UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

PROYECTO DE TITULACION PREVIO A LA OBTENCION DEL
TITULO DE INGENIERO EN COMERCIO Y FINANZAS
INTERNACIONALES BILINGUE

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL DESARROLLO DE CLUSTERS EN
COLIMES PARA LA PRODUCCION DE MANGO COMO INICIO DE LA
CADENA DE VALOR PARA SU COMERCIALIZACION.

AUTORES:
Karem Astudillo Rendon
Ma. Gabriela Samaniego Castro
TUTOR:

Ing. Néstor Moran

Guayaquil-Ecuador

2010



Agradecimiento y Dedicatoria

En primer lugar a Dios por ser un pilar fundamental en nuestras vidas.

A nuestros padres, por todo el apoyo brindado a lo largo de estos anos

de estudio y por ser nuestra mayor fuente de inspiracion.

A nuestras familias y amigos por siempre estar ahi con su incondicional

apoyo.

A nuestro tutor y todo el personal docente que contribuyd en nuestro

desarrollo profesional a lo largo de estos anos de carrera.

Tienen un profundo agradecimiento.

Muchas Gracias,



INDICE GENERAL

IINOAUCCION...cciiiasisecsesssossnsasnsosmsssassnsssiisassasssssssssasssenasssssesseersssansvrantuonevesenr 5
Planteamiento del problema..........c.cuiimiirmiiiiiie i e 6
ObJetivo GeNerQl...........ccccccvvuuirrenmrcccerressresssnssssnssssssnsssssssssssssssssssssasssssssnans 7
Objetivos @SPecliCos.............cccccciicniiiiiiisanisnnnenasnsnnsnasssssssessesssssssonssae 7
JUBMBCBCIBI. i i insiississncasnasninnssasnssaunsnsnansancrssseessmenniansasnnsosnntisnnnery 8
Capitulo 1
TP T T T TR T O e U —— 9
A BRBRRRINEIEIE . .. .o coiviniiaiioniiovimmenisiorisssasssrsiiasasassisinr conbbbivortissiieracin 10
D TS o oo sicn sbscinannws su R uRA SN RS AR RIS AA S SEIR RN NS AARS B RS A 1
Capitulo 2

Datos Generales
g T = T R . 14
BT KIIIINDE ..o crvecsropssmimmsrenssonssonnisssnosnrssnesonmmasesasnspronitlotipasniohes 15

2.1.2 Condiciones Basicas para la formacién de un cluster.................16

2.1.3 Dificultades para la creacion de clisteres............cccoevvvivmranennnn 16
204 IR OG0 UR CIOMION. c.oiivivisisiisinissiiinesissossivininssnsnesoraboqions Foass 17
A N AP Ry RN AR Pt | 18
22 IoONEUEAMNED: COMMBE. ..c.ciiiiiiinimivinicninsmasinmsssnssivissensisipasinmimssins 21

2.3 Subsector exportador de mango
2.3.1 Generalidades del producto..........cceivviiiiiemriirisasesesrsssansescsnees 22
2.3.2 Propiedades y composicion nutricional del mango................... 22

2.3.3 Situacién del cultivo de mango en el Ecuador..............cccceveneen. 24



234 Conservacion de Ia frutQ........cceviiiirrirenrcrerricccasscsanaaes 26

2.3.5 Condiciones climdticas para cultivo en el pais............cccceeeenen 26
24 CadenadeValor..........cccivummmiiiviiverssiionsisssaase TN R 28

24.1 Actividades de la cadenade valor.............cocvvviviinmniniinannnenns 28
Capitulo 3

Marco Referencial y Situacional: Diagnéstico de la situacién en Colimes

AT ORI L oo s ki s AR AR R RSN R N SR RS DN Lkees 33
3.2 RECUREOS FIMNOINOEB . ... oo cninsciinsmamrsnarssssivsisastsrisapuonaannmsa s s sl s ronsr s Ned 33
33 Produciiin de mango en ColNes.......... uuiisiiisisiiiiionsesivsess 35

3.3.1 Tipo de Productores de mango en la ciudad de Colimes............36

34 IVOVERICION T8 COMPO ... oiniinuaimniasisessinsinssssnissssssvsosnsssssssisessiusoniss 37
3.5 Comportamiento de PrecCios......ccccveieiiiireiiererirrarenirensrrsressssssassnsssases 39
3.6 Cadenade Valorde Mango en Colimes.........ccouvvvvernirennereenrnrensrnsnn 40
3.6.1 Cadenas de Valor segun el tipo de Productor en Colimes.......... 41
3.6.2 Cadena de Valor en el sector de Colimes.............cccoeinvininnne. 43
3.7 Resultado del DIagnostiCo..........ccvvvviiiniiniiiiiiaieeiee e rereerseseaeenreean e nnns 49
SEY e gl DIMOEIED ... ovccssssssinssmusssasssnmmsisssswsonpnessanass 50
e b R P T DTN 51
Capitulo 4

Organizacién del cluster
4.1 Proceso para Ia organizacion...........cceuuueerrneiiinersneeinnieesneenneeessnessnnes 53

4.2 RECUEOY BUMONOS. . isises i sivnidvse st iase s 54



4.2.1.1 Nivel personal............c.ccccoiansneesnnssessisacsansonsanssnssnseonas 57

4.2.1.2 Nivel Profesiondl............ccccoviivenmminnnnsrnsennressaesssssssasssnsen 59

43 ComBIBIIIRIEION. ........ovooniiisisiivenisssrssisssssissasisnosissersenssvsponiinesaanssns 61
4.3.7 ' PRIEGHOS ODIGNVOS. . ... conciivincecinimsssissinivisssiisbeiisssinnrssorsppress 61

4.3.2 Canales de comercializacion............ccoeuviiiiiimiiiiiirinisises 62

4.3.3 Técnicas y procesos de negociacion............cccvevvviievueniiisnnnnns 64

B8  FROCDEIIRIIRID. ... oo o001 ms0s0iansonsas binnsednornss sasnsinssssnes sassssssniinsiassipsaIon) 67
A8 PO O DRIOIICEIIN. .. oo v vvssaonsrensaisvmusassesusansnonsnssenunonnens sibonah it 73

Capitulo 5

Conclusiones y recomendaciones

5.1 CONCIISIONIIE .....ccoinvisivinaiininiinveiisamrassississsassssissssosissusrsvensssinavind 81
52 R RN RORMRE < .. oo xanpicrmnanbiss crinnstrbivssssriasninm i cinnensvavs ST 82
DD O iR s ssosivisins sisisivssssisasisusnisisisssveesssssnsicissisnaniiasssommmn b 83



Infroduccién

El proyecto fiene como finalidad el estudio de foctibilidod del desamolio
de clusters en el cantén Colimes de la provincia del Guayas, para la
producciéon de mango, bajo los estandares de calidad requeridos, como
inicio de la cadena de valor para su posterior comercializacion en el

mercado ecuatoriano.

