela es producida en pequeños trapiches familiares, bajo esquemas de economia campesina, con 
bajas inversiones de capital y una alta participación de la mano de obra en la estructura de costos de 
producción. Generalmente los mismos productores de caña se encargan de su beneficio para la 
elaboración de panela o mieles, presentándose una integración vertical en la agroindustria. En las 
labores productivas del cultivo de la caña y la fabricación de panela se integran los diferentes 
miembros de la familia y es frecuente la vinculación de mujeres en actividades relacionadas con el 
empaque y la utilización de los subproductos en programas de alimentación animal. 

5. Ubicación de los productores o intermediarios principales 

La producción panelera se encuentra (fu,-persa en muchas regiones de Colombia en un rango de altitud 
comprendido entre los 700 y 1.900 msrun. Sin embargo, para establecer los lazos con FoodLinks, se 
cut:nta con una organización de productort:s ubicados en la Provin,,-ia de Gualivá, departamento de 
Cundinamarca, los cuales se dedican simultáneamente a la producción de café y panela. 

6. Nivel estimado de producción dlsporuble para la comercialización 

Inicialmente, se puede exportar al mes una cantidad de veinte toneladas de panela pulverizada de 
carácter orgánico. Debido a que la cosecha de caña es pt:rmanente, no se presenta una estacionalidad 
muy marcada en la producción de panela. La cantidad a exportar podría incrementarse gradualmente 
de acuerdo con la demanda por el producto. 

7. Otros aspectos 

La panela es un producto de agroindustria rural de gran importancia económca y social en Colombia. 
La producción panelera representa el 5.5% del Producto Interno Agrícola Nacional. Para el cultivo 
de la caña panelera se destina una superficie de 230.000 hectáreas y de éstas se obtiene una 
producción anual cercana a las 900.000 toneladas. Se estima la existencia de 60.000 cultivadores de 
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caña y de 20.000 trapiches dedicados a la elaboración de panela y mieles. 

La agro industria panelera absorbe el equivalente a 120.000 empleos permanentes, siendo el segundo 
renglón gen~radosr d~ empleo rural, despues del café. El consumo d~ panela, con cerca de 25 kg por 
habitante 3] año, se encuentra ampliamente difundido en las zonas rurales y urbanas del país, 
considerándosele como uno de los rasgos característicos de la identiddad colombiana . 

. o.crualmente CORPOICA se encuentra apoyando la producción panelera en Cundinamarca mediante 
un Plan de Desarrollo y Transferencia de Tecnología que involucra los aspectos técrticos de la 
producción y postproducción y elementos socioeconómicos y de gestión empresaría~ en busca del 
mejoramiento de las condiciones de vida de los productores. 
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111. PERFIL DE PROYECTOS INTEGRADOS 

Como se mencionó en la Introducción, esta sección consta de 5 puntos consistentes en generalidades 
comunes a la mayoria de las opciones de mercado presentadas en la plimera parte. Es un intento por 
ajustarse a los requerimientos de información de FoodLink.s, pero sin llegar a mayor detalle, debido a 
qu~ so: considera prematuro haco:rlo cuando todavía no so: han ~stablecido prioridado:s por parte de 
FoodLinks . 

.0,.1 leer esta sección, el lector debe recordar principalmente la diterencia entre opciones de mercado 
que significan el o:stablecimio:nto o inducción de agroindustria rural, caso subcuenca del Rio Cabuya!, 
y aquellas opciones correspondientes a agro industria lUTal tradicional o ya existente, como los 
alnúdones de yuca y aehira, panela y bocadillo de guayaba. Sobra decir que el primer caso demanda 
mayor tiempo, trabajo y apoyo institucional. 

A.. PARTICIPAl'ITES y FUNCIONES 

l. Agroempresas Rurales 

La filosofía recomendada es la de autogestión del habitante rural ligada a un acompañamiento 
inicial. Este acompañamiento debe reducirse con el tiempo. Debemos estimular la capacidad de 
gestión actual y potencial de los habitantes de la subcuenca mediante su organización en una o más 
agroempresas rurales. Para que esto sea factible, es necesario (i) motivarlos hacia su organización en 
agroempresas, (ü) ayudarles a establecer sus organizaciones, (üi) acompañarles mediante el suministro 
de asistencia técnica, capacitación y asesaria administrativa durante los primeros dos años del 
proyecto. El objetivo del acompañamiento es el de consolidar la capacidad de autogestión del 
poblador rural. 

