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RESUMEN

La agricultura en las comunidades indigenas es esencial, permite reducir la pobreza, a través
del apoyo en el ingreso econdémico, es sumamente importante para que la familia tenga
subsistencia. Esta investigacion habla de los procesos de la produccion y comercializacion
del melloco en la comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote donde la poblacion en su
totalidad es indigena. La gran cantidad de personas en la comunidad Chauzan San Alfonso
se dedica a la agricultura, puesto que es un sustento para las familias, se obtiene los ingresos
econdmicos de la produccion de melloco y pueden brindar la educacién a sus hijos.

El objetivo de este trabajo de investigacion es conocer sobre los procesos de la produccion
y comercializacién del melloco en la comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote, se
identifica en qué lugares se comercializa, cual es el precio que adquieren por la venta del
producto, cuantas hectareas se siembra. Se conoce el tiempo de demora en producir el
melloco, la cantidad en inversion por la produccion, mediante la investigacion se aprecia la
cantidad que produce cada agricultor y hasta cuantos quintales se siembra en una hectarea,

se determina cuanto de semilla entra en una hectarea y los costos en la produccion.

En la comunidad Chauzan San Alfonso se registran 60 productores que se dedican a la
produccién y comercializacion del melloco, los dias jueves es la feria regional indigena
donde se vende el producto, a este lugar acuden comerciantes de diferentes provincias del
pais, el problema de los productores es que no cuentan con estrategias para elevar sus

ganancias en mejorar la produccién y comercializacion.

Palabras claves:

Comercio, produccion, agricultura, comunidad, melloco, precio



ABSTRACT

Agniculture 1 indigenous communities 1s essential since it allows reducing poverty through
support 1 economic incomes, 1t 1s extremely important for families to have subsistence. This
research talks about the production and marketing processes of melloco 1n the Chauzan San
Alfonso — Guamote community where the entire population 15 indigenous. The large number
of people i the Chauzan San Alfonso community are dedicated to agnculture, since 1t 15 a
livelihood for families. they obtain economic income from the production of melloco and
they can provide education to their children. The objective of this research work 1s to leamn
about the production and marketing processes of melloco m the Chauzan San Alfonso —
Guamote community, identifying where 1t 1s sold. what price they acquire for the sale of the
product, how many hectares 1s planted. The time 1t takes to produce the melloco 1s known,
the amount of mnvestment for production 1s known, through research the amount that each
farmer produces 1s appreciated and even how many quintals are planted in a hectare. 1t 1s
determmed how much seed goes into a hectare and the costs in production. In the Chauzan
San Alfonso community there are 60 producers dedicated to the production and marketing of
melloco. On Thursdays there 1s the indigenous regional fair where the product 15 sold.
Merchants from different provinces of the country come to this place. The problem of
producers 1s that they do not have strategies to increase their profits by improving production

and marketing.

Keywords: Commerce, production, agriculture, community, melloco, price

Reviewed by:

Msc. Thon Inca Guerrera.
ENGLISH PROFESSOR
C.C. 0604136572



CAPITULO |

1.1 INTRODUCCION

La comunidad Chauzan San Alfonso esta ubicada en la cabecera parroquial de
Palmira, tiene alrededor de 800 familias, la mayoria de la poblacion se dedica a la agricultura,
a consecuencia de la excesiva produccién de la papa; en los Gltimos afios los habitantes de
la comunidad vienen dedicandose a la produccion y comercializacion del melloco, la
comunidad Chauzan San Alfonso produce alrededor de 130 quintales cada semana. El costo
y el tiempo de la produccion de melloco en comparacion a la papa es menor, de igual forma
es mas rapida la cosecha, en consideracion sobre el precio del melloco no es muy beneficioso
para el productor por el costo que se invierte en su produccién, por ello la mayoria de los
habitantes de la comunidad han optado por mejorar la produccién y comercializacion del
melloco. La agricultura es la base de la economia familiar de los habitantes de la comunidad
porque depende de eso, los padres de familia les dan la educacion a sus hijos a base de los

ingresos de esta actividad.

La inversion en la produccion de melloco depende de la extension de la tierra. Hay
varias clases de melloco, pero en la comunidad Chauzan San Alfonso se dedican a la
produccién del “melloco del gallo™, producen este tipo de tubérculo porque se cocina mas
rapido, y es un producto apetecible en el mercado para darle uso en diferentes actividades

gastronomicas.

En la presente investigacion se considerd el método cualitativo, la observacion para
recopilar datos no numéricos. Se suelen determinar o considerar técnicas cualitativas todas
aquellas distintas al experimento. Es decir, entrevistas, encuestas, grupos de discusion o

técnicas de observacion.

La siguiente investigacion consta del: capitulo I inicia con la introduccion, el
capitulo 11 el marco teorico se refiere a la fundamentacion cientifica bajo autores y los
antecedentes de la investigacidn, capitulo Il la metodologia donde se estudia los métodos y
las diferentes técnicas que se puede usar durante el desarrollo de la investigacion, capitulo
IV los resultados y discusiones, capitulo V las conclusiones y recomendaciones y el capitulo
VI la propuesta en la que se expone toda la informacidn de interés para mejorar la produccién

y comercializacién del melloco.
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1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la comunidad Chauzan San Alfonso — perteneciente a la parroquia Palmira cantén
Guamote la mayoria de los habitantes viven de la agricultura, por ello en el siguiente trabajo
de investigacion se analizd sobre el proceso de produccion y comercializacion del melloco.
La agricultura en la comunidad ha sido importante ya que es una fuente de donde los
habitantes tienen recursos para la educacion de los hijos, para la alimentacién familiar,

sustento econdmico y el desarrollo socioeconémico de la poblacion de la comunidad.

La comunidad Chauzan San Alfonso posee diferentes altitudes, en la parte alta la
produccion del melloco es de 7 a 8 meses y en la parte baja cambia porque la tierra es arida
la produccion es en menor tiempo. Pese a existir la predisposicion en la produccion del
melloco por parte de familias enteras en la comunidad, existe ese vacio e incertidumbre de
que cdmo pueden mejorar la rentabilidad incrementando la posibilidad de tener mayores
ingresos para poder solventar las necesidades de cada uno de los miembros del hogar y

habitantes de la zona.

La base fundamental de la produccion del melloco es la tierra, en donde se visibiliza
la falta de adecuados procesos de produccion, no se determina de manera eficiente la forma
de comercializar este producto, ni tampoco el impacto que pueda generar el proceso ideal de
su produccion. El problema es que los productores de melloco no tienen conocimientos
factibles sobre el mejoramiento de la produccion y comercializacion del melloco, necesitan
la aplicacion de los procesos de produccion para optimizar los recursos y elevar su
rentabilidad, carecen de estrategias de comercializacidn para posicionarle mejor su producto

y de la misma manera obtener competitividad en la venta del melloco.

Para la comercializacién del melloco, los productores sacan sus productos al canton
Guamote, donde pueden comercializar tres dias a la semana empezando desde el martes,
miércoles y jueves, la comercializacion se realiza con los intermediarios, no tienen un
mercado objetivo. También se venden en los vecinos cantones como Alausi y Riobamba.
Algunos productores realizan la comercializacién en la misma comunidad por falta de

recursos de trasladarse a otros cantones.
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La falta de la tecnologia o el desconocimiento hace que la produccion sea mas
compleja y lleve mayor tiempo en la cosecha. Uno de los problemas también es que no
cuentan con una asociacion en donde puedan tecnificar los procesos productivos y de
comercializacion.

1.2.1 Formulacion del problema

¢Como los procesos de produccion inciden en la comercializacion del melloco en la
comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote?
1.3 JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

El presente trabajo de investigacion se orienta especificamente en los productores del
melloco de la comunidad Chauzan San Alfonso, donde desconocen de los procesos de
produccién y comercializacion del melloco. Los agricultores tienen dificultades para
producir de manera mas eficiente y asi generar mayores ganancias para su familia. La
economia de los productores depende de la produccion del melloco para tener un sustento

economico para su hogar.

De la produccion del melloco depende los estudios de los hijos, también el melloco
es un alimento que no falta en la mesa de la comunidad, los productores comercializan en el
mercado del canton Guamote 0 en ocasiones entregan de manera directa a los
intermediadores que llegan a la comunidad de distintas provincias del pais. Guamote es
reconocido por la feria indigena mas grande del Ecuador que se realiza los dias jueves

aprovechan ahi para vender el producto.

La mayor produccion del melloco es en mes de abril, temporada de la fanesca, se
cosechan en grandes cantidades y el precio se incrementa y esto le favorece al productor.
Por ello este proyecto de investigacion busca expresar las implicaciones en los procesos de
produccién y comercializacion del melloco en la comunidad Chauzan San Alfonso —
Guamote, mediante la identificacion, se plantea buscar estrategias que ayuden a producir en

mayor cantidad y tener mayor beneficio para los productores.

1.4 OBJETIVOS
1.4.1 General
e Determinar como incide el proceso de la produccion en la comercializacién del melloco

en la comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote.
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1.4.2 Especificos

e Diagnosticar la situacion actual de los procesos de produccién y comercializacion del
melloco en la comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote.

e Contrastar el nivel de la produccion y comercializacion del melloco en el mercado de
Guamote.

e Proponer alternativas de produccion para mejorar la comercializacion del melloco en

mercado de Guamote.
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CAPITULO II
MARCO TEORICO
2.1 Antecedentes

Para los autores Vimos (1993) con el tema de informe “El melloco, caracteristicas,
técnicas del cultivo y potencial del Ecuador” mencionan que:

“El Melloco (Ullucos tuberosus Loz.), en el Ecuador es el segundo tubérculo en
importancia luego de la papa. Es parte de la alimentacion de la poblacion ecuatoriana de
todos los estratos sociales y constituye un componente de los sistemas agricolas de los
pequefios agricultores de la Zona Andina (Sierra). A pesar de esto no es considerado como
un cultivo principal, es manejado como especie de importancia secundaria, mantenida por
los pequefios 0 medianos productores, los mismos que ofrecen los excedentes de produccion
a los intermediarios, quienes venden en los centros de consumo de las principales ciudades

del pais como Guayaquil, Quito, Cuenca y demas capitales de provincia.” (p.24)

Segun los autores Caicedo et.al (1994) con la investigacion “Puca melloco y quillu

13

melloco primeras variedades mejoradas de melloco para Ecuador” describen que: “el
melloco en Ecuador es un tubérculo que ocupa el segundo lugar en importancia después de
la papa. Este tubérculo se comercializa en tres regiones naturales del pais: Costa, Sierra y

Amazonia; y es parte de la alimentacion ecuatoriana.” (p.2)

Para Haro (2011) con su tema de investigacion “Elaboracion de melloco (ullucus
tuberosus) cocido y empacado al vacio en la asociacion Pasguazo Zambrano perteneciente a
la parroquia San Juan” explica que:

“El Melloco (Ullucus tuberosus), en el Ecuador es el segundo tubérculo en
importancia luego de la papa. Es parte de la alimentacion de la poblacion ecuatoriana de
todos los estratos sociales y constituye un componente de los sistemas agricolas de los
pequefios agricultores de la Zona Andina. A pesar de esto no es considerado como un cultivo
principal, es manejado como especie de importancia secundaria, mantenida por los pequefios
0 medianos productores, los mismos que ofrecen los excedentes de produccion a los

intermediarios, quienes venden en los mercados de las distintas ciudades del pais”. (p.15)

Para Logrofio (2012) con su tema de investigacion “Influencia lunar en la brotacion

de tubérculos de melloco (Ullucus tuberosus) variedad caramelo” menciona que:
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El melloco se produce en toda la Sierra ecuatoriana, pero sobresalen las provincias
de: Cafar, Chimborazo, Tungurahua, Cotopaxi, Pichincha y Carchi. Esta especie es
manejada por agricultores de subsistencia y en pequefias superficies, generalmente se
encuentra formando asociaciones con cultivos 3 como: oca, haba, papa o quinua y en muy
contadas ocasiones como monocultivo. Los rendimientos son muy bajos, con un promedio

nacional de 3,68 toneladas por hectéareas. (p.60)

Los puntos de venta establecidos hicieron que la comercializacién horticola sea
dindmica. Dado que habilito diferentes canales de distribucion para que los productos
Ileguen hacia el consumidor final y segun el estudio de Comercializacion Horticola en la
Parroquia San Joaquin Bajo en el afio 2013, identifico que los mas beneficiados en cuanto a
rentabilidad son los intermediarios. En la actualidad los productores van a los mercados
urbanos para comercializar sus hortalizas a través de una amplia red de intermediarios donde
predomina el poder de negociacion a la hora de establecer el precio de los productos
(Murillo, 2017). Estos factores han incentivado que los productores busquen estrategias que
permitan interactuar directamente consumidor final, y por ende incrementar su rentabilidad
(Sotamba & Sanchéz, 2013)

Manrique (2014) con su investigacion “Respuesta del cultivo de melloco rosado
(Ullucus tuberosum) a la aplicacion de cuatro abonadoras organicas en el sector de San
Antonio de Ibarra, provincia de Imbabura” propone que: “el melloco es apreciado por los
nativos Andinos por ser una especie resistente a las heladas, aventajando por esta razon a
otras plantas Andinas productoras de tubérculos; por tanto, se le puede sembrar en diversidad
de sitios.” (p.11)

Para Pablo (2016) con su investigacion “La fertilizacion organica del melloco
(Ullucus Tuberosus L.).Y su rentabilidad en la comunidad de Tuncarta” concluye que: “para
lograr una mayor produccion y rentabilidad del cultivo se sugiere seguir utilizando abonos
organicos, estableciendo densidades de siembra menores a las expuestas en el presente
trabajo investigativo. También es importante introducir nuevas variedades al sector, siendo
motivo de estudio.” (pp.132-149)
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Para Mufioz (2016) con su tema de investigacién “ Obtencidn de chips de melloco
(Ullucos tuberosus) mediante la aplicacion de fruta al vacio™ explica que:

El melloco tiene en su estructura mucilago (sustancia viscosa y gelatinosa), es por
esta razén que para contrarrestar el efecto baboso es necesario someter a un tratamiento de
coccién. En Ecuador las formas mas habituales de consumo son en ensaladas y locros, sin
embargo, la forma de preparacion varia de acuerdo con la locacion, por ejemplo, en la Sierra
junto a los paramos andinos es consumido con sal y con queso, mientras que, en el Oriente,

utilizan sus hojas para preparar bebidas, sopas y ensaladas. (p.33)

Para definir la problematica del cultivo de la papa en el cantén Tulcan de la provincia
del Carchi, se debe analizar principalmente la intermediacion desde el productor hasta el
cliente final da lugar la constante fluctuacion de precios, al encarecimiento del producto y
como consecuencia la especulacion de precios en pequefios espacios de tiempo, acomparfiada
de una inexistente planificacion en la siembra, que muchas veces ocasiona bonanza de
producto, sobreoferta estacional, carestia, escasez y hasta pérdida de cultivos aun estando en
siembra.

