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|. ESTUDIO DE LA CADENA DE COMERCIALIZACION DEL MAiZ BLANCO
(Zeamays CULTIVAR GUAGAL) EN LA PROVINCIA DE BOLIVAR.

[I. INTRODUCCION:

La provincia de Bolivar es una de las de mayor importancia dentro de la produccién de
maiz blanco en el pais, cubriendo la demanda de los principales mercados regionales y

nacionales.

El maiz blanco (guagal) cultivado en la zona sierra de la provincia de Bolivar es de gran
aceptacion en sus diversas formas de consumo humano como: choclo, mote, tostado,

harina, y otros.

La presente investigacion tuvo por objeto recopilar informacion de la produccion de maiz
blanco (Guagal) en la provincia de Bolivar, y sus diferentes destinos partiendo desde el
productor hasta llegar al consumidor final con el objetivo de llegar a construir la cadena de
comercializaciéon del maiz blanco Guagal, para conseguir este objetivo se realizé encuestas
alos productores de | as principales zonas de produccion de la provincia, y entrevistas alas

principal es entidades de servicio agropecuario del estado.

A pesar de la gran importancia de este cultivo y la dindmica que genera durante toda la
cadena se desconoce los vinculos y articulaciones entre los diferentes actores que

participan en |os procesos.

Los requerimiento de maiz blanco (Guagal) a nivel de industria, a mas de determinar las
normas de calidad sugeridas por las politicas industriales, 10 cual permitira estudiar la
demanda de maiz blanco (Guagal) en la industria y relacionarla con la oferta de maiz
blanco en la provincia Bolivar. Determinando la dindmica social, productiva, y comercial
de los actores de la cadena del maiz: detal forma que las instituciones o |as organizaciones

de productores establezcan alternativas adecuadas para potenciar la situacion actual.



En e presente trabajo se plantearon |os siguientes objetivos.
A.OBJETIVO GENERAL

Aportar con informacion efectiva sobre la dindmica de la cadena de comercializacion de

maiz blanco (Zeamays) cultivar guagal en lazonasierrade laprovinciaBolivar.

B. OBJETIVOSESPECIFICOS.

1. Establecer e nivel promedio de productividad del maiz blanco en sus diferentes formas
de cosecha en las zonas productora de la zona sierra de la provincia Bolivar.

2. Establecer los principales canales de comercializacion del maiz blanco (gaugal)
producido en lazona sierra de la provincia Bolivar y que es comercializado anivel de pais.
3. Inferir los volumenes de cosecha bgjo las formas de maiz fresco y seco.

4. Determinar los costos de produccion e ingresos actualizados por unidad de superficie

producida bajo laforma de fresco y seco.



I11. REVISION DE LITERATURA

A. PRODUCCION.

1. Conceptos basicos.

Produccion, en Economia, es la creacion y procesamiento de bienes y mercancias, incluida
Su concepcion, su procesamiento en las diversas etapas y la financiacion ofrecida por los
bancos. Se considera uno de los principales procesos econdémicos, € medio a través del
cual € trabajo humano crea riqueza. Respecto a los .problemas que entrafia la produccion,
tanto los productores privados como € sector publico deben tener en cuenta diversas leyes
econdémicas, datos sobre los precios y recursos disponibles. Los materiales o recursos
utilizados en € proceso de produccion se denominan factores de produccion. (Paginas
Wikipedia.com)

La produccion es @ conjunto de operaciones que sirven para mejorar e incrementar la
utilidad o €l valor de los bienes. (Paginas UPRO.com)

Produccién también se define como la actividad mediante la cual determinados bienes se

transforman en otros de mayor utilidad. (Paginas UPRO.com).

Se considera a la produccion como uno de los principal es procesos economicos, medio por

el cua e trabajo humano creariqueza. (Paginas UPRO.com)

B. PRODUCTIVIDAD.

1. Conceptos basicos

Productividad es larelacion entre la cantidad de bienes y servicios producidos y la cantidad

de recursos utilizados. En la fabricacion la productividad sirve para evaluar € rendimiento



de los taleres, las méquinas, los equipos de trabgjo y los empleados.( Paginas

Monografias.com)

Ademas de la relacién de cantidad producida por recursos utilizados, en la productividad
entran a juego otros aspectos muy importantes como: Calidad: La calidad eslavelocidad a
la cual los bienes y servicios se producen especiamente por unidad de labor o trabgjo.
Productividad = Salida/ Entradas. Entradas. Mano de Obra, Materia prima, Maguinaria,
Energia, Capital. Salidas: Productos. (Paginas Monografias.com)

La productividad, también conocida como eficiencia es genéricamente entendida como la
relacion entre la produccion obtenida por un sistema de produccién o servicios y los
recursos utilizados para obtenerla. También puede ser definida como la relacion entre los
resultados y e tiempo utilizado para obtenerlos: cuanto menor sea e tiempo que lleve
obtener € resultado deseado, mas productivo es € sistema. Expresado matematicamente

como: P = produccion/recursos. (Paginas Wikipedia.com)

C. CADENA DE COMERCIALIZACION

1. Concepto y Generalidades.

Conjunto de intermediarios que intervienen en la comercializacion de un bien, desde el
productor hasta el consumidor. Segun las caracteristicas fisicas y econdmicas de |os bienes,
ésta puede variar de un modo bastante pronunciado: asi la comercializacion de un libro,
que pasa por la intervencion de un editor, un distribuidor y las librerias, es diferente por
completo a la de los productos agricolas perecederos o a la de los bienes inmuebles. La
cadena de comercializaciéon, aunque en apariencia encarece € producto final, es
imprescindible para que éste Ilegue oportunamente a los consumidores que lo demandan,
constituyendo por lo tanto un elemento indispensable en e funcionamiento de una

economia de mercado. (Paginas .eco-finanzas.com)

Conjunto de actores y etapas de actividades interrelacionadas que se inician en €l lugar de

produccion y terminan en manos del consumidor del producto; antes de llegar a



consumidor puede pasar por una 0 mas etapas de intermediacion. (Paginas

ciencia.glosario.net)

D. CANALESDE COMERCIALIZACION O DISTRIBUCCION.

1. Concepto y Generalidades.

Los Canades de Comercializacion son todos los medios de los cuales se vae la
Mercadotecnia, para hacer llegar los productos hasta el consumidor, en las cantidades
apropiadas, en el momento oportuno y a los precios més convenientes para ambos. Gran
parte de las satisfacciones, que |os productos proporcionan ala clientela, se debe a Canales

de Comercializacion bien escogidos y mantenidos. (Paginas M onografias.com)

Ademas los Canales de Comercializacién aportan a la Mercadotecnia las utilidades
espacides, temporal y de propiedad a los productos que comercializan. (Paginas

Monografias.com)

Los Canales de Comercializacion en Mercadotecnia son tan infinitos, asi como los
métodos de Comercializacion de los productos. (Paginas M onografias.com)

En sintesis podemos decir, que los Canales de Comercializacion son las distintas rutas o
vias, que la propiedad de los productos toman; para acercarse cada vez mas hacia €

consumidor o usuario fina de dichos productos. (Paginas Monografias.com)

2. Los|ntermediarios.

Por lo general, los productores o fabricantes, no suelen vender sus productos directamente
alos consumidores o usuarios finales; sino que tales productos discurren a través de uno, o
mas, Intermediarios, los cuales desempefiaran distintas funciones de Mercadotecnia;

recibiendo sus denominaciones, de acuerdo atales funciones. (Paginas Monografias.com)

Los Intermediarios son todos aquellos eslabones de |a cadena que representa a los Canales

de Comercializacion, y que estan colocados entre los productores y los consumidores o



usuarios finales de tales productos; afiadiendo a los mismos los valores o utilidades de

tiempo, lugar y propiedad. (Paginas Monografias.com)

Las funciones desempefiadas por los Intermediarios resultan de vital importancia en la
cadena gque representa todo canal de Comercializacion. (Paginas Monografias.com)

El nimero y clase de Intermediarios dependera de la clase y tipo de producto, asi como de
la clase y tipo de consumidores o0 usuarios finales, o sea a mercado, a que va dirigido o

parad cual hasido concebido tal producto. (Paginas Monografias.com)

Los servicios de los Intermediarios se caracterizan por hacer llegar los productos a los
consumidores y facilitarles su adquisicion, en aguna forma. Los Intermediarios se
clasifican asi: Mayoristas, Mercantiles, Intermediarios Minoristas o Detalistasy Agentesy
Corredores (Paginas Monografias.com)

Los Intermediarios Mercantiles (tanto los Mayoristas como los Minoristas), son los que en
un momento dado, adquieren los productos en propiedad; para luego venderlos a otros
Intermediarios 0 a consumidor final. También se les llama Intermediarios Comerciales ya

que revenden |os productos que compran. (Paginas Monografias.com)

Los Agentes o Corredores jamés llegan a ser duefios de los productos que venden; porque
actian en representacion de los productores o de los Intermediarios de tales productos.

(Paginas Monografias.com)

Todos €ellos colaboran en las actividades de Mercadotecnia, facilitando la adquisicién de
los productos para quienes, en Ultima instancia, habrén de consumirlos o utilizarlos. Cabe
resaltar que cada intermediario aumenta un cierto porcentgje a los precios de venta de los

productos, en pago de sus servicios. (Paginas Monografias.com)

3. Funciones que desempefian |os | nter mediarios como integr antes de los Canales de

Comer cializacion.




a. Busgueda de proveedores, ya sean productores, u otros Intermediarios, de
determinados productos.

b. Busgueda de compradores, que pueden ser otros Intermediarios o consumidores
finales de los productos.

c. Procurary facilitar la confluencia de tales proveedores y de tales consumidores.

d. Acondicionar los productos o requerimientos y necesidades del segmento de mercado
que los demandaran, conservando un surtido, lo suficientemente amplio y variado, como
para satisfacer |as necesidades de la mayor cantidad posible de consumidores.

e. Transporte de los productos a los sitios donde seran requeridos por 1os demandantes,
0 sea, agregandoles la utilidad o valor espacial.

f.  Conservacion de los productos, hasta el momento en que los requiera e consumidor,
con lo cual le aflade &l valor o utilidad temporal.

g. Equilibrio de los precios; procurando vender los productos a precios suficientemente
altos, como para estimular la produccion, y lo suficientemente bajos, como para motivar a
los compradores.

h. Dar a conocer los productos, sus caracteristicas y bondades, mediante la publicidad y
promocion de los mismos.

I.  Asumir los riesgos de deterioro y obsolescencia.

j.  Financiamiento de las compras de la clientela; mediante la concesion de créditos.

(Paginas Monografias.com)

4. El Canal de Comercializacion como Sistema.

Dentro del marco conceptual de la "Teoria de Sistemas’, € cana de Comercializacion
viene a conformar un sistema, dentro de otro sistema; es decir, que € cana de
Comercidizacion es un subsistema del "Sistema de Mercadotecnid’. (Paginas

Monografias.com)

El Cana de Comercializacion como Sistema, es un conjunto de funciones tendientes a
llevar los productos desde el fabricante hasta e consumidor final. (Paginas

Monografias.com)



Las distintas funciones y tareas que los Intermediarios realizan en sus respectivos
momentos de comercializacion, vienen a ser componente del Subsistema, que [lamamos
Cana de Comerciaizacion, y que interactian en forma concatenada, para facilitar el
traslado sucesivo de los productos, desde que sale del fabricante a manos del productor,
hasta que llegan alas manos del consumidor o usuario final. (Paginas Monografias.com)

Cabe resaltar, que todos estos integrantes que componen el Subsistema de Mercadotecnia,
deben actuar en forma mancomunada y sincronizada, de manera, que no ocurran
entrabamientos ni incompatibilidades, sino més bien, de forma que las actividades de uno
complementen a las de los otros, para facilitar e flujo de los productos dentro del
respectivo canal de Comerciaizacion; hasta que lleguen a manos del comprador final.

(Paginas Monografias.com)

5. Consideraciones para escoger |os Canales de Comercializacion.

La seleccion de los Canales de Comercializacion de los productos de los productos es uno
de los retos de mayor trascendencia, que ha de afrontar la alta Gerencia, de entre las tantas
decisiones de Mercadotecnia que habrd de tomar con respecto a sus productos. (Paginas

Monografias.com)

Sea cua fuere @ tipo de Canal de Comerciaizacion escogido, éste debe facilitar, de la
mejor manera posible, € logro de los objetivos fundamentales de la empresa, como es €l de

prestar un buen servicio al publico, acambio de sus ganancias. (Paginas Monografias.com)

En agunas ocasiones, en la seleccién de los Canales de Comercializacion para la
comercializacion de los productos priva €l criterio de lo que se hadado en [lamar € "Grado
de Exposicion del Mercado”, de los productos, que aspire la empresa. En tales casos, se

habla de Tres Grados de Exposicion: (Paginas Monografias.com)
a. Comercializacion Intensiva.

Por medio de la cua se exponen los productos en todos los lugares posibles de

comercializacion. Es el caso de esos tipos de productos gque se encuentran en todas partes,



como: los cigarros, dafinos tanto para la salud como para € bolsillo del enviciado. La
caracteristica dominante de esta dternativa de Canal de Comerciadizacion es la
omnipresencia de los productos, que se comercializan por tales canaes. (Paginas

Monografias.com)
b. Comercializacion Exclusiva.

Se caracteriza por la concesion de exclusividad de Comercializacion del producto a unos
pocos distribuidores, con delimitaciones geogréaficas; pero con la condicion expresa de que
tales concesionarios se abstengan de vender productos de la competencia, como ha de
esperarse. Esta modalidad ofrece la ventgja de un control més riguroso, de todas las fases
de la comerciaizacion de los productos, ya que suele regirse por un contrato firmado al
respecto; mediante el cual quedan establecidas las condiciones generales de los precios,
promocion y demés condiciones de ventas. Estas condiciones ayudan a fomentar y
mantener |a buenaimagen del producto, asi como € nivel de los precios, y los margenes de
utilidades parala empresa productora y sus distribuidores. (Paginas Monografias.com)

c. Comercializacion Selectiva.

Combina las ventgas de las dos anteriores, y aunque proporciona un debilitamiento
relativo de los controles que aspira todo productor; también es muy cierto que reduce los
costos de Mercadotecnia de los productos. Permite una penetracion més controlada de los
mercados 0 segmentos de mercado, que en particular interesen a los productores. (Paginas

Monografias.com)

Todas estas dternativas de Comerciadizacion de productos, tienen sus ventgas y
desventajas particulares, por lo que no es posible afirmar de antemano, cual de €ellas habra
de ser la més conveniente, apropiada o rentable; puesto que ello vendra de acuerdo a las
caracteristicas del producto, y a las variables determinante del mercado, o de segmento de

mercado, alacual vadirigido € producto. (Paginas Monografias.com)

En todo caso, e grado de exposicion del mercado debe facilitar a maximo la penetracion

que se aspire del mercado, con la amplitud debida, la maxima satisfaccion de las



10

necesidades de los consumidores, a los méas bajos precios y con suficiente rentabilidad.

(Paginas Monografias.com)

E. MERCADO

1. Conceptoy Generalidades.

Los Mercados que en la terminologia econdmica de un mercado es el area dentro de la cua
los vendedores y los compradores de una mercancia mantienen estrechas relaciones
comerciales, y llevan a cabo abundantes transacciones de tal manera que los distintos

precios a que éstas se realizan tienden a unificarse. ((Paginas .eco-finanzas.com)

Entendemos por mercado el lugar en que asisten las fuerzas de la oferta y la demanda para
realizar las transaccion de bienesy servicios a un determinado precio. Comprende todas las
personas, hogares, empresas e instituciones gque tiene necesidades a ser satisfechas con los
productos de los ofertantes. Son mercados reales 1os que consumen estos productos y
mercados potenciales los que no consumiéndolos ain, podrian hacerlo en € presente

inmediato o en el futuro. (paginas monografias.com)

En un sentido econdmico general, mercado es un grupo de compradores y vendedores que
estan en un contacto lo suficientemente proximo para las transacciones entre cualquier par
de €los, afecte las condiciones de compra o de venta de los demés. (Paginas
Wikipedia.com)

Stanley Jevons afirma que "los comerciantes pueden estar diseminados por todalaciudad o
una region, sin embargo constituir un mercado, si se hallan en estrecha comunicacion los
unos con los otros, gracias a ferias, reuniones, listas de precios, € correo, u otros medios'.