El estudio se inicia con la recoleccion de datos tanto de fuentes primarias
(hacendados, productores de mango, empleados del municipio de
Colimes, entre otros) como secundarias (estadisticas de produccion,
informacion geografica y otros). Esto, con el fin de tener un panorama
claro del nUmero de personas a organizar de acuerdo a la ubicacion de
sus recintos y otros aspectos basicos a considerar para la creaciéon del

cluster.

Luego se procederd a disefiar la organizacion de la agrupaciéon de
productores al ya tener un panorama claro de los potenciales a explotar
y de las falencias a mejorar. Consecuentemente se plantearan las
mejores alternativas para mejorar las ventajas que se tienen asi como las
mejores opciones para contframestar aquellos puntos que impiden el
desarrollo de esta comunidad que en la cadena de valor es considerada
como el primer escaldn y que, pese a esto, estd siendo rezagada por la
falta de atencion.

Finaimente se determinard qué tan factible seria la creacion de clusters
en esta comunidad productora, determinando asi los principales
beneficios a obtener en base a una comparacion frente al frabgjo y
esfuerzo individual, forma en la que estos campesinos han venido
produciendo a los largo de estos anos en los que no han recibido apoyo
alguno por parte de instituciones u organismos de desarrollo.



Planteamiento del problema

Pese a que el Ecuador es un pais rico en recursos naturales, el sector
agropecuario ha carecido siempre del apoyo necesario por parte de los
gobiernos nacionales asi como de los seccionales, generando esto, una
desventaja competitiva especialmente para los pequefios productores

ubicados en zonas rurales.

La fallta de atencion a estas pequenas poblaciones de campo
conocidas como recintos, ha generado una debilidad en cuanto a su
capacidad de negociacién al momento de comercializar sus productos,
haciendo que su produccion muchas veces se vea desperdiciada por no
haber sido distribuida y negociada a fravés de una cadena de valor justa

y eficiente.

El no tener una cultura de negocios, impide a los campesinos poder
intervenir de una manera mas participativa y justa en una cadena de
valor donde ellos son el primer eslabon. A traves de los anos, estas
personas han sido victimas de abuso no solo por parte de aquellos
compradores de su produccion, sino también por parte de instituciones
financieras ya sean privadas o estatales, que se presentaron con
intensiones de brindar apoyo; pero que, finalmente vieron en ellos
personas con poca educacion y consecuentemente faciles de engafar
o manipular. Ademas, de enfrentarse a dificultades como la falta de
infraestructura vial y el lamentable hecho de jamdas haber recibido una

capacitacion técnica y/o comercial que contribuya a su formacion,

Estas razones, impulsan el estudiar la factibilidad de aplicar alternativas
como los clusters en estas zonas donde la produccion incluso es
desperdiciada, al no contar sus productores con un nivel bdsico de
conocimientos y cooperacion conjunta que les permita convertirse en
una comunidad altamente productiva a base de sus tierras y de una
politica de trabajo mancomunado.



Objetivo General

Eiecutar el estudio de factibilidad del desarmolio de clusters en el cantén
Colimes de la provincia del Guayas, para la producciéon de mango
como inicio de la cadena d valor para su comercializacion.

Objetivos Especificos

* |dentificacion de las necesidades de los productores de mango al
momento de la comercializacion de las cosechas.

* Opfimizacion del proceso de produccién y poder de negociacién
de los productores.

» Conclusion de grado de factibiidad de la aplicaciéon de esta
estrategia de desarrollo.



Justificacién

Al ser Colimes una ciudad con alto grado de concentracion agricola, los
productores consumen el fruto de sus cosechas y asi mismo los negocian
informalmente; sin embargo, la demanda es baja en relacion a la oferta
existente, por lo que, muchas veces el producto se dafia al no haber sido
consumido a fiempo.

Ademas, el estudiar la posibilidad de desarrollar los clusters, permite el
enriquecimiento tanto del sector productivo como el crecimiento
economico del cantén en cuanfo a conocimientos y parficipacion como
base de la cadena de valor, para que de esta forma estos pequenos
productores alcancen y hagan la fuerza necesaria en busca del
progreso y desarmollo en el dmbito laboral y personal.



Capitulo 1
Metodologia del trabajo

El estudio de factibilidad propone un diagnéstico de la situacion de la
produccién rural de mango en Colimes a base de hemramientas
cualitativas y cuantitativas, asi como de informacién obtenida de fuentes
primarias y secundarias que permitan un andlisis de las necesidades en el
sector. La invesfigacion de temas como la opinién de los moradores de la
zona, sus procesos de produccion, falencias o ventajas a su favor; son
solo algunos de los aspectos que estdn siendo investigados para luego

ser organizados.

A continuacion la busqueda y planteamiento de posibles soluciones que
sirvan para que este sector de la provincia del Guayas alcance niveles
de superacion que permita una participacién mas justa en el mercado
donde ellos son el primer eslabén en la cadena de valor. Manejo de
recursos humanos, de practicas para la produccion y cosecha del
mango y la comercializacion del mismo; son los campos que este estudio

desarrolla la teoria de formacion de clusters. Aqui el proceso a seguir:

« Definir la informacién y datos esenciales a recolectar tales como:
numero de recintos, pobladores, areas y procesos del cultivo de
mango, volumenes de produccidon y la forma en que
comercializan el producto (compradores, precios, volimenes)

o Precisar las fuentes de informacion: primarias (enfrevistas y
didlogos con pequefos y grandes productores) y secundarias
(estadisticas, documentos de investigacion desarrollados por
universidades y otras instituciones, entre otras)

+ Organizar y analizar datos obtenidos.

e Proponer y conocer la opinion de los involucrados en la estrategia
para determinar las falencias en el Grea de recursos humanos
(trabajo en equipo y responsabilidad social), aspecto basico para
el desarrollo de clusters.



Marco Referencial

Clusters: “Grupo geogrdficamente préximo de  compaiias
interconectadas e instituciones asociadas, en un campo particular,
vinculadas por caracteristicas comunes y complementarias."' Puede
comprender diferentes tipos de industrias como por ejemplo las de
producto final y/o servicios, distribvidores de insumos, maquinarias o
infraestructura especializada; y hasta productores agricolas en paises con
potencial pero con poco apoyo por parte de gobiernos para alcanzar

niveles de competitividad.

Cadena de Valor: Una cadena productiva integra el conjunto de
eslabones que conforma un proceso econdomico, desde la materia prima
a la distribucién de los productos terminados. En cada parte del proceso

se agrega valor.

Una cadena de valor completa, abarca toda la logistica desde el cliente
al proveedor. De este modo, al revisarse todos los aspectos de la cadena
se optimizan los procesos empresariales y se controla la gestién del flujo
de mercancias e informacion entre proveedores, minoristas y
consumidores finales.?

Saber hacer: Significa la capacidad para utilizar el saber en contextos
especificos, para inferactuar con la realidad en la que vive, para
interpretarla, descubrirla, posibilitar su consolidacion y transformacion. 3

Saber comunicar: Tiene que ver con la interaccién en el didlogo, en los
procesos de ensefnanza y aprendizaje, donde sus actores se reconocen
como interlocutores vdlidos y se apoyan en los acuerdos, en el
intercambio de significados y experiencias y en su participacion critica y
activa en contextos comunicativos.