Otro factor determinante es la variedad del tubérculo, siendo la super chola la
variedad mas resistente a las bajas temperaturas, enfermedades y la mas acepada dentro de
la gastronomia por su variedad de usos.

Al incentivar el consumo existe una gran demanda de los productos horticolas
agroecologicos mediante un sistema de comercializacion directa, pues tanto productores y
consumidores lo ven como una buena alternativa para compra y venta de hortalizas, pero los
productores tienen falencias en lo concerniente a productividad, ventas y gestion de

comercializacion. (Urquizo, 2017)

Entre las estrategias tomadas por los productores para tener una ventaja en costos es
la utilizacion de modelos de localizacion, la misma que favorecen a la produccion
agroecoldgica obteniendo como resultado productos competitivos en el mercado a precios
accesibles y como estrategia para definir las mejores vias de comercializacion es eliminando
la individualidad y fomentando la asociatividad para la obtencion de mayores beneficios

para cada productor. (Cabrera, 2019)
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Para los autores Barrera et.al (2004) en su tema de investigacion “Raices y
tubérculos andinos: alternativas para la conservacion y uso sostenible en el Ecuador”
mencionan que:

Los mercados mas representativos para la comercializacién de melloco y oca son:
Amazonas (Ibarra), Saquisili, Pujili, Salcedo, 1° de Mayo (Ambato), y La Condamine
(Riobamba). Oca, melloco y mashua son generalmente comercializados en forma directa por
los agricultores en los diferentes mercados. Para la comercializacién de zanahoria blanca los
mercados San Roque (Quito), Salcedo, 1° de Mayo (Ambato) y La Condamine (Riobamba)
son los méas importantes. En San José de Minas, que es la zona méas importante de produccion
comercial de zanahoria blanca, la modalidad mas generalizada es la de vender el producto

en sementera a comerciantes que se han especializado en esta forma de comercializacion.

Para el autor Barrera (2004) mencionan que: “Las zonas productoras, especialmente
de Tungurahua, Chimborazo y Cafiar son las principales areas que abastecen de productos a
los comerciantes de raices y tubérculos andinos. La mayoria de las transacciones,
especialmente de cantidades pequefias se realizan en la misma zona donde se comproé el
producto y solo un pequefio grupo de comerciantes, especialmente mayoristas transporta el
producto a otros centros de consumo, especialmente Quito y la Costa. Los margenes de
utilidad estuvieron entre el 5y 20 % en la mayoria de los casos, aunque hubo casos que

reportaron de 50 y hasta 80 % de utilidad en la comercializacion de los productos.”

2.2 Marco teorico (fundamentacion)

2.2.1 Objeto de estudio

La comunidad Chauzan San Alfonso se encuentra ubicado en la parroquia Palmira, cantén
Guamote, provincia de Chimborazo, de 3.400 a 3.500 msnm, al norte se limita con la
comunidad San Pablo de Guantug, al sur con las comunidades de Letra San Pablo, Palmira
Déavalos y San Francisco de 4 esquinas al este con la de Chauzan Totorillas y al oeste con la
comunidad de Atapo Santa Cruz. El cantébn Guamote cuenta con una poblacion de 45.153
habitantes entre hombres y mujeres, de los cuales el 22.179 son hombres y 22.974 son
mujeres. (INEC, 2010).

En base a los registros de la comunidad, la comunidad consta aproximadamente de 800

habitantes, de los cuales 328 son hombres y 472 son mujeres.
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Nota: No se puede obtener los datos exactos de cudntos habitantes existe en la comunidad,
debido a que los habitantes en su mayoria jovenes estan saliendo de la comunidad de forma

masiva ya sea dentro y fuera del pais.

Gréfica 1: Comunidad Chauzan San Alfonso
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Historicamente los habitantes de la comunidad Chauzan San Alfonso se dedicaba a la
produccién de papas y habas, la mayoria de los habitantes dedican a la agricultura, en los
altimos tres afios los habitantes producen mas el melloco, mucho mas que los afos
anteriores, en los afios anteriores se producia poco solo para la comida en familia o para
realizar (kari uchu), el kari uchu es un plato tipico de la comunidad donde los habitantes

mezclan todos los productos de la zona, se cocina para realizar reuniones familiares.

La produccion de melloco se aumenta masivamente en la comunidad por lo que tiene menor
riesgo de pérdidas econdmicas, el melloco no sufre mucho la afectacion de helada, la helada
afecta cualquier produccién en la comunidad, por ello los productores en los Gltimos tres
afios han optado en su mayoria a la produccién del melloco. Para la produccion de melloco
se requiere menos esfuerzo que la produccién de otros productos, por ello han optado a la
produccién y comercializacion de melloco, el melloco tiene mayor valor que la produccién

de papas y habas en el mercado y genera mayores beneficios para el productor.
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2.3 El melloco

2.3.1 {Qué es el melloco?

Para Drake (2018) el melloco, o Ullucus tuberosus, es: “un tubérculo que crece en

los Andes desde Venezuela hasta el norte de Argentina. Cada pais llama melloco por un

nombre diferente: ulluco o tugua (Colombia), olluco (Peru), olluco (Argentina), ruba

(Venezuela) y papa lisa (Bolivia) o simplemente lisa.”

2.3.1.1 ;Para que sirve el melloco?

Segun Leyva (2019) al ser un tubérculo nutritivo, el mello brinda varios beneficios

saludables, que son los siguientes:

Ayuda a proteger la piel: tiene propiedades cicatrizantes que han sido explotadas por
los nativos de los Andes durante siglos para el tratamiento del acné, las estrias, la varicela
y las quemaduras. El aporte de vitaminas B del olluco favorece la buena salud de la piel,
del cabello y las ufias, evitando la aparicion de arrugas o el envejecimiento prematuro.
También es muy utilizado para eliminar las manchas en la piel. La forma tradicional de
lograr estos beneficios consiste en colocar agua de olluco en un rociador (50% agua y
50% jugo de olluco), afiadirle el zumo de un limon y aplicarlo todas las noches en el
rostro. El resultado es una piel tersa, sana y libre de manchas o cicatrices.

Es antiinflamatorio y antibacteriano: el jugo de este tubérculo es rico en sales
minerales que ayudan a expulsar las toxinas del cuerpo, aliviando la inflamacion de los
musculos y las articulaciones. Se utiliza como tratamiento natural para el reumatismo, la
erisipela y las infecciones bronquiales. También ayuda a calmar la tos constante,
especialmente cuando se consume en forma de infusion (hojas de olluco y miel); se debe
hervir una taza de agua con algunas hojas de olluco, afiadir un poco de miel de abeja y
varias gotas de limon, se deja enfriar hasta que esté tibia y se toma la infusion
inmediatamente.

Ayuda a perder de peso: posee relativamente pocas calorias y en su mayoria esta
compuesto por agua (un 85%), de ahi que sea una excelente fuente de carbohidratos
cuando se desea bajar de peso.

Es un relajante muscular: dado que posee propiedades relajantes, este tubérculo ha
sido utilizado durante siglos para aliviar el dolor de parto en las mujeres que estan por

dar a luz.
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« Tiene efecto digestivo: las hojas de este tubérculo se han usado tradicionalmente, como
comida o en forma de infusion, para aliviar la indigestion, el estrefiimiento y el dolor
estomacal.

e Ayuda a prevenir el cancer: son especialmente ricos en proteina, un antioxidante
raramente encontrado en otros alimentos. La ciencia ha demostrado que los antioxidantes
ayudan a prevenir y a combatir el cancer gracias a su efecto destructor sobre los radicales
libres que lo causan.

e Tiene usos veterinarios: en las regiones Andinas el jugo de melloco se utiliza para
aliviar los problemas digestivos de los animales, incluyendo los perros y los gatos.

2.3.1.2 ; Qué es la produccion del melloco?

Caicedo (2014) explica que la produccion de melloco: “crece como cultivo de
autoconsumo y también se lo produce principalmente para los mercados; los agricultores
ecuatorianos lo consideran como un cultivo rentable. Asi, sus incrementos en el rendimiento
pueden beneficiar la dieta y la situacion econémica de los agricultores andinos.”

Ademas, se conoce que en Ecuador se ha observado una diversidad de preferencias
por el color, el contenido de mucilago y la forma de tubérculos. La demanda es por mellocos
amarillos, rojos, blancos jaspeados, rosados, etc., los que son utilizados mas cominmente

como ensaladas frias, en sopas y cocinado con habas. Vimos et.al, (1993).
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2.3.1.3Procesos de la produccién

lHustracion 1: Proceso de produccion

Fuente: Caicedo Carlos, Produccion agroecoldgica y limpieza de virus de melloco
Elaborado por: Roldan Wilmer
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2.3.1.4 Factores de produccién

Los factores de produccién son los insumos que se utilizan para producir otros bienes
0 servicios. Asi, pueden dividirse en cuatro: tierra, trabajo, capital y tecnologia. Roldan
(2020).
Tierra: se refiere a los terrenos en los que se realiza o asienta cualquier actividad econémica,
y por extension incluye a todos los recursos naturales o materias primas que se extraen de la
naturaleza para el desarrollo de dichas actividades.
Trabajo: hace referencia a la mano de obra que actuando sobre la tierra y el capital da como
fruto los bienes y servicios.
Capital: incluye el conjunto de instalaciones, equipamientos y maquinas necesarios para la
produccion de los bienes, para los cuales es necesaria una inversion.
Tecnologia: el saber hacer y el conocimiento aplicado es un nuevo factor de produccion, a
través del progreso tecnoldgico el hombre ha sido capaz de diversificar y ampliar sus
horizontes, llegar cada dia méas rapido, mejor y més eficientemente en la busqueda de sus
objetivos.
2.4 Mercado

2.4.1 ;Que es el mercado?

Segun Gonzélez (2002) el mercado es aquel que: “designa aquel conjunto de
personas y organizaciones que participan de alguna forma en la compray venta de los bienes
y servicios o en la utilizacién de estos.”

En el mercado existen diversos agentes que se influyen entre si, dando lugar a un
proceso dinamico de relaciones entre ellos. Al mismo tiempo, el mercado esta rodeado de
varios factores ambientales que ejercen en mayor o menor grado una determinada influencia
sobre las relaciones y estructuras de este.

2.4.2 Tipos de mercado

De acuerdo con Kloter et.al (2008) en su libro introduccién a la mercadotecnia

explica que existe los siguientes tipos de mercados:
Mercado de competencia perfecta: Es aquel en que existe un gran nimero de compradores
y vendedores de una mercancia, se ofrece una cantidad significativa de bienes o servicios
similares o sustitutos, no hay control sobre los precios, el precio equilibrio se da cuando se
iguala la cantidad ofrecida con la cantidad demanda. Las principales caracteristicas son:

e La ofertay la demanda deben ser atomicas.
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Debe existir plena movilidad de mercancias y factores productivos.

A las nuevas empresas que lo deseen y cuenten con recursos necesarios, no se les debe
impedir la entrada en el mercado.

Las mercancias deben ser homogéneas. Los productores deben tener un perfecto
conocimiento de todos los movimientos que ocurran en el mercado.

En este tipo de mercado, en la medida en que un mercado cumpla con las caracteristicas
sefialadas, sera mas perfecto, y en la medida en que no cumpla con dichas caracteristicas,

sera menos perfecto o se alejara de la perfeccion.

Mercado de competencia imperfecta: La competencia imperfecta es la situacion en la que

un solo agente o unos pocos manipulan la condicién del producto y pueden afectar de manera

directa la formacién de los precios. Las empresas que participan en ese mercado pueden

llegar a tener suficiente poder para afectar el precio de este. Las consecuencias principales

de este poder se relacionan con una repercusion negativa en el bienestar de los consumidores

y una perdida de eficiencia del mercado. Las principales caracteristicas de este mercado son:

El namero de oferentes en desequilibrio con la demanda.