Para todos los casos se deben estudiar los procesos que implica el negocio para determinar la 
necesidad de uno o más centros de responsabilidad y la estructura organizacional. Es posible que 
las actividades de producción, selección y preempaque tengan una persona responsable; las funciones 
de acopio, almacenamiento, procesamiento y empaque otra persona, y una tercera enfocada en 
mercadeo y ventas si es del caso. 

También se considera importante tener una Oficina de Mercadeo en CaU o en ClA T, y en otra 
ciudad pertinente, que coordine las actividades de mercadeo y ventas, incluyendo el desarrollo de 
empaques para varios productos de la subcuenca y que tenga acceso a una buena comunicación 
electrónica con los mercados externos y la subcuenca. 

2. Areas de trAbajo 

Para diseñar un proyecto integrado de cualquier cultivo, es necesario pensar en dos sistemas: el 
si~tema de producto y el sistema de empresa. Un si~tema incorpora todas las materias primas, 
conocÍRÚento y tecnología, organizacionc::s, servíeios, personas, mercados, etc. neeesarias para que 
un producto o una empresa sean víables. 
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El proyecto integrado debe debe enfocarse en cinco áreas, a saber: (a) investigación en producción, 
manejo posco~ha/procesamiento e investigación de mercados, (b) producción del producto o 
materia prima correspondiente, (c) manejo poscosechal procesamiento, (d) mercadeo, y (e) desaITollo 
agroempresaria1. Los aportes institucionales serian los siguientes: 

(a) Investigación en: produccWn, desarrollo de nuevos productos, manejo 
poscosechalprocesrunUnto e ulvestigacióll de mercados 

Estas actividades están directamente relaciorw.L1s con sw; área5 funcionales correspondientes, pero se 
presentan por separado para destacar d aspecto inwstigativo. Algunos cultivos, como el lulo y 
guanábana. se conocen por no estar verdaderamente "domesticados" y que carecen realmente de 
paquelt:s tecnológicos confiables, 10 que significa que el componente de investigación en producción 
es fundamental. Otros cultivos, como la UChllVa, breva y fresa son nuevos para los campesinos, lo 
que implica un trabajo en el aspecto productivo. También ya se comentó que es indispensable 
plantear una investigación seria, ojalá interinstitucionaL sobre cómo producir orgánicamente, 
especialmente hortalizas. 

Así mismo, algunos cultivos van a necesitar una investigación en los airas aspectos mencionados en 
este pWltO (a). 

(b) Producción 

En producción e inve'1Ígación de la producción aportarán CORPOICA en algunos casos, los Comités 
de Investigación Agricola Local (ClALs) e instituciones pertinentes afiliadas a CIPASLA, como 
ONOs. Si es necesario, se acudirá a consultores privados. FoodLinks deberá efectuar indicaciones 
sobre requerimientos especiales de producción por parte del mercado canadiense; por ejemplo, 
medidas que protejan el medio ambiente y la salud de los consumidores. La financiación estará a 
cargo de CORPOIC A, CIP ASLA, los ClALs y posiblemente Minagricultura. 

(e) Desarrollo de productos, Manejo poseoseeha/proce3runUnIO 

En este campo se contará con el valioso apoyo tanto técnico como tinanciero de CIRAD-SAR a 
través del convenio de colaboración técnica con C1AT, enmarcado en el Proyecto de Agroempresas 
Rurales. En este caso se obtendrá apoyo técnico del Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA), el 
cual tiene actua1rnente un convenio para el manejo poscosecha de fiutas con el Natural Resource 
Institute (NRI) del Reino Unido. También se contará con el apoyo de CIPASLA. En caso de 
requerir investigación en procesamiento, se acudirá a la Universidad del VaJle/CIRAD (FiliOR), y si 
es del caso, a \Dl consultor privado. Esta función incluye el diseño y montaje de plantas de 
procesamiento si es del caso. Se solicitará financiación también a Foodlinks, Minagricultura y 
CIPASLA. 

Para d caso concreto del proyecto de almidón de achira, se contará con la sociedad entre CIRAD­
SAR, UNIV ALLE, CIAT y CORPOICA y para almidón agrio los mismos exceptuando a 
CORPOICA. 
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(á) Ml!TclUko 

En esta área se contará con el apoyo clave de FoodLinks, del Proyecto de Agroempresas Rurales y de 
CIP ASLA. Se pedirá apoyo financiero a F oodLinks Y a CIP ASLA. 

(e) Desarrollo Agroempresarial 

El establecimiento, capacitación y consolidación de estas agroempresas será la responsabilidad de 
CIPASLA (Fundación Carvajal y SENA) en colaboración con el Proyecto de Agroempresas Rurales. 
Se solicitarán fondos a F oodLinks para un asesor en procesamiento o gerencial de tiempo completo 
durante el primer año y de medio tiempo durante el segundo año, y para capital de trabajo. Se 
complementará con prácticas y/o tesis de grado de estucüantes de Administración de Empresas, 
Contabilidad, Mercadeo e Ingenieria Industrial. 