' Porter Michael. Libro "La Ventaja Competitiva de las Naciones" (1990)
2 Patroncini Marcelo. Ensayo “Estudio de Competitividad" (2001)
3 Cardona Aludcar. Ensayo “Tabla de Saberes” (Agosto 2009)
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Saber ser: Se relaciona con la responsabilidad del docente de contribuir
a la formacién integral del estudiante, al desarrollo global de cada
persona: cuerpo y mente, inteligencia y sensibilidad, sentido estético,
responsabilidad individual, espiritualidad. Todos los seres humanos deben
estar en condiciones, en particular gracias a la educacion recibida, de
dotarse de un pensamiento auténomo y critico y de elaborar un juicio
propio para determinar por si mismos qué deben hacer en las diferentes

circunstancias de la vida .4
Marco Tedrico

Clusters

Los clusters de éxito en paises desarrollados como Estados Unidos y
Portugal han sido producto de estudio y andlisis debido a su contribucion
en la prosperidad que han fraido a las diferentes regiones donde las
industrias han optado por esta estrategia de crecimiento. *

En el caso del primer pais, las indusfrias que se han agrupado son mas de
treinta a los largo de todo el pais. Entre las principales civdades donde se
locdlizan estas agrupaciones constan: Silicon Valley (microtecnologia,
biotecnologia y capital de riesgo), La Vegas (diversién, casinos vy
aerolineas pequenas), Colorado (sistemas de computacion integrados y

programacion), Sur de Florida (tecnologia de salud), entre muchos mds. 6

En el caso del segundo pais, las empresas portuguesas productoras de
corcho natural y sus derivados, han alcanzado el liderato mundial
agrupandose y contando con la sofisticacion de las operaciones y
estrategias empresariales que permmiten al gremio llegar a niveles de
competitividad.

4 Cadllejos Maria Mercedes, “Los estilos pedagdgicos de los profesores
universitarios” Diciembre de 2005.

5 Condo Arturo. Estudio INCAE “Desarmrclio de Clusters Competitivos" (2001)

6 Ver Anexo |



En estos casos, los gobiernos y politicas que cada grupo ha adoptado
con el fin de alcanzar el desamollo, han sido piezas determinantes que
han permitido el progreso basado en la cooperacion de sus miembros e
instituciones de gobiemo que en esos paises cuentan con grandes

economias que dan paso a una mayor seguridad y apoyo.

Clusters en Ecuador

En el caso de Ecuador, se registran dos clusters’: el primero es el caso de
la industria camaronera y el segundo es el de las frutas y hortalizas IQFE.
Aunque no son muy reconocidos, ambos casos son negocios orientados
a la exportaciéon de productos con potencial como lo son los mariscos y
hortalizas como el brécoli.

En el primer caso, los principales puntos de la cadena son los laboratorios
de larvas, cultivadores de camardn y exportadoras. Ademas, esta
compuesta por actores que van desde las instituciones de apoyo
gubernamentales y no gubernamentales hasta agentes de comercio

exterior.

Para el segundo ejemplo, el sector tiene gran oportunidad de llegar a
niveles de competencia a través de servicios e insumos de mejor calidad.
Adicionalmente, los proveedores del producto pueden aprovechar los
requerimientos de la drea en cuanto a cantidades, calidad y momentos
oportunos de de proveer los productos.

7 Corpei. Estudio “Subsector Frutas y Hortalizas IQF" (2005). Ver Anexo 2

* Individual Quick Freezing: Sistema de congelacion inmediata a fravés de
refrigerantes que pueden ser aire a baja temperatura y altas velocidades o
liquidos refrigerantes que cambian de fase en contacto con la superficie del
producto.
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Caso América Latina

En los paises en vias de desamollo se presentan dificultades
principalmente por las diferencias econémicas, sociales e incluso
culturales entre los agentes que forman parte del conglomerado y para
lo cuales un trabajo estricto y riguroso debe ser llevado a cabo, de tal

manera que se puedan conciliar dichas discrepancias. ?

Las discrepancias entre necesidades, probables acciones a tomar en
funcién de mejoras, riesgos e incluso intereses individuales como
empresas o individuos; generan problemas de conciliacion que deben
saberse sobrellevar con la intervencion de especialistas en temas
psicoldégicos que permitan a las personas entender el objefivo de la
agrupacion como un todo. Sugiere un liderazgo fuerte, trabajos
pacientes e incenfivos que encaminen a los miembros hacia el éxito.

Un reconocido autor, senala que en especial en los paises en via de
desarrollo, las empresas mas grandes y agentes relacionados con estas,
tienden a concentrarse en fomo a la(s) ciudad(es) principal(es) porque
en las ofras regiones se carece de aspectos esenciales como
infraestructura, herramientas y capital humano que satisfaga los niveles
produccién requeridos. 1°

Las adversidades para desarmollar clusters en Latinoamérica son variadas,
pero principalmente se enfocan en apoyo por parte de gobiemos en
cuanto a las facilidades que brindan para este tipo de proyectos; y, por
ofro lado, el conflicto de intereses y necesidades por parte de los posibies
miembros del grupo que en esta regién del mundo, suelen caracterizarse
por la busqueda de los mayores beneficios individuales, lo que genera
conflictos y desencadena en rupturas de relaciones comerciales.

? Dirven Martine. “Los clusters agricolas y cémo fomentarlos" (CEPAL 2006)
10 Porter Michael. Libro “Clusters and the new economics of competition™ (1998)
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Capitulo 2
DATOS GENERALES

2.1. Clusters

El estudio de factibilidad, de agrupar una pequena comunidad de la
ciudad de Colimes, recolecta dalos e informacion que posteriormente
conllevan a un disefio de alternativas para mejorar ventajas y corregir
desventajas, generando asi el crecimiento de la comunidad a fravés de

recursos con los que cuentan y que no son aprovechados.

Esta estrategia sugiere que parte de la ventaja competitiva esta fuera de
la empresa y de sus sectores industriales habituales y se basa en el tipo de
relacién que llevan sus miembros, en las cuales empresas, gobiernos y
demd@s instituciones; desempenan un rol importante en cuanto a
mecanismos de apoyo e impulso para con sectores agricolas. '

El frabagjo en conjunto comprende la cooperaciéon en dareas como
compra de materiales, capacitacion, investigaciones y desarollo,
mejora de la cadena de valor e incluso en materia de promocién y
ventas. Al crearse un circulo de colaboracion, las empresas o gremios
mejoran la calidad de sus productos o servicios, optfimizando de esta
manera la capacidad de respuesta ante distintos factores internos o

externos que puedan afectar a sectores sensibles como el agricola.

Las personas involucradas en un clister deben tener claro lo que significa
funcionar como tal y estar convencidas de los potenciales beneficios de
la coordinacion y esfuerzo colectivo. En caso de existir la falta de
colaboraciéon de los productores en sus roles de competfidores o
proveedores, e incluso para con clientes, y se piensa que no hay
oportunidades de cooperacion, entfonces no hay nada que hacer. El
proceso habria fracasado por la falta de confianza en el modelo.