No existe plena movilidad de mercancias y factores productivos.

Pude haber diferenciacion de productos.

No hay plena libertad para que nuevos oferentes entren al mercado.

No existe perfecto conocimiento de todos los movimientos que ocurren en el mercado,
sobre todo de los demandantes. Es posible que los oferentes conozcan mejor los

movimientos del mercado, aunque no en forma perfecta.

Mercado de oligopolio: Este tipo de mercado se presenta cuando hay pocas empresas que

orienten las decisiones en cuanto a produccion y precios, lo que influye en las utilidades y

decisiones de las otras empresas que participan en la industria. Las caracteristicas de este

mercado son:

Unos cuantos productores dominan el mercado, por lo que sus decisiones influyen en la
produccién y el precio.

Puede haber o no diferenciacién de productos.

Los productores no actuan en forma independiente; sus relaciones son de
interdependencia ya que siempre tienen en cuenta las decisiones que toman sus
competidores.

Existen productos sustitutos semejantes a la mercancia que produce el oligopolio.

Ejemplo: produccion de cigarrillo o de automdviles, entre otros.
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2.4.3 Eficiencia del uso de la tierra

Los cultivos y su nutricion estdn muy conectados a los ciclos biogeoquimicos de cada
elemento que forma parte de la biota, el conocer el movimiento de los elementos quimicos
principales en el suelo, aire y agua ofrece una herramienta en la toma de decisiones para el
cuidado de nuestra agricultura y los costos que tiene su manejo. (Global Chem, 2020)

Se debe considerar que varios de los nutrientes que necesitamos para el crecimiento
de la flora ya se encuentran presentes en nuestro suelo, pero desventajosamente en algunos
casos la naturaleza ““atrapa” estos nutrientes lo que impide que puedan usarlos las plantas.
Este es el motivo por el cual es importante conocer la quimica que esta detras de la
inmovilizacion y disponibilidad de los elementos quimicos de interés agrondémico.

2.4.5 Abono

El abono es en realidad un término general que se refiere a cualquier material de
origen animal o vegetal que pueda usarse para aportar nutrientes y mejorar la fertilidad de
los suelos. Simplificandolo mucho, podemos decir que un abono organico es una sustancia
hecha con residuos o deshechos vegetales o animales que hace nuestra tierra mejor para las
plantas. (Acosta, 2023)

Sin embargo, no es tan sencillo como mezclar cualquiera de estos residuos con la
tierra o arrojarlos sobre ella. Los abonos organicos deben prepararse adecuadamente o
pueden resultar perjudiciales para nuestras plantas.

2.4.6 Crecimiento economico

Su definicion formal hace referencia a los términos de renta y a la produccion de
bienes y servicios que genera un pais en un largo periodo de afios. Dentro de renta se
engloban conceptos como el ahorro o inversién de los individuos, balanza comercial, etc.,
en general, el indicador que mostrara este Crecimiento Economico serd el PIB (Producto
Interior Bruto) de un pais.

Para definir este fendmeno, hay que estudiar el ciclo econémico a corto plazo y
observar si hay mejoras en la Economia de ese pais durante un periodo de varios afos.

Las variables que habrd que observar de un pais seran, su nivel de consumo, su
inversidn, la ejecucién y control del gasto publico y las relaciones entre las exportaciones e
importaciones. (Pefia & Rodriguez, 2020)

Cuando se incrementa la riqueza de un pais, es decir el PIB, se llegara al Crecimiento

Econdmico para posteriormente dar paso al Desarrollo Econdmico.
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2.5 El consumidor y cliente
2.5.1 ¢ Qué es un consumidor?

“El consumidor es una persona u organizacion que consume bienes o servicios, que
los productores o proveedores ponen a su disposicion en el mercado y que sirven para
satisfacer algun tipo de necesidad.” (Sanchez, 2020)

Es aquella persona que demanda un producto o un servicio, para satisfacer una
necesidad, se debe destacar que la persona que compra el bien o servicio no siempre es el
consumidor, sino que muchas veces los padres tienden a satisfacer las necesidades de sus
hijos y se realiza una division, el padre se convierte en comprador y el hijo en el consumidor.
2.5.2 ; Qué es un cliente?

Kotler (2003) define a que el cliente es: La persona, empresa u organizacion que
adquiere o compra de forma voluntaria productos o servicios que necesita 0 desea para si
mismo, para otra persona O para una empresa u organizacion; por lo cual, es el motivo
principal por el que se crean, producen, fabrican y comercializan productos y servicios.
2.5.3 Diferencia entre un cliente y consumidor

El cliente es alguien fiel a su empresa. Se mantendra en contacto con la marca incluso
si no realiza una compra. El es quien sigue los perfiles de la marca en las redes sociales y no
le importa pagar un poco mas por los articulos. Esta persona buscara dicha marca o tienda
para obtener un buen servicio.

Por otro lado, el consumidor, por definicion del mercado, solo quiere encontrar un
precio bajo y rapidez para satisfacer su demanda. La decision del consumidor no se basa en
experiencias previas y tiende a evitar los vinculos con las marcas.

Sin embargo, es posible convertir a un consumidor en cliente. La calidad de los
productos y servicios, combinada con una excelente atencion al cliente, es fundamental para
cautivar a este consumidor.

2.6 Calidad
2.6.1 ;Queé es la calidad?

Segun la 1ISO 9001:2015 (International Standardization Organization), la calidad se
define como la adaptacion y conformidad de los requisitos que la propia norma y los clientes
establecen. En otras palabras, la calidad es el nivel de perfeccion de un proceso, servicio o
producto entregado por su empresa, de modo que cumpla con las exigencias definidas por la

ISOy, por supuesto, por sus clientes.
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2.6.2 Calidad del producto

La calidad de un producto o servicio se define como la percepcion que el cliente tiene
sobre su valor. Si un cliente considera que un bien le ayuda a resolver sus necesidades, lo
considerara de mayor o menor calidad en funcion de la manera en que percibe una serie de
factores asociados a ese producto.

2.6.3 Tipos de calidad del producto

Para garantizar una satisfaccion total en el cliente, las organizaciones tienden a
adoptar diversos tipos de calidad. (Andrada, 2019)

o Calidad del disefio: Es el disefio con que se exhibe un producto o servicio segun los
atributos que se consideran adecuados para cumplir con las expectativas del cliente.

o Calidad de los procesos de produccion: Se garantiza que el producto final salga en
optimas condiciones, sin defectos y cumpliendo las cualidades que son atractivas para
los clientes.

o Calidad del servicio al cliente: Se asegura que la atencion ofrecida al cliente se presente
con calidad humana y de servicio, rapida y eficaz. A fin de que la percepcion de este a
partir de un trato amable y respetuoso sea de confianza y fidelidad.

2.7 Produccion

Samaniego (2021) habla de la produccidn y tipos de procesos productivo y menciona
que:

Es un conjunto de actividades sometidas a la materia prima para transformar, con el
objetivo de procesar un producto o servicio destinado a la comercializacion. Los procesos
de la produccion es una serie de cadenas de actividades pretendidas para elaborar bienes/
servicios que satisfagan las necesidades.

Se conoce como proceso de produccion al conjunto de procedimientos para
transformar ciertas materias o elementos en bienes o servicios, el propésito primordial de
estos procesos es para la satisfaccion de la demanda de la sociedad.

2.7.1 Tipos de procesos productivos

Produccion por proyectos o bajo pedido: Al hablar de este tipo de procesos se
refiere a un producto especial o concreto, es decir, que cada organizacién u empresa tiene
un proceso especifico.

Produccion por lotes o discontinua: A este tipo de produccidn conocemos porque
fabrica un lote pequefio de productos diferentes, semejantes entre si, sus productos son

parecidos.
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Produccion artesanal: Son productos fabricados a mano y Unica, son producidos en
lotes pequefios destinado especialmente a un pablico especializado u casual.

Produccion en masa: Se trata de un proceso que utiliza la tecnologia de uGltima
generacioén altamente mecanizado y automatizado con varios trabajadores, para la
produccion en gran cantidad de productos similares entre si, a un costo bastante menor y en
tiempo muy corto.

Produccion continua: Es la produccién a una escala mucho mas mayor que la
produccion en masa, este tipo de produccion dedica a la fabricacién de insumos intermedios

para la mantener otras industrias, por ellos los productos son bastante similares entre si.
2.8 Comercializacion

Es como conjunto de gestiones e instrucciones para introducir de manera eficaz los
productos en el sistema de comercializacion. Planea y organiza las actividades que son
necesarias para instalar una mercancia o servicio, y que los consumidores lo negocien. De la
misma manera podemos mencionar que la comercializacion es un conjunto de actividades

para comercializar producto o servicio y que legue al consumidor. (Castro, 2010)
2.8.1 Tipos de estrategias de comercializacion

Lara (2022) menciona que las estrategias de comercializacion se clasifican en:
Estrategias de producto

Una vez se tenga claro el producto, hay que analizar muy bien la metodologia con la
que se va a trabajar para promocionarlo. Quizas haya que definir si es un producto piloto, si
se va a lanzar solo una parte de lo producido o a una escala mayor. Eso si, siempre teniendo
claro que el objetivo es ofrecer un producto o servicio de manera diferente a como lo hace
la competencia.
Estrategias de precio

Es necesario evaluar algunos detalles y analizar las posibles variables que interfieren
en su compra. Por regla general, un producto primerizo suele tener un precio promocional o
accesible a los consumidores. Aunque hay quienes prefieren emplear un precio alto desde el
principio, evaluando asi los beneficios que aporta y la importancia en la vida de las personas.

Lo que se busca es que los clientes se atrevan a probar el producto o servicio e inicie

el proceso de conocimiento de la marca y lo demas que esté ligado a ello.
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Estrategias de distribucién

Lo que sigue es definir qué tipo de estrategia se emplea para que este logre llegar al
consumidor final. Determinar si directamente se vendera a los clientes o habré sedes de
distribucion asignadas. También hay que establecer el tipo de transporte que se requerird y
cuantos seran los encargados de distribuirlo. En este caso, el canal online juega un papel de
gran impacto en la sociedad, ya que el e-commerce y las ventas en linea se han puesto muy
de moda. Y analizar los agentes que intervendran en cada proceso de distribucion y entrega.
Estrategias de comunicacion

Muchas compafiias deciden hacer su publicidad a través de redes sociales, con fotos
y videos llamativos del producto o lanzando una promocidn inesperada que lo destaque. El
estilo, disefio y palabras que uses marcara un antes y un después en la compra y la lealtad de
los clientes.

2.9 Procesos productivos

Para Echevarria (1994) con su tema de investigacion “Teorias econdmicas de las
empresas’” menciona que:

El proceso productivo no puede interpretarse como un proceso derivativo de las
transacciones monetarias 0 contables, sino que debe descansar en la construccion
tecnoldgica y técnica sobre la que se realiza la actividad economica de transformacion de
unos recursos Ri (inputs) en productos x (outputs). Cuando el analisis de los procesos
productivos se realiza desde la perspectiva de la dimension contable-financiera se analiza la
dimension valorativa de los procesos productivos. Cuando se plantea el andlisis de la
empresa desde la perspectiva del proceso productivo, se valora su dimensidn tecnoldgica y
técnica. Es entonces cuando se estd actuando directamente sobre el proceso real de la
disposicion de los recursos (inputs) y de la combinacion de estos (outputs) con el fin de dar
respuesta a las exigencias del entorno, esto es, de utilizar las 20 oportunidades del entorno
(mercado), al tiempo que utiliza adecuadamente los propios potenciales empresariales.

Para Espinosa (2013) con su tema de informe “Tipos de proceso productivos”
menciona que: EI proceso de produccién es aquel por el cual, mediante la aplicacion de
procedimientos tecnoldgicos, se transforman factores de produccion en productos
terminados. Con ello las empresas crean utilidad, es decir, incrementan la capacidad de

ciertos bienes de satisfacer deseos y necesidades de los consumidores.
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2.10 Tipos de compra

Existen diferentes tipos de compras:

Compras habituales: Son las que se efectian con frecuencia durante toda la vida.
Suelen ser productos cotidianos y de necesidad bésica.

Compras impulsivas: Aquellas que se realizan de forma rapida y sin haberlo pensarlo
antes. Se trata de un comportamiento que no mide previamente el impacto que se puede
tener sobre las finanzas personales o familiares.

Compras ocasionales: Son las adquisiciones que se llevan a cabo esporadicamente. Es
decir, sin una frecuencia establecida. Pueden o no cubrir una necesidad basica y tienden
a ser motivadas por el deseo de tener un producto o servicio que ha sido postergado.
Compras de proximidad: Hacen referencia a las compras de consumo local. A saber,
son las compras que permiten satisfacer rapidamente una necesidad basica o capricho sin
tener que desplazarse grandes distancias. Por lo general, las compras suelen ser en
pequefias cantidades. En este caso, los productos son servidos por tiendas minoristas
cercanas al hogar del comprador.

Compras por descarte: Se refiere a las compras que se hacen luego de haber descartado
otros productos por temas de precio, marca, y otros factores.

Compras complejas: Suceden mayormente con productos de alto precio. EI comprador
pasara un lapso considerable investigando a fondo sobre el bien o servicio que pretende
adquirir. (Chavéz, 2023)

2.10.1 Posicionamiento del producto

Para Kiloter et.al (2008) en el ambito del marketing, cuando se habla de

posicionamiento se hace referencia al lugar que ocupa el producto o la marca en la mente de

un consumidor.