B. FONDOS SOLICITADOS A FOODLlNKS 

Los fondos pedidos a FoodLinks se pueden clasificar en los siguientes cuatro grupos. Se presenta de 
manera general puesto que se considera prematuro entrar en detalles en este momento. 

Sin embargo, se debe tener en cuenta que para el caso de proyectos con la agroindustria rural 
tracücionaL los requerimientos financieros serán minirnos, a no ser que se intente el desarrollo de 
nuevos productos. AcücionaImente, el periodo necesario para iniciar la relación comercial con 
FoodLinks será mucho más breve también. 

1. Investigación en desarroUo de productos, manejo poscosecha y/o 
procesanúento 

Es posible que se pueda mejorar el manejo poscosecha meCÜaJ1te una investigación bien enfocada. 
Así mismo, algunos productos necesitan una investigación en procesos. 

2. Mercadeo 

Incluye actividades de investigación de mercados en el Canadá, contactación de mercados, enVÍo de 
muestras, promociones en el exterior, desarrollo de productos y empaques. 

3. Desarrollo Agroempresarial y Capital de trabajo 

El costo de un asesor en procesos o g.:stión de ti.:mpo completo. El capital d.: trabajo s.: financiará 
multilateralmente por parte de los productores socios, CIP ASLA y FoodLinks. 

4. Activos fijos 

El costo de infraestructura básica como plantas de procesamiento, laboratorios y oficinas, sistemas de 
frio si es del caso, veruculos refrigerados, etc. La inversión se puede financiar mecüante préstamos 
comerciales, de Minagricultura y F oodLinks. 



C. TIEMPO DE DURACION 

Se estima que la duración de los proyectos puede variar en función de tres aspectos principales: (l) 
ciclo de cultivo, (2) conocimiento del cultivo. '1 (3) Y complejidad tecnológica del proceso. Sin 
embargo, es importante reconocer que para el caso de la subcuenca, siempre habrá que aumentar el 
volúmen de producción. Para los casos de cultivos conocidos de ciclo corto y medio con complejidad 
tecnológica baja o media, se estima que el proyecto puede ser de 12-18 meses. En caw de que el 
cultivo de ciclo corto o medio sea nuevo en la región, se estima que d proyecto puede durar de 18 a 
2~ meses. Si el procesamiento del cultivo de cido corto es pm1icu¡'mnente innovador o complejo es 
posibk que se requiera de 24 a 30 meses. 

Para el caso de cultivos de cido largo como arboles frutales, es posible que el proyecto tome más de 
30 meses. En este caso se debe trabajar con variedades precoces o con plántulas de vivero de un año. 

D. PARTICIPAC'ION DE FOODLINKS EN UTILIDADES DE PROYECTOS 

Con el tin de promover la equidad desde el comienzo, se deben aclarar las reglas de juego respecto a 
distribución de utilidades entre los diferentes participantes, sean productores, exportadores, 
importadores, FoodLinks, etc. Para esto se debe reconocer que las utilidades de proyectos se pueden 
generar desde la posición de exportación (Colombia) y desde el lado de importación (Canadá). 

Para este efecto es conveniente estimar Wl modelo financiero del negocio correspondiente con el fin 
de conocer parámetros financieros como rentabilidad, inversión necesaria, márgenes brutos y netos 
(gross and net margins) y precios de venta, etc. Esto permitirá a la agroempre.~a rural y a los otros 
actores como F oodLinks tomar decisiones respecto a niveles posibles de endeudamiento, determinar 
precios de venta y participación de utilidades. Se pueden firmar convenios en el cual se acuerdan 
porcentajes de comisión o utilidades. 

E. CONTACTOS CLAVES 

Para frutas, hortalizas y flores: 

Carlos F. Ostertag 
Proyecto Agroempresas Rurales 
ClAT 
Te!: (1) (415) 833-6625 (Direct/USA) 
Fax: (1) (415) 833-6626 
Correo electrónico: R. Best o C.Ostertag@cgnetcom 
A.A. 6713, Cali, Colombia 

Magnolia Hurtado o Jorge A. Beltrán 
Coordinadora CIP ASLA 
Fax: (1) (415) 833-6626 
A.A. 6713, CaIi, Colombia 



Para almidones: 

