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Resumen

Chafag ubicado en la parroquia de Quimiag, es una zona donde el medio fundamental de
subsistencia es la agricultura, destacandose la comercializacion y produccion de tubérculos
como el eje principal de sus ingresos. El presente trabajo, tiene el objetivo de determinar la
produccién de tubérculos y la comercializacion en el sector Chafiag, parroquia Quimiag.
Para ello, se desarroll6 una metodologia descriptiva, con un disefio no experimental y una

técnica de campo.

La muestra fue de 135 productores de tubérculos de sector Chafiag, Parroquia Quimiag, a
quienes se les aplicd una encuesta. Los resultados muestran un valor de Chi-cuadrado de
31.940 con 16 grados de libertad y una significacién asintética bilateral de 0,0010, lo que
indica una asociacion estadisticamente significativa entre la cantidad producida y la cantidad

comercializada (P<0,05).

Como conclusién, se disefiaron estrategias para la produccion de tubérculos y la
comercializacion en el sector, las cuales se enfocan en fortalecer los aspectos organizativos,
técnicos y comerciales e integran el fortalecimiento a través de incentivos a las personas
jévenes, la gestion de costos, las buenas practicas agricolas y una asistencia técnica.

Ademas, se propone incorporar un valor agregado mediante centros de acopio y empaque.

Palabras claves: tubérculos, productores, comercializacion, agricultura, valor agregado



ABSTRACT

Chanag, located in the parish of Quimiag, is an area where agriculture is the primary
means of subsistence, with the production and marketing of tubers being the main source
of income. This study aims to determine tuber production and marketing in the Chafiag
sector, Quimiag parish. A descriptive methodology was developed, using a non-
experimental design and field data collection techniques. The sample consisted of 135
tuber producers from the Chafiag sector, Quimiag parish, who were surveyed. The results
show a Chi-square value of 31.940 with 16 degrees of freedom and a two-tailed
asymptotic significance of 0.0010, indicating a statistically significant association
between the quantity produced and the quantity marketed (P<0.05). In conclusion,
strategies were designed for tuber production and marketing in the sector, focusing on
strengthening organizational, technical, and commercial aspects. These strategies
integrate incentives for young people, cost management, good agricultural practices, and
technical assistance. Furthermore, the incorporation of added value through collection

and packaging centers is proposed.

Keywords: tubers, producers, marketing, agriculture, added value.

St
Syl
“._.4;“ DAMIAN ESCUDERO

Reviewed by:

MsC. Edison Damian Escudero
ENGLISH PROFESSOR
C.C.0601890593



CAPITULO |
1. Introduccion
1.1 Antecedentes

La agricultura ha sido una de las actividades mas importantes para el desarrollo
econdmico y social de las comunidades rurales en la historia de Ecuador. En este sentido, la
produccion de tubérculos especialmente ocupa un lugar fundamental tanto por su
importancia como alimento basico, como por su contribucion a los ingresos de las familias
productoras. A nivel nacional, la produccion de papas abarca aproximadamente 50.000
hectareas, con un rendimiento aproximado de 300.000 toneladas anuales, lo cual indica al
tubérculo como el primer cultivo mas importante del pais. No obstante, en Chafiag, el
manejo de los componentes productivos como el aprovechamiento del uso de tierras fértiles,
la incidencia de plagas y el manejo de factores productivos, representan desafios relevantes
para los productores.

Por otro lado, la comercializacion actia como un eslabon que une a los productores
con los consumidores y mercados. No obstante, este proceso va mas alla de solo vender
productos, sino que incluye actividades importantes como el empaquetado, transporte,
financiamiento y la distribucion; todas estas actividades son indispensables para que los
productos lleguen en buena calidad. Los productores del sector Chafiag suelen comercializar
sus productos en el mercado mayorista de Riobamba, pero enfrenta problemas relacionados
con altos costos de transporte por el incremento en los precios del combustible lo que reduce
significativamente sus margenes de ganancia.

La presente investigacion se fundamenta en la necesidad de comprender los procesos
de produccion y comercializacion de tubérculos en el sector Chafiag, asi como identificar
las oportunidades y dificultades que enfrentan los productores. El objetivo de esta
investigacion es determinar la situacion actual de la produccion y comercializacion de
tubérculos en el sector, identificando los principales factores que inciden en los procesos.
Para ello, se analizara los canales de comercializacion, las estrategias productivas empleadas
con la finalidad de disefiar estrategias que permitan mejorar la productividad, incrementar
la rentabilidad y fomentar un desarrollo méas sostenible.

1.2  Problema
1.2.1 Planteamiento del problema

El sector Chafiag, ubicado en la Parroquia Quimiag, Canton Riobamba, Provincia de
Chimborazo, es reconocida como un sector agricola y ganadero de los cuales sobresalen
productos como la papa, maiz y habas. Es importante mencionar que la papa es el segundo
cultivo tradicional en Ecuador al mantener una superficie de siembra que rodea las 50 mil
hectareas con una produccién anual de 300 mil toneladas. Dentro de ello, el consumo en
pais es de 30 kg en promedio.
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Las instituciones como el Instituto Nacional Autonomo de Investigaciones
Agropecuarias (INIAP), Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG, 2023) junto con el
sector privado y gastronémico y los gobiernos autdbnomos descentralizados (GAD), tienen
el propodsito de motivar e incentivar a la poblacion del lugar con lo que es la
comercializacion, produccion y con el consumo de la papa en el Ecuador.

El sector Chafag Parroquia Quimiag, la agricultura es un medio fundamental de
subsistencia para muchas familias, quienes encuentran en la produccion y comercializacion
de las papas una fuente principal de ingresos. Las diferentes altitudes del sector influyen en
los ciclos del cultivo: en las zonas altas la produccion es de 7 a 8 meses mientras que en las
zonas bajas, toma entre 5 a 6 meses debido a la fertilidad de los suelos.

A pesar del potencial productivo del sector, las familias enfrentan diversas
dificultades que limitan la rentabilidad de la actividad, como es la baja rentabilidad de la
produccion y comercializacion de tubérculos en el sector impide a las familias satisfacer sus
necesidades econdmicas, debido a la falta de conocimientos estratégicos, adversidades
climéticas, plagas y altos costos logisticos.

En el sector Chafiag, aproximadamente 150 familias dependen de la produccion de
papa como su principal fuente de ingreso; debido a las condiciones adversas mencionadas
anteriormente, la produccion promedio ha disminuido de 2.500 toneladas anuales a 2.000
toneladas, generando una pérdida econdmica estimada de $500 por familia.

1.2.2 Formulacion de problema
¢Cbémo incide la produccion de tubérculos en la comercializacion en el

sector Chafag, parroquia Quimiag?

1.3

1.3.1 Objetivo General

e Determinar la produccion de tubérculos y la comercializacion en el sector Chafiag,

parroquia Quimiag.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion actual de la produccién de tubérculos y la
comercializacion en el sector Chafiag, parroquia Quimiag.

e Determinar los canales de comercializacion de los tubérculos en el sector Chafiag,
parroquia Quimiag.

e Disefiar estrategias para la produccion de tubérculos y la comercializacion en el
sector Chafag, parroquia Quimiag.
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CAPITULO II
2. Marco Teorico
2.1. Estado del arte

Segun Salinas (2022) realiza un estudio sobre los principales cultivos agricolas de
San Luis de Quimiag. La metodologia aplicada fue de tipo descriptiva y cuantitativa
mediante mapas teméticos, mediante la informacién establecida en el Sistema Nacional de
Informacion, Geoprocesamiento de datos (Clip) y el Instituto Geografico Militar. Los
resultados establecieron que los cultivos de tubérculos y maiz son los mas importantes y
preferidos. Concluyeron que los agricultores eligen cultivos que sean de ciclo corto y largo
para mantener ingresos en todo el afio.

Manya (2023) desarrollé una investigacion en la provincia de Pichincha, con el
objetivo del trabajo fue establecer la cadena de comercializacidn de tres tipos de tubérculos
y con ello determinar su variabilidad de precios en los disantos eslabones de venta. Para ello
establecieron una metodologia cuantitativa mediante una encuesta a 384 personas. Los
resultados establecieron que la cadena de comercializacion se compone de productor e
intermediario y finalmente llega al consumiros, en donde en cada elemento los precios
cambias. Como conclusiones manifiestan que los precios de cada eslabon de
comercializacion dependen de factores de calidad, volumen, contenencia, calidad y variedad
lo que la hace mas cara dependiendo de esto.

Yumbay (2023) realiza un documento con el objetivo de identificar el efecto de la
comercializacion y produccion de la leche en los ingresos de los miembros de la asociacion
de productores agropecuarios de Cacuango en la ciudad de Guaranda. La metodologia
desarrollada en este documento fue a partir de la aplicacién del método hipotético deductivo,
con un tipo de investigacion de campo, documental y descriptiva y no experimental.

2.2.Produccién
2.2.1. Definiciones

La produccidn consiste en la creacion de bienes y servicios, para el efecto se asiste a
la administracion de operaciones que se constituye como la transformacion de insumos
mismos que crean valor en productos o servicios (Salinas, 2022).

De acuerdo con Yumbay (2023) la produccion es un proceso mediante el cual existe
una transformacion de los recursos, ahora bien, si estos son considerados como factores
productivos, se dice que al final de la gestion se obtienen bienes ya sea productos o servicios
gue son demandados por la poblacion.

2.2.2. Lafuncion de produccion en los sectores de la economia

Sector primario

La produccién dentro del sector primario tomemos la explotacion de una mina de
hierro; el producto deseado es el mineral de hierro; ciertos elementos del insumo son la mina,
la dinamita y la energia. Para la produccion del mineral de hierro se requieren varias
operaciones como excavar, dinamitar, recoger el mineral, transportarlo, triturarlo,
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almacenarlo; existen también inspecciones regulares con el objeto de medir el contenido de
hierro del mineral (Merchan, 2025).

Sector secundario

En el sector secundario, una fabrica de muebles es un ejemplo de produccion. Por lo
que el insumo necesario para la fabricacion de los muebles es la madera, el barniz, las
pinturas, las telas, el pegamento, los tornillos, los clavos y los capitales. Una vez haber
adquirido la materia prima, ésta debe almacenarse hasta el momento de su utilizacion. Varias
operaciones, como las de aserrar, lijar, pintar y ensamblar, conducen a la transformacion de
las materias primas en productos terminados: sillas, mesas, sofas, sillones. Después de estas
operaciones se efecttia una tltima inspeccion, y los productos terminados se almacenan hasta
su entrega (Espin, 2024).