El posicionamiento del producto es una estrategia del marketing que consiste en cdmo vamos

a comercializarlo en base a la segmentacion de mercado. (p.68)

El posicionamiento debe de tener en cuenta lo siguientes factores:

La diferenciacion frente a la competencia. Hay que transmitir ventajas y valor afiadido.
Debe proporcionar beneficios que sean relevantes para el consumidor.

El posicionamiento debe estar integrado en el plan de comunicacion de la compafiia.
Debe ser rentable. Hay que tener en cuenta la inversion publicitaria, el tamafio del

mercado, las ventas.
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Antes de poder posicionar nuestro producto debemos tener posicionada la marca.
2.10.2 Satisfaccion del cliente

La satisfaccion del cliente es la medicion de la respuesta que los consumidores tienen
con respecto a un servicio o producto de una marca en especifico. Las calificaciones son
referentes para mejorar el servicio que se les ofrece y también para conocer a detalle lo que
necesitan. (Hammond, 2022)

Recuerda que una buena atencion no termina cuando se finaliza una compra.
Mantener una relacion cercana con tus clientes genera una conexion que te diferenciara del
resto de marcas. Un detalle que puedes tener es enviarles un correo preguntandoles qué les
parecio tu producto o servicio. Esto, ademas, te servird para conocer su opinion directamente
y saber si puedes mejorar en algo.

Marca

Este elemento es lo que tu negocio representa, la imagen que proyecta, la
personalidad que interactia con usuarios y clientes. Es el punto de origen de todas las
acciones que realices alrededor de tus clientes.

Producto o servicio

Es el producto o servicio que un cliente adquiere de tu negocio. Implica las
caracteristicas, los beneficios y la promesa que se hace a los clientes potenciales. El producto
0 servicio que un cliente adquiere detona conceptos y emociones que seran clave para el
nivel de satisfaccion.

Calidad

La calidad es un elemento fundamental para la satisfaccion del cliente. Es la calidad
en el proceso para fabricar o configurar tus productos o servicios, los procesos, la manera en
que muestras tu oferta, codmo la haces llegar a los clientes, etc.

Rendimiento

Este elemento se refiere al desempefio de tus productos o servicios, su funcionalidad,
operacién y todos los atributos inherentes a lo que ofreces. Esto determina su condicién e
importancia para un mercado o sector, asi como la menor o mayor busqueda de un cliente

potencial.

37



Oferta
Se trata del valor de lo que ofreces, la promesa como detonante de compra, asi como el
mensaje que rodea a esta oferta. Este elemento es un factor primordial para la generacion de
expectativas.
Percepcion

Es como perciben los clientes potenciales o actuales tu negocio, tu marca y tus
productos o servicios. Es la imagen que se estan creando a partir de lo que comunicas. Puede
Ser una percepcion positiva o negativa; preguntate ;qué ven en ti y como te ven?
Tal vez te ven como una marca seria que genera confianza (percepcion positiva) o como una
marca que no cumple con lo que promete (percepcion negativa).
Expectativas

Es un elemento clave para la satisfaccion del cliente. Se trata de lo que los clientes
esperan de tu marca, del producto o servicio que estan adquiriendo. Pueden ser expectativas
bajas, medianas o altas que se han generado por como te perciben, lo que ofreces y por el
mensaje que comunicas.
Experiencia

Este elemento se refiere a la experiencia previa que ya tiene una persona sobre lo que
va a comprar. A menos que sea una innovacion disruptiva, todo producto o servicio tienen
referentes de comparacion con la competencia, en otros mercados, paises, etc. Un cliente
hace una valoracidn con base en experiencias previas.
Comparacion

Este elemento se vincula al anterior, pues un consumidor compara antes de hacer su
compra. Lo hace a través de sus experiencias; verifica otras marcas, pone atencion en lo que
le recomiendan sus conocidos, busca resefias o testimonios.
Nivel de satisfaccion

Este es el elemento que se da como resultado de un proceso complejo y multifactorial
cuando un cliente ha adquirido un producto o servicio. Es un nivel de agrado con la compra,
con tu marca o con el producto.

Una satisfaccion alta y positiva querra decir que su experiencia fue plena; una
mediana quiza se deba a que esta contento con el producto, pero descontento con el trato que
tuvo; y una baja o una insatisfaccion total corresponderan asi nada le agradd y tuvo

problemas durante su proceso de compra.
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2.10.3 Fidelizacién del cliente

La fidelizacion del cliente es el proceso de crear y mantener una relacion duradera y
positiva con los consumidores existentes al satisfacer sus necesidades y expectativas, generar
lealtad y propiciar compras repetidas y recomendaciones.

Esté claro que las marcas buscan brindar una excelente atencion al cliente para que
los usuarios conserven su suscripcion o para que sigan haciendo compras de sus servicios o
productos. Sin embargo, mas alla de la atencion, la fidelizacion del cliente es un proceso que
debe realizarse y considerarse fundamental para el éxito de la marca. (Kloter et al., 2008,
pag. 86).
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CAPITULO Il
METODOLOGIA

3.1 Métodos de investigacion
3.1.1 Método Hipotético-Deductivo

El método hipotético-deductivo es un enfoque de la investigacion que parte acerca
de una teoria sobre el funcionamiento de las cosas y deriva de ella hipotesis comprobables.
Es una forma de razonamiento deductivo, ya que parte de principios, suposiciones e ideas
generales para llegar a afirmaciones mas concretas sobre el aspecto y el funcionamiento del
mundo. A continuacién, la hipotesis se pone a prueba mediante la recopilacion y el analisis
de datos y los resultados apoyan o refutan la teoria. (Consultores, 2021)

3.1.1.1 Fases del Método Hipotético- Deductivo

Fase N°1 Parte de un problema

Incidencia de los procesos de produccion que provoca un efecto negativo en la
comercializacion del melloco en la comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote
Fase N°2 Propone una hipotesis para explicar

Los procesos de produccion inciden en la comercializacion del melloco en la
comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote
Fase N°3 extraer consecuencias observables de la hipdtesis

Para extraer las consecuencias observables de la hipotesis se utilizd un cuestionario
de encuesta para los productores que producen y comercializan melloco en la comunidad
Chauzan San Alfonso — Guamote
Fase N°4 La somete a prueba

Si la consecuencia es verdadera, confirma la hipotesis y si la consecuencia es falsa,
refuta la hipotesis.

3.2 Tipo de investigacién
3.2.1 Investigacién descriptiva

De acuerdo con (Hernandez et al., 2014) la investigacion descriptiva tiene como
objetivo detallar los atributos, caracteristicas y perfiles de personas, grupos, comunidades,
procesos, objetos o cualquier otro fendmeno.

Es decir, Gnicamente se pretenden medir o recoger informacion de manera

independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren. Por ello,
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el estudio es descriptivo, pues permitio observar el comportamiento o estado de cada variable
a estudiar para comprender la realidad del problema, es por eso que las implicaciones que
presenta los procesos de produccion y comercializacion del melloco en la comunidad
Chauzan San Alfonso-Guamote. Con el fin mejorar los procesos de produccion vy

comercializacion para fortalecer la economia local de las familias de la comunidad.

Y dar respuesta a las dos variables de estudio que se ha propuesto y que presentan
muchas caracteristicas las cuales seran analizadas, identificadas, exploradas y explicadas y
asi mediante esto se consiguié informacion de manera independiente o conjunta sobre los
conceptos o las variables a las que se refieren es por esto que la presente investigacion es de
tipo descriptiva.

El objetivo de la investigacion descriptiva es describir de forma precisa y metodica
una poblacién, situacion o fenémeno. Puede responder a preguntas sobre el qué, el donde, el

cuando y el cdmo, pero no el por qué. (Gonzales, 2022)
3.3 Disefio
3.3.1 Investigacion de Campo

Para Arias (2012) este tipo de investigacion consiste en la recoleccion de datos
directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos sin
manipular o controlar variable alguna asi dando paso al caracter de investigacion no

experimental. (p.31)

Se aplico este método de investigacién de campo con el proposito de; recolectar todos
los datos necesarios de las familias productoras de melloco en la comunidad Chauzan San
Alfonso de la parroquia Palmira, canton Guamote, de una realidad actual y mediante esa
informacion poder estudiarlos y comprenderlos segun represente la informacion para dar

solucidn al problema existente.
3.4 Hipotesis

Segun (lzcara, 2014), las hipdtesis son explicaciones tentativas de un fenémeno
investigado, formuladas a manera de proposiciones. Una hipdtesis debe desarrollarse con
una mente abierta y dispuesta a aprender, pues de lo contrario se estaria tratando de imponer

ideas, lo cual es completamente erréneo.
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H.: Los procesos de produccion inciden en la comercializacion del melloco en la comunidad
Chauzan San Alfonso — Guamote
Ho: Los procesos de produccién no inciden en la comercializacion del melloco en la

comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote

3.5 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.5.1 Técnicas

3.5.1.1 Encuesta

Para Lopez & Fachelli (2015) “la encuesta es una técnica para la recoleccion de
datos por medio de interrogantes con el propdsito de obtener informacién de manera
sistematica que se derivan de una problematica de investigacion previamente construida”
(p.11)

Para el desarrollo de este trabajo de investigacion se aplicd las encuestas a los
productores de la produccion y comercializacion del melloco en la comunidad Chauzan San

Alfonso — Guamote
3.6. Instrumentos
3.6.1 Cuestionario de encuesta

El cuestionario es un instrumento utilizado para recoger de manera organizada la
informacion que permitird dar cuenta de las variables que son de interés en cierto estudio,
investigacion, sondeo o encuesta (Casas et.al , 2003, pag. 26)

¢Para este proyecto se aplicd un cuestionario de 18 preguntas a las personas que se
dedican a la produccion y comercializacién del melloco en la comunidad Chauzan San

Alfonso — Guamote?
3.7. Poblacion y Muestra
3.7.1 Poblacién

En la comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote; existen 60 personas dedicadas a
la produccion y comercializacion del melloco por lo que se realizo la poblacién finita para

recolectar la informacion necesaria para el procesamiento de datos.
3.7.2 Muestra

La muestra que se considerara es finita por lo que se aplicé la encuesta a las 60

personas productoras del melloco en la comunidad Chauzan San Alfonso.
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3.8 Técnicas de procesamiento de informacion

Los datos recolectados fueron tabulados en una hoja electronica de SPSS, para su

analisis cuantitativo se utilizaran tablas y gréficos estadisticos.
3.9 Andlisis de resultados

Una vez aplicada la encuesta a los productores, se procedié a analizar y realizar la
discusion de los resultados obtenidos a través de la informacion que se obtuvo y asi poderla

interpretar.
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION
4.1 Andlisis y discusion de resultados
4.1.2 Resultados de encuesta
Pregunta 1: ;Qué tiempo se demora en producir el melloco?

Tabla 1: Tiempo de produccion

Pregunta Alternativa Numero | Porcentaje
Cada 6 meses 0 0%
¢Qué tiempo se demora en producir el Cada 7 meses 26 43.33%
melloco? Cada 8 meses 34 56.76%
Total 60 100%

Fuente: Encuesta aplicado a los productores de la comunidad Chauzan San Alfonso
Elaborado por: Roldan Wilmer
Preguntal: ;Qué tiempo se demora en producir el melloco?

Grafica 2: Tiempo de produccion

Porcentaje

Cada & meses Cacda 7 meses

Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer
Analisis e Interpretacion

Del total de los productores encuestados, el 56.67 % menciona que el melloco se
produce a los 8 meses, mientras que el 43.33 % considera que la produccién de melloco
demora los 7 meses, por lo tanto, la mayoria de los productores manifiestan que la
produccién del melloco se demora un poco mas de tiempo en la adquisicion del melloco, la
produccién de melloco se demora dependiendo del tipo de suelo, los productores esperan de
7 a 8 meses para tener los ingresos por la venta del producto, mediante la comercializacion

tener la economia para el sustento de la familia.
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Pregunta 2: ;Cuél es la cantidad de hectareas que usted destina a la produccién de melloco?

Tabla 2: Cantidad de hectareas destinada a la produccion

Pregunta Alternativa Numero | Porcentaje
¢Cual es la cantidad de Media hectarea 49 81.67%
hectareas que usted destina a la 1 hectareas 11 18.33%
produccion de melloco? Mas de 2 hectareas 0 0%
Total 60 100%

Fuente: Encuesta aplicado a los productores de la comunidad Chauzan San Alfonso
Elaborado por: Roldan Wilmer
Pregunta 2: ;Cual es la cantidad de hectareas que usted destina a la produccion de melloco?

Grafica 3: Cantidad de hectareas destinadas a la produccion

Porcentaje

Mecdia hectarea 1 hectareas

Fuente: IBM SPSS

Elaborado por: Roldan Wilmer

Analisis e Interpretacion

A través de los productores encuestados se conoce que, el 81.67% destina sus
terrenos de media hectarea, mientras que el 18.33% destina una hectarea de terreno para la
produccién del melloco. Es decir, dependiendo de la cantidad de terreno y disponibilidad de
la semilla la mayoria del productor destina de media hectéarea a una hectarea, muchos de los
productores poseen poca cantidad de terreno por ende los sembrios que mas se realiza es de
media hectarea como lo demuestra la encuesta, la produccion de una hectéarea se realiza los
productores quienes no tienen muchas familias o los productores que tiene mas tierras que

han dejado de herencia sus ancestros.
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Pregunta 3: ¢De acuerdo con su criterio considera que los precios que obtiene son los
adecuados por la venta de sus productos?