Dominique Dufour o Martín ~1oreno (l:",-WAUE) 
Provecto Agroempresas Rurales 
ClRAD-S.\R!CIA T 
Td: (l) (415) 833-6625 (DirectlUSA) 
Fax: (1) (415) 833-6626 
Correos electrónicos: 
D. Dufour@cgnet.com o Mamoreno@petecuy.univalle.edu.co 
AA 6713, Cali, Colombia 

Para bocadillo de guayaba y productos de panela: 

César Villarnizar o Hugo García 
Programa de Maquinaria y Postcosecha 
CORPOICNCIl'vlP A 
Barbosa, Santander 
Colombia 
Telefa:'{: (5772) 286 843 
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ANEXO 1. Perfil Socioeconómico de la Subcuenca del Río Cabuyal (basado en 
datos recopilados por Jarro Castaño. Programa de Laderas) 

Esta suhcuenca se uhica al norte del departamento del Cauca al sur de Colomhia, distante a menos de 
100 km de la ciudad de CaJí, la tercera ciudad de Colombia. La subcuenca representa tm área de 
cerca a 7.400 has que van desde los 1.175 hasta los 2.200 msnm y en donde se localizan 22 veredas. 
Las pendientes de menos del 12% representan el 15% del área, mientras que las pendientes entre 12-
30% significan el 36% de la región. Las pendientes entre 30-70% componen el 41 % del área y las 
mayores de 70°1> el 8°1>. 

La población de la suhcuenca son 5.200 personas organizadas en 1.100 familias, para una densidad 
de 70.6 habitantes por km cuadrado. La ta~a de crecimiento poblacional está en 2.3% y la tasa de 
analfabetismo está en 29%. El 77% de las familias poseen tierra y, de éstos, el 67% poseen menos de 
3 has. 

Los suelos ácidos son de origen volcánico y exhiben ooa pobre fertilidad, siendo ricos en azufre y 
bajo en fósforo y presentando prohlemas de erosión. Los problemas de conservación más 
sobresalientes son el sobreuso de laderas y la deforestaciólL 

Los principales productos tradicionales son la yuca, que se vende en finca, el café y el frijol que se 
comercializan en el mercado del pueblo, el maíz destinado para autoconsumo, el plátano que se 
cultiva para autoconsumo y venta en finca, y la caña panel era para autoconsumo y venta. 

E.xisten mercados pequeños como Siberia, Pescador y Mondomo y más grandes como Santander de 
Quilichao y Piendamó. 



ANEXO 2. Resumen de Criterios de Evaluación 

La siguiente matriz reswne las calificaciones para las opcione:s de: me:rcado y fue preparada por Carlos 
F. Ostet1ag, con la colaboración de Karl MüUer-SamaIUl en el a~pecto de impacto en sostenibilidad 
productiva. Se aclara de antemano que las calificaciones se refieren a los cultivos. Los primeros 
~ultivos de la matriz se proponen para la suocuenca y las últimos cuatro alternativas no se refieren en 
particular a la subcuenca del Rio Cabuyal. Las calificacione:s se interpretan así: 
5 = Alto; 4 = Medio alto; 3 = Medio; 2 = Medio bajo, y 1 = Bajo. 

IMPACTO EN 
SOSTENIBll.IDAD (3) 

FACTIBILIDAD 
OPCION DE CONVENIENCIA EN EL SlSTh\1A · SISTErvL<\ CON 
MERCADO COMO NEGOCIO MINIFUNDIO CON. !viAL MANEJO 

(1) (2) l'viANEJO lvIEJORADO . 

Mora 4 4 3 5 

LuloiNaranjilla 4 4 2 4 

11 chuva/UviI1a 4 4 2 4 

Guanábana 4 3 3 4 

Fresa criona 4 3 2 4 

Brevo 4 4 3 5 

Anturios 4 3 2 4 

Habichuela org. 4 3 2 3 

Almidón agrio 4 5 I 3 

Almidón achica 4 4 3 4 

Bocadillo de 
guayaba 4 5 3 5 

Panela bloque 
o granulada 4 4 2 4 

NOTAS: 

1) Se tiene en cuenta la rentabilidad, estabilidad de precios, rusticidad de los cultivos, y 
crecimiento del mercado 

(2) Se considera la aceptación del cultivo en la Evaluación Participativa (1996) en la subcuenca, la 
rusticidad del cultivo y el monto de inve:rsión requerido para el cultivo. 

(3) Los estimativos están basados en sistemas de producción actualmente existentes y/o muy 
factibles . El enfoque es además en aspectos de suelos y en sistemas en laderas. El aspecto de 
manejo de agroquímicos se considera como máximo un punto hacia arriba o hacia abajo. 