2.2.3. Tubérculos

Se da el nombre de Tubérculos a los tallos subterraneos, més o menos redondeados,
alargados, o de forma diversa que se desarrollan en las raices y almacenan cantidades de
reservas alimentarias (Chimela, Fatty, Arumun, & Sedoo, 2023).

Se observan raices tuberculosas que desarrollan hojitas pequefias con una forma de
escamas, las cuales son sensibles a la reproduccion de la planta como la papa, la yuca de
chayote o el quequisque. Estas plantas desempefian un papel importante en la economiay la
alimentacion del hombre: la papa figura entre las plantas mas cultivadas en la zona templada;
lo propio sucede con la yuca, el quequisque y la batata, que desempefian un papel importante
en los paises tropicales (Manya, 2023).

2.2.4. Elementos de la produccion

Segun Laurencia (2022) los factores de la produccion son:

Capital: El capital es el factor de produccién que se caracteriza por los recursos
financieros relacionados con inmuebles, maquinaria, instalaciones, infraestructura incluido
tierra o terrenos y contratacion de energia cuando aplique, que, con la colaboracién con otros
inputs como fondos monetarios necesarios para la puesta en marcha la actividad productiva
se pone a disposicion para producir algo (Mishrif & Hammad, 2024).

Mano de obra (Trabajo): Como factor de produccién se relaciona con los salarios
que reciben las personas por la realizacion de un trabajo, mismo que segun lo define como
la realizacion de un esfuerzo fisico o intelectual aplicado a la produccion, por medio del cual
se obtiene un salario o una retribucion econémica (Prihani, 2025).

Materia Prima (Materiales): Son los insumos o inputs fisicos que se transforman
en outputs o productos, sin embargo, cualquier materia prima involucra en el proveedor
mano de obra y capital (Laurencia, 2022).

2.2.5. Principales tipos de factores productivos

a) Factor tierra
Se basa en el lugar en el que el proceso productivo es desarrollado, es decir el sitio
en donde esta el recurso natural, la empresa o la industria. Este factor, ademas se definen
como la reunién de los recursos naturales que se emplean n el proceso productivo. Se
estructura por el agua, la tierra, el aire que se utilizan en la produccién. Dentro de lo

18



establecido, este factor incluye la localizacién geografica que se usan en procesos
productivos de bienes (Song et al., 2020).

Pago al factor tierra

Se refiere al pago de la renta, ya que crea o suministra servicios que retribuyen estas
en diversas formas.

En economia el factor productivo tierra o factor naturaleza incluye ademas de la
tierra cultivable otros recursos naturales como los minerales que vienen de la tierra los cuales
son considerados como materias primas para la produccion (Song et al., 2020).

b) Factor trabajo

Se basa en las actividades de los agentes economicos tanto intelectual como fisica,
es decir toda actividad que requiere un esfuerzo con conocimiento previos. Esta clasificacion
fue un andlisis socioldgico de la distribucion del sistema econémico en las épocas anteriores,
definidas por los economistas de pensamiento clasico. En economia, el factor trabajo, se
refiere al servicio que prestan los seres humanos al incorporar sus tiempo y esfuerzo a la
produccion de bienes y servicios (Basri et al., 2020).

Pago al factor trabajo:

Este se denomina remuneracion o salario que es el valor que el empleador paga por
la prestacion de sus servicios

El salario es la retribucidbn econémica o remuneracién que se otorga por la
realizacion del factor trabajo y por la participacion en el proceso de produccion (Basri et al.,

2020).
c) Factor Capital

Representa los componentes que interviene en la produccién como la maquinaria, la
organizacion, es decir los elemento que son usados para la produccion de bienes. En este
sentido se distinguen tres tipos: el financiero, fisico y humano (Larrama, 2021)

Pago al factor capital

El pago de este factor representa el interés que es la ganancia que se obtiene a través
de la produccion, ademas, se considera como el precio del dinero que el prestatario paga al
prestamista por la utilizacion de una cantidad determinada de capital en un periodo de tiempo
(Yumbay Cacuango, 2023).

Bienes del capital

Representan la inversion realizada a un bien para realizar la produccion de otro, esto
podria ser la maqguinaria (Basri, KArim, & Sulaiman, 2020).

d) Factor empresa

Factor empresarial: se refiere a la capacidad de dirigir y organizar las empresas,
definido como otro factor de produccion.

Organizacion (capacidad empresarial)

La organizacion: Se refiere a la sistematizacion de la produccion, es decir e
conjunto de actividades economica, que se basa en la agrupacion de lo otros factores para
establecer la produccion (Mishrif & Hammad, 2024).

La capacidad empresarial: se refiere a la habilidad de la organizacion para que un
individuo o empresa pueda realizar la produccion de acuerdo a sus aptitudes y los factores
de la produccién. Es decir, la toma de decisiones adecuadas para combinar el capital, la tierra
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y el trabajo de manera eficientes, ejecutar y decidir acciones relevantes para los negocios,
asumir los riesgos de la pérdida de dinero e iniciar técnicas o productos en una empresa
(Mishrif & Hammad, 2024).

En suma, la capacidad empresarial se considera como la aptitud para desarrollarse
econdmicamente con los recursos que dispone y logar los resultados esperados (Gomes et
al., 2022).

2.2.6. Produccion de tubérculos en la provincia de Chimborazo

La provincia de Chimborazo se caracteriza por tener una gran diversidad de suelos
donde la produccion agricola se ve beneficiada, los agricultores de la zona optan por la
siembra de cultivos de ciclo corto y en algunas ocasiones de ciclo largo, la mayoria de ellos
realizan las actividades de manera tradicional utilizando maquinaria para la preparacion del
suelo.

2.2.7. Productos agricolas del sector

En el sector Chafiag parroquia Quimiag los cultivos que tienen mayor acogida con
relacion a los tubérculos son la papa, la oca y el melloco. Cabe destacar que la mayoria de
los agricultores cultivan en gran cantidad Unicamente la papa y los otros productos lo
siembran solo para consumos de los hogares. Por otra parte, en ciertas areas del sector
cultivan otros productos como el haba, y el maiz los cuales ayudan a complementar la
alimentacion y la economia local. Es importante mencionar que también se produce el pasto
en areas donde los agricultores requieren mejorar sus cultivos esto quiere decir que esta
actividad ganadera ayuda a la actividad agricola.

2.2.8. Produccion de tubérculos en el sector Chafiag
A continuacion, se presenta un resumen de lo mencionado:

Tabla 1. Aspectos de la produccion de tubérculos en el sector Chafiag

Aspecto Descripcion detallada

Predominan métodos tradicionales como labranza
manual con azaddn y pala. Se aplica rotacion de
cultivos. Uso limitado de motocultores y poca
mecanizacién agricola.

Se refiere al proceso de sembrar entre septiembre
y octubre cuando las lluvias inician. Cosecha
entre febrero y abril. Ciclo agricola marcado por
el régimen pluviométrico local.

Varia entre 80 a 120 quintales por hectarea,
dependiendo de la variedad del tubérculo, tipo de
suelo y préacticas de manejo técnico.

Meétodos de cultivo

Estacionalidad

Rendimiento por
hectarea

Mecanizacién escasa, una baja utilizacion de

Nivel tecnoldgico usado . . e
sistemas de riesgos, capacitacion limitada en el
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desarrollo agricola y adopcion minima de
tecnologias agricolas.

Costos altos de insumos agricolas y hay una
Problematica actual recurrente presencia de plagas, baja rentabilidad
y cambio climatico.

Gran parte de los productores son agricultores
familiares pequefios. Se visualiza una articulacion
escasa, dependencia de intermediarios para la
venta y el mercado formal.

Otros datos relevantes

Fuente: (Larrama, 2021)
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

2.3. Comercializacién

La comercializacion abarca todas las actividades de negocios para trasladar bienes y
servicios desde su punto de produccidén agropecuaria hasta el consumidor final. La
comercializacion es la ejecucion de procesos comerciales porque no sélo involucra la
compra y la venta, sino el transporte, las formas de financiamiento, envases, empaques,
informacion de mercados, la normalizacion de los productos y otras actividades. Lo
caracteristico de la comercializacién es que son acciones de movimiento, de traslado, de
cambio de posesion, es dinamica. En consecuencia, se considera que la comercializacion
juntamente con la distribucion se encarga de ubicar los productos fabricados en los
diferentes mercados, para el efecto se consideran ampliamente las necesidades,
requerimientos, exigencias y expectativas de los consumidores o clientes (Guerra et al.,
2022).

Se define a la comercializacion como la accién y el efecto de poner a la venta un
producto o darle las condiciones y vias de distribucion para su venta. La nocion de
comercializacion tiene distintos usos segun el contexto. En tal caso, podemos indicar que es
posible asociar la comercializacion a la distribucion o logistica, que se encarga de hacer
llegar fisicamente el producto o el servicio al consumidor final. El objetivo de la
comercializacion, en este sentido, es ofrecer el producto en el lugar y momento en que el
consumidor desea adquirirlo (Pérez Porto & Gardey, 2021).

2.3.1. Principios de la comercializacién

Segun Tomas (2023) el marketing mix o las 4P del marketing determina cuatro
elementos de comercializacion: producto o servicio, precio, promocion y punto de venta o
distribucion

Producto: el producto o servicio que es entregado al consumidor y toma en cuenta:
la imagen de la marca, disefio, envoltura, recipiente, funcionalidad, garantia del producto,
servicio posventa.

Precio: es una de las decisiones mas complejas. Antes de fijar los precios en los
productos se debe analizar algunos aspectos como: costes, competencia, consumidor,
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mercado, fabricacion, entre otros. EI consumidor quien juzga si el precio fijado es el correcto
porque comparara el valor recibido del producto adquirido, con el precio que ha pagado por
él. La variable del precio ayuda a posicionar nuestro producto o servicio, es por ello que, si
se comercializa un producto de calidad establecer un precio alto ayudara a fortalecer su
imagen.

Promocion: es la distribucidn que consiste en actividades para trasportar el producto
acabado hasta los distintos puntos de venta lo cual tiene un papel clave dentro de la gestion
comercial, es importante trabajar constantemente para conseguir que el producto llegue a las
manos del consumidor en el tiempo y lugar apropiado. Porque también, se puede utilizar
varias ramas de comunicacion como: publicidad, relaciones publicas, ventas puerta a puerta
0 marketing digital.