' Leguizamén Francisco y Figueroa Luis "Fomento de clusters competitivos en
agronegocios”, El INCAE Business School y los procesos de desarrolio y
fortalecimiento de clusters. Costa Rica. Marzo 2001
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2.1.1 Objetivos

Los clusters persiguen alcanzar niveles de compefitividad que sus

parficipantes no pueden lograr de forma individual por diferentes

circunstancias como la falta de apoyo econémico, de conocimientos,

poder de negociacion, entre ofras. Al ser una hemamienta, fiene
definidos principales objetivos que son la base para alcanzar propdsitos
mas especificos que cada conglomerado definird de acuerdo a sus

necesidades.

Aumentar la productividad, eficiencia y eficacia.

Acceso a recursos materiales y humanos especializados,
informacién e instituciones que permitan un mejor desarrollo de la
productividad en todos sus aspectos. Una mejor coordinacion de
actividades que faciliten las fransacciones comerciales para asi
permitir una comparacion de rendimientos que sirva para mejorar
con respecto a sus rivales.

Incremento de la capacidad de innovacién que desencodencn
en mejoras ya sea del producto o servicio.

Mejor percepcion de las necesidades de los clientes y un acceso
rapido a los recursos (materiales y humanos) necesarios para llevar
a cabo la innovacién en funcion de costos inferiores. Ademas, se
amplia la capacidad de diferenciar las oportunidades de
innovacion y desarrollo que permitan mejorar y satisfacer de una
forma completa las necesidades y demandas del consumidor.

Estimulacién de nuevas empresas y formas de comercializacién.
Se genera un mejor flujo de informaciéon sobre oportunidades al
interior del grupo al compartir reuniones en las que se exponen las
principales falencias a superar asi como ventajas por aprovechar.
Adicionalmente, nuevas estrategias de venta son determinadas
por el conglomerado al tener el incentivo de contar con mejor
producto y de un trabgjo en conjunto que busca alcanzar los
mismos objetivos de progreso.

15



2.1.2 Condiciones bdsicas para la formacién de un clister

Los componentes que se demandan para formar el conglomerado es
una mezcla de recursos humanos, liderazgo, cooperacion y relaciones

interpersonales:

« Individuos con la voluntad de trabajar con conjunto, cada uno
con su interés propio y aporte. Sin embargo; no es suficiente que
los distintos actores compartan una vision sobre cémo fortalecer el
cluster para que la accidén conjunta surja y perdure.

« Cada participante debe estar conciente de los fines de la
agrupacion, riesgos a correr y beneficios a conocer,

« En las iniciativas de cluster, el esfuerzo y liderazgo de los
integrantes es central. Para un proceso exitoso, estas personas
requieren de una combinacion de varias caracteristicas: ser
visionario, facilitador, andlitico y tener la capacidad suficiente
para relacionarse con los demas.

2.1.3 Dificultades para la creacién de clusfers

Pese a que los clusters son una heramienta de crecimiento ya sea a
pequenas o grandes escalas, como todo proceso presenta dificultades y
mas aun cuando se frata de un frabajo en equipo. El hecho de llegar a
un acverdo en el que todas las partes se beneficien, genera en algin
momento discrepancias que, se transforman en un obstaculo dificil de
superar si los involucrados no estan concientes y menos aun cuentan con

la voluntad y capacidad humana requerida,

Segun la CEPAL'?, en el caso de América Latina, algunos de los
inconvenientes son generados por las siguientes razones:

12 Dirven, Martine “Los clusters agricolas y cémo fomentarios” Unidad de
Desarrolio Agricola Division de Desarmollo Productivo y Empresarial CEPAL, 4 de
agosto 2006.
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¢ Situacion de heterogeneidad entre agentes [aspectos
econdmicos y sociales) significa una traba fuerte para alcanzar
el éxito en un cluster.

e Los distinfos intereses, conveniencias y objefivos de los
participantes, son un aspecto que requiere de una ardua
capacitaciéon en materia de relaciones interpersonales.

« Esta situacidon se da incluso con la presencia de un liderazgo
fuerte, paciente y con habilidades especializadas para lidiar con
este tipo de problemas.

« Tienen dificultades para incorporar eslabones de mayor valor
agregado, lo que podria ser solucionado a fravés de esta
estrategia.

* En lugares pequefos, separados o lejanos, es dificil lograr un
acuverdo entre frabagjadores especializados, emprendedores,

instituciones de innovacion, financieras y demads.

2.1.4 Etapas de un clister

Al mismo tiempo, existen distinfas etapas a cumplir, dependiendo de la

magnitud y tipo de cluster; pero es posible exponer fases generales:

1.

Reclutamiento: Etapa en la cual se concentra todos los recursos
(humanos como el mas importante) para garantizar en las
organizaciones la mejor predisposicion y voluntad para formar un
grupo con los mismas necesidades asi como objetivos que
promuevan el progreso.

Conocimiento y actualizacién permanente: Primordialmente el
impulso de programas relacionados y contfinuos de adiesframiento y
desarrollo dentro del conglomerado a nivel de relaciones

interpersonales, con enfoques de mediano y largo plazo.

3. Cdlificacién y evaluacion permanente: Mas importante en cuanto

atencién y seguimiento del proceso, ventajas, desventajas y
oportunidades para cada individuo dentro de la organizacion,

conocer opiniones, comentarios y sugerencias de cada integrante,
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permitirdn ser conducidos al desarrollo de los planes de nivelacion y
mejoramiento en cada caso y sobre todo, orientdndolo hacia una
continvidad a largo plazo.

4. Compensacién: Considera y garantiza el funcionamiento de los
temas salariales, la motivaciéon, conservacion y desamrollo de los
individuos miembros. El grupo debe centrarse en el buen uso de los
recursos y adaptaros para el desamollo personal de quienes

compongan la organizacion.

Como se aprecia en el siguiente cuadro, se ilustran los aspectos a fomar
en cuenta de acuverdo a la etapa de la agrupacion, definicion que
claramente establece la importancia y fundamento como herramienta
creadora de competitividad. Particularmente aqui se definen seis tipos
de estrategias para aplicar, las cuales son orientadas hacia el progreso
continuo y éxito duradero.

Grdfico # 1

Mmenarn

Exploradora Formacion Valoracion Retributivos

Tur=am=rm-nm

Fuente: http://www.excelencicempresarial.com

2.1.5 Tipos de cluster
Los fipos de clusters han sido cadlificados de acuerdo a la region donde se

den. Es asi que, aquellos ejecutados en varios paises desamollados e
indusirializados, han sido materia de estudio de autores como James R.
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Markusen'3, quien defini® un cuadro de los fipos y los describié de
acuerdo a sus caracteristicas, ventajas y desventajas, enfre otros datos:

pero basados en ejemplos europeos.

En los paises en desamollc a menudo no existen o es dificil implementar
clusters al escasear las industrias de productos finales y al ser la mayoria
negocios de materia prima, teniendo que enfrentar un clima de negocios

no favorable ante la inestabilidad que generan los gobiernos.