(Paginas monografias.com)

2. Estudio de mercado.

El estudio de mercado es una herramienta de mercadeo que permite y facilita la obtencion
de datos, resultados que de una u otra forma serédn analizados, procesados mediante
herramientas estadisticas y asi obtener como resultados la aceptacion 0 no y sus

complicaciones de un producto dentro del mercado. (Paginas monografias.com)
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3. Clasesde Mercado

Puesto que los mercados estan construidos por personas, hogares, empresas o instituciones
gue demandan productos, las acciones de marketing de una empresa deben estar
sistematicamente dirigidas a cubrir los requerimientos particulares de estos mercados para
proporcionarles una mejor satisfaccion de sus necesidades especificas. (Paginas

monografias.com)
Segun & monto de la mercancia (Paginas monografias.com)

a. Mercado Total.- conformado por € universo con necesidades que pueden ser

satisfechas por la oferta de una empresa. (Paginas monografias.com)

b. Mercado Potencial.- conformado por todos los entes del mercado total que ademas de

desear un servicio, un bien estan en condiciones de adquirirlas. (Paginas monografias.com)

c. Mercado Meta.- esta conformado por los segmentos del mercado potencial que han sido
seleccionados en forma especifica, como destinatarios de la gestion de marketing, es €

mercado que la empresa desea y decide captar. (Paginas monografias.com)

d. Mercado Real .- representa e cercado al cual se halogrado llegar alos consumidores de
los segmentos del mercado meta que se han captado. (Paginas monografias.com)

4.1 Otros Tiposde M ercado

a. Mercado mayorista.- Son en los que se venden mercaderias al por mayor y en grandes
cantidades. Alli acuden generalmente los intermediarios y distribuidores a comprar en
cantidad los productos que después han de revender a otros comerciantes, a precios

mayores y caprichosamente el evados. (Paginas monografias.com)

b. Mercado Minorista
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LIamados también de abastos, donde se venden en pequefias cantidades directamente a los

consumidores. (Paginas monografias.com)

F. OFERTAY DEMANDA

El modelo de la oferta y la demanda describe la interaccién en € mercado de un
determinado bien entre consumidores y productores, en relacion con el precio y las ventas
de dicho bien. Es e modelo fundamental de la microeconomia, y se usa para explicar una
gran variedad de escenarios microecondémicos. Ademéas, sirve como base para otras teorias

y model os econdmicos (Paginas Monografias.com)

1. Oferta.

Haag y Soto (1969), La oferta es la relacion existente entre la cantidad producida o

sometida paralaventa, lademanda vy € precio.

La oferta de un bien es la cantidad que los productores esta dispuestos a vender en un

periodo dado a un precio en particular. (Paginas monografias.com)

Seguin Haag y Soto (1969), La oferta no puede considerarse como una cantidad fija, sino
como una relacion entre cantidad ofreciday el precio a cual dicha cantidad se ofrece en €l
mercado. En este sentido, la curva de la empresa o de la industria es la representacion
gréfica de la tabla de la oferta respectiva, y muestra las cantidades del bien que se
ofrecerdn en la venta durante € periodo del tiempo especifico a diversos precios de

mercado, Esta curva suele tender pendiente positiva. (Fig.1)

FIGURA 1. CURVA DE OFERTA
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Andlisis. la curva de la oferta, pues muestra la relacion entre € precio y la cantidad
ofrecida. La curva de la oferta es la expresion gréfica de la relacion entre la cantidad
ofrecida de un bien o servicio en un periodo de tiempo y € precio de dicho bien o servicio,

es decir lafuncion de la oferta. (Paginas Monografias.com)

2. Demanda.

Haag y Soto (1969) la definen como una serie de cantidades de un producto que se

comparan en el mercado alos precios que varian.

La demanda es lavoluntad y capacidad de un individuo o consumidor para adquirir un bien
0 servicio en un periodo de tiempo y lugar determinado. Si un individuo solo tiene
voluntad o solo capacidad para adquirir un bien o servicio, entonces no esta demandado.
(Paginas monografias.com)

El sistema de economia de mercado, para desarrollar sus funciones, descansa en € libre
juego de la oferta y la demanda. Vamos ahora a centrarnos en € estudio de la ofertay la
demanda en un mercado para un bien determinado. (Pag. Monografias.com). (Fig. 2)

FIGURA 2. CURVA DE DEMANDA
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Precio

Cantidad

Fuente: Monografias.com

Andlisis: La curva decreciente de demanda relaciona la cantidad demandada con € precio.
Al reducirse € precio aumenta la cantidad demandada. A cada precio P, corresponde una

cantidad Qa que los demandantes esta dispuestos a adquirir. (Paginas Monografias.com)
a. Competencia perfecta:

Un mercado es perfectamente competitivo cuando hay muchos vendedores pequefios en
relacion con € mercado, € producto es homogéneo, los compradores estan bien
informados, existe libre entrada y salida de empresas y decisiones independientes, tanto de

los of erentes como de los demandantes. (Paginas Monografias.com)
b. Competencia imperfecta:

Una empresa es de competencia imperfecta cuando las empresas oferentes influyen
individualmente en e precio del producto de la industria. Las empresas concurrentes no
actlian como precio-aceptantes, sino como precio-oferentes, puesto que, de alguna forma,
imponen los precios que rigen en el mercado. Recuérdese que la caracteristica fundamental
de la competencia perfecta es que, debido a la diversidad de empresas participantes,
ninguna tiene capacidad para incidir sobre los precios, de forma que actlian como precio-

aceptantes. (Paginas Monografias.com)
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c. Determinacion del precio:

El precio de un bien es su relacién de cambio por dinero, esto es, e ndmero de unidades
monetarias que se necesitan obtener a cambio una unidad del bien. (Paginas

Monografias.com)

IV.MATERIALESY METODOS

A.CARACTERISTICASDEL LUGAR

1. Localizacion

La Presente investigacion serealizara en la Provincia de Bolivar

2. Ubicacion Geoar éfica

La ubicacion Geograficaseindicaen e cuadro 1.

CUADRO 1. UBICACION GEOGRAFICA DE LOS CANTONES DE ESTUDIO

CANTON LATITUD |[LONGITUD [ALTITUD
PROVINCIA
BOLIVAR GUARANDA 1°34'8"S |78°58'1" O |2620msnm
CHIMBO 1°35" S 79°11” O 2550msnm




SAN MIGUEL

0°22'49” S

80°15'41" O

2590msnm
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CHILLANES

01°05" S

79°02" O

2360 msnm

Fuente: Instituto INIAP 2009.
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

3. Caracteristicas meteor ol 6gicas

L as caracteristicas meteorol 6gicas se analizan en el cuadro 2

CUADRO 2. CARACTERISTICAS METEOROLOGICAS DE LOS CANTONES DE

ESTUDIO.
PROVINCIA | CANTON T Prom. P. Prom. H. Rdativa
BOLIVAR GUARANDA 120 - 18° 1000 — 1500mm 70%
CHIMBO 18°—22° C | 500 — 1000mm 70%
SAN MIGUEL 12°-18° C | 500 — 1000mm 70%
CHILLANES 13°C 900mm 70%

Fuente: MAGAP, 2008;
Elaboracién: Rosillo F 2009

4. Clasificacion ecoldgica
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Segun Holdridge (1967) la clasificacion ecoldgica de los cantones Guaranda, San José de
Chimbo, San Miguel, y Chillanes se detallaen & cuadro 3.

CUADRO 3. CLASIFICACION ECOLOGICA DE LOS CANTONES DE ESTUDIO

PROVINCIA |CANTON Clasificacion Ecolégica

BOLIVAR GUARANDA Bosgue himedo Montano Bgjo (b.h.MB)
CHIMBO Bosqgue seco Premontano (b.s.P.M)
SAN MIGUEL Bosgue seco Montano Bgjo (b.s.MB)
CHILLANES Bosgue himedo Montano Bajo (bhMB)

Fuente: Holdridge 1967
Elaboracién: Rosillo F 2009

B. MATERIALES

1. Materiales oficina: Computador, Impresora, Servicio de Internet, Libros, Servicio de

copiado, Tinta, y Papel.

2. Materiales de campo: Vehiculo, Encuestas, Esferos.

C. METODOLOGIA

La metodologia utilizada para este estudio fue: Documental, De campo, Descriptiva y
Explicativa

1. Documental

Puesto que se indagd informacion relacionada con las principales categorias, que explican

tedricamente e problema de investigacion, en textos, revistas publicadas por organismos
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relacionados con el tema por gemplo, FEPP, MAGAP, TRIGOS Y CEREALES DEL
ECUADOR, PASSE, PRODER etc, Internet.

2. Decampo

Para la explicacion empirica del problema de investigacion, fue necesario recoger datos
sobre las variables en estudio, de todos los sectores involucrados directa o indirectamente

con € temade estudio

3. Descriptiva
La descripcién de la informacion permitio unavision global de la situacion actual y futura

del tema de estudio, asi como de las posibilidades reales de incidir en su meoramiento
cualitativo.

4. Explicativa

A partir de la descripcion, se facilito e andlisis, comprension y explicacion de las

diferentes relaciones de causa y efecto que se establecieron entre |os sujetos de estudio

D. TECNICASE INTRUMENTOS

Procurando coherencia con |os principios conceptuales se oriento el proceso investigativo,

seleccionando |as siguientes técnicas e instrumentos:

1. Técnica de recoleccion bibliogr afica

Se aplicd esta técnica durante todo €l proceso investigativo para registrar los datos que se
fueron presentando en relacion a cada variable que se investigo.
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La mas utilizada como técnica fue la consulta bibliogréfica sobre € tema objeto de

investigacion através de las Fuentes primarias y segundarias.

2. Técnica de recoleccion de datos empiricos

De acuerdo a los objetivos que se pretende lograr con € proceso investigativo se utilizo las

siguientes técnicas:

La entrevista estructurada la cual se aplicd, como técnica de observacion directa,
propésito de la técnica fué obtener datos de porcentgje de reparticion del maiz guagal en

cada uno de los eslabones de la cadena.

Para |la aplicacién de esta técnica se construyd previamente la guia que, Incluyo algunos
items sobre aspectos anteriormente sefialados de modo que € investigador pueda orientar
el didogo con el/los entrevistados. Previamente se reaizd las gestiones necesarias que
permitio concretar lafechay horaen que se gecuto las entrevistas.

La encuesta, se utilizd6 tomando como ge principal y derivados de la investigacion, asi
como las caracteristicas de los sujetos a los cuales esta dirigida a productores agricolas,
intermediarios y consumidores finales. De esta manera fué necesario construir el

cuestionario respectivo que incluyo preguntas abiertas, cerradas, de seleccion, etc.

a. Poblacion y muestra

La poblacion de lainvestigacion estuvo constituida de la siguiente manera (Cuadro 4.):

CUADRO 4. HABITANTES PRODUCTORES DE LA PROVINCIA DE BOLIVAR.

PROVINCIA CANTON HABITANTES
PRODUCTORES

BOLIVAR GUARANDA 210

CHIMBO 160

SAN MIGUEL 420




CHILLANES 168

Total 958

Fuente (PASSE). 2002-20009.
Elaboracion: Rosillo F 2009

b. Calculo de muestra
n= N
1+0®N
Donde:
n = Tamafo de muestra
o? = Error (5%) = 0,05
N = Poblacion

Los célculos realizados determinaron lo siguiente:

n= 958 = 958 = n=282.18
1+(0,05°x958  3.395

n=282
Afijacion muestral:

f=_ 282 = 0,29
958

De esta manera, |os productores (muestra) que participaron para lainvestigacion fue la

siguiente (Cuadro 5.)

CUADRO 5. MUESTRA DE LA INVESTIGACION

PROVINCIA | CANTON PRODUCTORES | FREC %
BOLIVAR GUARANDA 210 61 22
CHIMBO 160 46 16
SAN MIGUEL | 420 122 44
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CHILLANES 168 49 18

Total 958 279 100

Fuente (PASSE). 2002-2009.
Elaboracion: Rosillo F 2009
Para seleccionar a los participantes en la investigacion, segun lo establecido en la muestra,
se opt6 por e método aleatorio, 10 que permitié identificar, a azar, a los sujetos de los
cuales se obtuvo los datos empiricos, esto con lafinalidad de garantizar mayor objetividad
en |los datos y fundamentar adecuadamente la generalizacion de los datos ala poblacion de

la que se extraerala muestra.

c. Procedimiento seguido para € desarrollo de la investigacion

Luego de aplicados y recolectados los instrumentos de investigacion se procedié a
procesamiento de los datos, para los cual fue necesario la aplicacion y gecucion de las
siguientes actividades:

Tabulacion de la informacién empirica recabada con € trabajo de campo, para €
cumplimiento de esta fase del proceso investigativo, fué necesario proceder de la siguiente

manera

El uso de |a estadistica descriptiva para cuantificar la frecuencia de los datos y obtener los
porcentajes de cada uno de los indicadores y/o subindicadores investigados. Con ello se

obtuvo una muestra cuantitativa de manifestacion de los datos de la realidad.

Implementacion de la técnica de tabulacion por criterios para € caso de las preguntas
abiertas, que se formularon para recabar informacion cualitativa que explique la relacion

que se dan entre las variables que se investiga.

Organizacion de la informacion empirica, actividad que se cumplié tomando como
referente la agrupacion de los datos, las variables de la hipétesis que direccionaron €
proceso investigativo. De acuerdo con esto, se agruparon los datos que permitierdn la
explicacion de cada uno de los indicadores y/o subindicadores de las variables,
independientes del sector e instrumento en que se hallo lainformacion.
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Representacion de los datos empiricos, cuadros y graficos con la finalidad que facilitaron
la comprension e interpretacion de la informacion. Para esta actividad se utilizd €l

programa informético Office 2003.

Andlisis e interpretacion de la informacion empirica, actividad que se cumplié a
continuacion de cada una de las preguntas formuladas y de su correspondiente tabla y
grafico. En esta actividad se hizo uso de la explicaciones tedricas construidas sobre cada

aspecto investigado, para contrastar sus formas de manifestacion en larealidad investigada.

Verificacion de la Hipotesis de la investigacion para lo que se utilizo la via empirica con
proceso de reduccion tedrica. Esta actividad permitié confirmar los supuestos iniciales
planeados por € investigador respecto a cada variable. La frecuencia y significatividad de
los porcentgjes de los indicadores investigados, luego de su contrastacion con la teoria,
permiti ratificar o negar la hipétesis planteada.

Formulacion de las conclusiones finales del trabajo de investigacion que se constituyo en
nuevos puntos de partida o problematica para futuras investigaciones. En ese momento del
proceso investigativo fué necesario tomar en cuenta el objetivo general y |os especificos de
la investigacion, y los principales resultados encontrados en relacion a la hipotesis
planteada.

La construccion de lineamientos alternativos que contribuira a mejorar, en términos de
calidad de la problematica investigada. En esta actividad resulté de mucha utilidad los
planteamientos del marco tedrico, las sugerencias de los investigados y la experiencia
adquirida por €l investigador. En este momento del proceso, fué necesario tener presente la

viabilidad y factibilidad de las soluciones que se plantean a cada problemética encontrada.