Punto de venta: se refiere a los diferentes medios a través de los cuales los productos
y servicios llegan a los consumidores como tiendas online, cadenas comerciales. Ademas,
abarca aspectos como: acceso, almacenamiento, gestion de transporte, inventarios, también
de la experiencia del cliente (Tomas, 2023).

2.3.2. Canales de comercializacién

Segun Videgaray 2004, citado por Chiluisa Yanchatipan (2013), un canal de
comercializacion se refiere a la reunién de personas u operadores econémicos en donde
interacttan para hacer llegar el producto desde su origen hasta el consumidor. El transporte
del servicio o bien desarrollado desde el productor al consumidor que pasa mediante un
sistema. Este es el vinculo de la comercializacion, este se determina que es una ruta o camino
por donde circula el flujo del producto.

Chimela et al. (2023) sostiene que los canales se refieren a las actividades
econdmicas que se basan en el transporte de mercancias, bajo una normativa. En su manera
mas simple, integra a consumidores y productores en transaccion de manera directa para el
intercambiarlo. En formas méas complejas, incluye desde los factores de produccién que
determinan las decisiones.

Por ende, en los canales de comercializacién intervienen desde los productores hasta
los consumidores finales, con la finalidad de llevar el producto de un lugar a otro de una
forma mas eficiente. Esto quiere decir que se busca que el producto llegue al consumidor en
las mejores condiciones posibles, sin complicaciones y sobre todo que se aproveche al
maximo los recursos disponibles.

2.3.3. Importancia de los canales de comercializacion

El canal de comercializacion es el eje indispensable en las entidades para que los
productos llegue adecuadamente su destino. Esta debe asegurar a sus clientes que el proceso
sea gestionado eficientemente y que llegue en buenas condiciones, para satisfacer las
necesidades del consumidor y esto cumpliendo con los propositos de las entidades.

La comercializacion se refiere a los procesos en donde se integran actividades
adecuadas Yy estrategias para el desarrollo del producto, ademas de su distribucion, lo que
permite posicionarse en el mercado, logrando los beneficios que permiten el crecimiento de
los negocios, con esto se alcanza indices altos y se desarrolla el producto de mejor manera
(Chimelaetal. 2023).
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2.3.4. Tipos de canales de comercializacion

Los canales de comercializacion mas utilizados segun Jiang y Sun (2020) son:

Canal directo: es en donde el productor vende su producto de manera directa al

cliente o consumidor sin que se usen intermediarios. Este tipo de canal de

comercializacion es correcto para las pymes las cuales trabajan en una ciudad y

pueden integrar medios propios.

Canal indirecto: este canal se basa en la integracion de intermediarios para
transportar el producto o para que este llegue al consumidor final. Esto podria ser en
empresas que se encuentran en otros paises o lejos de los clientes y se necesitan terceras
personas para lograr la llegada final.

2.3.5. Tipos de intermediarios

Mayoristas: segun Alam et al. (2025) los comerciantes mayoristas son
intermediarios que compran a fabricantes y/o mayoristas, revendiendo posteriormente su
mercancia a otros mayoristas, a minoristas y/o empresas que actian como usuarios finales
al utilizar los productos dentro de sus procesos productivos. También son conocidos por sus
funciones como almacenista, proveedor, comerciante o simplemente distribuidor.

Minoristas: el comercio minorista se encuentra ubicado al final de la cadena de
distribucion y se caracteriza por comprar productos o servicios a los fabricantes o a los
mayoristas y revenderlos directamente al consumidor. En la mayoria de los casos son
independientes del fabricante y al igual que los mayoristas, tienen derecho sobre el producto
y pueden decidir su precio de venta.

Este tipo de comercio ademas de acercar el producto desde el fabricante hasta el
cliente realiza otra serie de funciones que favorecen el servicio al cliente y el
posicionamiento de la mercancia en el mercado. Un minorista de realizar un alto nimero de
transacciones comerciales, ya que esta obligado a fraccionar la mercancia para satisfacer las
necesidades del consumidor final (Alam et al. 2025).

Segun Guerra et al. (2022) los intermediarios son agentes de distribucion y sus
funciones entre otras son las siguientes:

e Facilitan y simplifican el intercambio de propiedad entre compradores y
vendedores, en esta dindmica pueden compran grandes cantidades de un producto.
¢ Negocian precios y demas términos de los productos. En esta etapa pueden
proporcionar financiacion a diferentes figuras del canal de distribucion.
e Pueden almacenar para posterior transportar los productos desde el productor al
consumidor.
2.3.6. Problematica de comercializacion en el sector Chafiag

La comercializacion de papas se ve influenciada por los siguientes factores: la
dependencia de intermediarios, la falta de organizacion productiva, escasez de canales
directos de venta, limitaciones logisticas y de transporte, carencia de asociaciones o
cooperativas de comercializacion.
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CAPITULO 111
3. Metodologia.

Segun Hernandez (2023) la metodologia se refiere al conjunto de procedimientos,
métodos y herramientas que se utilizan para realizar una investigacion de manera sistematica
y organizada. Mientras que para Arias (2021) la define la guia que sigue la investigacion
para alcanzar resultados validos y confiables.

Por lo tanto, la metodologia es un conjunto de métodos, técnicas y procedimientos
que se aplican de forma estructurada para desarrollar una investigacion o proyecto, con el
propdsito de lograr un objetivo especifico de manera eficiente y eficaz.

3.1 Método

El método de investigacion que se utilizd para el desarrollo de la presente
investigacion es el siguiente:

Método hipotético deductivo: Para el desarrollo de esta investigacion se utilizé el
método hipotético deductivo que de acuerdo con lo que menciona es uno de los pilares
fundamentales de la ciencia moderna (Shareen, Tarek, Ibrahim, Ashour, & Flouty, 2023).
Se basa en la formulacion de hipotesis y su verificacion para el efecto se parte de unas
aseveraciones o hipotesis las cuales se busca falsear o refutar, este procedimiento ayuda a
obtener conclusiones que deben confrontarse con los hechos.

Los pasos del método Hipotético-Deductivo segun Rahud (2024) son:

3.1.1 Observacion y Formulacion de Problemas: Aqui se recolecto los datos e
informacion necesaria acerca del fendbmeno de estudio, en este caso de la produccién de
tubérculos y comercializacion en el sector Chafiag, parroquia Quimiag.

3.1.2 Hipdtesis: Se propuso dos hipétesis tentativas como posible explicacion o prediccion
sobre el fendbmeno de estudio.

3.1.3 Deduccidn: Se derivo implicaciones o predicciones especificas de las hipdtesis que se
realizara mediante la encuesta.

3.1.4 Experimentacion y Recopilacion de Datos: Se realizé observaciones para recopilar
datos que respalden o refuten las predicciones.

3.1.5 Analisis e Interpretacion: Los datos se analizaron para determinar si se acepta o se
rechaza la hipotesis.

3.1.6 Conclusion: Se llego a una conclusién basada en los resultados obtenidos, que puede
confirmar o refutar la hipotesis.

3.2. Tipo de investigacion
Para el desarrollo de la investigacion se procedio a realizar mediante la investigacion
descriptiva.
3.2.1 Investigacion Descriptiva
El método descriptivo es uno de los métodos cualitativos que se utilizan en

investigaciones que tienen el objetivo de evaluar algunas caracteristicas de una poblacion o
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situacion particular. En la investigacion descriptiva, tal como lo indica su nombre, el
objetivo es describir el estado y/o comportamiento de una serie de variables. EI método
descriptivo orienta al investigador durante el método cientifico en la busqueda de las
respuestas a preguntas como: quién, qué, cuando, dénde, sin importar el por qué (Arias,
2021).

Por ello, el método descriptivo es esencial en investigaciones que buscan analizar y
estudiar los mercados, evaluar los procesos o identificar los comportamientos de los
consumidores, lo cual resulta atil para proponer estrategias o soluciones basados en datos
reales. Se resalta que para el efecto de esta investigacion se realizd la descripcién de la
situacion econdémica y social de los agricultores, los cuales son los actores principales en la
produccién y comercializacion de los tubérculos.

3.2.2 Investigacion de campo

Segln los investigadores Santa y Martines (2020), la investigacion de campo
consiste en la recoleccion de datos directo de la realidad, sin manipular o controlar las
variables. Estudia los fendbmenos sociales en su ambiente natural. El investigador no
manipula variables debido a que se pierde el entorno de naturalidad en el cual se manifiesta.

La investigacion de campo se centra en la recoleccion de datos reales sin alterar las
condiciones, asegurando la autenticidad (Villanueva, 2022). En cuanto a la produccién de
tubérculos y su comercializacion, este enfoque permite captar datos sobre el rendimiento,
précticas agricolas en su contexto real.

3.3. Disefio de la investigacion

En lo que concierne al disefio de la investigacion se utilizo el disefio que se explica a
continuacion

3.3.1. Investigacion no experimental

Como menciona Hernandez (2023) la investigacion no experimental se refiere a
aquella que se lleva a cabo sin la manipulacion deliberada de variables, es decir no se
manipula de forma deliberada las variables, se las estudio en su contexto natural.

Para a la presente investigacion se adopta el disefio no experimental, ya que no hay
manipulacion directa de variables, mas bien la informacién sobre la produccion de
tubérculos y la comercializacion en el sector Chafiag, parroquia Quimiag fue tomada en su
estado natural y por lo tanto se evalUa las opiniones, percepciones de los productores.

3.4. Técnicas e instrumento de la recoleccién de datos
3.4.1 Técnica

Las técnicas de investigacion son aquello instrumentos empleados para recopilar la
informacion del objeto de estudio (Jiménez, 2021). Mientras que el método es el conjunto
de procedimientos que sigue la investigacion para lograr el objetivo que se planted. Estas
ayudan a obtener la informacion y acercarse a la realidad (Arias, 2021).
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Es asi como la técnica de investigacion es una herramienta clave para obtener datos
precisos, mientras que el método es el conjunto de procedimientos sistematicos que orientan
el proceso hacia los objetivos planteados. Para el estudio actual, se aplico la técnica de la
encuesta para evaluar las opiniones y criterios de los productores en el sector Chafag,
parroquia Quimiag

Encuesta

La encuesta es una técnica que se basa en la recopilacion de la informacién a través
de un cuestionario establecido a los autores del fenomeno de estudio, en donde se recolectan
perspectivas, criterios, opiniones o ideas de cada participante. Esta no necesita mantener
profesionales para desarrollarla, se la puede ejecutar de manera andénima y muchas veces el
tiempo de hacerla es muy corto (Jiménez, 2021).