Las areas industriales de los paises en desarrollo tienden a concenfrarse
alrededor de las grandes ciudades, debido a una deficiente
infraestructura vial y de comunicaciones. El desarrollo de clusters
constituye un paso esencial en el intento de confribuir a la formaciéon de
una economia avanzada en un ambiente donde la competitividad a
nivel individual se vea aplacada por diferentes factores, ya sean estos
internos o externos a la empresa; que se convierten en frabas que
podrian ser superadas consolidandose como un grupo apoyado en
bases de conocimientos extensos de la industria.

Sin embargo; los clusters latinoamericanos son inferiores al no tener
situaciones econdémicas que les permitan un progreso en aspectos
bdasicos y claves para alcanzar niveles de competitividad que conlleven
el desarrollo sostenible de la produccidon y consecuentemente de su
distribuciéon y comercializacion. Estos, se especializan en actividades de
baja productividad dada la deficiente intensidad y calidad de la
interaccion entre los integrantes, tanto en términos de competencia
como de colaboracién; y a falta de visidn estratégica en conjunto.

A continuacién se detallan las variables primordiales que permiten una
mejor apreciacion de la situacion de estos en la region. Aspectos como
la especializacion, tipos de empresas involucradas, calidad del producto,
entre ofras; se toman en cuenta al momento de dar un diagndstico mas

amplio:

13 Markusen, James R.; Profesor de Economia en la Universidad de Colorado en
Boulder,
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Tabla # 1

Tipologia de Altenburg/Meyer-Stamer de clusters en América Latina

SUBSISTENCIA FORDISTAS TRANSACCIONALES
Caracteristicas | - En su mayoria - Empresas de | - Empresas
micro y integracion fransaccionales
pequenas vertical. como
empresas. - Poca proveedores de
-Baja cooperacion. primero y
especializacion. segundo nivel.

- Dificil ingreso de
empresas
nacionales.

Fortalezas -Empleo para | - Bajos costos. - Parte de redes
personas sin mundiales de
posibilidades en empresas  muy
sector formal. competitivas vy

productivas.
Debilidades | -Bajo capacidad | -Se  combinan | - Decisiones
impide desventojas del | cenfralizadas en
innovacién y| grupo. matriz.
especializacion. - Sensibles a
factores
externos.

Trayectoria | - Crece en crisis - Proceso lento | - Dependen en su
macroeconémi- | especializacion mayoria de
ca. y accién en factores

-Circulo de | conjunto. macroeconomi-
rebaja de Cos.
precios
-Pobreza
constante.
Factores -Desarrollo de | - Grandes - Inversion para
Politicos capacidades y | estimulos y | atraer a
niveles de | respaldos. empresas
produccion. complementarias
- Microfinanzas.

Fuente: Documento de trabgjo “Como promover clusters"
Elaboracién: Meyer-Stamer Jorg & Harmes-Liedtke Ulrich. Agosto, 2005.

20




2.2 Iona de estudio: Colimes

La ciudad de Colimes, ubicada a 140 Km. de la ciudad de Guayaquil y
cantonizada el 29 de abril de 1988, pertenece a la provincia del Guayas
y est@ compuesta por un drea de 755 km2. Limita al norte con el cantén
Balzar, al sur con Palestina, Santa Lucia y Pedro Carbo, al este con la
provincia de Los Rios y finaimente al oeste con Manabi. Brinda un clima
humedo que muchas veces alcanza temperaturas de 38°C en épocas
de invierno y su poblacién es de 20,542 habitantes.

Es un cantén agricola cuyo principal producto de cultivo es el arroz, le
siguen el cacao, café tabaco, banano, fréjoles y gran variedad de frutas
fropicales como mango, maracuyd, naranjas, mandarinas, papayas y
ofras. Ademas, existen zonas dedicadas a la crianza de ganado vacuno,
porcino y aves de corral; asi como también la industria pesquera de
sGbalos, damas, bocachicos y cherres, alimentan a la poblacién que

habita a orillas de los rios como Pajan, Lascano y Daule. '

Colimes presenta una particularidad interesante en la provincia del
Guayas por su aspecto de ser una especie de colina con suelo arenoso.
El suelo del cantén es plano, se destacan en direccion hacia el Norte dos
cordilleras llamadas Palmares y Flor Maria. El acceso al cantén se da a
fravés del nuevo puente inaugurado en el ano 2008 y por una carmretera
de primer orden. Las cooperativas de fransporte que fienen como
destino este canton son: Rutas Colimenas y Rutas Balzarenas, el vigje dura
aproximadamente 2 horas desde Guayaquil.

14 hitp://www.guayas.gov.ec/cantones/colimes
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2.3 Subsector exportador de mango
2.3.1 Generalidades del producto
El mango es considerado una de las frutas mas importantes de la familia

de las Anacardiaceas, calificado como uno de los principales frutos

fropicales y mas finos que en el mercado se pueden enconfrar.

Imagen # 1

Fuente: hitp://edu.jccm.es/cp/

Fruto del arbol mangifera indica que llegd desde el noroeste de la India a
Brasil en el siglo XVIIl gracias a los portugueses. Dicho arbol tiene una vida
ofil promedio de 30 anos. Rapidamente logrd cultivarse desde Indonesia,
hasta Hawai, Egipto, Israel, e inclusive México, quien hoy en dia es el

principal pais exportador de mango.

Es una reconocida fruta tropical exotica que se consume especialmente
como fruta fresca, pero también puede ser utilizado para preparar
mermeladas y confituras, ademas de sus grandes cualidades nutritivas, el
mango ecuatoriano se destaca por su atractiva calidad y exquisito
sabor,

2.3.2 Propiedades y composicion nutricional
Su confenido de fibra lo convierie en un laxante. La fibra previene y
ayuda a eliminar el estrefimiento, confribuye a reducir las tasas de

colesterol en sangre, al buen control de la glucemia, beneficioso en caso
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de diabetes y exceso de peso, eso si, en canfidades recomendadas. El
mango liene propiedades antioxidantes gracias a su alto nivel de
vitamina C. Ideales en casos de enfermedades degenerativas, personas
fumadoras. El mango es una buena alternativa para personas que no
pueden consumir otras fuentes de vitamina C como las naranjas,
pimientos o limones. Ese aporte de vitamina C también colaborara en

tener un buen sistema inmunolégico que combate las infecciones.

Ademas, tiene un efecto diurético gracias a su aporte de potasio,
selenio, magnesio y hierro. El mango es ideal en personas que necesiten
eliminar fiquidos (en algunos casos de obesidad e hipertension). En
cambio aquellas personas que por alguna enfermedad tengan un
exceso de potfasio o no les sea conveniente (ej.: insuficiencia renal)
deberan evitarlo para prevenir efectos que podria provocar los
componentes del mango.