Tabla 3: Los precios son adecuados por las ventas

Pregunta Alternativa Numero | Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0%
, o . De acuerdo 12 20.00%
¢De acuerdo con su criterio considera
En desacuerdo 48 80.00%

que los precios que obtiene son los

adecuados por la venta de sus productos? | 1 Otalmente en 0 0%

desacuerdo
Total 60 100%

Fuente: Encuesta aplicado a los productores de la comunidad Chauzan San Alfonso
Elaborado por: Roldan Wilmer
Pregunta 3: ¢De acuerdo con su criterio considera que los precios que obtiene son los

adecuados por la venta de sus productos?

Gréfica 4: Los precios son adecuados por las ventas

aor

B0

40

Porcentaje

20

o

Fuente: IBM SPSS

Elaborado por: Roldan Wilmer

En desacusrdo De acuerdo

Analisis e Interpretacion

Del 100% de los productores encuestados menciona que, el 80.00% considera que
estan en desacuerdo con los precios que obtiene por la venta de su producto y el 20.00 %
mencionan que estan de acuerdo con los precios que obtiene por la venta de su producto. Es
decir, la mayoria de los productores estan en desacuerdo con los precios obtenidos por la
venta del melloco. Los productores estan en desacuerdo porque hay dias o meses que el
producto tiene un costo muy bajo, esto causa que el productor se desanime a producir y dejar

las tierras tomar decisiones graves como salir de la comunidad ya sea dentro y fuera del pais.
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Pregunta 4: ;Cudl es la cantidad de inversioén en ddlares que realiza por cada quintal de
melloco?

Tabla 4: Cantidad de inversion por quintal

Pregunta Alternativa Numero | Porcentaje
¢Cual es la cantidad de inversién en $10 a $12 44 73.33%
dolares que realiza por cada quintal $13 a $15 16 26.67%
de melloco? $16 en adelante 0 0%
Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer
Pregunta 4: ;Cual es la cantidad de inversion en dolares que realiza por cada quintal de

melloco?

Grafica 5: Cantidad de inversion por quintal

Frecuencia

F10aH12 F13ads

Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer
Analisis e Interpretacion

De acuerdo del total de los productores encuestados, el 73.33% dice que por cada
quintal de melloco la inversion es de $ 10 a $ 12 dolares, en cambio el 26.67% menciona
que la inversion es de $ 13 a $ 15 dolares. Los productores consideran que por cada quintal
de melloco invierten de $10 a $12 ddlares llegando hasta $15 ddlares, la inversidn se realiza
dependiendo del productor, tipo de terreno y temporada, la inversion en la tierra arenosa
seria mayor que en tipo de tierra negra, la inversion se varia porque en la parte baja se
necesita de mas cuidado por ejemplo necesita mas la urea para que el producto no se deteriore

y por ende llevar a la perdida en su totalidad al productor.
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Pregunta 5: ¢(Cuél es precio que recibe por cada quintal de melloco?

Tabla 5: Precio por quintal

Pregunta Alternativa Numero | Porcentaje
$19.00 a $21.00 40 66.67%
¢Cudl es precio que recibe por cada
0,
quintal de melloco? $22.00 a $24.00 20 33.33%
$25.00 en adelante 0 0%
Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer

Pregunta 5: ¢(Cuél es precio que recibe por cada quintal de melloco?

Grafica 6: Precio por quintal

Frecuencia

F19.00 a $21 .00

Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer

Analisis e Interpretacion

Conforme a las encuestas realizadas a los productores mencionan que, el 66.67%
recibe de $ 19.00 a $ 21.00 y el 33.33% indica que el precio que recibe por cada quintal de
melloco es de $22.00 a $ 24.00. Los productores mencionan que cada quintal del melloco en
el mercado tiene un valor de $ 19.00 a $ 21.00, el promedio de los dos valores equivale a $
20.00 que es precio que recibe por un quintal de melloco en el mercado llegando a veces
hasta $ 23 dolares. Cuando se realiza la venta en los $ 23 es un beneficio grande para el

productor y la familia, el productor puede llevar en mayor proporcion el alimento a la familia

F22.00 a $24 .00

y obtiene mas beneficio de lo que esperaba.
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Pregunta 6: Considera usted que la produccion de melloco que adquiere actualmente es
adecuada

Tabla 6: La produccion actual es la adecuada

Pregunta Alternativa Numero | Porcentaje
Considera usted que la produccion de Si 7 11.67%
melloco que adquiere actualmente es No 53 88.33%

adecuada Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer
Pregunta 6: Considera usted que la produccion de melloco que adquiere actualmente es

adecuada

Grafica 7: La produccion actual es la adecuada
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Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer
Analisis e Interpretacion

De los 60 productores encuestados, el 88.33% de los productores considera que no
es adecuada, mientras que el 11.67% menciona que la produccién de melloco que adquiera
si es adecuada. Es decir, la mayoria de los productores consideran que no es adecuada la
produccién del melloco que adquiere actualmente, debido a que no estan capacitados para
producir de manera adecuada el melloco. Los productores en su mayoria siembran de forma
ancestral y desconocen la forma correcta que se debe realizar al producto, como la siembra
de melloco se realiza desde hace aproximadamente tres afios en mayor proporcion aun no

tiene la experiencia para realizar la produccién de manera correcta.
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Pregunta 7: Segun su criterio por cual de los siguientes motivos los clientes adquieren su
producto

Tabla 7: Motivos de adquisicion por el cliente

Pregunta Alternativa Numero | Porcentaje
Segun su criterio por cual de los Precio 40 66.67%
siguientes motivos los  clientes Calidad 20 33.33%
adquieren su producto Cantidad 0 0%
Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer
Pregunta 7: Segun su criterio por cual de los siguientes motivos los clientes adquieren su

producto

Grafica 8: Motivos de adquisicién por el cliente

Frecuencia

o

Precio Caliclad

Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer
Analisis e Interpretacion

De acuerdo a la encuesta, el 66.67% de los productores consideran que su producto
es adquirido por el precio del melloco, mientras tanto el 33.33% mencionan que el producto
es adquirido por el cliente por la calidad del producto. Es decir, que el productor en su
mayoria comercializa el producto por el precio que ofrece el cliente. Cabe recalcar que los
intermediarios son los clientes conocen la calidad del producto y ofrecen el mismo precio
que otros mellocos o el valor que estd comercializando otro productor, por el
desconocimiento el productor accede a la venta y pierde en sus ganancias. Esto pasa con los

adultos mayores que por el desconocimiento se dejan convencer por el intermediario.
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Pregunta 8: En cual de los siguientes lugares comercializa su producto.

Tabla 8: Lugares de comercializacion

Pregunta Alternativa Numero Porcentaje
Mercado del canton 57 95.00%
En cual de los siguientes | \Mercado mayorista de
lugares  comercializa  su Riobamba 2 3.33%
producto Entrega directa 1 1.67%
Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer

Pregunta 8: En cuél de los siguientes lugares comercializa su producto.

Grafica 9: Lugares de comercializacion

Porcentaje

Mercado del cantan

Fuente: IBM SPSS

Elaborado por: Roldan Wilmer

Analisis e Interpretacion

De acuerdo a los productores encuestados manifiestan que, el 95.00% de los
productores comercializan en el mercado del canton “Guamote”, mientras que el 3.33%
comercializan en el mercado mayorista de la ciudad de Riobamba y el 1.67% comercializan
de forma directa. Es decir, que la mayoria de los productos comercializan en el mercado del
canton, para comercializar en los vecinos cantones se incrementaria costo de transporte esto
no es beneficioso para el productor, por ello se comercializan en el mercado del cantén. El
mayor beneficio para el productor es cuando los intermediarios van a la comunidad a

comercializar, pero se debe tener en cuenta que hay veces que el producto puede estar mejor

Mercado mayorista de
Ricbamba

en el mercado que vender de manera directa.

o1

1,67%%

Ertrega directa




Pregunta 9: Usted considera que su economia ha mejorado con la venta

producto

Tabla 9: Economia por la venta del producto

de su

Pregunta Alternativa NuUmero Porcentaje
Usted considera que su economia ha Si 3 5.00%
mejorado con la venta de su producto No 58 95.00%
Total 30 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer

Pregunta 9: Usted considera que su economia ha mejorado con la venta de su producto.

Grafica 10: Economia por la venta del producto

Porcentaje

Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer

Analisis e Interpretacion

Si

Del 100% de los productores encuestados el 95.00% menciona que no se ha mejorado

la economia, mientras que el 5.00% consideran que la economia ha mejorado con la venta

del producto. Mediante la encuesta se puede observar que a la mayoria de los productores la

economia no se ha mejorado con la venta del producto. En su mayoria siembran el producto

como un sustento de la familia para que no falte el alimento en la mesa y cubrir las

necesidades basicas del hogar asi también poder brindar los estudios a los hijos, la no mejora

en la economia causa que los jovenes salgan del pais arriesgando la vida, con el fin de tener

dias mejores y apoyar econdmicamente a los familiares que quedan en la comunidad.
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Pregunta 10: ;Cudl es el nivel de satisfaccion con el volumen de venta de su
producto?

Tabla 10: Nivel de satisfaccion por volumen de ventas

Pregunta Alternativa Numero | Porcentaje
Muy satisfecho 0 0%
¢Cual es el nivel de satisfaccion con el Satisfecho 16 26.67%
volumen de venta de su producto? Poco satisfecho 44 73.33%
Nada satisfecho 0 0%
Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer
Pregunta 10: ;Cual es el nivel de satisfaccion con el volumen de venta de su producto?

Grafica 11: Nivel de satisfaccién por volumen de ventas

Porcentaje

Poco satisfecho Satisfecho

Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer

Analisis e Interpretacion

Segun la encuesta realizada el 73.33% de los productores manifiestan que estan poco
satisfechos y el 26.67% estan satisfechos con el volumen de la venta de su producto. Es
decir, la mayoria de los productores estan poco satisfecho con el volumen de la venta del
producto, este nivel de satisfaccion se ocurre debido a que la mayoria de los productores no
cuentan con un terreno suficiente y dificulta producir en volumen mas altos, el mayor
problema es el terreno y esto ocurre en los jovenes productores que no cuentan con suficiente
propiedad, por mas que intenten producir en mayor volumen y tener mayor cantidad de

ventas no pueden porgue no cuentan con suficiente cantidad de terreno.
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Pregunta 11: Usted cambio su linea de produccion de papa a melloco

Tabla 11: Cambio de linea de produccion

Pregunta Alternativa Numero Porcentaje
Si 58 96.67%
Usted cambi6 su linea de produccion No 2 3.33%
de papa a melloco Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer

Pregunta 11: Usted cambio su linea de produccion de papa a melloco

Grafica 12: Cambios de linea de produccion

Porcentaje

Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer

Analisis e Interpretacion

Del total de los productores encuestados, el 96.67% de los productores mencionan
que, si cambio la linea de produccion a papa a melloco, mientras que el 3.33% dicen que no
cambio la linea de produccion. La mayoria de los productores han cambiado del producto
debido que la produccion de melloco es mas econémica y beneficia al productor de la misma
manera el trabajo en la produccion de melloco es méas suave y muchas de las veces la venta
es mayor que la papa esto beneficia al productor. Los productores que no han cambiado la
linea de produccidn son los habitantes que vivian en otras provincias o cantdn, quienes han
retornado a la comunidad, son esos habitantes que dedica mas a la produccién de melloco y

tienen conocimientos, ya que la mayoria de los habitantes que retornaron a la comunidad

tienen conocimiento sobre la produccién del melloco.
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Pregunta 12: En caso de ser afirmativa por qué cambio la produccion.

Tabla 12: Motivo de cambio de produccion

Pregunta Alternativa Numero | Porcentaje
Menor riesgo en la produccion 0 0%
En caso de ser Inversién menor 51 85.00%
afirmativa por qué Mayores ganancias 6 10.00%
cambio la produccion Facilidad en la cosecha 3 5.00%
Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer

Pregunta 12: En caso de ser afirmativa por qué cambio la produccion.

Grafica 13: Motivos de cambio de produccion

Porcentaje

Inversian menor Mayores ganancias Facilidad en la cosecha

Fuente: IBM SPSS

Elaborado por: Roldan Wilmer

Analisis e Interpretacion

El 100% de los productores encuestados indican que, el 85.00% cambio la
produccidn por la inversion menor, en cambio el 10.00% de los productores cambio la linea
de produccion por las ganancias mayores que se obtiene y el 5.00% de los productores
cambio por la facilidad en la cosecha. De acuerdo con la encuesta mencionan que los
productores cambiaron la produccién de papa a melloco por la inversién menor, debido a
que en los dltimos afios los fungicidas han incrementado elevadamente y las ganancias para
los productores es mucho menor a veces hasta lleva a la perdida. En comparacién con la
produccién de melloco la papa requiere mayor inversion, mayor trabajo y los ingresos en
muchas ocasiones es menor a la de melloco, por ello los habitantes de la comunidad han

optado a la produccion de melloco.
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Pregunta 13: ;Cuantos quintales de melloco cosecha semanalmente?