Elaboracion del informe de investigacion que, luego de integrar todos |os componentes del
proceso, reunio los resultados y aternativas de la investigacion. En esta actividad fué
necesario revisar nuevamente el tema, problema, objetivos, categorias del andlisis tedrico y
las variables en estudio, a objeto de lograr coherencia sensata entre todos |os componentes.

e. Delimitacion dela investigacion.
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En & Cuadro 6 se delimita la investigacion en cada uno de los cantones en estudio y sus

respectivas parroquias mas influyentes en la produccion de maiz.

CUADRO 6. CANTONES Y SUS PARROQUIAS A ESTUDIAR.

Cantones Parroquias
Guaranda San Lorenzo
San Simén
Santafé
Chimbo Asuncion
Magdalena
San Sebastian
San Miguel San Pablo de Atenas
Santiago
San Vicente
Chillanes Chillanes

Elaboracion: Rosillo F 2009
V.RESULTADOS:

A.DIAGNOSTICO DE LA CADENA PRODUCTIVA DEL MAIZ BLANCO.

1. Alcance historico de la cadena.

La evolucion de la cadena productiva del maiz blanco permitio identificar los hechos
histéricos, ambientales, politicos; los mismos que, han incidido fuertemente en la cadena

productiva del maiz blanco. (Cuadro 7)

CUADRO 7. EVOLUCION HISTORICA DE LA PRODUCCION DE MAIZ BLANCO
GUAGAL EN LA PROVINCIA DE BOLIVAR.

PERIODO HECHOS CONSECUENCIA

Fase de precariedad | Incursion del | El kikuyo pasa de ser un buen pasto a considerarse
en e cultivo de | kikuyocomo pasto. | una maleza de gran poderio pues no permitia e

ceredles. <1970 desarrollo de trigo y cebada y era muy dificil de

exterminar pues no habia herbicidas y |os deshierbes
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eran manualesy costosos.

Fase de ayuda| Apoyo del gobierno | En vista de la precariedad del cultivo de cerealeslos

gubernamental para la produccién | agricultores se vuelcan a cultivo del maiz.

(1988 -1992) del maiz.

Fase de desarrollo | Clima incieto y | Por e fuerte invierno los ceredes comienzan a
del cultivo dd maiz | lloviznas germinar en la espiga, e imposibilita la cosecha, €
(1998 - 2007) frecuentes. agricultor se decide por € cultivo del maiz dejando

alos anteriores como cultivos para auto consumo.

Fase de reafeccion | Incursién como | Este pasto se vuelve una maleza de muy dificil
por rey grass pastoderey grass | control y de muy rapida diseminacién pues no
(2007 en adelante) responde inclusive a herbicidas como € glifosato y

se diseminaen €l estiércol.

Fuente: investigacion de campo. 2008
Elaboracion: Rosillo F. 2009

Del andlisis interactivo del Cuadro 7, se concluye que la Provincia de Bolivar fue una zona

productora de cereales en sus inicios, donde predominaba el cultivo de cebadayy trigo.

La produccion de maiz blanco da su primer impulso al aparecer €l kikuyo como maleza

dificultando el deshierbe en ceredlesy afectando gravemente su productividad.

En efecto, la produccién de maiz blanco en la provincia de Bolivar se acentia con el apoyo
gubernamental a cultivo del maiz sumado, los cambios climaticos y la presencia de nuevas

malezas de dificil control.

Ante lo expuesto se concluye que la cultura de produccién del maiz blanco Guagal, tiene
mas de 40 afios de fuerte explotacion pues su cultivo siempre estuvo presente, y que
ayudados de una buena comercializacion se puede convertir en un cultivo atamente
rentable.

2. Blogue entorno.

En este blogue se analizaran como los factores del entorno pueden incidir positivamente o
negativamente al desarrollo de la cadena.
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a. Andlisisde lainfraestructura fisica de apoyo a la cadena productiva de maiz blanco

guayal.

La cadena productiva de maiz blanco en la Provincia Bolivar, requiere de una
infraestructura fisica adecuada y disponible que permita € desarrollo eficiente de las

actividades en cada una de | as fases permitiendo la competitividad de la cadena.

En esta fase se analiz6 los siguientes medios y servicios. Las vias de comunicacion, el

sistema de Transporte, los medios de comunicacion, 1os centros de amacenamiento, y la

infraestructura de transformacion, comercializacion, considerando su estado tipo de

usuario que utiliza, finalmente se detalla el impacto que tiene en lacadena. En el Cuadro 8

se sintetizan sus respectivas caracteristicas.

CUADRO 8. ANALISIS SINTETICO DE LA INFRAESTRUCTURA PRODUCTIVA
EN LA CADENA DEL MAIZ BANCO EN LA PROVINCIA BOLIVAR.

Infraestructura Estado | Usuario Institucion a | Impacto en la
cargo competitividad de
la cadena.

Presencia de la via| Bueno vy | Ciudadania, | La panamericana | La  presencia  de

panamericana, que | regular. campesinos. | es  compafiias | carreteras  de tercer

comunica con €l resto del contratadas por | orden hacen que d
:§ pais. el MOP. Los | sistema de
~§ Ademasexisten lasviasde | Son  de | Productores | accesos a | comercializacion  sea
§ segundo y tercer orden que | segundo vy | rurales comunidades es | dificil pues en época
§ se originan en la| tercer responsabilidad inverna es dificil sacar
g panamericana con rumbo a | orden de municipios y | los productos de las
> los centros parroquiales, | lastrados o consgj0s diversas parroquias.

poblados  urbanos, vy | vecinales. provinciales.

rurales productivos.
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Continuacion del Cuadro 08...

provincia.

Bolivar cuenta  con | Bueno Productores | Compafiias de | La  presencia de
% servicio de trasporte agricolas vy | trasporte en | transporte de carga
Q provincial, cantonal, ciudadania todos sus | pesada y  servicio
% parroquial y urbano, Tanto en general. servicios. publico en la provincia
2 para servicio publico Bolivar facilita la
§ como trasporte de carga movilidad de productos
(%) pesada. e insumos requeridos
para la cadena de maiz
blanco.
Las &eas urbanas de | Bueno y | Publico y | CNT La presencia de varios
- Bolivar, hasta las | regular comunidades | Modistas medios de
:§ parroquias rurales cuentan campesinas | Porta comunicacion en la
é con telefonia fija y movil Alegro zona es importante
g TV, radios, Internet. para poder difundir la
é Los sectores rurales solo Empresa privada | informacion necesaria
.8 cuentan con telefonia y cana | de la cadena
g movil TV y radio. municipal. productiva.
© En la provincia Bolivar no | Ninguna Productores | Ninguno En & maiz seco se
g o existen centros de acopio puede amacenar en
2 § de maiz fresco como seco pequefias bodegas pero
% g y los que existian estén estas solo son
E completamente obsoletos. improvisadas.
Bolivar cuenta con la Asociacion | Asociacion La industria del mote
g industria del mote que se | Regular y | Tumbiguan. | Tumbiguan es la méas grade
2 %‘ encuentra ubicada en el | aceptable. | Productores | Privados consumidora de maiz
g % cantbn San José de seco y es la més
g :g Chimbo comunidad importante en la
% g Tumbiguan, a nivel de cadena del maiz seco.
€ 5 |industria  harinera  en
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En los segmentos de

mercados municipales,

populares ferias libres

Infraestructura de comercializacion

Aceptable
y regular

Productores
y
proveedores
selectos, un
de
clientes de
ata

nicho

clase
media y
baja urbanos

y rurales.

Municipios
asociaciones

intermediarios

e

Esta carencia estimula
hacer un sistema de
innovacion en la

cadena del maiz.

Fuente: Investigacién de Campo 2009

Elaboracion: Rosillo F. 2009.

En &l Cuadro 8 se puede observar que la provincia de Bolivar tienen buenas posibilidades

de efectuar comercializacion, posee infraestructura prioritaria que permite € desarrollo de

la cadena productiva.

- Las zonas potenciales para e desarrollo del cultivo del maiz, tiene carreteras

carrozabl es adecuadas con facilidad en la comunicacion.

- Los productores de maiz blanco seco tienen una fuerte aternativa agroindustrial en el

campo del procesamiento de mote pues tienen lainfraestructura adecuada.

- Estos factores que afectan positivamente e funcionamiento de la cadena, pueden

convertirse en limitantes o amenazas.

- Laescasaatencion al mantenimiento de infraestructuras y vias de comunicacion.

- A nivel de productores no asociados la fata de una buena infraestructura para el

almacenamiento poscosecha del maiz tanto fresco como seco.

3. Bloque actores.

Este bloque se orienta a identificar a los actores que intervienen en cada eslabon de la

cadena
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Lo que se busca es establecer quienes son los actores principales, sus caracteristicas,
intereses y niveles de incidencia en € proceso productivo de la cadena. Se hace referencia

a actores directos e indirectos que involucran la cadena.

En la moddizacién de la cadena productiva se describe clara y correctamente las
especificidades y |as interacciones de diversos actores directos e indirectos en cada uno de

los eslabones especificos, también sirve como un mapay representacion de larealidad.

La moddlizacion de la cadena de comercializacion del maiz blanco en la Provincia Bolivar

Se presenta a continuacion laFigura 3,
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FIGURA 3. MODELIZACION DE LA CADENA PRODUCTIVA DE MAiZ BLANCO
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Tal como se muestra en €l esquema de la Figura 3, se identifican dos tipos de actores de la
cadena del maiz: directos e indirectos. Asi también se puede identificar el flujo o la ruta

comercial del maiz blanco.

a. Andlisisde los actores directos de la cadena productiva.

Hace mencion a los actores que estan relacionados directamente en los diferentes
eslabones y actlan e interactlian dentro de la cadena. A continuacion se hace un andlisis de
los actores directos en funcién a un conjunto de criterios relacionados a la eficiencia,
calidad, competencia, sostenibilidad.

1). Analisisdelos actores directos

Se considera actores directos a todos aquellos que estan involucrados directamente en los
diferentes eslabones y actlan e interactian dentro de la cadena. En las secciones que
precede se hace e andlisis de los actores directos en funcion aun conjunto de criterios

relacionados ala eficiencia, calidad, competitividad y sostenibilidad.

La descripcion del andlisis de los actores se subdivide en tres secciones principales:
Tipologia de actores, Itinerario Técnico y caracterizacion particular de cada actor en la

cadena.

a) ldentificacién de tipologia de actores en la cadena productiva del maiz blanco en la

Provincia de Bolivar.

Un grupo de actores que desarrollan actividad dentro de un eslabon es referida como
tipologia, puede estar a nivel local o regional; la tipificacion para la cadena productiva de
maiz blanco guaya se fundamenta en los criterios basicos de: eficiencia, calidad y
sostenibilidad, utilizando los criterios de diferenciacion de: oferta, calidad de productos,
niveles de venta, acceso y disponibilidad de la tecnologia, principales actividades
desarrolladas, niveles de educacién referencia organizativay una aproximacion de ingresos
promedio anual.
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Mediante el esqguema de la Figura 4 se visualizalos actores que involucran en cada eslabon
de la cadena productiva de hortalizas, seguidamente para describir las caracteristicas

particul ares de cada tipologia.

FIGURA 4 IDENTIFICACION DE ACTORES DIRECTOS DENTRO DEL
ESLABON ECONOMICO DE LA CADENA PRODUCTIVA.

SEGMENTO 1 SEGMENTO 2 SEGMENTO 3 SEGMENTO 4
PROVEEDOR DE PRODUCTO COMERCIALIZA CONSUMIDO
INSUMOS RES DORES RES

ALMACEN PEQUENOS MAYORISTAS CONVENCIO
AGROPECUARIO PRODUCTO NALES
RES
ALMACEN GRANDES MINORISTAS
AGRICOLA PRODUCTO
RES
FERRETERIAS

Fuente: Investigacion de campo.
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

Analisis del segmento econdémico Proveedor es deinsumos.

En & esquema de identificacion de actores directos dentro del  eslabon econdmico de la
cadena productiva se puede apreciar que en e eslabdon de proveedores de insumos se
identifica tres tipos de actores, siendo estos. a) almacenes agropecuarios que ofertan
bombas de fumigar, semillas, fertilizantes y abonos; b) Almacenes agricolas que proveen
equipos de riego y maguinaria agricola; c) las ferreterias que proveen accesorios como

herramientas para la agricultura como picos. palas, azadones.
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Analisis del segmento econdmico Productor es.

En e segmento de productores, se identifica dos tipos de actores: @) Pequefios productores
de maiz, son aquellos que poseen superficies de cultivo de 1Ha a 3.5Ha; b) Grandes
productores son aguellos que poseen superficie de suelo mayor alas 3.5Hay que emplean
tecnol ogia superior alos antes mencionados.

De acuerdo al Cuadro 9 se pudo determinar que € 46.9% son productores pequefios y el
53.1% son productores grandes o que poseen grandes superficies de suelo dedicadas al

cultivo del maiz blanco Guagal en Bolivar.

CUADRO 9. CLASIFICACION DE PRODUCTORES.

Canton Productores Productores
Pequerios Grandes
San Miguel 22% 22%
Guaranda 7.7% 14.3%
Chillanes 7.2% 10.8%
Chimbo 10% 6%
Total 46.9 53.1

Fuente: Encuestas de campo. 2009
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

En e Cuadro 10, se puede notar que del 100% de productores € 21.1% producen en

suelos arrendados, el 78.9% produce maiz en suel os propios.

De la informacion del Cuadro 10 se reconoce que e 66,9% dedica sus suelos para
producir maiz para comercializarlo en fresco, por otra parte @ 33,1% produce maiz para

ser comercializarlo en seco.
3.) analisis del segmento econdomico Comer cializadores.

La comercializacion del maiz blanco se da en diferentes etapas que son; comercializacion
del productor directa al consumidor, comercializacion del productor a intermediario y de
este ala sub cadena de intermediarios y finalmente al consumidor final.
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CUADRO 10. TENENCIA DE LA TIERRA DE LOS PRODUCTORES DE MAIZz
BLANCO EN BOLIVAR.

Superficie | Superficie Superficie cosecha en Superficie cosecha
Canton | Propia Arrendada choclo % en seco %
San
miguel 73 49 29,2 14,8
Guaranda 61 0 14,4 7,6
Chillanes 49 0 13,3 4,7
Chimbo 37 10 10 6
Promedio 78,9 21,1 66,9 33,1

Fuente: Encuestas de campo. 2009.
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

En e Cuadro 11 se pueden identificar que € productor tiene una venta directa del maiz
fresco solo en un 30,48%, este porcentaje es comercializado en mercados pequefios

mayoristas y ferias libres de la Provincia Bolivar.

De la informacion del Cuadro 11 se deduce que € 69,52% es comercializado por

intermediarios mercantilista mayoristas y minoristas.

CUADRO 11. ANALISIS DE INTERMEDIACION EN MAI{Z FRESCO.

CANTON DIRECTA INTERMEDIARIOS

SAN MIGUEL 20,85 23,14
GUARANDA 9,63 12,38
CHILLANES 18
CHIMBO 16
TOTAL 30,48 69,52

Fuente: Encuestas de campo. 2009
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

b) Analisisdelatipologia de cada uno de los actor es de cada segmento econémico.
En los siguientes Cuadros (12, 13a, 13b, 13c) se detallan la tipologia de cada uno de los

actores de cada segmento econdmico. Donde se detallan los productos ofertados, calidad

del producto, venta, tecnologia.



i. Andlisisdelatipologia de actor es ssgmento proveedor es.
El andlisis de este segmento se puede apreciar en e Cuadro 12.

CUADRO 12. TIPOLOGIA DE ACTORES: SEGMENTO PROVEEDORES.
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SEGMENTO PROVEEDORESDE INSUMOS.