A continuacién se describe la composicion nutricional por cada 100 g de
porcion comestible:

Tabla # 2
COMPONENTES VALOR MEDIO
Agua (8) 81.8
Carbohidratos (g) 16.4
Fibra (g) 0.7
Vitamina A (U.1.) 1100
Proteinas (g) 0.5
Acido ascérbico (mg) 80
Fésforo (mg) 14
Calcio (mg) 10
Hierro (mg) 0.4
Grasa (mg) 0.1
Niacina (mg) 0.04
Tiamina (mg) 0.04
Riboflavina (mg) 0.07

Fuente: http://www.mangoecuador.org/variedades-mango.php
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2.3.3 Situacién del cultivo de mango en el Ecuador

En Ecuador, el mango se cultiva esencialmente en Guayas, con una
superficie aproximada de 7,700 hectareas registradas como produccion
dentro del gremio, y de las cuales, 6,500' aproximadaomente estan
dedicadas a exportacion hacia destinos como Estados Unidos, Espaia y
Holanda'é. El resto se dedican a otros mercados como el local o a la
elaboracion de jugos pulpas, congelados, jugos y bebidas, productos
preparados (conservados al vacio, conservas, mermeladas vy
concentrado de mango).

Las diferentes variedades cultivadas en el feritorio ecuatoriano se
detallan junto con sus caracteristicas en el siguiente cuadro:

Tabla # 3
Variable ~ Origen  Medidas  Apariencia  Caracteristicas
y Peso
Tipo
Tommy Atkins -13cm
3 de - Forma - Cascara
largo. ovoide. gruesa.
Floida | 4504 - Base color - Carece de
700 fibra.
morada o
ramos .
ge peso rojiza. -Pulpa jugosa.
Haden
- Forma -
ovoide. -Fuipa
-l4cm. jugosa.
de - Redondeada o
largo. con fondo - Casi sin fibra.
Florida amarillo,
. -Sabor
-400a etlcwno color igeraments
600 rojizo con o'y de
gramo numerosas bueﬁ cid
: na
sde lenficelas de
peso color blanco. .

15 Enfrevista al Ing. Anthony Burgos. Jefe Técnico Fundacién Mango Ecuador.
16 hitp://200.110.94.59 /cgi-bin/corpei2/exportaciones/exportal _resul.cgi
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Kent

Kiett

De Chupar

-13cm 6
mas de

longitud

- Peso
prome-
dio 680
gramos.

Florida

- Crece
hasta 12
cm.
Florida  _ Posa de
600 a
700
gramos.

-De5a9
cm

Ecuador | _ oo,

Qprox.
250 gr

-Forma ovoide,
redondeada
con color
base verde
amarillento y
sobre color
rojo obscuro.

-Numerosas
lenticelas

pequenas y
amarillas.

- Forma
ovalada.

- Color base
amarillo con
nuMerosas
lenticelas.

- Forma
ovalada -
redonda

- Pulpa
jugosa.

- Sin fibra.

- Ricaen
dulce.

- Excelente
calidad

- Pulpa jugosa
y dulce

- Pulpa jugosa
y dulce (brix
hasta 21°)

- Alto en fibra

- Bouquet (alta
fragancia)

Fuente: hitp://www.mangoecuador.org/variedades-mango.php
Elaboracién: Departamento Técnico Fundacién Mango Ecuador, 2007.

Variedades Exportadas

Los diferentes tipos de mango sembrados en

Ecuador y luego
exportados son los siguientes segun la informacién proporcionada por la

Fundacién Mango del Ecuador al mes de Noviembre de 2009'7:

« Tommy Afkins

e Kent

« Ataulfo

17 Entrevista al Ing. Anthony Burgos. Jefe Técnico Fundacién Mango Ecuador,
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e Edward

Los principales mercados de exportacion del mango ecuatoriano son
Estados Unidos. Canadd'® y la Unién Europea. En cuanto a los mercados
mdas cercanos como el caso de Colombia, el fransporte se realiza por lo
general via terrestre por lo que no cuentan con un registro oficial.'?

Una parficularidad con respecto a estas cuatro variedades de mango es
que el mango tipo Edward dejé de ser aceptado en el exterior debido a
que no es resistente al proceso hidrotérmico® exigido por mercados

internacionales como Estados Unidos.

2.3.4 Conservacion de la fruta

La conservacion de la fruta después de ser recogida del arbol es
admisible si se coge madura, mantiene sus buenas condiciones durante
cinco dias a temperatura ambiente (20 °C-25°C); ademds, cogida en las
mismas circunstancias, aguanta diez dias sin estropearse a temperaturas
de 8°C. Pero si se recoge en el momento oportuno, que es cuando aun
estd verde, pero fienen ya el tamafo adecuado, con un peso
aproximado de 175 a 250 gramos, se mantienen las buenas cualidades
de la fruta hasta veintisiete dias, si se somete a temperaturas de 8 °C.2

2.3.5 Condiciones climdticas para cultivo en el pais
Ecuador es un pais que cuenta con las condiciones climaticas

adecuadas para el sembrio de la fruta. En este caso en particular, la
civdad de Colimes y sus alrededores, poseen los terrenos y la humedad

18 Ver Anexo 3

1?7 Entrevista a Mary-Francis Andrade. Coordinadora Sectorial y de Mercados
Frutas Frescas y Procesadas Corpei.

2 Procedimiento que consta de un contenedor en el que se deposita agua y se
cdlienta hasta que alconce una temperatura cdlida constante (46.1°C
aproximadamente). Luego se deposita la fruta en los contenedores para ser
lavada, teniendo como objetivo principal eliminar de la fruta cuaolquier tipo de
plaga o microbio, especialmente cualquier larva de la mosca de la fruta.

2! Entrevista al Dr. Antonio Chedraui Achi. Ex propietario de hacienda “San
Antonio™
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requerida para que las plantaciones se desarrollen por si solas, como es el
caso de aquellos arboles ubicados en los recintos. Adicionalmente, se
debe mencionar la ventaja de la capa fredtica?? de la zona, la misma

que se encuentra a 5 o 6 metros de profundidad.?

Las plantaciones, ya sean estas de arroz o cultivos en general que se
desprenden del suelo, reciben los nutrientes que entran directamente a
las plantas por lo que no se necesitan sistemas de riego muy avanzados a
los que solo pocas personas tienen acceso al tener el capital necesario,

lo cual no es el caso de los campesinos de recintos de la zona.

Pero uno de los mayores inconvenientes con el clima, se presenta por el
calentamiento global que esta afectando a todo el planeta. Y es que en
este ano la sequia en el agro ecuatoriano ha golpeado con mucha
fuerza al sector, de tal manera que, las consecuencias pueden ser
apreciadas a lo largo de foda la costa ecuatoriana. Un claro ejemplo es
el caso de la hacienda de mangos “El Pivano", la cual se ha visto
perjudicada en su produccion de este ano debido al extrano
comportamiento del clima?4, El fenébmeno por el que se vieron afectados
fue aquel conocido como helada?, sumado a la caida de lluvia en el
mes de junio aproximadamente, suceso que no estaba previsto en
momentos en gue iniciaban el cultivo de la fruta. Pero contraria a esta
situacion, esta la sequia que actualmente ha perjudicado a todo el
sector agricola de la costa y sierra respectivamente?.

2 Primera capa de agua subterdnea que se encuentra al realizar una
perforacién y se la conoce también como zona de agua fredtica.

Z Enirevista a Ing. Agronomo Reyes Quiroz. Deparfamento de Planificacion
Urbana y Rural del Municipio de Colimes.