Tabla 13: Quintales cosechados semanalmente

Pregunta Alternativa NUmero Porcentaje
5al15¢q 50 83.33%
¢Cuéntos quintales de melloco
0
cosecha semanalmente? 162254 10 16.67%
26 en adelante 0 0%
Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer

Pregunta 13: ;Cuantos quintales de melloco cosecha semanalmente?

Gréfica 14: Quintales cosechados semanalmente

Porcentaje

Salsqg

Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer

Analisis e Interpretacion

De acuerdo a los productores encuestados, el 83.33% mencionan que cosechan
semanalmente de 5 a 15 quintales y el 16.67% cosechan de 16 a 25 quintales de melloco
semanalmente. Es decir, que la mayoria de los productores cosechan semanalmente de 5 a
15 quintales llegando a veces hasta 25 quintales. Se cosecha dicha cantidad porque la
mayoria de los productores cosechan dos dias, un fin de semana mayormente los dias
sabados y los dias lunes, ya que los dias martes saca el producto al mercado. También la
cantidad del producto que saca a la venta tiene que ver con la cantidad de sembrios, debido

a que los jovenes productores no tienen grandes cantidades de tierras y siembran de media

16 a 25 q

hectarea a una hectarea por ende no pueden cosechar en grandes cantidades.
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Pregunta 14. ;Cuantos quintales produce por hectarea de forma mensual?

Tabla 14: Quintales por hectarea

Pregunta Alternativa NUmero Porcentaje
¢Cuantos quintales produce por 20a40qq 0 0%
hectarea de forma mensual? 41260 qq 45 75.00 %
61 qq en adelante 15 25.00%
Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer

Pregunta 14. ;Cuantos quintales produce por hectarea de forma mensual?

Grafica 15: Quintales por hectarea

Frecuencia

41 a 60 gy

Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer

Analisis e Interpretacion

Del 100% de los productores encuestados, el 75.00% mencionan que por cada
hectarea sembrado de forma mensual produce de 41 a 61 quintales, mientras que el 25.00%
dice que por cada hectarea produce mas de 61 quintales. La mayoria de los productores
consideran que la cosecha de melloco se hace en dos meses al afio. La mayoria de los

productores producen dos meses al afio por el motivo de que muchos productores no cuentan

E1 gg en adelante

con suficientes terrenos para la produccion en mayor cantidad.

Nota: En el mes de abril se realiza la cosecha porgue se celebra la fanesca donde el
melloco tiene un precio un poco elevado, en el mes de agosto la cosecha se realiza porque el
mes es caluroso y llovioso esto afecto a muchos productores y en el mercado el precio del

producto se eleva.
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Pregunta 15: ¢Recibe actualmente algin tipo de capacitacion sobre el proceso de
produccion de melloco?

Tabla 15: Capacitacion sobre el proceso de produccion

Pregunta Alternativa | NUmero | Porcentaje
Si 0 0%
¢Recibe actualmente algtn tipo de capacitacién No 60 100.0%
sobre el proceso de produccion de melloco? Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer
Pregunta 15: ¢Recibe actualmente algin tipo de capacitacion sobre el proceso de
produccion de melloco?

Grafica 16: Capacitacion sobre el proceso de produccion
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Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer
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Analisis e Interpretacion

El 100% de los productores manifiestan que no reciben las capacitaciones sobre el
proceso de la produccion del melloco. Es decir, los 60 productores estan de acuerdo en
recibir la capacitacion para mejorar los procesos de la produccién y la comercializacion del
melloco, creen que con las capacitaciones mejoria el nivel de vida e incrementaria sus
ganancias. Con la capacitacion no solo mejoria la economia familiar sino de toda la
comunidad, los productores que tiene conocimientos en la produccion de melloco
incrementaria el nivel de la produccidn, obteniendo mayor cantidad de producto de la misma
cantidad de terreno que antes sembraba hasta se puede disminuir los gastos de la produccion,

la comercializacion seria en grandes volimenes.
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Pregunta 16: ;A usted le gustaria tener algun tipo de capacitacion para mejorar su
proceso de produccién y comercializacion del melloco?

Tabla 16: Capacitacion para la mejora de produccion y comercializacion

Pregunta Alternativa | NUmero | Porcentaje
¢A usted le gustaria tener algan tipo de Si 60 100%
capacitacion para mejorar su proceso de No 0 0%
produccion y comercializacion del melloco? Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer
Pregunta 16: ;A usted le gustaria tener algun tipo de capacitacién para mejorar su proceso

de produccion y comercializacion del melloco?

Grafica 17: Capacitacion para la mejora de produccién y comercializacion
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Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer
Analisis e Interpretacion

Con base a la encuesta a los productores del melloco, el 100.00% menciona que si le
gustaria tener algin tipo de capacitacion asi mejorar los procesos de produccion y
comercializacion del melloco. Todos los productores mencionan que, si es necesario recibir
algun tipo de capacitacién para mejorar su proceso de produccion y comercializacion del
melloco, creen gque con las capacitaciones mejoraria los procesos productivos y seria mas
eficaces en la produccion, con el conocimiento de la produccion y comercializacion los
productores llegarian a obtener mayores ingresos, seria muy beneficioso porque el productor
cosecharia méas cantidad de melloco que de costumbre llegando a obtener méas utilidad para

la familia.
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Pregunta 17: Considera usted, que es importante innovar los procesos de produccion
del melloco para tener mayor competitividad.

Tabla 17: Innovacién de los procesos de produccion

Pregunta Alternativa | NUmero | Porcentaje
Considera usted, que es importante innovar los Si 45 75.00%
procesos de produccion del melloco para tener No 15 25.00%
mayor competitividad. Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer
Pregunta 17: Considera usted, que es importante innovar los procesos de produccion del

melloco para tener mayor competitividad.

Grafica 18: Innovacién de los procesos de produccion

Porcentaje

o

Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer

Analisis e Interpretacion

Segun las encuestas realizadas, el 75.00% de los productores manifiestan que si es
importante innovar los procesos de produccion del melloco para tener mayor competitividad
y el 15.00% mencionan que no es importante. Es decir, que la mayoria de los productores
del melloco de la comunidad Chauzan San Alfonso estan de acuerdo y consideran que es
importante innovar los procesos de produccion del melloco para tener mayor competitividad
y llegar a grandes mercados, dentro y fuera del pais en cambio el 15.00% lamentablemente
mencionan no, esto debido a que la mayoria de los productores no poseen los estudios y

desconocen de los beneficios que pueden tener al innovar el producto.
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Pregunta 18: Considera usted que al aplicar estrategias de comercializacion del
melloco incrementaria sus niveles de rentabilidad.

Tabla 18: Estrategias de comercializacion y su nivel de rentabilidad

Pregunta Alternativa | NUmero | Porcentaje
Considera usted que al aplicar estrategias de Si 60 100%
comercializacién del melloco incrementaria sus No 0 0%
niveles de rentabilidad. Total 60 100%

Elaborado por: Roldan Wilmer
Pregunta 18: Considera usted que al aplicar estrategias de comercializacién del melloco

incrementaria sus niveles de rentabilidad.

Grafica 19: Estrategias de comercializacion y su nivel de rentabilidad
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Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer
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Analisis e Interpretacion

El 100.00% de los productores estan de acuerdo y consideran que al aplicar
estrategias de comercializacion del melloco incrementaria sus niveles de vida. Por lo tanto,
los productores consideran que al aplicar estrategias de comercializacion del melloco
incrementaria sus niveles de rentabilidad y socioeconomico de la familia productora asi
mismo incrementaria mas productores del melloco, los jovenes que salen a buscar trabajo
dejarian de salir de la comunidad, con el incremento de la produccion del melloco generaria
mano de obra a los habitantes de comunidad, los productores que tienen grandes propiedades
de terreno produciria mas y el nivel de vida de los productores mejoria por ende de toda la

comunidad.
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4.2 Comprobacion de la hipotesis
H1: Los procesos de produccion inciden en la comercializacion del melloco en la

comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote

HO: Los procesos de produccién no inciden en la comercializacion del melloco en la

comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote

Para la recoleccion de la informacién se realiz6 por medio de la encuesta; de la
variable independiente y de la variable dependiente se estima dos preguntas de la encuesta a
los productores del melloco de la comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote, la pregunta
4 corresponde a la variable dependiente de la comercializacion del melloco y la pregunta 17
corresponde a la variable independiente que es produccion, la produccion se pueden medir
el nivel de la produccion por parte de los productores de la comunidad Chauzan San Alfonso

— Guamote, en estas preguntas se aplica el Chi-cuadrado mostrando las siguientes resultados.

Pruebas de Chi-cuadrado entre: La produccion frente a la comercializacion del melloco
en la comunidad Chauzan San Alfonso- Guamote

llustracion 2: Prueba de Chi-cuadrado

Valor Gf Significacion | Significaci | Significaci

asintotica On exacta | 6n exacta
(bilateral) (bilateral) (unilateral)

Chi-cuadrado de 55,000* | 1 ,000

Pearson

Correccién de 50,114 1 ,000

continuidad

Razén de 59,999 1 ,000

verosimilitud

Prueba exacta de ,000 ,000

Fisher

Asociacion lineal por | 54,083 1 ,000

lineal

N de casos validos 60

a. 1 casillas (25,0%) han esperado un recuento menor que 5.
b. El recuento minimo esperado es 4,00.

Fuente: IBM SPSS
Elaborado: Roldan Wilmer
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Anélisis e interpretacion

El coeficiente de confianza es del 100% por lo que el nivel de la significancia
equivale al 0.00% es decir que si el valor de la significancia asintotica (bilateral) es menor
al (0.05) se rechaza la hipétesis nula (HO) y se acepta la hipdtesis alternativa (HI), en este
caso el nivel de la significancia asintdtica (bilateral) es de (0.00) de forma automéaticamente
se rechaza la hipétesis nula y si aprueba la hip6tesis HI: siendo asi los procesos de
produccion y comercializacion del melloco en la comunidad Chauzan San Alfonso-
Guamote tiene implicaciones, también se hace referencia el valor de Chi-cuadrado es de
55,000 menor al recuento minimo esperado de 4,00 esto ayudando la viabilidad con el
presente proyecto de investigacion.

4.3 Comprobacion de la idea a defender

H1: Los procesos de produccion inciden en la comercializacion del melloco en la
comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote

lustracion 3: Comprobacion de idea a defender

Preguntas Respuesta
4. ; Cual es la cantidad de inversion en | $10 a $12 $13a $15
dolares que realiza por cada quintal de | 73.33% 26.67%
melloco?
17. Considera usted, que es importante | Si No
innovar los procesos de produccion del | 75.00% 25.00%
melloco para tener mayor competitividad.

Elaborado: Roldan Wilmer
Analisis e interpretacion

En base a los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas a los productores del
melloco de la comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote se puede afirmar que los procesos
de producciodn se inciden en la comercializacion del melloco, lo cual afirma las hipétesis

planteadas mediante los resultados obtenidos de la encuesta.
e EI 73.33% afirma que, para la produccién del melloco por cada quintal se necesita

aproximadamente de $ 10 a $12, y el 26.67% manifiestan que invierten los $15 aqui

entra desde el arado de terreno hasta la Gltima fumigacion del producto, también la
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inversion depende de la temporada, en las temporadas de sequia la inversion
aumentaria.

e EI 75.00% considera que es importante innovar sus productos, creen que, con la
innovacion de sus productos la economia mejoraria y tendria mayores beneficios. La
produccion también seria en grandes extensiones y la calidad de vida mejoria no solo

de los productores sino de la comunidad y canton.

Uno de los mayores problemas en la innovacion del producto es que los productores

desconocen y no saben cdmo innovar para llegar a mas mercados.

4.4 Alfa de Cronbach
lHustracion 4: Alfa de Cronbach
N %
Casos Valido 60 100,0
Excluido |0 0
Total
60 100,0

Fuente: IBM SPSS
Elaborado por: Roldan Wilmer
4.5 Estadistica de fiabilidad

llustracion 5: Estadistica de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos

, 765 18
Fuente: IBM SPSS

Elaborado por: Roldan Wilmer
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4.6 Comprobacion de hipdtesis mediante Chi-cuadrado

lHustracion 6: Comprobacion de hip6tesis mediante Chi-cuadrado

que es importante
innovar los procesos de
produccién del melloco

para tener mayor

competitividad.

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje

4. ;Cual es la cantidad
de inversion en dolares

que realiza por cada

quintal de melloco?

17. Considera usted, 60 100,0% 0 0,0% 60 100,0%

Fuente: IBM SPSS

Elaborado por: Roldan Wilmer

4.7 Tabla cruzada

llustracion 7: Tabla cruzada

del melloco para tener mayor competitividad.

Tabla cruzada ¢ Cual es la cantidad de inversion en dolares que realiza por cada quintal

de melloco?*Considera usted, que es importante innovar los procesos de produccion

Considera usted, que

€S

importante

innovar los procesos

de pr

oduccion del

melloco para tener

mayor

competitividad.

Si

No

Total
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Cual es la | $ Recuento 44 0 44

cantidad de | 10.00 Recuento 33,0 11,0 44,0
inversion en | a $ | esperado

dolares que | 12.00

realiza por cada | $13.00 | Recuento 1 15 16

quintal de | a $ | Recuento 12,0 4,0 16,0

melloco? 15.00 esperado

Total Recuento 45 15 60
Recuento 45,0 15,0 60,0
esperado

Fuente: IBM SPSS

Elaborado por: Roldan Wilmer

ANALISIS GENERAL DE LOS PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DEL
MELLOCO
¢Cual es la situacién actual del proceso de produccidn y comercializacion del melloco en la
comunidad Chauzan san Alfonso — Guamote?