Para efectuar la investigacion se desarrolld una encuesta que fue dirigida a los
productores de los tubérculos del sector Chafiag, Parroquia Quimiag, con la finalidad se
obtener informacion veraz desde sus realidades. Esta estuvo compuesta por preguntas
estructuradas y cerradas las cuales permitieron realizar el analisis de las variables de forma
técnica.

3.4.2. Instrumento

Los instrumentos son las herramientas por las cuales las técnicas son aplicadas, en
donde para la encuesta es el cuestionario el cual posee caracteristicas de ser un medio para
obtener informacién clara y precisa. Este puede ser aplicado mediante medios electrénicos
como la web, via teléfono, correo electronico o de manera fisica (Arias, 2021)

Por ello, la correcta seleccion y andlisis de los instrumentos de investigacion son
clave para el éxito del estudio y la validez de los resultados. Para la presente investigacion
se aplicé como instrumento el cuestionario.

Cuestionario de encuesta

El cuestionario es uno de los instrumentos mas utilizados para la recoleccién de
datos, mediante el cual se obtiene informacion clara y precisa. Al ser un instrumento para
medir, deben tener como caracteristica la confiabilidad y validez. Este instrumento puede
ser aplicado en diferentes medios: entrevista personal o telefonica, correo electronico o
Ilenado directamente por el individuo (Villanueva, 2022).

Por ello, el cuestionario aplicado a los productores del sector Chafiag, Parroquia
Quimiag, estuvo compuesto por 20 preguntas estructuradas y cerradas, aplicado a los 135
productores de tubérculos, con el objetivo de conocer sus criterios, perspectivas y
necesidades integradas en las preguntas de la encuesta.
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3.5. Poblacidn de estudio y tamafio de muestra
3.5.1 Poblacion

La poblacion se define como el conjunto total de los individuos de estudios, los
cuales poseen caracteristicas similares (Veldzquez, 2023). Para el desarrollo de la presente
investigacion se tomd como poblacién a la totalidad de los productores de tubérculos de
sector Chafiag, Parroquia Quimiag con relacién al periodo 2024.

Tabla 2. Productores de tubérculos

Descripcion NuUmero
Total, de productores 206
Fuente: Diagnostico de plan de desarrollo y ordenamiento territorial del Gobierno Parroquial
de Quimiag, Canton Riobamba
Elaborado por: Delia Conya , Erika Villanueva2025

3.5.2 Muestra

Para Herndndez (2023) la muestra es un subgrupo de una poblacion o universo, sobre
la cual se recolectaran los datos pertinentes, y debera ser representativa de dicha poblacién
de manera probabilistica, para que se pueda generalizar los resultados encontrados en la
muestra a la poblacion.

Para la presente investigacion se establece un tipo de muestreo probabilistico de tipo
aleatorio, en donde se aplico la formula para poblaciones finitas.

Para el calculo de la muestra se utilizara la siguiente formula:
YA p*xqx*N
n=
(ez*(N—l))+Z2*p*q

Donde:

n= Tamafio de la muestra.

N= Tamario de la poblacion (206 productores de tubérculos de sector Chafag,
Parroquia Quimiag).

Z= Nivel de confianza 95% equivalente a 1,96.

p= Probabilidad de éxito.

g= Probabilidad de fracaso.

e= Error estandar de estimacion 5% (0,05)

_ (1,96)? = (0,5)(0,5) * (206)
n= ((0,05)2 * (206 — 1)) + (1,96)2 * (0,5) * (0, 5)
n=134.32 = 135
Para el desarrollo de la investigacion se tom6 como muestra a 135 productores de
tubérculos de sector Chafiag, Parroquia Quimiag.

27



3.6. Hipdtesis

Segun menciona Jiménez (2021) la hipdtesis es una suposicion cientificamente
fundamentada y novedosa acerca de los componentes y sus relaciones que conforman el
objeto de estudio y mediante la cual se le da solucion al problema de investigacion. La
hipétesis constituye lo esencial del modelo tedrico concebido.

Por ellos, la hipdtesis resalta su funcion fundamental como una suposicion bien
fundamentada, innovadora y orientada a resolver el problema de investigacion, ofreciendo
una estructura clara para dirigir el estudio.

Hi: La produccion de tubérculos incide en la comercializacion en el sector Chariag,
Parroquia Quimiag

HO: La produccion de tubérculos no incide en la comercializacion en el sector
Chanag, Parroquia Quimiag

3.7. Métodos de analisis, y procesamiento de datos

Los métodos de analisis y el procesamiento de datos se refieren al conjunto de
técnicas y procesos para transformar datos brutos en informacion estandarizada, estructurada
y (til para su analisis. Mediante estos métodos se establece la recoleccion, reorganizacion,
interpretacion de estos, con el fin de identificar correlaciones, patrones y tendencias para
general conclusiones (Villanueva, 2022).

3.7.1. Técnicas de procesamiento de informacion

Para el procesamiento de la informacion del presente trabajo de investigacion, se
analizaron los datos obtenidos a partir del trabajo de campo. Primero se utilizo6 el software
Google Forms en donde se realizd las encuestas y se las envi6 a los individuos muestrales.
Posteriormente, los resultados fueron descargados en el software Excel, en donde se ordend
y se estandarizaron los datos. Finalmente, se ingresé los datos al Software SPSS para su
respectivo analisis estadistico.
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CAPITULO IV

4. Resultados y Discusion

4.1 Analisis de resultados

En este apartado se desarrollan los resultados obtenidos de la encuesta realizada a
los productores de tubérculos en el sector Chafiag, parroquia Quimiag

4.1.1 Resultados alcanzados de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos

en el sector Chafag, parroquia Quimiag

Pregunta 1. Edad

Tabla 3. Edad

Respuestas Frecuencia | Porcentaje

Menos de 25afios 11 8,15%
25 a 34 afos 22 16,30%
25 a 44 21 15,56%
45 a54 48 35,56%
55 afios 0 mas 33 24,44%
Total 135| 100,00%

Fuente: Encuesta aplicada a los productores de tubérculos en el sector Chafiaq, parroquia
Quimiag, elaboracion propia
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 1. Edad

e
./

‘ = Menos de 25 afios
= 25 a 34 afios

= 35 a 44 afios

= 45 a 54 afios

= 55 afios 0 mas

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos

en el sector Chafiaq, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)
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Analisis e interpretacion

Mediante la cuesta aplicada a los productores en el sector Chafiag, en la parroquia
Quimiag, se determind que existe una clara concentracion en el grupo de edades entre 45 a
54 afios, lo que representa el 35,56% del total encuestado. Seguidamente se muestra que el
24,44% corresponde a las edades de 55 0 més afios, lo que indica que mas de la mitad de los
productores es decir el 60%, se encuentran en edades medias 0 mayores. En cambio, los
jévenes menores a 25 afios representan un 8,15%, mientras que los productores con edades
entre 25 a 34 afios representa el 16,30%, lo que indicando una baja participacion juvenil.
Los resultados indican que la produccién de tubérculos en Chariag es una actividad sostenida
principalmente por adultos mayores, lo que compromete su sostenibilidad debido a la a largo
plazo debido a una carencia participacion de nuevas generaciones.
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Pregunta 2. Género:

Tabla 4. Género

Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Hombre 85 62,96%
Mujer 50 37,04%
Total 135| 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 2. Género

= Hombre

= Mujer

Fuente: Elaboracién propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Anélisis e interpretacion

Mediante la cuesta aplicada a los productores del sector Chafiag, parroquia Quimiag,
se determind que el 62,96% corresponde al género masculino, esto evidencia que existe una
participacién mayoritaria de hombres, frente a un 37,04% de mujeres, lo que indica que,
aunque la actividad agricola es liderada por hombres, una parte significativa de mujeres
también conforma el proceso productivo. Ademas, la notable participacion masculina en la
produccion de tubérculos refleja una divisién tradicional del trabajo en el area rural, en el
cual los hombres asumen laborales agricolas mientras que las mujeres integran de forma
complementarias o en actividades paralelas.
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Pregunta 3. Nivel educativo alcanzado

Tabla 5. Nivel educativo

Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Sin instruccion 36 26,67%
Educacién Bésica 65 48,15%
Bachillerato 27 20,00%
Educacion Superior 7 5,19%
Total 135| 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 3. Nivel educativo

5,19%

20,00% '

= Sin instruccion
= Educacion Basica
Bachillerato

= Educacion Superior

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Analisis e interpretacion

Del 100% de los encuestados el 48,15% indica que posee un nivel de educacion
basica, mientras que el 26,67% indica que las personas no poseen ninguln tipo de instruccion
formal. Asimismo, el 20% alcanzé el bachillerato y un 5,19% posee estudios superiores,
evidenciando que existe un bajo nivel de escolaridad en el sector de forma general. Por lo
gue, en este contexto educativo, muestra que existe una limitacion de la capacidad de los
productores para acceder a tecnologias nuevas, procesos de comercializaron y practicas
agricolas mas rentables.
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Pregunta 4. Afos dedicados a la produccién de tubérculos

Tabla 6 . Afios de produccion

Respuestas Frecuencia Porcentaje

Menos de un 1 afio 9 6,67%
1 a5 afos 16 11,85%
6 a 10 afos 43 31,85%
Mas de 10 afos 67 49,63%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 4. Afos de produccion

l = Menos de un 1 afio

= 1 a5afos
= 6a 10 afos

= M3s de 10 afios

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Analisis e interpretacion

El 49,63% indic6 que cuenta con mas de 10 afios dedicados a la produccion de
tubérculos es de 49,63%, seguido el 31,85%, sefiala tener entre 6 a 10 afio, asimismo el
11,85% indico tener entre 1y 5 afios y solo el 6,67% corresponde a menos de un afio. Por
lo tanto, existe una experiencia notable en la produccion de tubérculos en el sector.
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Pregunta 5. Actividad principal

Tabla 7. Actividad principal

Respuestas Frecuencia Porcentaje

Agricultura 125 92,59%
Ganaderia 6 4,44%
Comercio 4 2,96%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 5. Actividad principal

4,44% 2,96%

= Agricultura
= Ganaderia

Comercio

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Analisis e interpretacion

La actividad econdmica principal de los encuestados se encuentra dominado por la
agricultura, con un 92,59% de participacion, reflejando claramente que la zona se dedica
principalmente a la agricultura, mientras que la ganaria representa el 4,44% y el comercio
el 2,96% lo que evidencia una minima diversificacién econémica entre los productores. Es
decir, existe un enfoque alto en la agricultura con una fuerte dependencia de los ingresos
provenientes del cultivo de tubérculos, lo que representa una vulnerabilidad ante aspectos
como variaciones climaticas, cambios en los precios del mercado y plagas.
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Pregunta 6. ;Considera que la cantidad y la calidad de recursos utilizados en la

produccion son adecuados?