NOMBRE TIPO I: ALAMCENES AGROPECUARIOS. TIPO I1: ALMACENESDE TIPO IIl: FERRETERIAS.
TECNOLOGIASAGRICOLAS.
TIPO:
Productos | Venta agroquimicos (pesticidas, insecticidas, herbicidas), | Venden agroquimicos, fertilizantes y | Estos nos proveen de accesorios como: azadones, picos,
Ofertados. | semilla, fertilizantes (quimicos, orgénicos, | poseen maquinarias agricolas. palas, machetes.
bioestimulantes), equipos como bombas de mochila y
ciertos productos veterinarios.
Calidad de | Buenacalidad semillas adaptadas a la zona, agroquimicos| Las marcas son reconocidas por los|Diversas marcas de accesorios, son productos
los garantizados y reconocidos por los agricultores. productores garantizados con calidad y marcas reconocidas en la
productos: zona.

Venta: Sobre e 100% de los productos vendidos para €l cultivo | Los almacenes de tecnologia agricola|Las herramientas y accesorios para la agricultura
de maiz blanco el 50% pertenece a herbicidas y el 30% | se vende un surtido stock de mangueras. | representa aproximadamente un 5% en las ferreteria, el
urea. fin de las herramientas no es especifico, pueden ser

ocupados con fines agricolas o de construccion.
Tecnologia: | Es de rango media: Los propietarios de los almacenes | Buena: aungue latecnologia enloquea|Regular: ya que los propietarios de ferreterias

tienen formacién agropecuaria desde bachiller técnico
hasta tercer nivel (Ingeniero Agrénomo).

maquinaria se refiere no esta controlada
por un técnico.

desconocen la tecnol ogia apropiada parariego.

Fuente: Investigacion de campo.
Elaboracion: Rosillo F. 2009.




35

ii. Andlisisdelatipologia de actor es segmento productor es.
El andlisis de este segmento se puede apreciar en el Cuadro 13(a).

CUADRO 13. (a) TIPOLOGIA DE ACTORES: SEGMENTO PRODUCTORES.

SEGMENTO PRODUCTORES.

NOMBRE TIPO |: PRODUCTORES PEQUENOS* TIPO Il1: PRODUCTORES GRANDES*
TIPO:

Producto Se produce en su mayoriamaiz blanco con | Para este tipo de productor la comercializacién es variable, puesto

Ofrecido: fines de consumo en fresco y unapequeiia | que depende del precio de cosecha s € precio de cosecha en
parte para auto consumo en maiz seco. fresco es atractivo se vende en fresco de lo contrario se vende poco

y lo demés se guarda para venta en seco.

Calidad d€ Regular a buena pues no tienen cambio de | Buena a muy buena, se cambiala semilla con semillas que se

producto semilla, € cultivo no recibe o tiene muy adaptan muy bien ala zonay tienen una buena fertilizacion.
poca fertilizacion.

Tecnologia Los productores utilizan muy poca Los productores utilizan sistemas de produccion semitecnificados.
tecnologia. o sistemas de |abranza cero.

Fuente: Investigacion de campo.
Elaboracion: Rosillo F. 2009.
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1) Andlisisdel costo beneficio del segmento productores.

Debido a la particularidad de la comercializacion del maiz se ha estudiado € precio de

venta en base a un promedio anual tanto en maiz fresco como en maiz seco.

Debido a lo antes mencionado se va ha andlizar €l precio de venta unificado tanto para
productores pequefios como grandes y clasificando €l producto como grueso, parejo en lo
que a maiz fresco o tierno se refiere y a grueso, delgado en cuanto a maiz seco, estos

pardmetros se analizan en el siguiente cuadro’.

De acuerdo al Cuadro 13 (b) se puede notar que los calculos se han hecho en relacion al
97% de la produccién, esto responde ha que € 3% restante el productor lo utiliza para
autoconsumo y semilla para la préxima siembra. En relacién al andlisis del Cuadro 13 (b)
se puede notar que hay tres formas de comercializar un lote productor de maiz blanco: en
seco, fresco, y los dos anteriores a la vez, esto es independiente de s € productor es

pequefio o grande.

CUADRO 13. (b) TIPOLOGIA DE ACTORES: SEGMENTO PRODUCTORES,

SEGMENTO PRODUCTORES.

Venta costo eingreso Neto

NOM BRE TIPO |: PRODUCTORES TIPO I1: PRODUCTORES
TIPO: PEQUENOS? GRANDES®
97% 97% 97% 97% 97% 97%
maiz fresco | maiz seco maiz fresco | maiz seco | Maiz fresco
Maiz Y Seco
frescoy
Seco
Costo 1959,16 1815,66| 1926,19 374855| 354355 3709,04
Venta 2295,76 2248,72 | 2298,18 4403,55 4954,4 4625,52
I ngreso neto
Anual 343,6 433,06 | 376,67 655| 1410,85 916,47

Fuente: Investigacién de campo. 2009

Elaboracion: Rosillo F. 2009.

! Anexo 4

2 Se tomo 3 Ha con fines de calculo
3 Setomo 5 ha con fines de calculo




37

En relacion al precio pagado por ha de maiz cultivado tanto para seco como para fresco se
nota que e productor grande obtiene un meor precio de venta esto es debido a la
utilizacion de fertilizante quimico y organico lo cual le garantiza un mejor producto en

relacion al agricultor pequefio que utiliza poco fertilizante sea este organico o inorganica.

La comercializacion que mas ingreso neto genera es en maiz seco aungue la dedicacion
del suelo es menor en relacion a maiz fresco esto se explica porque esta forma de
comercializacion es muy riesgosa pues depende del clima para su secado y es muy
susceptible ha ser devastado por € gorgojo por lo que no se puede almacenar por mucho
tiempo y e productor pequefio tiene que venderlo a penas acaba la cosecha a diferencia del
productor grande que puede guardarlo pues posee bodegas para este fin y asi asegurar un
mejor precio, cabe indicar que el precio de venta es muy variable semana a semana no se

mencione mes ames por o que se ha escogido un promedio general del precio de venta.

Los ingresos anuales no son tan significativos o que se explica porque € agricultor a
momento de hacer célculos de costos de produccién no menciona el costo del jornal en su
totalidad sino tan solo un 30% del precio real, y e 70% restante que es suplido por €
mismo agricultor, no considera con fines de calculo, a més de ello los abonos organicos
como estiércol que son puestos en cantidad significativas no se considerados su valor

monetario con fines de calculo®.
2.) Epocas de siembray cosecha del maiz blanco segmento productor.

De acuerdo al Cuadro 13 (c) se puede observar que la mayor siembra se da en € mes de
Diciembre (43.4%) y debido al cambio climatico que hay entre los diferentes cantones €l
cultivo tiende hacer de 6 meses para fresco en € Canton San miguel y en los deméas
cantones €l cultivo para cosecha en fresco tiende hacer de 7 meses, esto va harepercutir en
el estudio de los meses con mayor oferta, por €l contrario los meses de menor siembra son
Octubre (0.9%) y Abril (1.1%), en € caso de Octubre seran los primeros maiz frescos en
salir, pues estos son sembrados en sitios en donde poseen algun sistema de riego, por lo
regular no son de buena calidad pues a momento de la cosecha en fresco presentan
problemas como ataca de gusanos, y lancha amarilla o negra en € cultivo, no se puede

obtener maiz seco en este mes de siembra pues el maiz tiende ha podrirse en la propia

4 Anexo5
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planta, en € mes de Abril son siembra exclusivas para maiz fresco pues su cosecha es para

los meses con mayor demanda y poca oferta, Figuras.

CUADRO 13 (c). TIPOLOGIA DE ACTORES: SEGMENTO PRODUCTOR, MESES
DE SIEMBRA Y COSECHA DEL MAIZ BLANCO GUAGAL EN LA
PROVINCIA BOLIVAR.

MESES DE SIEMBRA DEL MAiZ BLANCO, COSECHA EN MAIZ FRESCO
Y MAiZ SECO EN LA PROVINCIA DE BOLIVAR®

Siembra canton/mes Oct |Nov |dic |Ene |febre |mar |abr |Tota

% Total 09| 189| 434| 21,2 99| 46| 11| 100

CosechalFresco Canton/ mes |may | Jun | jul Ag |sep |oct |nov

% Total 1,8/ 23,05| 457 9,35/ 9,25| 7,95| 29| 100

CosechalFresco Canton/ mes |ag |Sep |oct |[Nov

% Total 269 251| 232| 248 100

Fuente: Investigacién de campo. 2009
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

De acuerdo al Cuadro 13 (c). € mes de mayor cosecha en fresco del maiz blanco guagal es
Julio (45.7) es en donde |a provincia Bolivar reportara la mayor oferta de maiz fresco y por
ende se reportara e menor precio en € estudio de mercado. Por € contrario los meses de
menor cosecha en fresco son Noviembre y Mayo, esto se puede identificar mejor en la

Figura 6.

FIGURA 5. MESES DE SIEMBRA DEL MAIZ BLANCO GUAGAL EN LA
PROVINCIA DE BOLIVAR.

m oct
m nov
O dic

Oene

21,2 m febre

43,4 @ mar
m abr

Fuente: Investigacion de campo. 2009
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

® Anexo 6
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FIGURA 6. MESES DE COSECHA EN FRESCO DEL MAI{Z BLANCO GUAGAL EN
LA PROVINCIA BOLIVAR.

@ may

2,91,8 i
925 7,95 23.05 Ejun

O jul
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45,7 @ oct
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Fuente: Investigacion de campo. 2009.
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

De acuerdo a Cuadro 13 (c) el mes de mayor cosecha en seco es Agosto aungue no tiene

un porcentaje considerable. Esto seilustramejor en laFigura?.

FIGURA 7. MESES DE COSECHA EN SECO DEL MAIZ BLANCO GUAGAL EN LA
PROVINCIA BOLIVAR.

24,8 26,9 mag
msep
0O oct
O nov
232 25,1

Fuente: Investigacion de campo. 2009.
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

3.) Divisién dela produccién del maiz blanco.

En e Cuadro 13 (d) se explica como se divide las hectareas de produccién del maiz blanco

guagal en laprovinciade Bolivar en donde se puede notar |os promedio de rendimiento por
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hectérea de la provincia en general, esto en el caso del maiz fresco se le a subdividido en
dos la una para produccion en saco grande y la otra para produccion en saco peguerio, esto
se harealizado porque los datos de encuestas determinan la produccion en sacos pequefios

y grandes y no de unaforma unificada

CUADRO 13 (D). TIPOLOGIA DE ACTORES: SEGMENTO DE PRODUCTORES,
PRODUCCION ANUAL DE MAIiZ BLANCO GUAGAL EN LA
PROVINCIA BOLIVAR.

Tipo. Cantidad Rendimiento/Ha| Total de
Rendimiento
Total de hectareas| 35,980 Ha
producidas
Saco pequefio® | 14.279
Hectareas (59.3%) Ha 200 sacos 2,855,800 sacos
productoras de
maiz fresco Saco grande’(40.7%) | 9,792 Ha 106 sacos | 1.037,952
Sacos
Hectéreas
productoras  de 11,909 Ha. 1150 Kg 13695.4Ton.
maiz seco

Fuente: Investigacién de campo. 2009
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

iii. Analisisde latipologia de actor es segmento comer cializacion.

Este segmento se analizo en los Cuadros 14, 14.1.1, 14.1.2, 14.2.1, 14.2.2.

® Saco pequefio el nimero de choclos es de 83 cuando es de primera calidad, y cuando es de segunda calidad
120 choclos por saco.

" Saco grande cunado es de primera contiene de 120-130 choclos por saco, y cuando es de segunda calidad
contiene 180 choclos por saco.




CUADRO 14. TIPOLOGIA DE ACTORES: SEGMENTO DE COMERCIALIZACION.
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SEGMENTO COMERCIALIZACION DE MAIZ FRESCO.

NOMBRE TIPO:

TIPO I : MINORISTA

TIPO II. MAYORISTA

MINORISTA
DETALLISTA

MINORISTA
ACOPIADOR MERCADO

MAYORISTA ACOPIADOR
MERCADO

MAYORISTA ACOPIADOR
CAMION.

Calidad del producto.

Ofrece el producto que es
acopiado en  mercados
locales, En rango de muy
buena a bueno, € producto
debe ser bien granado, de
tamafio grande, tierno, de
tuza blanca de preferencia.

Ofrece € producto que es
acopiado en mercado
mayorista, En rango de muy
buena a bueno, e producto
debe ser bien granado, de
tamafio grande, tierno, de
tuza blanca de preferencia

Ofrece @ producto que es
vendido por € acopiador
camionero mayorista.

En rango de muy buena a
bueno, e producto debe ser
bien granado, de tamafio
grande, tierno de tuza blanca

Ofrece e producto que ha sdo
acopiado en los terenos de
productor.

En rango de muy buena a bueno, €
producto debe ser bien granado, de
tamafno grande, tierno de tuza blanca

Venta costo e ingreso
neto

La venta de maiz fresco
oscila entre 6528 USD/afio,
costo  operativo anual
3200USD, € ingreso neto
anual supera 3300 USD

La venta de maiz fresco
oscila entre 27.860
USD/aflo, costo operativo
anual 21.860USD, el ingreso
neto anual supera 6000 USD

La venta de maiz fresco oscila
entre 65000 USD/afio, costo
operativo anual10800 USD, €
ingreso  neto anua supera
50000 USD

La venta de maiz fresco oscila entre
67200 USD/afio, costo operativo
anual supera los 11000USD, €
ingreso neto anua supera 56200
usD

Actividad

Manipuleo deshoje
clasificacion, desgrane vy
ventadel producto.

Manipuleo de sacos y venta
del producto

Adquisicién y recepcion del
maiz fresco, exhibicion y venta
de sacos.

Recoleccion, clasificacion, embalgje,
trasporte, exhibicién y venta.

I ngreso promedio/mes

Ingreso  promedio oscila

entre 277 USD/mes

Ingreso promedio oscila entre
500 USD/mes

Ingreso promedio oscila entre
4500 USD/mes

Ingreso promedio oscila entre 4680
USD/mes




Continuacion del Cuadro 14...
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SEGMENTO COMERCIALIZACION DE MAIZ SECO

NOMBRE TIPO:

TIPO1: MINORISTA

TIPO II. MAYORISTA
ACOPIADOR

Calidad del producto.

Ofrece € producto que es acopiado de diferentes lugares y es
receptado en mercados, Exige una buena calidad, tamafio de grano
grande y limpio de impurezas o de granos afectados por dafios
postcosecha.

Ofrece € producto que acopiado  directamente del
productor ya sea en su domicilio o en mercados mayoristas
de la ciudad. Exige una calidad muy buena, maiz de grano
grueso y blanco, sin rastros de afeccion por plagas o
enfermedades.

Venta costo e ingreso neto

La venta de maiz seco oscila entre 43200 USD/afio, costo operativo
anual 40200 USD, €l ingreso neto anual supera 3000 USD

La venta de maiz seco oscila entre 108000USD/afo, costo
operativo anual 96000 USD, € ingreso neto anual supera
12000USD

Actividad

Adquisicién y recepcidn del maiz seco seleccion, exhibicién y venta
al consumido y laindustria del mote.

Adquisicién, recepcion y seleccion del maiz  seco,
exhibicién y venta en sacos paralaindustria del mote

I ngreso promedio/mes

Ingreso promedio oscila entre 250 USD/mes

Ingreso promedio oscila entre 1000 USD/mes

Fuente: Investigacién de campo. 2009.

Elaboracion: Rosillo F. 2009.




43

CUADRO 14.1.1 TIPOLOGIA DE ACTORES: SEGMENTO DE

COMERCIALIZACION, DISTRIBUCION DE LA PRODUCCION

DE MAIZ FRESCO.

San José de
San Guaranda Chillanes Chimbo Total/provinci

Cantdn Miguel (44%) | (22%) (18%) (16%) a
Guayaqui
| 20,86 8,25 9 12 50,11
Ambato 11,57 413 3,6 2 21.3
Guaranda 4,62 55 54 15,52
Riobamba 4,62 1,37 2 7,99
Quito 2,33 2,75 5,08
Total 44 22 18 16 100

Fuente: Investigacion de campo. 2009.
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

1.) Redistribucion de la produccion de maiz blanco para ser comercializado en fresco

hasta llegar al consumidor final.