El proceso de la produccién del melloco en la comunidad Chauzan San Alfonso no
es manejado de manera correcta, esto hace que los agricultores minimicen sus ganancias, se
pudo identificar al realizar las encuestas a los productores, que los productores nunca han
recibido las capacitaciones sobre el proceso de la produccion del melloco y producen de

manera empirica o siguen las ensefianzas de los antepasados.

Asimismo, el 83.33% de los productores cosechan semanalmente de 5 a 15 quintales
del melloco, se cree que la cosecha es muy poca ya que mucho de los jovenes productores
no poseen las tierras lo cual, no les permite producir en grandes cantidades, solamente el
16.67% de los productores cosechan de 16 a 25 quintales semanalmente los productores que
cosechan esta cantidad tienen un poco mas los terrenos ya sea por las herencias que dejo sus
antepasados o siembran en familia entera también hay la oportunidad de alquilar los terrenos

a las familias que radican en otras ciudades del pais.

En relacion a la produccion del melloco se realiza de forma ancestral sin ninguna

técnica, el 95.00% de los productores comercializan el melloco en el mercado del canton —
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Guamote, el 3.33% mencionan que también comercializan en el mercado mayorista en el
cantén Riobamba y solo el 1.67% tiene acceso a entrega directo a los grandes intermediarios
que van a comercializar en la comunidad, el 100% de los productores manifiestan que al
aplicar estrategias se incrementaria el nivel de la rentabilidad con ello generar mayor
ganancias en la produccion del melloco, por ello es necesario contar con la capacitacion
sobre como mejorar los procesos de la produccién y comercializacién del melloco. La mayor
parte de la produccion es demandada por los intermediaros que llegan al mercado de
Guamote lo que hace que el productor reduzca el precio real del mercado llegando a vender
el producto a precios bajos.

A pesar de no utilizar de manera correcta el proceso de la produccion vy
comercializacion del melloco, se ha convertido la produccion del melloco en la principal

fuente de ingreso para la mayoria de los productores.

llustracion 8: Costos de produccion e inversién en la actualidad en una hectarea de melloco

CANTIDAD/ | COSTO COSTO
UNIDAD UNITARIO | TOTAL
Costos Directos
1 Maquinaria
Preparacion de Suelo
Arada 5 horas $12.00 $ 60,00
Rastrada 4 horas $11.00 $ 44.00
Surcada 4 horas $10.00 $ 40,00
2 Insumos
Semillas 6 quintales $20,00 $120,00
Fertilizantes
10-30- 10 5 quintales $50,00 $ 250,00
Bonanza 2 quintales $5.50. $11.00
Fumigacion 3 tanque $25,00 $75,00
Costales 240 costales | 0,25 ctv. $ 60.00
3 Mano De Obra
Siembra 3 jornalero 12 $ 36,00
Aplica. Fertilizante 1 jornaleros 12 $12,00
Deshierbe 7 jornaleros 12 $ 84,00
Aporque (2) 7 jornaleros 12 $ 168,00
Cosecha (4) 10 jornalero | 12 $ 480,00
Total $1.440.00

Realizado por: Roldan W. (2023)
NOTA: Los 60 productores retinen las 90 hectareas de siembra, considerando que

no todos tienen la misma proporcion de terreno, pero el calculo del costo de inversion para
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la produccion de melloco se lo hizo por hectarea, Obteniendo el costo total de las 90

hectareas como se muestra en la ilustracion 4.
DIAGNOSTICO ACTUAL DE LA INVERSION DE LA PRODUCCION.
Hectareas sembradas, cosechadas y produccion en quintal de melloco en la comunidad

Chauzan San Alfonso.

llustracion 9: Hectareas sembradas, cosechadas y produccion del quintal del melloco

COMUNIDAD | HECTAREAS TOTAL DE COSTO DE COSTO COSTO TOTAL
SEMBRADAS | PRODUCCION | PRODUCCION | PRODUCCION | PRODUCCION
ANUAL QUINTAL INDIVIDUAL HECTAREAS
HECTAREA
Chauzan 90 10 800 qq $12,00 $ 1440,00 $ 129,600
San
Alfonso.

Realizado por: Roldan W. (2023)

Los 60 productores siembran las 90 hectareas, cada hectarea produce 120 quintales
de melloco, por la siembra de las 90 hectareas los 60 productores cosechan un total de 10.800
quintales anuales, por cada quintal de melloco el costo de la produccién es de $ 12,00, en
una hectarea el costo total de la produccion es de 1440.00, por los 10.800 quintales
multiplicado por el costo de produccion $ 12.00 obtenemos el costo total de produccién por
hectéreas de $ 129.600.
CALCULO DE LOS INGRESOS POR LA VENTA DEL MELLOCO

llustracién 10: Ingresos por la venta del melloco

COMUNIDAD HECTAREAS QUINTALES INGRESO INGRESOS
SEMBRADAS COSECHADOS POR QUINTAL TOTALES
ANUAL MELLOCO
Chauzan San | 90 10 800 qq $ 20,00 $ 216 000,00
Alfonso.

Realizado por: Roldan W. (2023)
El total de los productores de la comunidad Chauzan San Alfonso de las 90 hectareas
cosechan 10.800 quintales, comercializando en el mercado a $20.00 cada quintal de melloco,

por los 10.800 quintales el ingreso total es de $ 216.000.

68



INGRESO DE LA UTILIDAD POR LA VENTA DEL MELLOCO

llustracion 11: Utilidad por la venta del melloco

INGRESOS COSTO UTILIDAD INGRESOS COSTOS UTILIDAD

POR QUINTAL | UNITARIO UNITARIA TOTALES TOTALES TOTAL
POR QUINTAL

$ 20,00 $ 12,00 $ 8,00 $216.000,00 | $129.600,00 | $ 86.400

Realizado por: Roldan W. (2023)

El ingreso por un quintal de melloco es de $ 20, el costo unitario por un quintal de
melloco es de $ 12.00 quedando de utilidad $ 8.00. por la venta de 10.800 quintales
comercializado a $ 20.00 da una totalidad de ingreso de 216.000,00. Los 10.800 quintales
multiplicado por el costo unitario por quintal $ 12.00 da como resultado los costos totales de
129.600,00. La resta de los ingresos totales $ 216.000,00 menos los costos totales 129.600,00
da una utilidad total de 86.400 en las 90 hectareas sembradas.

Distribucion de los quintales del melloco segun su destino de venta

llustracion 12: Distribucion de los quintales del melloco

Opcion Porcentaje Distribucion de gqq para la venta
Mercado del canton 95.00% 10.260 qq

Mercado mayorista de Riobamba | 3.33% 360 qq

Entrega directa 1.67% 180 qq

Total 100% 10 800

Realizado por: Roldan W. (2023)

El costo total para la produccion de melloco en una hectarea de sembrada es de
1440.00, la distribucién o la comercializacion del melloco se hace en distintos mercados y
entrega directa. el 95.00% de los productores comercializan en el mercado del canton
Guamote alrededor de 10.260 qq y el 3.33% acuden al mercado mayorista de Riobamba con
alrededor 360 qq y el 1.67% comercializan de forma directa.

¢ Cual es la situacion socio economico de los productores del melloco y como
incide en el desarrollo socio econémico de los productores de la comunidad Chauzan
San Alfonso?

Los productores de la comunidad Chauzan San Alfonso desde sus inicios se han
dedicado a la agricultura, mas a la produccion del melloco, siendo la principal fuente de
ingreso para la familia logrando un nivel de vida poco estable, brindando la felicidad para

toda la mayoria de la familia Chauzanefia. Un buen precio del melloco ocasiona en los
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productores un mayor beneficio y mejorar su nivel econdémico generando mayor rentabilidad
con la produccién del melloco generan fuentes de trabajos a muchas personas y ayuda a los
jovenes a no dejar la comunidad en abandono evitando la migracion de la poblacion.

¢, Cudles son los impactos sociales, econdmicos culturales y ambientales y como
incide en el desarrollo socio — econémico de la comunidad Chauzan San Alfonso?

Impacto social

Los productores de la comunidad Chauzan San Alfonso, a través de la produccion y
comercializacion del melloco, los ha brindado la educacion, alimentacion, vestido, vivienda
a sus hijos ademas los servicios basicos de la misma manera generar fuentes de trabajo a las
personas que no tiene tierras asi mismo contribuyendo al desarrollo socio econémico de la
poblacion Chauzanefa.

Impacto economico

La produccion del melloco es la principal fuente de ingreso de la mayoria de los
habitantes, accediendo a una liquidez econémico en la familia productora, ademas de tener
inversiones adicionales ayudan a generar empleo a muchas personas, logrando un
crecimiento economico en la comunidad Chauzan San Alfonso.

En ocasiones el productor tiene grandes pérdidas economicas, logrando la
disminucion de la produccion debido a varios factores como: altos costos de insumos
agricolas, variacion del precio, cambios climaticos entre otros, lo que causa la disminucién
en la capacidad adquisitiva y la economia de los productores.

Impacto cultural

El impacto cultural en la actualidad permite a la comunidad Chauzan San Alfonso
conocer como zona agricola principalmente (melloco) rescatando las costumbres, valores y
tradiciones que dejaron los ancestros, siendo el segundo producto que no falta en la mesa
después de la papa. Convirtiendo en un producto importante en la alimentacion de muchas
personas por sus altos beneficios como: proteinas, carbohidratos y vitamina C.

Impacto ambiental

Los productores cada vez utilizan en mayor cantidad los agroquimicos para obtener
mayor beneficio en la produccién y eliminar las enfermedades, plagas, fertilizantes,
pesticidas, fungicidas que utilizan los productores, muchas veces afectan a todas las
nutrientes que posee el terreno, produciendo la erosion de los suelos quebrantando de la

calidad del agua al disolver los minerales de la tierra.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Mediante la presente investigacién se pudo concluir que, los procesos de la
produccion inciden en la comercializacion del melloco en la comunidad Chauzan San
Alfonso — Guamote, por el desconociendo de los procesos de produccion vy

comercializacion del melloco debido a razones existen falencias en la produccion.

El grado de la satisfaccion por parte de los productores es notable ya que ellos
manifiestan que, por la venta del melloco depende la economia familiar, la
produccién del melloco es una forma de sustentar las necesidades en cada uno de los
hogares de los productores, es decir para tener el sustento economico de la familia
depende la produccion y la comercializacion del melloco. Pero aun asi necesitan
incrementar su rentabilidad; a través de elevar la produccion del melloco y mejorar

los canales de distribucion.

Por medio de la investigacion se pudo determinar el nivel de la implicacion que
genera el desconocimiento adecuado de los procesos de produccion y
comercializacion del melloco, si la produccion fuera adecuada el nivel de la
economia de los productores de la comunidad Chauzan San Alfonso incrementaria,
se puede evidenciar en la pregunta N.- 17 de la encuesta realizada considerados
productores del melloco, los productores mencionan que, para tener competitividad

es importante innovar los procesos de la produccion de su producto.

5.2 Recomendaciones

Mejorar los procesos de la produccion y comercializacion del melloco, para
incrementar la rentabilidad en la actividad econdmica y poder dar solucién a la

problematica existente en la comunidad.
Capacitar en la produccion y comercializacion del melloco para tener mayor ingreso

y llegar a mas mercados, tecnificar sus productos para obtener mayor nivel de

produccidn e ingreso, relacionar con los grandes supermercados dentro y fuera del
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pais para no depender de los mediadores, asi tener mayores ingresos, realizar estudios

con el fin de encontrar el mercado objetivo.

Implementar una propuesta para generar beneficios e incrementar el nivel de la
economia del productor, a través de un plan de produccién para llegar a incrementar
la produccion reduciendo los costos, y con el uso eficiente y eficaz de la tierra para

la siembra e innovando los procesos de comercializacion.
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CAPITULO VI
PROPUESTA

¢ Cémo mejorar el proceso de produccion y comercializacion del melloco para
que incidan positivamente en el desarrollo socio —econdémico en la comunidad Chauzan
San Alfonso — Guamote?

Para mejorar los procesos de la produccion y comercializacion del melloco, es
necesario iniciar nuevas estrategias, como la utilizacion de la tecnologia, para la produccién
de manera eficiente del melloco, con el fin de aumentar la produccion, reducir el costo y la
mano de obra dando paso a la rapida cosecha del producto. De la misma manera innovar el
proceso de la comercializacién del producto y llegar a grandes centros comerciales dentro y

fuera de la ciudad o provincia asi incrementado las ganancias.

Utilizar semillas calificada o certificada de acuerdo a la exigencia con distintas
caracteristicas como: tamario, uniformidad del tubérculo "melloco™ y forma, profundidad de
los ojos condicion fisica, contenido de materia seca entre otras. Reducir el uso excesivo de
los agroquimicos identificando los problemas fitosanitarios y examinar los posibles
problemas del control, sembrar el melloco utilizando productos organicos que son menos
toxicos, que ayude a reducir a contaminacion del suelo, ambiente y la salud de los seres
humanos.

Impedir a los intermediarios, porque son los actores de reducir la rentabilidad del
producto. Mediante la creacion de una pequefia asociacion de los productores del melloco
con el fin de tener mayor ventaja en la comercializacion, en la venta de mayor cantidad y
obtener mejores precios, logrando la comercializacion a las industrias, distribuidores y
cadenas de supermercados, distribuidores etc. Logrando el productor incremente la

rentabilidad y el rescate de la inversion.