Tabla 8. Cantidad y calidad de recursos

Respuestas Frecuencia Porcentaje

a) Si 127 94,07%
b) No 8 5,93%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 6. Cantidad y calidad de recursos

= 3)Si
= b) No

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Anélisis e interpretacion

Gran parte de los productores, que corresponde al 94,07% consideran que la cantidad
y la calidad de los recursos usados en la produccion son adecuados, mientras que el 5,93%
evidenciaron una insatisfaccidén respecto a estos recursos. Esto indica que, desde una
percepcion de los productores las herramientas e insumos disponibles satisfacen las
necesidades basicas para la actividad agricola. Sin embargo, esto no implica necesariamente
niveles altos de eficiencia, ya que puede estar influenciada por la falta de acceso a
tecnologias avanzadas o por el desconocimiento de metodologias de produccion mas
modernas.
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Pregunta 7. ;Cree que la cantidad de quintales que obtiene por hectarea justifica el

gasto en produccion?

Tabla 9. Justificacion del gasto productivo

Respuestas Frecuencia | Porcentaje

a) Si 83 61,48%
b) No 52 38,52%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 7. Justificacion del gasto productivo

=3)Si
= b) No

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Analisis e interpretacion

El 61,48% de los productores considera que la cantidad de quintales que se
obtuvieron por hectarea justifica los costos de produccion. Por lo contrario, el 38,52% indica
que para mas de un tercio de los agricultores los rendimientos no son suficientemente
economicas de forma satisfactoria.

Esto evidencia que, aunque una gran parte obtiene rendimientos aceptables, hay una
proporcién de productores que afrontan problemas de productividad o elevados costos que
impactan la rentabilidad de sus cultivos. Esta realidad podria estar asociada a aspectos como
el uso ineficiente de recursos, carencias en el manejo agronémicos y una asistencia técnica
limitada o falta de acceso a mercados rentables.
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Tabla 10. Calidad de los tubérculos

Pregunta 8. ;Qué tan buena considera usted la calidad de los tubérculos que cultiva?

Respuestas Frecuencia Porcentaje

a) Muy baja 2 1,48%
b) Baja 3 2,22%
c) Regular 42 31,11%
d) Buena 53 39,26%
e) Muy buena 35 25,93%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 8. Calidad de los tubérculos
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Fuente: Elaboracién propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Anélisis e interpretacion

De acuerdo con los resultados, el 39,26% de los productores opinan que la calidad
de sus tubérculos es buenay el 25,93% considera que es muy buena, mientras que un 31,11%
lo califica como regular, un 2,22% considera que su calidad es baja y solo el 1,48% considera
que es muy baja. Estos resultados indican una buena opinion de la calidad lo que sugiere
que los agricultores confien en su sabor, apariencia y facilidad para venderlos. Por lo tanto,
estas caracteristicas son una ventaja para comercializar sus productos en los diferentes
mercados locales. Sin embargo, el hecho de que una parte califiqgue como regular, baja y
muy baja indica que aun existen aspectos por mejorar estas estan vinculadas al manejo del
cultivo, condiciones del terreno o la seleccion de semillas.
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Pregunta 9. ; Cuantos quintales obtiene por ciclo de produccién, en promedio?

Tabla 11. Promedio de quitales por ciclo

Respuestas Frecuencia Porcentaje

a) Menos de 50 quintales 10 7,41%
b) 51 a 100 quintales 20 14,81%
¢) 101 a 150 quintales 31 22,96%
d) 151 a 200 quintales 49 36,30%
e) Mas de 200 quintales 25 18,52%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 9. Promedio de quitales por ciclo
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Anélisis e interpretacion

Los datos demuestran que la mayoria de los productores es decir el 36,30% obtiene
entre 151 a 200 quintales por ciclo de produccion. Le sigue el 22,96% que produce de 101
a 150 quintales, mientras que el 18,52% alcanza mas de 200 quintales. Por otra parte, 14,81%
obtiene un rendimiento de 51 a 100 quintales y finalmente el 7,41% cosecha menos de 50
quintales. En consecuencia, la productividad en el sector Chafag, es aceptable en términos
generales demostrando una tendencia favorable hacia producciones mayores a 150 quintales
por ciclo.
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Pregunta 10. ¢ El precio de venta de sus productos incluye algun tipo de valor

agregado como clasificacion, empaque, lavado u otro?

Tabla 12. Valor agregado

Respuestas Frecuencia Porcentaje

a) Si 12 8,89%
b) No 123 91,11%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 10. Valor agregado

=3)Si
= b) No

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Analisis e interpretacion

En cuanto al precio de venta de sus productos y la inclusion de un tipo de valor
agregado como clasificacion, empaque, lavado u otro, el 91,11% indica una respuesta
negativa, mientras que el 8,89% si lo hace. Con base a los resultados, se ve reflejado la
ausencia del valor agregado en la produccidon de tubérculos el cual representa una relevante
limitacidn para acceder a mercados mas exigentes y mejorar la rentabilidad, evidenciado una
comercializacion mayor en el estado bruto, lo que disminuye la posibilidad de distinguir el
producto, prologar su vida util, mejorar su presentacién o aumentar su precio.
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Pregunta 11. ;Cémo califica la satisfaccion general de sus clientes con sus productos?

Tabla 13. Satisfaccion de los clientes

Respuestas Frecuencia Porcentaje

a) Muy insatisfechos 10 7,41%
b) Insatisfechos 4 2,96%
c¢) Neutros 5 3,70%
d) Satisfechos 108 80,00%
e) Muy satisfechos 8 5,93%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 11. Satisfaccion de los clientes
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Fuente: Elaboracién propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Anélisis e interpretacion

El 80% menciono estar satisfechos y el 5,93% muy satisfechos, mientras que el
7,41% indicaron estar muy insatisfechos y el 2,96% insatisfechos y un 3,70% son neutros.
Por lo tanto, este alto nivel de satisfaccion refleja una buena aceptacion del producto en el
mercado, lo cual es un activo relevante para la estabilidad en la comercializacion y la
fidelizacién de los clientes. Sin embargo, una parte posee percepciones negativas y
neutralidad, indicando que aln existe un margen de mejora, particularmente en aspectos
como presentacion, servicio por venta y calidad constante.
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Pregunta 12. ; Cuantos quintales de tubérculos comercializa semanalmente en

promedio?

Tabla 14. Quintales comercializados semanalmente

Respuestas Frecuencia Porcentaje

a) Menos de 20 65 48,15%
b) 21 — 50 22 16,30%
c) 51 -100 19 14,07%
d) 101 - 150 20 14,81%
e) Mas de 150 9 6,67%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 12. Quintales comercializados semanalmente
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Analisis e interpretacion

Los datos indicaron que el 48,15% de los productores comercializa semanalmente
en promedio menos de 20 quintales, mientras que el 16,30% entre 21 a 50 quintales, el
14,07% entre 51 y 100 quintales, el 14,81% ente 101-150 quintales y solo el 6,67%
comercializa mas de 150 quintales. Es asi que existe una estructura productiva enfocada
principalmente al autoconsumo o la venta en una menor escala, lo que limita las
posibilidades de negocios directa con compradores 0 exportadores grandes, un acceso a
mercados mayoristas o internacionales. La baja comercializacion semanal podria ser debido
a problemas logisticos, carencia en la capacidad de produccion constate, falta de canales de
distribucion eficiente o dependencia de intermediarios.
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Pregunta 13. ;Con qué frecuencia recibe devoluciones de sus productos?

Tabla 15. Frecuencia de devoluciones

Respuestas Frecuencia Porcentaje

a) Nunca 71 52,59%
b) Rara vez 57 42,22%
c) A veces 5 3,70%
d) Frecuentemente 2 1,48%
e) Siempre 0 0,00%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 13. Frecuencia de devoluciones
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chafiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Analisis e interpretacion

El 52,59% respondio que nuncay el 42,22% menciono que rara vez, mientras que el
3,75% fue a veces y el 1,48% frecuentemente. Lo anterior indica que hay una frecuencia
muy baja en la devolucién de los productos, sugiriendo una buena aceptacion del producto
en términos de cumplimiento y calidad en las expectativas por parte de los compradores.
Este resultado fortalece las percepciones positivas sobre los productos y su satisfaccion.
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Pregunta 14. ; Qué porcentaje de sus clientes acepta y prefiere sus productos frente a

otros?

Tabla 16. Preferencia de clientes

Respuesta Frecuencia Porcentaje

a) Menos del 20% 20 14,81%
b) 21% — 40% 28 20,74%
c) 41% — 60% 59 43,70%
d) 61% — 80% 17 12,59%
e) Mas del 80% 11 8,15%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 14. Preferencia de clientes
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Analisis e interpretacion

Los datos muestran que el 43,70% mencionaron que entre el 41% al 60% prefieren
sus productos frente a otros. Le siguen el 20,74% el cual tiene una preferencia entre el 21%
al 40% vy el 14,81% sefialo que menos del 20% los prefiere. Solo un 12,59% reporta una
frecuencia de aceptacion y preferencia del 61% al 80% y finalmente el 8,15% indica la
aceptacion y preferencia mas del 80%. Esto refleja que existe una mayor aceptacion por
parte de los clientes. Lo mencionado estableces que, los productores ain tienen un margen
significativo para fortalecer la fidelizacion con su cliente y diferenciarse en el mercado

43



Pregunta 15. ; Cuanto gana usted aproximadamente por cada quintal que vende,

después de cubrir los costos de produccion?