2 Entrevista Ing. José Franco Castro; administrador Hacienda “El Pivano™

%5 Fendbmeno climético que consiste en un descenso inesperado de la
temperatura ambiente a niveles inferiores al punto de congelacién del agua,
depositandose en forma de hielo en las superficies y generando hongos en las
plantaciones.

% Ver Anexos 4y 5
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2.4 Cadena de Valor

Unas de las ideas principales que se plantea acerca de la de cadena de
valor, esta ligada a las actividades que se dan en el proceso, las cuales
son importantes conocer y describir, ya que pueden orientar a las
organizaciones para que redistribuyan y frabajen en sus recursos, con el
fin de que mejoren el rendimiento, y alcancen asi una ventaja

competitiva.

La cadena de valor describe las organizaciones como cadenas causales
de actividades, que agregan valor para los clientes mediante la
transformacién de insumos en entrega de productos o servicios. Sin
embargo, pueden existir actividades o eslabones que no generan ningun
tipo de beneficio hacia el producto y menos para el consumidor; para lo
que se debe eliminar dichos hechos o actores que no tienen relevancia
alguna ya que no agregan valor a los productos o servicios, y ademas se
tiene que mejorar aquellas que lo agregan. De esta forma., una
organizacion en la cual se optimizd la cadena de valor estd en
condiciones de incrementar sus ventajas competitivas, en materia de
costos y calidad, en la medida que pueda satfisfacer las expectativas de
los clientes con el mejor precio.

2.4.1 Actividades de la cadena de valor

Las tareas existentes en la empresa se dividen en dos grupos, que son los
de actividades primarias y actividades de apoyo. Las primeras son
propias de la empresa, en cambio las de apoyo generalmente las
realizan por empresas externas

Las actividades primarias son cinco, y se explican brevemente a
continuacioén:

1. logistica de entrada: Se refiere a la recepcion, almacenagje y
control de los insumos necesarios para fabricar el producto, como
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manejo de materiales, almacenamiento, confrol de inventario,
programa de los vehiculos y devoluciones a los proveedores.

2. Operaciones (produccién): Transformaciéon de los insumos en el
producto final, mecanizacién, embalaje, montaje, verificacion,
impresion y operaciones en general.

3. logistica de salida (distribucién): Incluye almacenamiento vy
distribucién fisica del producto a los compradores, como
almacenagje de los productos terminados, manejo de materiales,
organizacion de los vehiculos de repartos, procesamiento de
pedidos y la logistica comprendida.

4. Marketing y ventas: Es el desarrolio de un motivo que justifique la
compra del producto y con la motivacion de los compradores
para que lo adquieran, como la publicidad, promocién, venia,
ofertas, seleccién del canal de distribucion relaciones con el canal
de distribucion y precios.

5. Servicio: Actividades relacionadas con la provision de un servicio
para realzar o maniener el valor de dicho producto, como la
instalacion, preparacién, formaciéon, suministro de recambios y

reajustes del producto. #

La tarea de la empresa es evaluar los costos y beneficios en cada
actividad generadora de valor, asi como los costos y rendimientos de los
competidores, como puntos de referencia y buscar mejoras. A medida
que la empresa despliegue una actividad mejor que la de los
competidores, podra alcanzar una ventaja competifiva.

El éxito de la empresa depende no solo de como redliza cada
departamento sus tareas, sino también de cémo se coordinan las
acfividades entre los distintos departamentos. Con mucha frecuencia los
departomentos de las empresas actoan buscando maximizar sus propios
intereses en lugar de los intereses de la empresa como un todo. Asi, por
ejemplo, el departamento de créditos, puede tomarse mucho tiempo en

valorar el riesgo o crédito de un cliente potencial, mientras tanto el

7 hitp://gestionlogistica.blogspot.com/2006/04/cadena-de-valor_12.html
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cliente espera y el vendedor toma mas tiempo en alcanzar sus metas. O
por ofro lado tenemos al departamento de logistica, que muchas veces
no envia los productos con la rapidez necesaria, creando bareras que
alargan realmente el fiempo de entrega de los productos a los clientes.

La solucién al problema se encuentra en poner mas énfasis en facilitar la
labor de gestion de los procesos elementales de la empresa, la mayoria
de los cuales suponen tareas compartidas y de cooperacion. Muchas
empresas estan reestructurando sus actividades, creando equipos
multidisciplinarios para gestionar los procesos cenfrales, donde se sefala
las cuatro actividades de apoyo, claves en el éxito de las empresas u
organizaciones:

1. Infraestructura: La capacidad que tiene la empresa de responder
a compromisos que se hacen con los clientes. En si, responde
heramientas como oficinas, centros de atencién, sistemas de
distribucion y ofros aspectos mediante los cuales se es capaz de dar
una solucién a las demandas de los clientes.

2. Informacién y tecnologia: Comprende inversibn en el area
tecnolégica. Buenas bases de datos y fuentes de informacion que
permitan, a partir del conocimiento que se tenga de los clientes,
plantear una relacidbn basada en safisfacer sus necesidades y
expectativas.

3. Cuitura Organizacional: Toda organizacion debe tener una cultura
organizacional fuerte, que es la forma como las personas se
desarrollan y construyen relaciones al interior de la empresa. Dentro
de la cultura organizacional también se tiene en cuenta el nivel de
conocimiento y puesta en practica de aspectos como: mision, vision,
valores corporativas, objetivos corporativos y en general la definicion
del negocio.

4. Mercadeo y Ventas: Se definen dos aspectos del mercadeo en las
empresas, el primero, conocido como la filosofia de mercadeo, que
se refiere al grado de orientaciébn y compromiso que fiene la

compania hacia safisfacer las necesidades del mercadeo. El
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segundo, la mercadotecnia, que es la definicion de aspectos y
estrategias claves del mercadeo como la mezcla de mercadeo, en la
cual se involucran conceptos como: producto, distribucién, precio,

comunicacion y promocion de los productos.

Como se muestra en el siguiente cuadro, las actividades de apoyo
influyen directamente en la cadena de valor, siendo eficiente a base de
practicas relacionadas con casi todos los deparfamentos de una

empresa.
Grdfico # 2

l |hfrmndehmesa|

Actividades | D"mg"-'m'“’}mm |

de apoyo + [ Desarollo de la tecnologia |

- mdeee ke

[ Reatzacién |
T e

Logistica |Operaciones| Logistica | Marketing

interna externa y ventas
e ——
Actividades primarias

Fuente: hitp://www.deinsa.com/cmi/porter_c03.htm
Elaboracién: Deinsa, Desarrollo de Sistemas Gerenciales

Dentro de la cadena de valor, fambién es importante incluir a los
proveedores y distribuidores; los primeros deben ser considerados como
aliados estratégicos de la compania, y por lo tanto debe haber un mayor
acercamiento con ellos, y con los segundos, se debe trabajar mas
estrechamente, debido a que determinan el nivel y la calidad de
contacto de la empresa con los consumidores finales, por esto hay que
desarrollarios y mejorarios, para que se conviertan en parte de la imagen

corporativa.