Para que incida de manera positiva en el desarrollo social y econémico de la
comunidad Chauzan San Alfonso, es importante considerar las ventajas comparativas como:
infraestructura fisica, mano de obra, climas aptos para la produccion del melloco, analisis
del suelo, los cuales conseguiria un cambio en la produccién, crear la asociacion de los
productores para tener mayor ventaja competitiva como: mano de obra calificada,
capacitacion a los productores siendo la prioridad la tecnificacion y formacion de la mano

de obra, buen ambiente de trabajo, trabajo en equipo adquisicién de tecnologia para que
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permita aumentar la productividad, reducir los costos y obtener productos de alta calidad asi

competir en el mercado.

Con la participacion de los sectores publico, privado y ONG’s por medio de las

estrategias y planes para que permita facilitar el crecimiento de la economia de la comunidad

y el crecimiento del pais, lograr que el producto tenga valor agregado, logrando ser mas

productivos y competitivos en el mercado incrementando el nivel de empleo.

COSTOS DE PRODUCCION E INVERSION QUE SE PRETENDE ADQUIRIR
CON LA PROPUESTA.

PLAN DE PRODUCCION DEL MELLOCO EN LA COMUNIDAD CHAUZAN
SAN ALFONSO

Hectareas sembradas, cosechadas y produccion en quintal de melloco en la comunidad

Chauzan San Alfonso.

llustracién 13: Hectéareas sembradas, cosechadas y produccién del quintal del melloco

COMUNIDAD | HECTAREAS TOTAL DE COSTO DE COSTO COSTO TOTAL
SEMBRADAS | PRODUCCION | PRODUCCION | PRODUCCION | PRODUCCION
ANUAL QUINTAL INDIVIDUAL HECTAREAS
HECTAREA
Chauzan 90 12.000 qq $ 10,00 $900 $120.000
San
Alfonso.

Realizado por: Roldan W. (2023)

Los 60 productores de la comunidad Chauzan San Alfonso siembran el melloco en

las 90 hectéreas, de los 10.800 quintales se pretende aumentar a 12.000 quintales

aumentando a cada productor un total de 20 quintales, disminuyendo el costo de la

produccion a $ 10.00. De la misma manera pretende reducir el costo de produccion

individual por hectarea a $ 900, 12.000 quintales multiplicado por el costo produccion por

quintal $ 10.00 da como resultado el costo total de produccion por hectarea que es $120.000.
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CALCULO DE LOS INGRESOS POR LA VENTA DEL MELLOCO

llustracion 14: Ingresos por la venta del melloco

COMUNIDAD HECTAREAS QUINTALES INGRESO INGRESOS
SEMBRADAS COSECHADOS POR QUINTAL TOTALES
ANUAL MELLOCO
Chauzan San | 90 12.000 qq $20.00 $240.000
Alfonso.

Realizado por: Roldan W. (2023)
Los productores de la comunidad Chauzan San Alfonso de las 90 hectareas pretende
cosechar 12.000 quintales, comercializando en el mercado a $20.00 cada quintal de melloco,

por los 12.000 quintales el ingreso total aumentaria a $ 240.000.

INGRESO DE LA UTILIDAD POR LA VENTA DEL MELLOCO

llustracion 15: Utilidad por la venta del melloco

INGRESOS COSTO UTILIDAD INGRESOS COSTOS UTILIDAD

POR QUINTAL | UNITARIO UNITARIA TOTALES TOTALES TOTAL
POR QUINTAL

$20 $10 $10 $240.000 $120.000 | $120.000

Realizado por: Roldan W. (2023)

El ingreso por un quintal de melloco es de $ 20, el costo unitario por un quintal de
melloco es de $ 10.00 quedando de utilidad $ 10.00. por la venta de 12.000 quintales
comercializado a $ 20.00 da una totalidad de ingreso de 240.000,00. Los 12.000. quintales
multiplicado por el costo unitario por quintal $ 10.00 da como resultado los costos totales de
120.000,00. La resta de los ingresos totales $ 240.000,00 menos los costos totales
$120.000,00 da una utilidad total de $120.000 en las 90 hectareas sembradas.

La resta de los costos totales de la venta del melloco entre $120.000 menos $86.400
da como resultado $33.600, donde el costo total de $ 86.400 viene a ser parte del diagndstico
actual de la inversion y $ 120.000 es el plan que pretenden los productores del melloco de la
comunidad Chauzan San Alfonso, se observa que hay un incremento de 33.600 en las 90
hectareas de la produccion del melloco, incrementando para cada productor un aumento de
$560.
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Conclusiones

Los resultados logrados en la presente investigacion permiten llegar a las
siguientes conclusiones:

Los procesos de la produccion y comercializacion del melloco en la comunidad
Chauzan San Alfonso — Guamote, a pesar de no utilizar de forma correcta el proceso de la
produccion y comercializacion y por varios factores que han incidido en la produccion del
melloco y la diferenciacién de los precios, siendo el principal sustento de la familia, ademas
siendo la principal fuente de ingreso para la mayoria de los productores, generando mano de
obra a muchos habitantes de la comunidad.

Con la propuesta puede permitir a los productores tener un mejor nivel de vida, con
la produccion del melloco los agricultores obtienen un nivel bienestar y comodidad para la
familia también pueden brindar la educacion a los hijos, alimentacion, vestimenta, salud y
vivienda asi mismo cumplir con el pago de todos los servicios basicos, las causas como: los
altos costos de los insumos agricolas, variacion de precios, perdidas economicas etc. Al
aplicar esta propuesta se puede ocasionar que el precio se eleve, influyendo de manera

positiva.

La produccion y comercializacion del melloco en la comunidad Chauzan San
Alfonso — Guamote ha incrementado la produccion de melloco ya que permite crear fuentes
de ingreso para la mayoria de los habitantes de la comunidad, logrando un efecto positivo
en la economia de la comunidad, la comunidad Chauzan San Alfonso es conocida como una

zona productiva principalmente del melloco.

La aplicacion de la propuesta permite mejorar la produccion y comercializacion y
tener mayor competitividad en el mercado. Con el proposito de contrarrestar los factores que
han incidido en la produccion del melloco y la variacion de los precios, logrando un mejor
desarrollo socio-econémico de la familia productora. Crear asociaciones donde se involucre
a los otros actores de la cadena agroalimentaria del melloco: productores, intermediarios,
empresas industriales, empresas publicas como los gobiernos auténomos etc. Que les
permita garantizar y optar por un buen precio, tanto para el oferente como para el

demandante, alcanzando equilibrando las grandes variaciones en el precio.
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Promover la asociatividad entre medianos y pequefios productores del melloco, como
una estrategia para mejorar los procesos de produccion y comercializacion, con el fin de
producir productos de alta calidad, con mejores rendimientos, para ser competitivo en el
mercado, obteniendo mayores beneficios, logrando mejor nivel de vida y desarrollo

socioecondmico de la familia productora.

Buscar nuevas alternativas en el uso de agroquimicos al cultivar el melloco, como
abonos organicos, desechos de origen animal, que le permita al productor la disminucion del
uso excesivo de los agroquimicos, reduciendo la contaminacion al ambiente y la disminucién
de la salud de los seres vivos que habitan en la comunidad con la finalidad de mejorar el

nivel de vida de la poblacion y el progreso socioeconomico de la comunidad.
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Anexos

Anexo 1: Matriz de operacién de consistencia

Titulo: los procesos de produccion y comercializacion del melloco en la comunidad Chauzan

San Alfonso — Guamote

Formulacién del
problema

Objetivo General

Hipotesis General

¢Como los procesos de
produccion inciden en la
comercializacion del
melloco en la comunidad
Chauzan San Alfonso —
Guamote?

Diagnosticar como incide el
proceso de la produccién en la
comercializacion del melloco
en la comunidad Chauzan San

Alfonso - Guamote

Los procesos de
produccién inciden en la
comercializacion del
melloco en la comunidad
Chauzan San Alfonso —
Guamote

Problemas derivados

Objetivos Especificos

Hipotesis especificas

¢Coémo  diagnosticar la
situacion actual de los
procesos de produccion y
comercializacion del
melloco en la comunidad
Chauzan San Alfonso —
Guamote?

¢Como contrastar el nivel
de la produccion vy
comercializacion del
melloco en el mercado de
Guamote?

¢Cuales serian las
alternativas de produccion
para mejorar la

comercializacién del
melloco en mercado de
Guamote?

1. Diagnosticar la situacion
actual de los procesos de
produccion y
comercializacion del melloco
en la comunidad Chauzan San

Alfonso — Guamote.

2. Contrastar el nivel de la
produccién y
comercializacion del melloco

en el mercado de Guamote.

3. Proponer alternativas de
produccién para mejorar la
comercializacion del melloco

en mercado de Guamote.
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Anexo 2: Matriz de operacionalizacion de variables dependiente (Comercializacion)

e Satisfaccion del
cliente
e Fidelizacién del

cliente.

CONCEPTO CATEGORIA | INDICADORES TECNICAS E
INSTRUMENTOS
La comercializacion se e Frecuencia de
define como, una serie compra del
de actividades que producto
intervienen en el | Producto e Calidad del
proceso por el cual un producto
producto esta disponible e Cantidad de
para el consumo, tales productos
como compra, venta y disponibles en el | Técnica:
distribucion. (Para mercado. Encuesta
Kotler & Armstrong e \olumen de Instrumento:
(2012) ventas Cuestionario de
Venta ¢ Margen de encuesta
utilidad
e Posicionamiento
e Canales de
distribucion a las
Distribucion ferias

84




Matriz: Operacionalizacion variable independiente (Produccion)

CONCEPTO CATEGORIA | INDICADORES TECNICAS E
INSTRUMENTOS
La produccion e Calidad

. Recursos L
agropecuaria es la e Eficiencia
explotacion y e Cantidad utilizada
aprovechamiento de _

e Mercado objetivo
los recursos naturales,

_ Mercado o Aceptacion del -
que son realizados por Técnica:

. producto
las empresas agricolas Encuesta
e Crecimiento
y ganaderas. En Instrumento:

. econémico . .
consecuencia, el Cuestionario de
mercado agropecuario * Capacidad de encuesta

compra

estd conformado por
dichas empresas que
se encargan de ofrecer
a los consumidores los
recursos extraidos.
(EUROINNOVA,
2017)

Consumidores

Cantidad de la
adquisicion
Ventas al por

menor
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ANEXOS 2: Encuesta aplicada a los productores del melloco de la comunidad
Chauzan San Alfonso — Guamote

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARREAR DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Objetivo: Determinar como incide el proceso de la produccion en la
comercializacion del melloco en la comunidad Chauzan San Alfonso — Guamote.

La presente encuesta con fines academicos, informacion que servirda como
instrumento de recolectar datos de acuerdo a su criterio, perspectiva o experiencia en la
produccién y comercializacion del melloco: se solicita seleccionar cada item con sinceridad.

Instrucciones: Lea detenidamente las preguntas y marque con una "X las respuestas
que usted crea adecuada.

1. ¢Qué tiempo se demora en producir el melloco?
Cada 6 meses

Cada 7 meses

Cada 8 meses

2. ¢Cudl es la cantidad de hectareas que usted destina a la produccion de
melloco?
Media hectarea

1 hectareas

Mas de 2 hectareas

3. ¢De acuerdo a su criterio considera que los precios que obtiene son los
adecuados por la venta de sus productos?
Muy de acuerdo

De acuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
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4. ¢Cual es la cantidad de inversion en dolares que realiza por cada quintal
de melloco?
$10a %12

$13 a $15
$ 16 en adelante

5. ¢Cudl es precio que recibe por cada quintal de melloco?
$ 19,00 a 21,00

$22,00a24,00
$ 25,00 en adelante

6. Considera usted que la produccion de melloco que adquiere actualmente
es adecuada
Si 2. No

7. Segun su criterio por cudl de los siguientes motivos los clientes
adquieren su producto
Precio

Calidad
Cantidad

8. En cual de los siguientes lugares comercializa su producto.
Mercado del canton

Mercado mayorista de Riobamba

Entrega directa

9. Usted considera que su economia ha mejorado con la venta de su
producto
Si 2. No

10. ¢ Cual es el nivel de satisfaccién con el volumen de venta de su producto?
Muy satisfecho

Satisfecho
Poco satisfecho

Nada satisfecho

11. Usted cambio su linea de produccion de papa a melloco
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Si 2. No

12. En caso de ser afirmativa por qué cambio la produccién
Menor riesgo en la produccion

Inversién menor
Mayores ganancias
Facilidad en la cosecha

13. ¢ Cuéntos quintales de melloco cosecha semanalmente?
5a15qq

16 a25qq
26 qq en adelante

14. ¢ Cuantos quintales produce por hectarea?
20a40qq

41 a60qq

61 en adelante

15. ¢ Recibe actualmente algun tipo de capacitacion sobre el proceso de
produccion de melloco?
Si 2. No

16. ¢ A usted le gustaria tener algun tipo de capacitacion para mejorar su
proceso de produccién y comercializacion del melloco?
Si 2. No

17. Considera usted, que es importante innovar los procesos de produccion
del melloco para tener mayor competitividad.
Si 2. No

18. Considera usted que al aplicar estrategias de comercializacion del
melloco incrementaria sus niveles de rentabilidad.
Si 2. No
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