Tabla 17. Ganancias por quintal

Respuestas Frecuencia Porcentaje

a) Menos de 55 59 43.70%
b) $6 —$10 69 51.11%
c) $11 —815 6 4. 44%
d) $16 — %20 0 0.00%
) Mas de 520 1 0.74%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 15. Ganancias por quintal
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Anélisis e interpretacion

Los datos revelaron que gran parte de los productores tienes ganancias bajas, en
concreto el 43,7% gana menos de $5 dolares, mientras que el 51,11% percibe entre $6 - $10
dolares. Por otro lado, el 4,44% gana entre $11-$15 doélares y tan solo el 0,74% gana mas de
$20 délares, indicando que la mayoria de los productores posee ganancias bajas en la venta
de sus productos. Por lo tanto, este margen de ganancias indica una limitada rentabilidad en
la actividad productiva de tubérculos, comprometiendo la sostenibilidad econdmica de los
agricultores.
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Pregunta 16. ; Cuantos de sus clientes vuelven a comprarle regularmente?

Tabla 18. Clientes recurrentes

Respuestas Frecuencia Porcentaje

a) Menos del 20% 7 5,19%
b) 21% — 40% 21 15,56%
c) 41% — 60% 72 53.33%
d) 61% — 80% 22 16,30%
e) Mas del 80% 13 9.63%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 16. Clientes recurrentes
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Anélisis e interpretacion

Los resultados indicaron que gran parte de los clientes vuelven a comprar los
productos. El 53,33% de los productores mencionaron que el 41%-60% de su cliente son
recurrentes; el 16,30% corresponde al 61%-80% y el 15,56% indica que el 21%-40%
mientras el 9,63% corresponde a méas del 80% Yy solo el 5,19% indica que menos del 20%
son clientes recurrentes. Evidenciando que mas del 40% de los clientes se han fidelizado
con los productos de los encuestados. Con lo mencionado, se observa que, gran parte de los
productores cuentan con una base estable de clientes continuos, lo cual indica relaciones
comerciales en desarrollo, aungue no completamente consolidadas. Ademas, el porcentaje
de productores con retenciones bajas de clientes indica que aun existen desafios de
satisfaccion.
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Pregunta 17. ;Con qué frecuencia le compran sus clientes habituales

Tabla 19. Frecuencia de compra

Respuestas Frecuencia Porcentaje

a) Semanalmente 4 2,96%
b) Quincenalmente 38 28,15%
c) Mensualmente 37 27,41%
d) Cada dos meses 56 41,48%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 17. Frecuencia de compra
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Analisis e interpretacion

Los datos demostraron que el 41,48% de los encuestados tiene una frecuencia de compra
por parte de clientes habituales cada dos meses, el 28,15% de forma quincenalmente, el
27,42% mensualmente y apenas el 2,96 tiene una frecuencia de compra semanalmente, esto
indica una frecuencia bimensual del consumo de los productos, demostrando una frecuencia
baja y las ventas son esporadicas o estacionales. Lo que evidencia una rotacién comercial
débil y una intensidad baja en la demanda regular, lo cual lima los flujos de ingresos
constante para los productores.
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Pregunta 18. ;Como califica usted el tamafio actual del mercado para sus productos,

segun su experiencia?

Tabla 20. Tamario actual del mercado

Respuestas Frecuencia Porcentaje

a) Muy pequefio 4 2,96%
b) Pequefio 16 11,85%
¢) Moderado 71 52,59%
d) Grande 13 9,63%
e) Muy grande 31 22,96%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 18. Tamafio actual del mercado
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Analisis e interpretacion

De acuerdo con la percepcion de los productores, el 52,59% opina que el tamafio del
mercado actual al que tiene acceso es moderado, mientras que un 22,96% lo califica como
muy grave y el 9,63% como grande. En contraste, solo un 14,81% lo percibe como muy
pequefio o0 pequefio. Es decir, refleja una vision optimista sobre las oportunidades de
comercializacion, pues mas del 85% de los productores consideran que existe, al menos un
mercado de tamafio aceptable 0 mayor para sus productos.
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Pregunta 19. ¢ Quiénes considera que son sus principales competidores en el

mercado?
Tabla 21. Principales competidores
Respuestas Frecuencia Porcentaje
a) Otros productores del mismo sector 31 22,96%
b) Productores de otras parroguias o cantones 79 58,52%
¢) Intermediarios o revendedores 25 18,52%
d) Supermercados y grandes comerciantes 0 0,00%
e) No percibo competencia directa 0 0,00%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 19. Principales competidores
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Anélisis e interpretacion

Una parte significativa de los productores indica que el 58,52%, percibe como
competidores principales a los productores de otras parroquias o cantones. Asimismo, el
22,96% indico como competencia a otros productores del mismo sector, mientras que el
18,52% indica como competencia a los intermediaros. Es importante mencionar que ninguno
de los productores recibe competencia directa por parte de grandes comerciales y
supermercados. Por lo tanto, los agricultores perciben la mayor presién competitiva a nivel
regional, lo cual se debe a una saturacion del mercado y la entrada de productos similares
de otros lugares con mejores condiciones en cuenta al precio, acceso y presentacion.
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Pregunta 20. ¢ Qué factores cree usted que han influido en el aumento o disminucion

de la demanda de tubérculos? (Puede marcar mas de una opcion si lo desea)

Tabla 22. Factores que influyen en la demanda

Respuestas Frecuencia |Porcentaje

a) Cambios en los habitos de consumo 9 6,67%
b) Variaciones en los precios del mercado 47 34,81%
c) Presencia de productos importados o sustitutos 9 6,67%
d) Mejoras en la calidad del producto local 0 0,00%
e) Aumento en la poblacion o en el consumo local 0 0,00%
f) Problemas de transporte o acceso al mercado 70 51,85%
Total 135 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Chariag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Figura 20. Factores que influyen en la demanda

M a) Cambios en los habitos de consumo
B b) Variaciones en los precios del mercado

c) Presencia de productos importados o
sustitutos

B f) Problemas de transporte o acceso al
mercado

6,67%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la encuesta aplicada a los productores de tubérculos
en el sector Charfiag, parroquia Quimiag.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Analisis e interpretacion

El 51,85% de los productores opinan que los problemas de trasporte o acceso al
mercado son el principal factor que ha influido en la disminucion en la demanda, el 34,81%
sefiala a las variaciones en los precios del mercado como un aspecto relevante. Por otra parte,
el 6,67% indica que los cambios en los habitos de consumo y el otro 6,67% menciona a la
presencia de productos importados o sustitutos como unos factores influyentes en la
demanda. Es decir, los productores no creen que el aumento o disminucién de la demanda
esté relacionado con la calidad del producto local o al aumento poblacional del consumo.
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4.2. Comprobacion de hipdtesis

Para realizar la comprobacion de hipotesis se consideré como variable dependiente
a la comercializacién de tubérculos y la variable independiente a la produccion de
tubérculos.

Hi: La produccidn de tubérculos incide en la comercializacion en el sector Chafiag,
Parroquia Quimiag

HO: La produccion de tubérculos no incide en la comercializacion en el sector
Chanag, Parroquia Quimiag

Se ejecuto el nivel de significancia a través de la prueba del Chi Cuadrado para
conocer la relacion entre la variable dependiente e independiente. A continuacion. se detalla
lo mencionado:

Tabla 23. Resumen de procesamiento de casos

Casos
Vilido Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
4;Cuéntos quintales obtiene por ciclo de
produccion, en promedio? * 7;Cuéntos
quintales de tubérculos comercializa
semanalmente en promedio?

135 100,00% 0O 0,00% 135 100,00%

Fuente: Datos validados por el Statistical Package for the Social Sciences (SPSS)
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

50



Tabla 24. Tabla cruzada: P4 ;Cuéantos quintales obtiene por ciclo de produccion, en promedio? P7. ;Cuantos quintales de tubérculos
comercializa semanalmente en promedio?

7¢;Cuéntos quintales de tubérculos comercializa semanalmente en promedio?

Menos de 20 21 - 50 51100 101 - 150 Maés de 150 Total
Menos de 50 Recuento 5 2 3 0 0 10
quintales Recuento 48 1,6 14 15 0,7 10,0
esperado
51 a 100 Recuento 6 5 7 2 0 20
quintales Recuento 9,6 3,3 2,8 3,0 13 20,0
4;Cuantos esperado
qglntales 101 a 150 Recuento 11 8 5 4 3 31
obtiene por i
bliene p quintales Recuento 14,9 51 4,4 4,6 2,1 31,0
ciclo de d
produccion, en esperado
promedio? 151 a200 Recuento 25 7 3 11 3 49
quintales Recuento 23,6 8,0 6,9 7,3 3,3 49,0
esperado
Mas de 200 Recuento 18 0 1 3 3 25
quintales Recuento 12,0 4,1 3,5 3,7 1,7 25,0
esperado
Total Recuento 65 22 19 20 9 135
Recuento 65,0 22,0 19,0 20,0 9,0 135,0
esperado

Fuente: Datos validados por el Statistical Package for the Social Sciences (SPSS)
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)



Tabla 25. Pruebas de Chi Cuadrado

Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de 31.040° 16 0,010
Pearson
Razon de verosimilitud 37,581 16 0,002
Asomamon lineal por 0,081 1 0,776
lineal
N de casos validos 135

a. 17 casillas (68,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es ,67.

Fuente: Datos validados por el Statistical Package for the Social Sciences (SPSS)
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

La prueba de Chi-cuadrado arroja un valor de 31.940 con 16 grados de libertad y una
significacion asintotica bilateral de 0,010, lo que indica una asociacion estadisticamente
significativa entre la cantidad producida y la cantidad comercializada dada por un valor de
P<0,05. Asimismo, la razén de verosimilitud (p=0,002) respalda esta conclusion.

Por lo cual, se rechaza la hip6tesis nula (HO) y se acepta la hipotesis alternativa (H1)
que indica que La produccion de tubérculos incide en la comercializacion en el sector
Chafiag, Parroquia Quimiag.

Por consiguiente, al ser aceptada la hipotesis alternativa se procede a realizar el
planteamiento de un disefio de estrategias para la produccion de tubérculos y la
comercializacion en el sector Chafiag, parroquia Quimiag.

4.3. Comprobacion de la idea a defender
H1: La produccion de tubérculos incide en la comercializacion en el sector Chafiag,
Parroquia Quimiag.