Debido a la aparicion de nuevos intermediarios en la cadena es necesario volver a

redistribuir la produccion, (Cuadro 14.1.2) que dando asi: Guayaquil 81.41% de la

produccion total de maiz fresco, Ambato con el 6.4% de la produccion, Guaranda 4.72%

de la produccion, Riobamba 2.39% de la produccion de maiz fresco, y Quito con € 5.08,

es decir Quito no presenta redistribucion.

CUADRO 14.1.2. TIPOLOGIA DE ACTORES: SEGMENTO DE
COMERCIALIZACION, REDISTRIBUCION DE LA
PRODUCCION, DEL MAiZ FRESCO
Guayaquil | Ambato Guaranda Riobamba Quito
Primera
distribucion 50,11 21,3 15,52 7,99 5,08
Mercados M.m M.m M.m| Mercados
minoristas | Guayaquil |y FI. | Guayaquil |y FI. | Guayaquil |y Fl. | minoristas
Segunda y ferias y ferias
distribucion libres. 14.9% 6.4%10.8 472 |5.6 2.39 |libres.
Total
comer cializado
por ciudad 81.41 6.4 4.72 2.39 5.08

Fuente: Investigacion de campo. 2009.
Elaboracion: Rosillo F. 2009.




FIGURA 8. DISTRIBUCION DE LA PRODUCCION DEL MAIiZ BLANCO
GUAGAL EN FRESCO, EN LOS PRINCIPALES MERCADOS DEL

ECUADOR.
DISTRIBUCION DE LA PRODUCCION DE MAIZ
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Fuente: Investigacién de campo. 20009.
Elaboracion: ROSILLO F. 2009.

En relacién al andlisis de lafigura 8 se puede concluir que:

- El acopiador méas importante es Guayaquil que consume e 82.7% de la produccion

estacional de laprovinciaBolivar.

- Los mercados que aparenta un gran acopio de maiz fresco es Guaranda, Ambato,
Riobamba quienes luego tiene una segunda redistribucion en su acopio enviando e 70%

de la produccion recibida a Guayaquil quien redistribuiraa mercados localesy ferias libres.

2.) Distribucion y Redistribucién de la produccion de maiz blanco para ser

comer cializado en seco hasta llegar al consumidor final.

En la primera distribucién del maiz blanco seco seguin el Cuadro 14.2.1 se puede notar que
este tiene un primer destino distribucion en las ciudades de Ambato 26.2% Chimbo
industria del mote 67.8% Guaranda 4.4% Guayaquil 1.6 %.

El Cuadro 14.2.2. nos presenta una nueva redistribucion de la produccién quedando
establecida asi: San José de Chimbo con la industria del mote con 86.14% de la
produccion total, Ambato con e 7.86% de la produccion Guaranda y Guayaquil no
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presenta redistribucion del producto esto quiere decir que e producto es vendido en la
localidad.

CUADRO 14.21. TIPOLOGIA DE ACTORES. SEGMENTO DE
COMERCIALIZACION, DISTRIBUCION DE LA PRODUCCION,
DEL MAIZ BLANCO SECO EN LAS PRINCIPALES CIUDADES
DEL ECUADOR.

] SAN GUARANDA |CHILLANES|CHIMBO |[TOTAL
CANTON MIGUEL (44%) | (22%) (18%) (16%) /PROVINCIA
AMBATO 6,6 18 1,6 26,2
CHIMBO 44 11 12,8 67,8
GUARANDA 4,4 4,4
GUAYAQUIL 1,6 1,6
TOTAL 44 22 18 16 100

Fuente: Investigacién de campo. 2009
Elaboracion: ROSILLO F. 2009.

Al igual que € casd del maiz fresco € maiz seco surge unaredistribucion de la produccion.

CUADRO 14.2.2

TIPOLOGIA

DE

ACTORES:

SEGMENTO

DE

COMERCIALIZACION, REDISTRIBUCION DE LA PRODUCCION,
DEL MAIiZ BLANCO SECO EN LAS PRINCIPALES CIUDADES
DEL ECUADOR.

CHIMBO
INDUSTRI
A AMBATO Guaranda |Guayaquil
Primera distribucion 67,80% 26,20% 4,40% 1,60%
Chimbo | Almacene | Almacenes, | Almacenes,
Industria  |Industria_|sferias | feriaslibres |feriaslibres
Segundadistribucién | del mote 18,34 7,86
TOTAL
COMERCIALIZAD
O POR CIUDAD 86,14% 7,86% 4,40% 1,60%

Fuente: Investigacién de campo. 2009
Elaboracion: ROSILLO F. 2009.

3.) Distribucion dela producciéon de maiz blanco en los diferentes mer cados.

En base alafigura9 se puede concluir que:
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- El mayor acopio de maiz seco tiene & cantdén San José de Chimbo con el 86.14% del total

de la produccion de la provincia

- En primera instancia €l maiz seco presenta un gran indice de acopio por parte del canton

Ambato, pero luego se puede notar que regresa a laindustria para ser procesado a mote.

FIGURA 9. DISTRIBUCION DE LA PRODUCCION DEL MAIiZ BLANCO
GUAGAL EN SECO, EN LOS DIFERENTES MERCADOS DEL PAIS

DISTRIBUCION DE LA PRODUCCION
DE MAIZ SECO

@ CHIMBO IND.
MOTE

B AMBATO

a0 MA0% 1,60%

0 GUARANDA

86,14% O GUAYAQUIL

Fuente: Investigacion de campo. 2009
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

c) ltinerario técnico® del eslabén de la cadena de maiz blanco Guagal.

También denominado flujo de material o flujo de proceso técnico, que permite precisar
cada paso técnico realizados por |os actores en |os diferentes eslabones, ayuda aidentificar

los cuellos de botella sobresalientes.
i. Proceso técnico del eslabon de proveedores de insumos.

El Proceso a nivel de segmento de proveedores es importante, ya que una serie de

actividadesincide en € costo de transaccion. Figura 10.

8 ltinerario técnico, es el ordenamiento, planificado y 16gico, de las técnicas y practicas cul turales aplicadas al
cultivo, (VECO Ecuador, 2007)
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FIGURA 10. PROCESO TECNICO DEL ESLABON DE PROVEEDORES DE

INSUMOS.

SONDEO Y CONTACTO CON LOSPROVEEDORES

v

Control
de
calidad.

ADQUISICION DE PRODUCTOS

A 4

A

RECEPCION Y CONTROL DEL PRODUCTO

Politicas

Y

ORGANIZACION - EXHIBICION

Fijacion de PVP,
IVA, descuentos. ?

A 4

VENTA - FACTURACION
v

POSVENTA

de
Marketing
Comercial

y con
I nsumos, equipos, herramientas,

Salida del insumo

productores

pesticidas, fertilizantes

Fuente: Investigacion de campo. 2009.
Elaboracion: ROSILLO F. 2009.

ii. Proceso técnico del eslabon de produccion de maiz blanco.

La fase de produccién de producto primario de la cadena de maiz blanco de la sierra, la

fase principal, que involucra diversas actividades primordiales se refiere a lo siguiente:

preparacion del suelo, mangjo de fertilizacion del suelo, siembra y mangjo del cultivo,

cosecha, poscosecha, y comercializacion del producto.

Este andlisis es necesario para considerar la eficienciay eficacia en la produccion; ademas

indagar los costos en cada una de | as actividades y sub actividades el valor agregado que se

genera con solo agregar a la fase agricola € proceso de poscosecha que constituye un

eslabon importante en la cadena.

Seleccion del suelo, mangio y preparacion del suelo, mangjo de cultivo, cosecha,

poscosecha. En € esguema de la Figura 11 se muestra los pasos para la produccién de
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maiz blanco de lasierra (guagal), que se requieren para unir y fortalecer los eslabones de la

cadena.

FIGURA 11. PROCESO TECNICO DEL ESLABON DE PRODUCCION DE LA
CADENA DEL MAI{Z BLANCO.

PREPARACION — ADQUISICION — SIEMBRA — MANEJO DEL
DE SUiO DE INSﬁMOS ﬂ CUL'ﬁ/O
Andlisisde suelo Herramientas. Insumos Labores
Arada Pesticidas Herramientas preculturalesy
Surcada Fertilizantes Semillas culturales.
Fertilizacion M. Nutricional
M. Plagasy
enfer medades.
COMERCIALIZACION<S—| POSCOSECH |<— | COSECHA -

Fuente: Investigacion de campo. 2009
Elaboracion: ROSILLO F. 2009.

iii. Proceso técnico del eslabdn de comer cializacion de maiz blanco.
Lafase de comercializacién del producto primario de la cadena de maiz blanco de lasierra,

lafase principal, que involucra diversas actividades primordiales serefiere alos siguientes

caminos que sigue & producto parallegar al consumidor final.

Estos caminos se analizaron en base ha encuestas redizadas a los productores y

comercializadores del producto.
c) Caracterizacion general delos actores.

La caracterizacion consiste en describir con detales las actividades redlizadas por los
actores en cada eslabon, |as relaciones con otros actores, su ambito de accion, 10s riesgos

gue incurren.
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Esta caracterizacion nos da una idea més clara de quienes son, que hacen porqué lo hacen,

como lo hacen y en que condiciones |o hacen.

En los siguientes Cuadros 15-16-17 se detala en forma resumida y sintética de las

principal es caracteristicas de cada uno de |os actores por cada bloqué econdmico.

CUADRO 15. CARACTERIZACION DE ACTORES PROVEEDOR DE INSUMOS.

Criterios Almacenes Agropecuarios Ferreterias
Caracteristicas Son amacenes agropecuarios que | Las  ferreterias proveen
venden insumos agricolas quimicosy | herramientas para la

biol6gicos, semillas.

Los almacenes cuentan con todos los
permisos de ley y poseen persona
especializado en e sector

agropecuario.

agricultura, No cuentan con

personal  capacitado  para
atencion a clientes agricolas ya

que su fin es construir.

Descripcion  de

Los amacenes proveen en su

Para las ferreterias la venta de

actividades mayoria productos einsumos de linea | herramientas  agricolas  es
agricola como pesticidas, | complementario en su negocio.
fertilizantes, etc. Y un amplio
servicio de productos pecuarios.

Relaciones Se mantienen directamente | No existe ninguna relacion o

relacionados entres sus proveedores y

agricultores, reflgjados en
adquisicion, entrega oportuna de
iNnsumos.

afinidad con los productores,
ni con los demas actores de la

cadena.

Fuente: Investigacion de campo. 2009
Elaboracion: Rosillo F. 2009.
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CUADRO 16. CARACTERISTICAS DE LOS ACTORES PRODUCTORES DE MAIZz

BLANCO DE LA SIERRA (GUAGAL).

Criterios

Actores productor es: Pequenios.

Caracteristicas

- Producen permanentemente durante todos | os afios.

- Sus extensiones se mantienen entrelas 1y 3.5ha.

- No practican larotacion de cultivos.

- Producen para auto abastecimiento y venta en las dos formas de comercializacion del maiz.

Descripcion  de
actividades

- Las actividades que se desarrollan son: a) Seleccion y provisién deinsumosy herramientas, b)
Preparacion del suelo (de una forma manual con el empleo de azadones o con la ayuda de la
yunta) ¢) adicion de materia organicay urea, d) siembra, €) deshierbe y aporque, f) cosecha'y
comercializacion.

- A nivel poscosecha en el maiz seco es muy poco tecnificado.

Relaciones con
otros actores

- Existe relaciones con otros actores como proveedores de insumos y herramientas, existe una
estrecha relacion con los intermediarios mayoristas o comerciantes. Tienen poca relacion con
actores indirectos como el sector financiero o ONGs que brindan asistencia técnica

Riesgo

-Los factores clima: los prolongados inviernos o sequias, |os vientos, genera en degradacion de
lacalidad del producto queinduce alabajarentabilidad.

-Ausencia de asociatividad para comercializacion, inducen a la venta de sus chacras a los
comerciantes.

- Dificil accesibilidad alos, mercados locales debido al monopolio de los comerciantes.

Criterios

Actores productores:. Grandes.

Caracteristicas

- Producen permanentemente durante todos | os afios.

- Sus extensiones se mantienen mayores a 3.5 ha

- No practican larotacion de cultivos.

- Deciden la fecha de siembra en relacion a precios de venta del afio pasado

- Producen con proyeccion comercial, bien sea para comercializarlo en fresco y si el precio no
es atractivo |o comercializan en seco esto sucede casi en la mayor parte de productores.

- Se encuentran asociados.

Descripcion  de
actividades

- Las actividades que se desarrollan son: a) Seleccion 'y provision de insumos y herramientas, b)
Preparacion del suelo (de una forma Mecanizada, tractor y manual con el empleo de azadones
0 con la ayuda de la yunta) ¢) adicién de materia organica, urea, fertilizantes d) seleccion de
semilla y siembra, €) deshierbe (herbicidas) y aporque, f) Constante monitoreo y manejo
plagas g) cosechay comercializacion.

- A nivel de cosecha muchas veces lo realiza el acopiador camionero que compra la sementera
de maiz pero este obtiene un mejor precio en relacion a productor pequefio pues la calidad de
su producto es mejor.

- A nivel poscosechaen el maiz seco poseen silos secadores 'y bodegas.

Relaciones con

- Existe relaciones con otros actores como proveedores de insumos y herramientas, existe una

otros actores estrecha relacion con los intermediarios mayoristas, y venta directa alos consumidores. Tienen
buena relacion con actores indirectos como el sector financiero 0 ONGs que brindan asistencia
técnica

Riesgo -Los factores clima: los prolongados inviernos o sequias, |os vientos, genera en degradacion de

lacalidad del producto queinduce alabaja rentabilidad.
- No presencia de asociaciones de productores.
- Accesibilidad alos, mercados locales debido a monopolio de los comerciantes.

Fuente: Investigacion de campo. 2009.
Elaboracion: Rosillo F. 2009.
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CUADRO 17. CARACTERISTICAS DE LOS ACTORES COMERCIANTES DE MAIZ BLANCO DE LA SIERRA (GUAGAL)

Actor es comer ciantes

[%2]

o

T MINORISTA DETALLISTA MINORISTA MAYORISTA ACOPIADOR MAYORISTA ACOPIADOR

= ACOPIADOR MERCADO CAMION.

© MERCADO
son pequefios comerciantes | -Son pequefios | - Son grandes comerciantes cuyas compras | -Se da solo en maiz fresco
minoristas que se encuentran en los | comerciantes  minoristas | superan los 300 sacos semanal es. -Acopian el producto en las sementeras
mercados pequefios. gue a diferencia de los | - Acopian e producto en los mercados | de los productores realizando estos la
La actividad de compra del | minoristas detalistas estos | grandes de Ambato, Riobamba, Guaranda. | cosecha de las mismas.
producto lo realizan en mercados | NO menudean la | Trasportan el producto a la ciudad de | - En su mayoria cuentan con trasporte
mayoristas donde adquieren sacos | mercaderia, ellos compran | Guayaquil. propio, poseen propios jornales.
de choclo y lo venden a menudeo | 10s sacos de maiz fresco y | Son comerciantes que a veces son | - Ellos mismos se encargan de la entrega
que puede ir de 3 choclos 1 dolar a | los venden a pulblico en | exclusivos de maiz fresco. en los mercados mayoristas a los
10 o 12 choclos en 1 dolar | sacos. En su mayoria cuentan con trasporte propio, | comerciantes minoristas.
dependiendo del precio que cogen | - El poder de negociar se | para acopiar €l producto einclusive realizan | - Son comerciantes que realizan la
d saco. afectado por €l ingreso del | la distribucién en mercados pequefios del | clasificacion de la calidad del producto
El poder de negociar se ve afectado | Producto a los mercados | guayas. segln el destino de venta.

) por la oferta y demanda del | afectando la oferta y |- Son comerciantes que fijan e precio | -No estan organizados a nivel de
§ producto, esta inestabilidad hace | demanda entre los productores y el comerciante | mercados de proveedores pero s de
ke que los comerciantes sean | - SUS compras no superan minorista. trasportadores.

s vulnerables. los 100 sacos semanales - Ademésfijan lacalidad del producto con
g Sus compras no superan los 6 sacos el proveedor.
S diarios y adquieren solo para dias

deferia
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Este tipo de comerciante compra
sus productos en  mercados
mayoristas, luego llevan €
producto a las ferias libres o
mercados pequefios donde le
menudean o fraccionan €l saco de
maiz fresco inicial o los sacos maiz
SECO.

Realizan la compra venta de maiz
blanco en dias feriados.

- Este tipo de comerciante
compra el producto en
mercados mayoristas ya sea
al productor o a acopiador
camionero, 0 mayorista
acopiador, los vende en
sacos en el mismo mercado
mayorista ya sea a
consumidor 0 a
intermediario detallista

-Las principales actividades es identificar el
producto, negociar, comprar, cargar a
trasporte, trasportar €l producto de Bolivar a

Ambato, Riobamba, Guayaquil, vy
distribuirlo en los mercados minoristas de
estas ciudades.

En el caso del maiz seco este es vendido ala
industria del mote en su mayoriararavez va
directamente al consumidor final

- Laprincipal actividad esidentificar los
sitios de produccién del maiz blanco en
lazonasierrade Bolivar.

- Redlizan un avau6 de la sementera
detallando datos como la extension en
numero de matas por 20 pasos cuadros y
lacalidad de la mazorca.

- Fijan € precio que van a comprar y
negocian con el duefio de la chacra.

- Cosechan clasifican y trasportan €l
producto para distribuirlos en los
mercados mayoristas o para entregarlos
alos distintos acopiadores mayoristas

Relacion con otrosactores. | Descripcion de actividades.

la relacion se enmarca entre los
pequefios comerciantes donde se
intercambian los precios de compra
y se decide los precios de venta a

publico.

Se relaciona con comerciantes
pequefios acopiadores,
comerciantes mayoristas
acopiadores, mayoristas

acopiadores camién para adquirir
su producto.

- Tienen una estrecha
relacion con e,
mayorista acopiador y
con e minorista
detallista.

- Se relacionan con
comerciantes pequefios
propios de los mercados
mayoristas para fijar €l
precio de compra y
venta,

- Tienen la relacion con los proveedores
en mercados mayoristas 0 con
intermediarios  locales, muy poco
acercamiento con los consumidores
finales e intermediarios de la cadena.

- El inconveniente que enfrentan con los
proveedores es la irregularidad de los
preciosy lacalidad del producto.

- Tienen relacion directa con los
productores en los ditios de
produccién, con los acopiadores
mayoristas y acopiadores minoristas.

- El inconveniente que enfrenta es la
negociacién de la parcela de maiz y
el precio de venta a los demas
comerciantes.

Fuente: Investigacién de campo. 2009
Elaboracion: ROSILLO F. 2009.

Continuacion del Cuadro 17...
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Las descripciones del Cuadrol7 nos permite emitir las siguientes conclusiones generales:

En e segmento de provision de insumos se identifico dos tipol ogias de actores. almacenes
agropecuarios, ferreterias, cada uno de ellos provee insumos agropecuarios, herramientas y

accesorios para la agricultura, respectivamente.

En e edabdén de productores se identifico dos topologias, siendo € 46.9% pequefios
productores con superficies menores a 3.5 ha., el 53.1% restante corresponde a grandes

productores cuyas superficies de cultivo superan las 3.5 Ha.

Se puede notar que €l productor pequefio a diferencia del productor grande no utiliza
fertilizantes quimicos, y tampoco plaguicidas por 10 que sus rendimientos son bajos pero
gue se les puede conseguir un mejor mercado aduciendo que es maiz organico.

En & segmento de comercializacion se puede notar que el maiz blanco de la sierra de

Bolivar pasa por 6 canales de comercializacion hastallegar al consumidor final.
2) Estudio delos actoresindirectos.

Los actores indirectos, a pesar de que no tienen una relacion directa con los eslabones de la
cadena, brindan servicio de apoyo a los actores directos de la cadena, su funcion es
fundamental para € desarrollo de la cadena. Son instituciones 0 empresas que brindan
servicios de asistencia técnica, crédito, entre otras. Al estudiar sus caracteristicas se
pretende dar a conocer la calidad de la oferta 'y €l acceso a los servicios de apoyo a la
cadena, estableciendo de que tipo de actor se trata, su zona de intervencion, 10s servicios

que ofrece, beneficios para sus clientes, condiciones, calidad, entre otros aspectos.
a). Mapeo de actoresindirectos.

En el esquema de la Figura 12 se ilustra los principal es actores indirectos involucrados en
la cadena y su interaccion. Aqui se clasifica a los actores indirectos desde la perspectiva

organismos gubernamental es, organismos no gubernamental es, entidades financieras.



FIGURA 12. MAPEO DE LOS ACTORES INDIRECTOS DE LA CADENA DE MAI(z
BLANCO DE LA SIERRA (GUAGAL) EN LA PROVINCIA BOLIVAR.
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Fuente: Investigacion de campo. 2009.
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

b) Caracteristicas de los actores indirectos.

La caracterizacion de los actores indirectos se ha hecho en funcion a los siguientes
criterios: tipo de actor, zona de intervencion, temporalidad de servicio, métodos y técnicas
usadas, condiciones de acceso, calidad y costo del servicio. En los Cuadros 18 — 19 -20 -
21 se sintetiza la caracterizacion de cada uno de los actores indirectos presentes en la

cadena productiva de maiz blanco de lasierra (guagal) en la provinciade Bolivar

® MAGAP = MINISTERIO DE AGRICULTURA GANADERIA Y ACUPUNTURA.

MIES = MINISTERIO DE INCLUCION ECONOMICA Y SOCIAL.

FEPP = FONDO ECUATORIANO POPULURUM PROGRESI.

PHD = PROMOCION HUMANA DIOSESANA.

BNF = BANCO NACIONAL DE FOMENTO.

COAC = COOPERATIVASDE AHORRO Y CREDITO REPRESENTADAS POR SAN JOSE
LIMITADA, JUNA PIO DE MORA, COODESARROLLO, SAN PEDRO LIMITADA.
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CUADRO 18. CARACTERIZACION DE ACTORES ORGANISMOS
GUBERNAMENTALES.
ACTORES
CRITERIOS MINISTERIO DE MINISTERIO DE
AGRICULTURA INCLUSION
GANADERIA Y ECONOMICA Y
ACUPUNTURA SOCIAL

Tipo de actor

Organismo gubernamental

Organismo gubernamental

Zonadeintervencion

Nacional/provincial

Nacional/provincial

Temporalidad de oferta de | Todo € afio. Todo € afio.

SErvicios

Descripcién de principales | Investigacion asistencia | Investigacion asistencia
servicios ofrecidos. técnica. Financiamiento, | técnica. Financiamiento,

reactivacion productiva.

reactivacion productiva

Técnicasy métodos usados

Seleccion  de  actores,
elaboracion de proyectos
productivos.

Seleccion  de  actores,
elaboracion de proyectos
productivos.

inherente a la

Riesgo
actividad

Son apoyos temporaes que
ponen en riesgo la
sostenibilidad.

Son apoyos temporaes que
ponen en riesgo la
sostenibilidad.

Condiciéon de acceso a los
Servicios (desde los
clientes)

Preferentemente deben ser
organismos naturadles y
juridicos, que este
desarrollando actividad
agricola productiva.

Preferentemente deben ser
organismos naturadles y
juridicos, gque este
desarrollando actividad
agricola productiva.

Calidad de servicio (desde | Regular Regular
los clientes)
Costo de servicio Costo de gestion Costo de gestion

Fuente: Investigacion de campo. 2009

Elabor acion: Rosillo F. 2009.
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CUADRO 19. CARACTERIZACION DE ACTORES INDIRECTOS ORGANISMOS
NO GUBERNAMENTALES.

ACTORES

CRITERIOS

FONDO ECUATORIANO
POPULORUM
PROGRESSI O (FEPP)

PROMOCION HUMANA
DIOSESANA (PHD)

Tipo deactor

Organismo no

gubernamental

Organismo no

gubernamental

Zonadeintervencion

Nacional/provincial

Solo laprovinciaBolivar

Temporalidad de oferta de | Todo € afio. Depende del proyecto de
Servicios ayuda.

Descripcion de principales | Gestion  de  conociendo, | Depende de las
servicios ofrecidos. comercia, productivo. caracteristicas del proyecto.
Técnicasy métodosusados | Seleccion  de  actores, | Seleccion de  actores,

elaboracion de proyectos
productivos.

elaboracion de proyectos
productivos.

Riesgo inherente a la

actividad

Son apoyos temporales que
ponen en riesgo la
sostenibilidad.

Son apoyos temporales que
ponen en riesgo la
sostenibilidad.

Condicidon de acceso a los
servicios (desde los
clientes)

Preferentemente deben ser
organismos naturaes y
juridicos, gque este
desarrollando actividad
agricola productiva.

Familias de productores.

Calidad de servicio (desde | Regular Regular
los clientes)
Costo de servicio Costo de gestion Ninguno.

Fuente: Investigacién de campo. 2009

Elaboracion: Rosillo F. 2009.
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CUADRO 20. CARACTERISTICAS DE ACTORES ENTIDADES FINANCIERAS,

ACTORES
CRITERIOS BANCO NACIONAL DE | COOPERATIVASDE
FOMENTO (BNF) AHORRO Y CREDITO
(COAC)
Tipo de actor Entidad gubernamenta Entidad privada.
Zonadeintervencion A nivel Naciona Local y regional
Temporalidad de oferta de | Todo € afio. Todo € afio.

servicios

Descripcion de principales
servicios ofrecidos.

Otorga financiamiento para
actividades productivas y de
consumo. Dentro de las
actividades productivas esta
las de cardcter agricola,
pecuario, artesanal,
comercial, etc.

Otorga crédito pero no
existe politicas de crédito
parale sector agricola

Técnicasy méodos usados

La otorgacién del crédito
esta en funcion de un
proyecto de inversion.

Cuando son montos
mayores a 10.000 USD son
del tipo prendario de lo
contrario no.

inherente a la

Riesgo
actividad

Son de apoyo tempora y
dispone de financiamiento
limitado, sujeto a politicas
del gobierno.

Son sujetas a politicas
comerciales, alto costo.

Condicidon de acceso a los
servicios (desde los
clientes)

Toda persona natura vy
juridica que estén en plena
actividad funcional y contar
con documentos minimos.

Toda persona natura vy
juridica que estén en plena
actividad funcional y contar
con documentos minimos.

Calidad de servicio (desde
los clientes)

Regular

Regular

Costo de servicio

Gasto eminente de tramites

Gasto eminente de tramites

Fuente: Investigacién de campo. 2009

Elaboracion: rosillo F. 2009.
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CUADRO 21. FINANCIAMIENTO PROMEDIO A LOS PRODUCTORES DE MAIZ
BLANCO (GUAGAL) EN LA ZONA SIERRA DE LA PROVINCIA

BOLIVAR
Provincia BANCO | COOPERATIVAS | PROMOCION NO TIENEN TOTAL
NACIONAL | DE AAHORRO Y HUMANA FINANCIAMIENTO
DE CREDITO DIOSESANA
FOMENTO
Bolivar 10% 27% 7% 56% 100

Fuente: Investigacion de campo. 2009
Elaboracion: Rosillo F. 2009.

Haciendo un andlisis global se puede deducir que:
- Hay muy poco apoyo de entidades gubernamentales para |os agricultores de maiz.
- Solo & 44% del total de productores atenido € acceso a crédito.

- Falta de una entidad gubernamental y no gubernamental que se enfoque en buscar nuevos

caminos de comercializacion del maiz.

4. bloguerelacionesy organizacion de actor es.

En este edlabdn se analizan las relaciones entre |os actores de los diferentes eslabones y de
un mismo eslabén. Conceptuamente se explica que la cadena es competitiva cuando sus
diferentes actores desarrollan relaciones eficientes y equivalentes entre ellos, coordinan y
comparten unavision comun del desarrollo de la cadena. Las relaciones entre los actores se
analizan desde dos puntos de vista Flujograma y la organizacién y concertacion de
actores.

a. Flujograma de la cadena productiva de maiz blanco guagal de la zona sierra de

Bolivar.

El flujo de la cadena, presenta la suma de las multiples rel aciones existentes entre todos los
actores de la cadena del maiz blanco guagal desde la produccién hasta el consumo.
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FIGURA 13. FLUJOGRAMA DE LA CADENA PRODUCTIVA DEL MAIZ BLANCO GUAGAL.

CONSUMIDOR
FINAL

»
>

‘OLVANY
“TNNOVAVND
3as3ygigin
SYId3d
ASONVY9D 3a
SINFOVIN IV

VYadNnvaold OLVANY

OgINIHO () ILOW
73a VI41SNANI

OdINIHO T3NOIN NVS

VANVAVNO

SaNVITIHO

f £

+

+

SVLISIHONIN ‘SYISIHOAVIN SOAVIHIN

5344911SVId3d ASOAVOddN

oans

3d %T'€E OO3S ZIVIN

(9%1'€9)

d0.10NAaoyd (%66'97) HO01LONAOHd
JANYHD ONaANO3d

sauopeze A sequiog ‘so110s303e A seius Ielisy
‘soolwinboife ‘souoq A Sewezi|ned

Fuente: Investigacion de campo.2009

Elaboracién: Rosillo F. 2009.
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El flujo de la cadena recorre desde provision de insumos, entra en procesos de produccion,
para luego de obtener e producto final (maiz seco o fresco), se traspase a la
comercializacion, con lo cua llega € producto a consumidor final. Ta como se puede
observar en e esquema el producto en estudio pasa por diferentes segmentos, generando
diferentes segmentos, generando diferentes niveles de relacidn en cada una de las fases asi
como también a nivel global de la cadena. En la siguiente seccion se aborda estos niveles

de relacion y concentracion de actores.

Como conclusiones generales del andlisis de bloque de relaciones y organizacion de

actores podemos ratificar lo siguiente:

e Hay una equidad imperante en el desarrollo de la cadena del maiz blanco guagal, en
donde e sector mas desaventgjado son los productores y especiad los peguefios
productores, ellos deben asumir y obedecer las reglas del juego que imponen los

comerciantes mayoristas y minoristas.

e Los actores que domina y ponen las reglas de juego son los agentes comerciales:

comerciantes, mayoristas, minoristas, detallistas.

e El 30.48% de la produccion tanto en seco como en fresco es comercializada del
productor al consumidor final ya sea esto en ferias libres 0 mercados mayoristas o

minoristas.
e El 69.52% de la produccién es comercializada por actores mayoristas, minoristas.

e Hay asociaciones de agricultores en formacion, no hay asociacion de productores

exclusivamente de maiz.

5. Blogue mer cado.

Este bloque del andlisis se va ha tratar de la oferta estacional que tiene el maiz blanco
guagal, no se considerara € estudio de oferta debido a que no es la Unica zona productora

de maiz, pero que si distribuye e producto a varios mercados importantes del Ecuador.
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a. andlisisdela demanda.

El andlisis de la demanda se hace estacional pues la provincia solo puede cubrir € mercado
en los meses de produccién en fresco que van desde Mayo hasta Noviembre y de igual

manera en el maiz seco pues |os meses de cosecha van desde Agosta hasta Noviembre.
Este andlisis se hara en base a acopio de cada ciudad.
b. analisis oferta.

Se realizé un andlisis de la oferta en funcion a porcentgje de acopia por la estacion de

produccion de laprovincia. (Cuadro 22)

CUADRO 22. OFERTA EFECTIVA MENSUAL DE MAiZ BLANCO EN EL
MERCADO DE INFLUENCIA NACIONAL.