Tabla 26. Comprobacién de la idea a defender

Pregunta Alternativas de respuesta Porcentaje
) _ _ a) Menos de 50 quintales 7,41%
gg;’gir;gs d‘l“;?;ﬂﬁié)iggezﬁ b) 51 — 100 quintales 14,81%
promedio? c) 101 - 150 qu!ntales 22,96%
d) 151 — 200 quintales 36,30%
e) Més de 200 quintales 18,52%
a) Menos de 20 48,15%
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) b) 21 -50 16,30%

¢Cuantos quintales de ¢) 51— 100 14.07%
tubérculos comercializa '

semanalmente en promedio? d) 10,1 ~ 150 14,81%

e) Mas de 150 6,67%

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

Anélisis e interpretacion de resultados

A partir de los resultados obtenidos partiendo de la encuesta aplicada a 135
productores de tubérculos del sector Chafiag, parroquia Quimiag, permitieron identificar
patrones importantes sobre la situacion productiva, comercial y socioeconomica de esta
poblacién rural, marcada por algunas limitaciones y desafios estructurales en su cadena de
valor. Estos hallazgos comprueban la hipdtesis planteada:

e EI 36,30% de los productores se ubican en el rango de 151 a 200 quinales por
cicle de produccion, indicando un nivel produccion media-alta por ciclo

e Solo el 7,41% produce menos de 50 quintales, lo que evidencia que los
productores de baja escala son minoria.

e Aunque hay una proporcion importante de productores con altos niveles de
produccion, casi la mitad es decir 48,15% comercializa menos de 20 quintales
semanalmente por lo que hay una brecha significativa entre la capacidad
produccién y la comercializacion efectiva.

e Desde el punto de vista productivo, existe una alta perspectiva de cantidad y
calidad ya que el 94,7% califica a su produccién como buena o muy buena. Eso
concuerda con lo que menciona Gutiérrez (2016) que contar con insumos no son
suficientes si no son examinados mediante practicas eficientes, control de costos
y acceso a mercados rentables. Este punto se confirma de acuerdo con los
resultados obtenidos del Chi-cuadrado que demuestra una relacién
estadisticamente significativa.

e En cuando a la satisfaccion de los clientes el 80% productores mencionan los
clientes se encuentran satisfechos, mientras que el 20% estan muy satisfechos y
medianamente satisfechos, lo cual se vincula a la calidad de los productos debido
a la experiencia adquirida por los productores

e En lo relacionado a la ganancia aproximada por cada quintal que venden el
51,11% manifestd ganar entre $6 y $10 mientras que el 43,70%, menciono6 que
menos $5, por que se relaciona con la variacion de precios como un factor que
afecta la demanda y muestra una inestabilidad baja del mercado como uno de los
principales desafios del sector, reflejando la critica situacion que enfrentan los
agricultores frente a la especulacion

e De este modo, la produccion de tubérculos en el sector Chafiag muestra fortalezas
en cuanto a la experiencia productiva, percepcion positiva de calidad y base de
clientes recurrentes. Sin embargo, también revela serias limitaciones en
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educacion técnica, valor agregado, logistica comercial y organizacion, impacta
en la sostenibilidad y la rentabilidad del sistema productivo. Estos resultados
reflejan la necesidad de politica publicas enfocadas a la capacitacion técnica,
asociatividad y el fortalecimiento de la infraestructura de comercializacion con
la finalidad de mejora las situaciones del sector y potenciar su desarrollo integral.
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CAPITULO V

5. Conclusiones y Recomendaciones

5.1 Conclusiones

Se diagnostic6 de la situacion actual de la produccion de tubérculos y la
comercializacion en el sector Chafiag, parroquia Quimiag, se caracteriza por el uso
de métodos tradicionales de cultivo, rendimientos variables y un bajo nivel de
tecnificacion y también dependen bastante de las condiciones climéticas. Ademas,
la comercializacidon es mediante intermediarios, restringiendo la rentabilidad de los
pequefios productores. También se evidencié que la falta de acceso a canales
digitales, la escasa capacitacion y la presencia de plagas aumentan la vulnerabilidad
del sector.

Se determino los canales de comercializacion de los tubérculos en el sector Chafiag,
parroquia Quimiag, los cuales en su mayoria son informales y dependen de
intermediarios locales, lo cual limita las ganancias directas de los productores. Gran
parte de los agricultores comercializa voliumenes semanales bajos, con menos de 100
quintales y solo un porcentaje pequefio integra el valor agregado como clasificacién
0 empaque. Esta situacion refleja una cadena comercial con un poca tecnificacion y
una escasa integracion de mercados especializados o mayoristas.

Se disefid estrategias para la produccién de tubérculos y la comercializacion en el
sector Chafiag, parroguia Quimiag las cuales se enfocan en aspectos organizativos,
técnicos y comerciales. Estas intervienen en el fortalecimiento que involucren y
motiven a las nuevas generaciones a través de incentivos a las personas jovenes, la
gestion de costos, las buenas practicas agricolas y una asistencia técnica. Ademas, se
establece incorporar un valor agregado mediante centros de acopio y empaque.
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5.2 Recomendaciones

Implementar un plan que incluya la tecnificacion progresiva de los métodos de
cultivo, un control fitosanitario, capacitaciones permanentes y el uso suficiente de
insumos. Ademas, es importante impulsar la asociatividad entre los productores para
mejorar su poder de negociacion y con ello, mayor acceso a canales de
comercializacion de forma directa que incluya plataformas digitales.

Se debe fortalecer la cadena de comercializacion a través de la organizacion de los
productores, en cooperativas o asociaciones para negociar de forma colectiva y con
ello tener acceso a mercados formales, institucionales o especializados. También es
importante promocionar la creacion de centros comunitarios de empaque y acopio
que ayuden a la incorporacion de valor agregado que mejore la presentacion,
conservacion y precios de los productos.

Priorizar la implementacién gradual de las estrategias planteadas empezando con la
parte organizativa y la capacitacion técnica que asegure la apropiacion comunitaria
del plan. Es necesario gestionar recursos con instituciones publicas y privadas que
faciliten incentivos para jovenes, equipamiento de centros de acopio y formacién
técnica.
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6. PROPUESTA

6.1 Tema: Estrategias para produccién de tubérculos y la comercializacion en el
sector Chafiag, parroquia Quimiag

6.2 Introduccién

A partir del diagnostico realizado mediante la aplicacion de encuetas a 135
productores del sector Chafiag, se identificaron diversas debilidades estructurales que
limitan el desarrollo sostenible de la actividad agropecuaria local. Entre ellas: el bajo relevo
generacional (carencias de jovenes), la limitada rentabilidad por unidad producida, la escasa
tecnificacion, la dependencia de intermediarios, la ausencia de valor agregado y los
problemas logisticos de acceso al mercado. Estas limitaciones afectan la rentabilidad de los
productores y comprometen la sostenibilidad del cultivo de tubérculos como base econémica
de la zona.

Frente a este contexto, se propone un conjunto de estrategias integradas de
intervencion, enfocadas a mejorar las condiciones productivas, comerciales y econémicas
del cultivo, de tubérculos, con un enfoque territorial y de participacién comunitaria. Estas
estrategias, estan alineadas con principios de sostenibilidad, competitividad rural y
desarrollo inclusivo, y se estructuran entorno a actividades especificas con tiempo definido
y responsable directo, a fin de asegurar su ejecucién y seguimiento efectivo.

La siguiente tabla resume las estrategias, junto con las respectivas actividades
operativas, los responsables asignados y el tiempo estimado de implementacion, para
cumplir el objetivo de implementar un plan de fortalecimiento productivo y comercial se
debe |mejorar la rentabilidad, posicionamiento y sostenibilidad del cultivo de tubérculos en
el sector Chafiag, a través de la produccion, valor agregado, tecnificacion y apertura de
mercados.

Fundamentacién de la propuesta

A partir de los resultados obtenidos, se identificaron limitaciones en la rentabilidad,
escasa tecnificacion agricola, baja aplicacion de valor agregado, limitada fidelizacion de
clientes y dificultades logisticas en la comercializacion. Por ello, se considera prioritario
implementar estrategias que mejoren tanto la produccion como la insercion efectiva de los
productos en el mercado.

Objetivo de la propuesta

Disefiar estrategias integrales que fortalezcan la produccion y mejoren la
comercializacion de tubérculos en el sector Chafiag, parroguia Quimiag, con énfasis en la
rentabilidad, sostenibilidad y competitividad de los productores locales.

6.3. Modelo

Tabla 27. Estrategias para el mejoramiento de produccion para produccion de tubérculos y
la comercializacion en el sector Chafiag, parroquia Quimiag
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Responsable

Tiempo

Estrategia Actividad especifica .. .
principal estimado
Disefar e implementar un
1. Fortalecer el p . GAD
) programa de incentivos para :
relevo generacional |., . Parroquial + |Meses2a5
. jovenes productores (formacion
en la agricultura . . . MAG + MIES
técnica + capital semilla)
2. Incrementar la Realizar ciclos de capacitacion MAG +
formacion técnica- | sobre buenas practicas agricolas, (.
. g - Técnicos de la | Meses 2 a 4
productiva del gestion de costos y sostenibilidad
. . Prefectura
agricultor del cultivo
3. Optimizar la Implementar visitas técnicas para MAG +
rentabilidad control agronémico, uso eficiente | __, .
. ) . . . Tecnicos Meses 3a9
mediante asistencia |de insumos y mejora del locales
técnica continua rendimiento por hectarea
Cooperativa
4. Incorporar valor | Crear un centro comunitario de  |de
agregado a la acopio, lavado, clasificaciony Productores + | Meses 5 a 8
produccion local empaque para tubérculos GAD
Parroquial
5. Desarrollar una - I L
Disefiar marca comunitaria, Asociacion de
marca local y . .
. etiquetado, empaque y material | Productores +
estrategia de . . . Meses 6 a 9
i . promocional con identidad Consultores
diferenciacion de .
territorial MKT
producto
6. Ampliar los Generar convenios con ferias Asociacion +
canales de agroecoldgicas, comedores Cémara de
e _g_ . g . Meses 7 a 10
comercializacion institucionales y mercados Comercio +
directa y asociativa |populares MAG
7. Mejorar la -
. J Establecer rutas logisticas rurales
logistica de . GAD
compartidas y crear fondo .
transporte y . Parroquial + |Meses8a 12
L rotativo de transporte
distribucion del . Prefectura
agroproductivo
producto
8. Implementar un
sistema de Conformar comité técnico
seguimiento . . GAD + MAG
g ., y comunitario, definir KPIs 'y . Meses 11 a 12
evaluacion + Asociacién

participativo del
plan

realizar evaluaciones semestrales

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas.
Elaborado por: Conya &Villanueva (2025)
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6.4. Cronograma