ABASTECIMIENTO MENSUAL ESTACIONAL PROMEDIO DE MAIiZ BLANCO
FRESCO. EN MERCADOSDE INFLUENCIA NACIONAL

GUAYAQUIL AMBATO GUARAND | RIOBAMB | QUITO
(SACOS A (SACOS|A (SACOS| (SACOS
EBSSEISS g’SI?QCUOESN PEQUENOS | PEQUENOS | PEQUENOS | PEQUENOS
ES) S ) ) ) )
VOLUMEN | 148,279 | 284,135 | 41.279 34.399 13.760 34.399

ABASTECIMIENTO MENSUAL PROMEDIO DE MAIiZ BLANCO SECO. EN
MERCADOS DE INFLUENCIA NACIONAL

Industria del | Ambato Guaranda Guayaquil
mote
Volumen 983 Ton 90 Ton 50 Ton 18 Ton

Fuente: Investigacion de campo. 2009.
Elaboracion: Rosillo F. 2009

Al hacer un andlisis a cuadro anterior se puede notar que la mayor demanda en maiz

blanco guagal de lasierralo tiene Guayaquil.

La mayor demanda de maiz seco de la sierra 1o tiene la industria del mote con un
reguerimiento de 983 Ton por mes.
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FIGURA 13. EVOLUCION DE PRECIO DEL MAIZ BLANCO FRESCO GUAGAL EN
LOS 7 MESES DE INFLUENCIA EN EL MERCADO NACIONAL.

Fuente: Investigacion de campo. 2009.
Elaboracion: Rosillo F. 2009

De acuerdo a la Figura 13 se puede concluir que el mejor precio de venta para maiz fresco
se obtiene en los meses de Octubre y Noviembre gque son los meses de menor oferta de la
provincia Bolivar, y los precios mas bajos se obtiene en los meses de Junio y Julio que son

los meses de mayor produccion en la provincia.

Ademas se puede concluir que €l mercado con mejor precio de venta es Guayaquil que

supera hasta con 4 délares alas deméas ciudades.
c. Beneficio y margenes de utilidad.

El fin de esta unidad es determinar los niveles de rentabilidad que genera la cadena, para
ello se hace un andlisis comparativo de costos de produccion versus los precios ofertados
por cada producto en los diferentes eslabones de la cadena.
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CUADRO 23. MARGENES COMERCIALES DEL ESLABON: PRODUCTOR -
INTERMEDIARIO — CONSUMIDOR FINAL.

o ACTOR COSTO DE

= COMPRA DE PRECIO DE

g MATERIA COSTO VENTA

8 PRIMA OPERACION | PUBLICO )

T (UNIDADWUS | (UNIDAD\US | (UNIDAD\US | MARGEN | RENTABILIDA

o D) D) D) NETO D DE PROCESO
PRODUCTOR 35 4 0,5 14%
ACOPIADOR.

o CAMION 4 2 13 7 117%

3 ACOPIADOR

] MAY ORISTA 11 2 16 3 23%

X [TACOPIADOR

N MINORISTA 11 0,5 13 15 13%

< MARGEN

= P-CF 3,5 20 16,5 471%
PRODUCTOR 35,5 42 6,5 18%

S MAY ORISTA 42 1 46 3 7%

] MINORISTA 42 1 46 3 7%

N INDUSTRIA 46 5 65 14 28%

< MARGEN

= P-CF 35,5 65 29,5 83%

Fuente: Investigacion de campo 20009.

Elaboracion: Rosillo F. 2009

Se puede evidenciar en el Cuadro 23 que es mas rentable la comercializacion en maiz seco

gue comerciaizarlo en fresco.

Se puede identificar también que e intermediario acopiador camionero al comercializar

maiz fresco es el que mejor rentabilidad obtiene inclusive esta puede superar el 100% de
rentabilidad.

En € caso del maiz seco se puede notar que la industria luego de procesar € maiz blanco a

mote es el que mejor rentabilidad obtiene.




V1. CONCLUSIONES

1. LaprovinciaBolivar a pesar de siempre producir maiz blanco, en afios anteriores no es
con tanta intensidad como en la actualidad sino més bien se identificaba como una
zona productora de cereales como trigo, cebada y que debido a los intensos problemas
gue han dificultado la produccion de cereales y acompariado de la ayuda de algunos
gobiernos locales que han incentivado la produccion de maiz blanco cada uno en su
época, halogrado que se desarrolle la produccién intensa de maiz blanco que existe en
laactualidad.

2. La provincia Bolivar cuenta con 35.980 Ha reunidas en sus cuatro cantones
principales dedicadas a cultivo del maiz blanco Guagal, de las cuales € 33,1% es
decir 11.909 Ha. son dedicadas a cultivo de maiz blanco para ser comercializado en

seco, Y €l 66,9% es decir 24.071 Ha son dedicadas para ser comercializado en fresco.

3. El rendimiento promedio por hectérea es de 200 sacos pequefios de maiz fresco, 106
sacos grandes por hectérea, El rendimiento por hectarea de maiz seco esde 1150 Kg

4. LaprovinciaBolivar produce maiz blanco en los meses de Mayo, Junio, Julio, Agosto,
Septiembre, Octubre, Noviembre, obteniendo su mayor producciéon en los meses de
Junio y Julio, para comercializarlo en fresco, y en los meses de Agosto, Septiembre
Octubre y Noviembre siendo €l mes de mayor cosecha octubre, para comercializacion

en seco.

5. Los meses que se readliza la siembra de maiz blanco guagal en la provincia Bolivar
comprenden desde e mes de Octubre hasta Abril, obteniendo su mayor siembra en el
mes de Diciembre con 43,4% , a causa de la diferencia dtitudinal y climética el maiz
fresco en la provincia Bolivar puede ser cosechado alos 6 o 7 meses del ciclo del
cultivo, obteniéndose alos 7 meses en el canton Guaranda y San Jose de Chimbo, alos

6 meses en los cantones de San Miguel y Chillanes.

6. El productor de maiz fresco en su mayor parte produce con su dinero en un 56% y en
ocasiones recurre a entidades bancarias siendo la méas solicitadas las cooperativas de
ahorro y crédito pues registran e 27% de los encuestados que recurre a crédito y 1o

solicitan en dichas entidades Bancarias, seguido por €l Banco Naciona de Fomento
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con el 10% de prestamistas, y Promocion Humana Diosesana con su sistema de micro

crédito registrael 7% de ayuda al productor.

La cadena de comercializacion de maiz blanco de la sierra esta compuesta basicamente
de dos actores los actores directos y los actores indirectos, |os actores directos estan
integrados bésicamente de cuatro segmentos econdémicos. proveedor de insumos,
productores maiceros, segmento de comercializacion y e eslabon del consumidor
final. El primer segmento esta constituido por los almacenes agropecuarios; €l
segmento de productor involucra 2 tipos de productores: productores grandes y
productores pequefios; en e segmento de comerciaizacion estan dos tipos de actores
(comerciaizacion directay comercializacion bajo intermediacion). Y la seccion cuarta
de los consumidores finales. Los actores indirectos estan distribuidos en tres
segmentos: organismos gubernamental es, organismos no gubernamentales, y entidades

financieras.

La cadena produccion de maiz fresco se distribuye en 4 provincias como son Bolivar,
Chimborazo, Guayas, Pichincha, Tungurahua. Siendo sus cantones los centros de
distribucion haciala provincia o a otra provincia segun €l caso, teniendo asi e 81.41%
es acopiado para € canton Guayaquil, 6.4% es acopiado para € canton Ambato,
4.72% Bolivar, 2.39% Riobamba, 5.08% Quito.

La cadena productiva de maiz blanco Guagal en la provincia Bolivar posee 5
eslabones de intermediacion en cuaquier forma de comercializacion que se haga como
son: El productor, El acopiador camionero, Comerciante mayorista, Comerciante
minorista, y e consumidor.

La produccion de maiz seco de la Provincia Bolivar tiene algunos escenarios de
distribucion en los cuales se menciona € gran acopio que tiene la comunidad
Tumbiguan del cantdn San José de Chimbo con € 86,14% del acopio de maiz fresco
para procesarlo en mote, Ambato 7,86% del a acopio para su comercializacion interna,
Guaranda 4,40% del a acopio para su comercializacion interna, y Guayaquil con €

1,60% de acopio.
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Las rentabilidades obtenidas por parte de cada edabon de la cadena de
comercializacion del maiz benefician significativamente a acopiador camionero

comercializador de maiz fresco que obtiene rentabilidad del 117%.

Se concluye que es mas rentable la comercializaciéon en maiz seco (18% de
rentabilidad) que comercializarlo en fresco (14% de rentabilidad).

En e caso del maiz seco se concluye que la industria del mote es la que mayor
rentabilidad obtiene con e 28%.

Los eslabones de la cadena de maiz blanco en la parte de intermediacion acanzan
mayores rentabilidades a comercializarlo en fresco que a ser comerciaizados en
seco, pues a minima rentabilidad es del 13% y la méxima del 117% en cambio en €

maiz seco laminimarentabilidad es del 7% y laméximaes de 28%

Con respecto a la equidad de la cadena, concluimos que hay una inequidad en la
cadena pues los sectores mas aventgjados son los intermediarios, pues tienen la
cualidad de poder fijar los precios del producto y obtener mejor rentabilidad.

L os volumenes de cosecha a nivel de provincia son 2,855,800 sacos pequefios de maiz

fresco, 1.037,952 sacos grandes de maiz fresco, y 13,695.4Ton. de maiz seco.

El costo de produccion y € beneficio neto por hectarea asido calculo en base a la
clasificacion de productores y ala ves considerando la comercializacion del maiz solo
en seco o0 los dos a la vez, asi tenemos para € productor pequefio; comercializacion
maiz fresco costo 559.76 USD beneficio neto 96,17 USD; para comercializacion en
seco € costo por hectdrea es 642,49 USD, beneficio neto 123,73 USD;
comercializacion en fresco y en seco € costo por hectérea es 642.06 USD, beneficio
netol125,56 USD. Para productores grandes tenemos; comercializacion maiz fresco
costo 749,71 USD beneficio neto 131 USD; para comercializacion en seco e costo por
hectarea es 990,88 USD, beneficio neto 282,17 USD; comercializacion en fresco y en
seco € costo por hectérea es 741,81 USD, beneficio neto 183,29USD. EI mayor
beneficio neto se obtiene a cosechar en seco pero debido a lo riesgoso que es €

producto en la etapa poscosecha pues este depende de las condiciones climéticas para
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su secado, y € atague incesante de plagas como roedores y gorgojos hacen que la
formamés atractiva para comercializar € producto sea en fresco.

18. La mayor demanda de maiz seco de la sierra lo tiene la industria del mote con un

requerimiento de 983 Ton por mes.
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VII. RECOMENDACIONES

Las recomendaciones estan dadas en funcion de dar alternativas para que se acorte los
diferentes eslabones de la cadena y poder dar una mejor rentabilidad a productor que es el

menos aventgjado en la cadena.

A. Establecer a los pequefios agricultores como agricultores organicos debido a que no
utilizan quimicos que estan prohibidos en la agricultora organica, asi podemos obtener un

mejor precio del producto.

B. Organizar a los productores a través de asociaciones de primer y segundo grado para
gue puedan tener una mejor perspectiva de comercializacién del maiz a mas de poder
tener ventgjas comparativas en las compras de productos indispensables para producir

como |lo son abonos, fertilizantes, plaguicidas, etc.

C. Buscar nuevas dternativas de procesamiento agroindustrial del maiz blanco seco como
pueden ser las harinas, tortillas, tamales etc. Con fines de exportacion teniendo en cuenta
gue tenemos un alto indice de compatriotas en € extranjero, que pueden ser nuestros

consumidores potenciales.

D. Buscar nichos de mercado en los principales supermercados del Ecuador tanto para €

maiz seco como para el fresco.
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VIII. RESUMEN

La presente investigacion se realizo en la provincia Bolivar en los cantones de San Jose de
Chimbo, Chillanes, Guaranda, y San Miguel. Proponiendo establecer la cadena de
comercializacién del maiz blanco, a més de establecer los porcentgjes de distribucion del
maiz en los diferentes eslabones de comercializacion, investigando € nimero de hectéareas
disponibles para dicha actividad y la produccion promedio provincial de maiz blanco por
unidad de superficie en sus diferentes formas de comercializacion. Procediendo a realizar
encuestas a los productores maiceros de la provincia, y entrevistas a diferentes entidades
gubernamentales de ayuda a agro; Resultando que la cadena de comercializacion del maiz
blanco de la sierra se compone de dos tipos de actores, los directos e indirectos, los
directos estan conformados por los suplidores de insumos, productores peguefios y
grandes, los canales de distribucion conformados por los intermediarios mayoristas,
minoristas, detalistas y acopiador camionero, y e consumidor final. Los indirectos
conformados por las entidades Gubernamentales, no gubernamentales, y Financieras, A
mas de ello se estableci6 |os meses de siembra que van desde octubre a abril y los meses de
cosecha en fresco de mayo a noviembre, por € contrario los meses de cosecha en seco va
de agosto a noviembre. La produccion por ha de maiz fresco es de 200 sacos y 1150 Kg de
maiz seco por hectarea cultivada. La provincia cuenta con 35980 ha reunidas en sus
cantones y dedicadas a cultivo. Recomendando asociar a los agricultores, buscar mercados
internacionales para € maiz blanco y aternativas de comercializacion del maiz fresco en

supermercados.
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IX. S UMMARY

This research was conducted in the province of Bolivar, San Jose Chimbo Chillanes, and
San Miguel Guaranda cantons proposing to establish a marketing chain for maize and
establish distribution percentages in the various stages of commercialization. We aso
investigated the number of hectares available for this activity and the average yield of
maize at the provincia level

We proceeded to conduct surveys to corn producers in the province, and interviews with
members of government agencies to aid agriculture; the result indicates that the marketing
of white maize depends on the factors:. direct and indirect. The direct factors shaped by the
input suppliers, large and small producers, distribution channels: wholesale, retail,
retailers, truck driver gatherer and consumer. The indirect factors. government agencies,
NGOs and financial.

Moreover established planting months between August to November. Fresh corn
production per hectare 5 200 bags and 1150 Kg dry corn per hectare cultivated. The
province has 35,980 hectares under cultivation.

It is recommended to involve the farmers to find markets for corn, as well as alternative
marketing fresh corn in supermarkets.
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ANEXO 1 METODOLOGIA PARA EL ESTUDIO DE DE LA CADENA DE COMERCIALIZACION DEL MAIZ BLANCO (Zea
mayz CULTIVAR GUAGAL) EN LA PROVINCIA DE BOLIVAR SINTESIS DE METODOS PARTICIPATIVOS DE

RECOLECCION DE INFORMACION.

1. FASE
PRELIMINAR

2. FASE
CENTRAL

ACERCAMIENTOS CONFORMACION DEFINICION DE ALCANCE
PREVIOS DEL EQUIPO DE OBJETIVOS DE
TRABAJO ANALISIS
RECOLECCION DE INFORMACION
DISENO DE INSTRUMENTOS Y METODOS DE RECOLECCION
HISTORIA ESTUDIO DE MERCADO PRODUCCION
CANALESDE

COMERCIALIZACION

3. FASE
FINAL

ANALISISFINAL DE
INFORMACION

ELABORACION DEL
ORGANIGRAMA.
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METOLOGIA PARA EL ESTUDIO DE LA CADENA DE COMERCIALIZACION
MATRIZ DE LA INVESTIGACION

FUENTE: HEYDEN, d. Y CAMACHO P. 2006

METODOSPARTICIPATIVOS DE RECOLECCION DE INFORMACION (PASOS)

1. FASE PRELIMINAR.

Acercamiento con instituciones relacionadas a tema del proyecto.
Visita de campo, observaciones.
Entrevistas con contactos claves.