Tabla 28. Cronograma de aplicacion de las estrategias para el mejoramiento de produccién
de tubérculos y la comercializacion en el sector Chafiag, parroquia Quimiag

Actividad Responsable Periodo

Diagnostico inicial y socializacion GAD Parroquial + Mes 1
comunitaria Técnicos
Capacitacion en alfabetizacion funcional . . . i

o . Ministerio de Agricultura  Meses 2 a 4
y formacidn técnica agricola
Implementacion del plan de relevo S

P . P . GAD + Ministerio de

generacional y fomento al liderazgo Meses 2 a5

juvenil

Asistencia técnica en costos, produccién

eficiente y control de plagas

Inclusion

Disefio y acondicionamiento de centro

de acopio y empaque con valor
agregado

Desarrollo de marca local y estrategia

de fidelizacion con clientes

Cooperativa local + GAD

Asociacion de Productores

Generacioén de convenios con mercados MAG + Camara de
institucionales, ferias y tiendas locales = Comercio

Creacion de rutas logisticas
comunitarias y fondo para transporte
compartido

Monitoreo y evaluacién del impacto del

plan

GAD + Prefectura

Comité Técnico + GAD

MAG + Técnicos agricolas Meses 3a 9

Meses 5 a 8

Meses 6 a 9

Meses 7 a 10

Meses 8 a 12

Meses 11 a 12

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

6.5. Indicadores de evaluacion

Tabla 29. Indicadores de evaluacion de la aplicacion de las estrategias para el
mejoramiento de produccion parroquia Quimiag

Mecanismos de
) , Método de sostenibilidad
Indicador Linea base Meta al mes 12 e ., .. y
verificacion | continuidad (post
mes 12)
., Formacion continua
% de jovenes . . g
incorporados a Registro de | de lideres jovenes
I actli)vi dad 3% Al menos 15% | beneficiarios rurales y
. del GAD establecimiento de
agricola
redes de relevo
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generacional
agricola local.

Aumento
promedio de
quintales
comercializados
semanalmente

80
quintales/semana

104
quintales/semana

Facturacion
en ferias y
centros de

acopio

Creacion de un
fondo de
mantenimiento para
el centro de acopio;
firma de acuerdos
de largo plazo con
ferias y comedores
escolares para
garantizar la
demanda estable.

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas.
Elaborado por: Conya & Villanueva (2025)

De acuerdo con la tabla 29, los avances obtenidos luego de la implementacion se
aseguran mediante la creacion de un fondo que se destinara al mantenimiento y operacion
del centro de acopio comunitario, que se financiara con un porcentaje de las ventas. Ademas,
se contempla la firma de acuerdos de largo plazo con mercados populares, ferias y
comedores escolares, para garantizar mercados estables en lo referente a la comercializacion
de tubérculos. En adicion se fomentard un programa permanente de capacitacion y
formacion para lideres comunitarios que dard una continuidad a las acciones del presente
plan, promocionando la cohesion entre productores y la mejora de la comercializacion.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de Consistencia

comercializacién en el

Chariag, parroquia Quimiag?

produccién de tubérculos en la

sector

Formulacion del
Problema Objetivo General Hipotesis General
¢Como incide Determinar la La produccion de

produccién de tubérculos y
la comercializacion en el
sector Chafag, parroquia

Quimiag

tubérculos incide en la

comercializaciéon en el

sector Chafag, Parroquia

Quimiag
Objetivos Hipotesis
Problemas Derivados Especificos Especificas
¢Cuadl es la situacion actual |« e  Diagnosticar la

de la produccion vy
de

sector

comercializacion
tubérculos en el
Chanag, parroquia
Quimiag?

¢Cuales son los principales

canales de comercializacion

utilizados para los
tubérculos en el sector
Chanag, parroquia
Quimiag?

¢Qué estrategias pueden
implementarse para mejorar
la produccion y
de

sector

comercializaciéon
tubérculos en el
Chariag, parroquia

Quimiag?

situacion actual de la
de

tubérculos vy la

produccion

comercializacion en el

sector Chafiag,
parroquia Quimiag

e Determinar los canales
de comercializacion de
los tubérculos en el
sector Chafiag,
parroquia Quimiag.

e Disefar estrategias

para la produccion de

tubérculos y la

comercializacion en el

sector Chariag,

parroquia Quimiag

Fuente: Informacion propia.

Elaborado Por: Conya & Villanueva (2024)
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Anexo 2: Matriz de Operacionalizacion de variables

VARIABLE INDEPENDIENTE: Produccion

e Valor agregado

Satisfaccion del cliente

Conceptualizacion | Categorias Indicadores Técnicas e
instrumentos
La produccion es e Cantidad de recursos
toda actividad empleados
econOmica en laque | Factores e Calidad de los
: productivos -
un conjunto de recursos utilizados
factores productivos e Costos de los
crea bienes/servicios, factores utilizados
mediante un proceso e Cantidad de bienes
que, a partir de producidos
. . Bienes /
determinados inputs Sericios e Variedad de Técnica
(insumos), obtiene productos ofrecidos
determinados outputs Calidad de bienes o Encuesta.
(procuctos) servicios Instrumento
u
(Larrama, 2021) e Cantidad de
productos finales . .
obtenidos Cuestionario de
e Precio de venta de encuesta
Productos los productos

Fuente: Informacion propia.

Elaborado Por: Conya & Villanueva (2024)
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https://enciclopedia.net/actividad-economica/
https://enciclopedia.net/actividad-economica/

VARIABLE DEPENDIENTE: Comercializacién

Conceptualizacion Categorias Indicadores Técnicas e
instrumentos
La comercializacion e Cantidad de
es el conjunto de productos
funciones que se distribuidos en el
desarrollan desde que mercado
el producto sale del e Tasade devoluciones
establecimiento de un Producto e Tasa de aceptacion
productor hasta que del producto en el
Ilega al consumidor a mercado
través de un e Margen de ganancia Técnica
mercado determinado. del producto
(Instituto Encuesta.
Interamericano de e Nivel de satisfaccion
Cooperacion para la de cliente Instrumento
Agricultura , 2018) e Tasa de fidelizacion ) .
Cuestionario de
Consumidor | e Preferencia de
encuesta
consumo
e Frecuencia de
compra
e Tamafio del mercado
e Nivel de
Mercado

competencia en el
mercado
e Crecimiento de

demanda

Fuente: Informacion propia.

Elaborado Por: Conya & Villanueva (2024)
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Anexo 3: Encuesta

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
FACULTUD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTA: Produccion y Comercializacion de Tubérculos en el Sector

Chanag, Parroquia Quimiag

Objetivo: Analizar a través de la aplicacion de esta encuesta, las condiciones
actuales de produccion y comercializacion de tubérculos en su comunidad. La informacion
sera tratada de manera confidencial y utilizada exclusivamente para fines investigativos.

Edad:

a) Menos de 25 afios

b) 25 a 34 afios

¢) 35 a 44 afios

d) 45 a 54 afos

e) 55 afios 0 mas

Género:

a) Hombre

b) Mujer

Nivel educativo alcanzado:

a) Sin instruccioén

b) Educacion basica

c) Bachillerato

d) Educacion superior

Afos dedicados a la produccion de tubérculos:

a) Menos de 1 afio

b) 1 a5 afios

c) 6 a 10 afios

d) Mas de 10 afios

Actividad econ6mica principal:

a) Agricultura

b) Ganaderia

c) Comercio

1. ¢Considera que la cantidad y la calidad de recursos utilizados en la
produccion son adecuados?
a) Si
b) No
2. ¢Cree que la cantidad de quintales que obtiene por hectarea justifica el gasto
en produccion?
a) Si
b) No
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10.

¢ Qué tan buena considera usted la calidad de los tubérculos que cultiva?
a) Muy baja

b) Baja

¢) Regular

d) Buena

e) Muy buena

¢ Cuantos quintales obtiene por ciclo de produccion, en promedio?
a) Menos de 50 quintales

b) 51 a 100 quintales

c) 101 a 150 quintales

d) 151 a 200 quintales

e) Més de 200 quintales

¢El precio de venta de sus productos incluye algun tipo de valor agregado
como clasificacion, empaque, lavado u otro?
a) Si
b) No
¢ Coémo califica la satisfaccion general de sus clientes con sus productos?
a) Muy insatisfechos
b) Insatisfechos
c¢) Neutros
d) Satisfechos
e) Muy satisfechos
¢ Cuantos quintales de tubérculos comercializa semanalmente en promedio?
a) Menos de 20
b) 21 - 50
c)51-100
d) 101 - 150
e) Mas de 150
¢ Con que frecuencia recibe devoluciones de sus productos?
a) Nunca
b) Rara vez
c) A veces
d) Frecuentemente
e) Siempre
¢ Qué porcentaje de sus clientes acepta y prefiere sus productos frente a otros?
a) Menos del 20%
b) 21% — 40%
c) 41% — 60%
d) 61% — 80%
e) Mas del 80%
¢ Cuanto gana usted aproximadamente por cada quintal que vende, después de
cubrir los costos de produccion?
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11.

12.

13.

14.

15.

a) Menos de $5
b) $6 — $10
c) $11 - $15
d) $16 — $20
e) Mas de $20
¢ Cuantos de sus clientes vuelven a comprarle regularmente?
a) Menos del 20%
b) 21% — 40%
c) 41% — 60%
d) 61% — 80%
e) Mas del 80%
¢ Con qué frecuencia le compran sus clientes habituales
a) Semanalmente
b) Quincenalmente
¢) Mensualmente
d) Cada dos meses
¢ Como califica usted el tamafio actual del mercado para sus productos, segun
su experiencia?
a) Muy pequefio
b) Pequefio
¢) Moderado
d) Grande
e) Muy grande
¢ Quiénes considera que son sus principales competidores en el mercado?
a) Otros productores del mismo sector
b) Productores de otras parroquias o cantones
¢) Intermediarios o revendedores
d) Supermercados y grandes comerciantes
e) No percibo competencia directa
¢ Qué factores cree usted que han influido en el aumento o disminucion de la
demanda de tubérculos? (Puede marcar méas de una opcién si lo desea)
a) Cambios en los habitos de consumo
b) Variaciones en los precios del mercado
c) Presencia de productos importados o sustitutos
d) Mejoras en la calidad del producto local
e) Aumento en la poblacion o en el consumo local
f) Problemas de transporte o acceso al mercado
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