Revision de informacion secundaria (plan de negocios, censos, cultivos tradicionales.)

2. FASE CENTRAL

Entrevistas individuales con actores (productores, trasformadores, comerciantes, instituciones de apoyo).
Revision de informacion secundaria (produccion local, mercado, precios, estructura organica —

funcionales).

3.FASE FINAL

Reunién de equipo de trabgjo y personas clave para el andisis de lainformacion.

Estrategias para el cumplimiento del proyecto.




1. FASE PRELIMINAR.
1.1 CONTACTOSPREVIOS.
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Se realizO contactos previos con instituciones y organismos relacionados con la produccion, transformacion y comercializacion del maiz

blanco guagal.
1.2 CONFORMACION DE EQUIPO DE TRABAJO:

MATRIZ 1: ROLESY FUNCIONES DE EQUIPO DE TRABAJO.

ESTAMENTOS

FUNCION

PERFIL

Comité asesor :

Anibal Corond Monar
Andlisis critico, técnico.

Asesoramiento metodol dgico y técnico

Planificacion y monitoreo de avances.

Ingeniero Agronomo

Investigador, consultor.

Coordinador regional PRODER del proyecto manejo
de estribaciones centrales de |os andes.

Alfonso Rivera Asesoramiento técnico

Organizacion y planificacion con
productores de maiz blanco Guagal en Bolivar.

los cantones

Ingeniero Agronomo.
Director provincial MAGAP Bolivar.

LuisHidalgo Asesoramiento Académico Ingeniero Agronomo.
Investigador sobre comercializacion.
Catedratico.

Equipo de apoyo.

Fernando E. Rosillo Solano. | Recopilacion, ordenamiento y andisis de la| Tesista

informacion

Estudiante de ingenieria agronomica.
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1.3 DEFINICIONES DE OBJETIVOS: mediante la redlizacion de reuniones tanto con e equipo de trabajo como con personas que
aportan sobre la investigacion asi como también con los actores del proyecto se podra incorporar otros objetivos tomando las ideas
principales, aspiraciones y necesidades de |os componentes del proyecto, entrevistas semiestructuradas.

MATRIZ 2: NECESIDADESY ASPIRACIONES.

Componente Necesidades y aspiraciones

Sistemas productivos. Ver las dificultadas @ momento de producir, vender le maiz blanco

aun precio justo de ser posible aunaindustrial molinera.

Manejo postcosecha. Que @ productor ofrezca calidad y cantidad del producto.

Consumidor. Producto sano a un precio justo.

1.4 ALCANCE DE ANALISISDEL ESTUDIO DE MERCADO:
Para definir los alcances del andlisis, se identificaran brevemente todos |os eslabones de |a cadena de comerciaizacion del maiz blanco.



2. FASE CENTRAL.
2.1HISTORIA.
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PREGUNTA CLAVE

ASPECTOS O CRITERIOS A
INVESTIGAR

HERRAMIENTA

METODOS DE RECOLECCION
INFORMACION.

DE

¢Como a evolucionado la
produccion de maiz blanco

guagal en laprovinciaBolivar?

e SOCIOCULTURALES.
e ECONOMICOS.

e TECNOLOGICOS

o ORGANIZACIONAL
o AMBIENTAL.

Matriz historia (4)

e Entrevistas con personas claves. ancianos
del lugar, expertos en cultivos tradicionales.

e Revision deinformacién secundaria

MATRIZ 3: HISTORIA DE LA PRODUCCION DE MAIZ BLANCO.

CRITERIOS

HECHOS

CONSECUENCIAS

ACTORESDIRECTOS

ACTORESDE APOYO

SOCIOCULTURALES

ECONOMICOS

TECNOLOGICOS

ORGANIZACIONAL

AMBIENTALES




2.2ESTUDIO DE MERCADO:
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¢PREGUNTA CLAVE?

ASPECTOS O CRITERIOS A
INVESTIGAR

HERRAMIENTA

¢Cudles son las caracteristicas

de lademanda?

o Caracterizacion de los
demandantes

¢ Requerimientos o atributos del
producto por tipos de

demandantes.

Matriz de demandantes (4)

METODO DE
RECOLECCION DE
INFORMACION

Revision de informacion
secundaria.

Encuestas a demandantes.

¢Cudles son las caracteristicas

dela oferta?.

¢Cudles son las estrategias vy
caracteristicas de la oferta?

e Calidad del producto.

e Volumenes y participacion
en el mercado.

e Precios

Matriz oferta (5)

MATRIZ 4: DEMANDANTES PARA MAIZ BLANCO GUAGAL EN LA PROVINCIA DE BOLIVAR.

SEGMENTOS DE | REQUERIMIENTOS DEL | REQUERIMIENTO VOLUMENES PRECIOS(USD)
DEMANDA PRODUCTO/PREFERENCIAS DE SERVICIOS | ESTIMADOS DE LA

ASOCIADOS. DEMANDA
Vendedores dd

mercado




MATRIZ 5: OFERTA.
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ITEMS OFERTA DE MAIZ BLANCO | OFERTA DE MAIZ BLANCO GUAGAL
(GUAGAL) FRESCO SECO.

Superficie

Produccion

Rendimiento promedio por planta

Perspectivas.

Costo de produccion

Epoca de cosecha

Estrategia comercial.

Ventgjas competitivas,

Ventgjas comparativas.




2.3 PRODUCCION:
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PREGUNTA CLAVE ASPECTOS O CRITERIOSA | HERRAMIENTA METODOS DE
INVESTIGAR RECOLECCION DE
INFORMACION
¢Qué se necesitaparaproducir? | e Materiales y herramientas que | Matriz de  materidles  y | Entrevistas a productores e
se utilizan herramientas (6) informacion secundaria
¢Quiénes van a ser nuestros | e Localizacion deproveedores. | Matriz de  informacion  de | Entrevistas a productores e
proveedores? e Precios de proveedores, proveedores (7) informacion secundaria

MATRIZ 6: MATRIZ DE MATERIALESY HERRAMIENTAS.

MATERIALES

HERRAMIENTAS

MATRIZ 7 INFORMACION DE PROVEEDORES.

PROVEEDORES

PRODUCTOS

COSTOS

DIRECCION

TELEFONO




2.4 MARGENES DE COMERCIALIZACION
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PREGUNTA CLAVE

ASPECTOS O CRITERIOS A
INVESTIGAR

HERRAMIENTA

METODOS DE
RECOLECCION DE
INFORMACION

¢Cudles son los precios de

producto alo largo de la cadena?

¢ Precio del producto.
e Evolucion del precio a lo largo del

ano

Grafico de evolucion de precios

(8)

Uso de datos estadisticos que
permita visuaizar la fluctuacion

de precios.

¢Cudles son los costos en cada
etapa y para cada actor de la

cadena?

e Uso de insumos y herramientas
menores
e Depreciacion del capital fijo.

e Rentadeatiera

Pago de impuestos.

Pago de intereses.

Mano de obra: contratada, familiar

Matriz de calculo de costos (9)

La recoleccion de datos se
realizara mediante entrevistas a

|os actores.

Cudes son los resultados

econdmicos generados en la

cadena?

Margenes (Pecio unitario — costo

unitario)

¢ Resultado obteidos por cada eslabédn
(ingresos totales — costos totales)

e Relacion entre riesgo y rentabilidad

(por eslabon — por producto)

Cuadro de costo y margenes en
toda la cadena (10)

La recoleccion de datbos se
realizara mediante entrevista a

|os actores.




MATRIZ 8: GRAFICO DE EVOLUCION DE PRECIOS.
Mediante graficos permite analizar e identificar la existencia de ciclos de precios entre ofertay demanda.
MATRIZ 9: CALCULO DE COSTOS.

ACTIVIDADES

UNIDAD

CANTIDAD

COSTO UNITARIO

SUBTOTAL $

TOTAL $

Preparacion del suelo

Alquiler delatierra

Maguinaria o jornal

Actividad de siembra

Insumos

Semilla

Fertilizante

Control de plagas y enfermedades

Manejo del cultivo.

Cosecha Y Postcosecha.

Mano de obra

Trasporte

Arriendo silos

Costo de produccion/ha

Productividad promedio unidad/ha

Costos de produccién por unidad

Precio de venta del producto (unidad)

Margen del productor (unidad)




MATRIZ 10 CUADRO DE COSTOSY MARGENESEN TODA LA CADENA.
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ACTOR COSTO DE | PRECO DE | MARGEN RENTABILIDAD | Rentabilidad
PRODUCCION | VENTA NETO DEL PROCESO | mensual (%)
(%)
2 3 4=3*(2+1) 5=4/2
Productor
Mayorista

Minorista




ANEXO 2. HECTAREAS CULTIVADAS DE MAIZ BLANCO GUAGAL EN LA
PROVINCIA DE BOLIVAR

HECTAREAS CULTIVADASA NIVEL DE PROVINCIA

CANTON Guaranda San José de | San miguel | Chillanes TOTAL
Chimbo
HECTAREAS | 6.900 2.710 18.630 7.740 35.980

Fuente: MAGAP BOLIVAR.
Elaboracion: Rosillo F. 2009
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ANEXO 3. RENDIMIENTOS POR HECTAREA DE MAIZ BLANCO GUAGAL EN LA
PROVINCIA BOLIVAR.

PRODUCTOR MAIZ FRESCO MAIZ SECO

SACOS SACOS

GRANDES PEQUENOS

Grueso | Pargo | Grueso | Pargo | Grueso | Delgado
PEQUENO 66 40 165 23 12 7
GRANDE 65 40 193 19 18 8
PROMEDIO 66 40 179 21 15 8
TOTAL 106 200 23

Fuente: Investigacion de campo.
Elaboracion: Rosillo F. 2009
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ANEXO 4. COSTOS DE PRODUCCION DE MAI{Z BLANCO EN LA PROVINCIA
BOLIVAR.
1. Productor pequefio.

1.1 Costos de produccién para comer cializar en fresco

COSTO
Presparacion del suelo UNIDAD |CANTIDAD |COSTOWN |TOTAL
glifosato Gl 1 23,66 23,66
Preparacion del terreno D/Y unta 3 19,9 59,7
H/tractor 2 14,21 28,42

Jornales N/jornales 3 6 18
Siemba, Abonado y

Fertilizacion

Siembra Jornales 6 6 36
Semilla Kg 32 1,04 33,28
Abonaza Sacos 50 kg 3 5,6 16,8
18-46-0 Sacos 50 kg

Urea Sacos 50 kg 15 25 37,5
L abores Culturales

Linuron

Atrazina F/500gr 2 10,2 20,4
control de malezas Jorna 15 6 90
AporqueYy fertilizacion Jorna 7 6 42
Insecticidas 0
cipermetrina 500ml 1 5 5

Jornal 2 6 12

Cosecha y poscosecha 0
Recoleccion Jorna 5 6 30
Embalge Sacos 180 0,15 27
Vaor delatierra arriendo/afio 1 80 80
Costos 559,76
Precio Ha 655,93

beneficio 96,17
Fuente: Investigacion de campo.
Elaboracion: Rosillo F. 2009

1.2 Costos adicionales par a cosechar en seco.

Actividad Unidad | Cantidad | Costo Unitario | Costo total

Desoge Jornal 6 6 36
Desgrane Jornal 10 6 60

Costo cultivo 422,76

Costos 518,76
VentaHa 642,49

BN 123,73

Fuente: Investigacion de campo.
Elaboracion: Rosillo F. 2009



2. Productor Grande.

2.1 Costos de produccion para comercializar en fresco

COSTO

Presparacion del suelo Unidad CANTIDAD | COSTO\WUN | TOTAL
glifosato Gl 1 23,66 23,66
Preparacion del terreno D/Y unta 3 19,9 59,7

H/tractor 3 14,21 42,63
Jornales N/jornales 3 6 18
Siemba, Abonadoy
Fertilizacion
Siembra Jornales 6 6 36
Semilla Kg 38 1,04 39,52
Abonaza Sacos 50 kg 18 5,6 100,8
18-46-0 Sacos 50 kg 2 34,9 69,8
Urea Sacos 50 kg 2 25 50
Labores Culturales
Linuron F/500gr 2 16,6 33,2
atrazina F/500gr 2 10,2 20,4
control de malezas Jornal 10 6 60
Aporque y fertilizacion Jornal 7 6 42
| nsecticidas 0
cipermetrina 500ml 1 5 5

Jornal 2 6 12
Cosecha y poscosecha 0
Recoleccion Jornal 5 6 30
Embalaje Sacos 180 0,15 27
Valor delatierra arriendo/afio 1 80 80
Costos 749,71
Precio Ha 880,71
beneficio 131

Fuente: Investigacion de campo.

Elaboracion: Rosillo F. 2009

1.2 Costos adicionales para cosechar en seco.

Costo Costo
Actividad Unidad | Cantidad Unit total
Desoge Jornal 6 6 36
Desgrane Jornal 10 6 60
Costo cultivo 612,71
Costos 708,71
VentaHa 990,88
BN 282,17

Fuente: Investigacién de campo.

Elaboracion: Rosillo F. 2009

87
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ANEXO 5. MESES DE SIEMBRA, COSECHA EN FRESCO, Y SECO DEL MAIz
BLANCO GUAGAL EN LA PROVINCIA DE BOLIVAR.

MESES DE SIEMBRA DEL MAiZ BLANCO GUAGAL EN LA
PROVINCIA DE BOLIVAR

canton/mese |oct |nov |dic |ene |febre |mar |abr Total
San Migue 0 7| 12,8| 10,4 81| 4,6 1,1 44
Guaranda 09| 119 74| 18 0 0 0 22
Chillanes 0 o 7,2 9 18 0 0 18
Chimbo 0 0| 16 0 0 0 0 16
Total 0,9| 189| 43,4| 21,2 99| 46 11 100

Fuente: Investigacion de campo.
Elaboracion: Rosillo F. 2009

MESES DE COSECHA EN FRESCO DEL MAIZ BLANCO EN LA PROVINCIA
DE BOLIVAR
canton/mese may [jun |jul |ag sep oct nov | Total
san miguel 0| 5,7/156 7,1 7 57| 29 44
Guaranda 18| 11,9/ 83 0 0 0 0 22
Chillanes 0| 225 9 2,25 2,25 2,25 0 18
Chimbo 0| 32/128 0 0 0 0 16
Total 1,8|23,05|45,7 9,35 9,25 7,95 29 100
Fuente: Investigacion de campo.
Elaboracion: Rosillo F. 2009
MESES DE COSECHA EN SECO DEL MAiZ BLANCO EN LA
PROVINCIA DE BOLIVAR
canton/mes ag sep oct nov total
san miguel 8,8 154 11 8,8 44
Guaranda 18,1 1,3 2,6 0 22
Chillanes 0 3,6 0 14,4 18
Chimbo 0 4,8 9,6 1,6 16
Total 26,9 25,1 23,2 24,8 100

Fuente: Investigacion de campo.
Elaboracion: Rosillo F. 2009
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ANEXO 6. PRECIOS DE VENTA DEL MAIiZ BLANCO EN LOS PRINCIPALES
MERCADOS DEL ECUADOR.

RESUMEN DE PRECIOSDE VENTA EN CLOCHO A NIVEL DE
PRODUCTOR EN LA PROVINCIA BOLIVAR

Canton Precio P.P/Ha Precio PG/Ha

San miguel 840,8 1437
Guaranda 402,9 485,8
Chillanes 600 733,34
Chimbo 780 866,7
Promedio 655,925 880,71

RESUMEN DE PRECIOSDE VENTA EN MAIiZ SECO A NIVEL DE
PRODUCTOR EN LA PROVINCIA BOLIVAR

Cantén Precio P.P/Ha Precio PG/Ha

San miguel 4388 1116
Guaranda 4325 560
Chillanes 788,75 1062,5
Chimbo 860,7 1225
Promedio 642,4875 990,875

Fuente: Investigacion de campo.

Elaboracion: Rosillo F. 2009