Se trata entonces de determinar cuales son los puntos fuertes y los débiles

de la empresa y ver como cada uno estd aportando o impidiendo el
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cumplimiento de los objetivos y metas trazadas que puedan cumplirse en
el entorno rodeado de factores internos y externos que retan a la
empresa en la constante batalla en el mundo de los negocios.

32



Capitulo 3
Marco Referencial y Situacional: Diagnéstico de la situacién en Colimes

3.1 Geogrdfico

La ciudad de Colimes estd compuesta por 55 recintos, de los cuales 40 se
dedican a la siembra de mango®. La mayoria de plantaciones se
localizan en el desvio que lleva al centro del drea urbana, asi como
también es zonas cercanas al rio Daule. De esta forma se cumple la
primera caracteristica del término clister, que indica que la agrupaciéon
se darG@ en un mismo circulo geogrdéfico y perteneciente a la misma

industria.

3.2 Recursos Humanos

El cantén estd conformado por conjuntos, los cuales albergan a 12
familias en promedio y un aproximado de 75 personas como parte de
estas pequefas agrupaciones. A continuacion el listado junto con sus

respectivos lideres:

Tabla # 4
# de
NUmero Recinto familias Lider
1 Boquerdn 18 Antonio Castro
14 Mercedes
2 Cadeal Herdoiza
3 Cancha de los Palmares 15 Juan Molina
B Centinela 9 Mercedes Burgos
5 Cero Alto 12 | Anibal Lépez
6 Chumbo 10 Geovanny
7 El Jorddan 6 Montalvan
8 El Relicario 22 Guillermo Parrales
9 El Refiro 12 Lizardo Macias
:? gjgg;’;e g Enrique Garcia
12 Guasmal 9 Domingo
13 La Virtud 5 Zambrano
14 |La Alegria 15 |Pedro Zambrano
15 La Balsa de los Castros 2 19 Dioman Castro
16 Lo BalsadelosP | 8 Nicolaza Parrales

2 Enfrevista a Ing. Agronomo Reyes Quiroz. Departamento de Planificaciéon
Urbana y Rural del Municipio de Colimes.
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17 La Beldaca 7
18 |LaFortuna 14 | lsrael Burgos
1 Luis Parrales
19 La Palma Araujo
20 La Paz 18 | Sécrates Manzano
21 La Perpetua 19 Venedo Roman
22 La Vainilla 11
23 |La Bassila g | Catmm
| 24 |Los Cabuyas 19 | Arcadio Avilés
12 Francisco
| 25 |los Caoiitas Mendoza
26 Las Colembas 5
__-57 Las Cruces 7 Johnny A
| 28 | Las Moras 13 |Emma Cabrera
12 | Gualberto
|29 |los Pinitas Manceno
30 Lomas de Cadena 7
31 Lomas de Colimes 4 Ricardo Solis
32 |london 6
33 Los Amarillos 10 | Abad Morales
34 Los Tillales 10
35 | Mezada de Abgjo 5 | Sayiombrre
36 Mezada de Arriba 7 Joffre Rubio
37 Perinao 16 | Anibal Vera
38 Potrerillo 19 | Manuel Soledispa |
39 Potrerito 18 | Fabio Franco
40 | Pozo Hondo 14 | Javier Vasquez
4] Pueblo Nuevo 9 Federico Piza
42 | Puerto Rico 6
43 | Quintero B Carolina Cedefio
44 Rancho Quemado 4
45 | Saiba de Palmares 15 | Marcia Mendieta
46  |San Andrés 17 | Jardino Burgos
47 San Antonio 14 Carmen Bravo
48 San Eduardo 10 [Celso Isidro
San Francisco de los 13
49 | Amarilios ARG oraiee
San Francisco de los 14
50 Corozos Eduardo Munoz
51 San Francisco Perinao 17 | Pedro Burgos
52 Sta. Rosa de Canitas 12 | Maritza Alvarado
19 |Francisco
53 Sequel de Abgjo Calderén
54 Sequel de Ariba 14 | Otén Macias
55 |Sequel de Limén 14 | Pablo SGnchez

Fuente: Registros de Municipio de Colimes al mes de Septiembre de 2009.
Elaboracién: Departamento de Catastro

Como se menciond anteriormente, no existe un modelo organizacional
exacto para un cluster; sino que, fodo depende del capital humano y
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econdmico con el que se cuente?. Sin embargo, este estudio plantea
una forma de organizar a las personas involucradas, de tal manera que,
facilita la planeacién y canaliza de una mejor manera la comunicacion
de necesidades y requerimientos necesarios para la creacion de un
closter exitoso.

3.3 Produccién de mango en Colimes

La venta de mango se aprecia desde la carretera hasta en pequenos
recintos donde el mango es regalado o desperdiciado debido a factores
como la deficiencia de calidad de la fruta o la falta de mercado para su
comercializacion. La falta de recursos econdmicos es aquello que marca
severamente los tipos de productores que hallamos en estas zonas que,
pese a ser altamente productivas no solo en el campo del mango; sino
también en cacao y aroz principaimente, carecen de atencion estatal y
han surgido gracias a la inversion privada.

A contfinuaciéon se detallan los tres tipos de productores de mango, los
cudles hemos definido y caracterizado en base a cinco aspecios
fundamentales en los que se enfocan los objetivos de un cluster.

2 Ver Grafico # 6.
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3.3.1 Tipo de Productores de mango en la civdad de Colimes

Tabla # 5
Aspecto Mango Financiamiento | Area Cultivada | Rendimiento Tecnologia e Principales
Tipo producido (en hectéreas) insumos Destinos
Produccién a| -Tommy |-Propio -500 hectéreas | -Desde 17| - Alta y de| -Estados Unidos y
e —— Aftkins -Instituciones  del | aproximada- toneladas buena calidad | Europa.
9 -Kent Estado mente (Tommy  Afkins)
(haciendas o | -Kiet -Oftras industrias de hasta 32 ton.
la misma empresa (Kiett)
productoras a (Ej.: banano)
gran escala)
Produccién -Edward -Propio, préstamos |- De 40 a 50 |- De 8 a 12|- Mediana y de | -Mercados
mediona -Tommy bancarios. hectareas. toneladas. buena calidad | locales (Palesting,
Atkins Sto. Domingo,
(haciendas vy |-Kent Guayaquil, Quito,
. (poco) entre ofras) a
agrupaciones través de
medianas) intermediarios.
Produccién -De -Recursos propios. |- 20 matas por | - 10 gavetas por | - No poseen Yy | -Consumo propio.
pequena chupar -Venta de ofros | familia. mata. los insumos son | -Venta particular
(recintos  y/o | -De productos de para cultivo | a intermediarios.
parroquias) canela cultivo casero. casero.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Las Autoras
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3.4 Investigacién de Campo

Para tener una situacibn mas clara del problema en Colimes, es
necesario conocer la opinion de los principales involucrados como por
ejemplo su predisposicion para formar un clister, el tipo de mango que
cultivan, el destino de sus cosechas, entre ofras. A continuacién, se
detallan los resultados obtenidos de la visita al Canton.

Desarrollo

Las entrevistas se realizaron bajo los siguientes parGmetros:

* Seleccion aleatoria de la muestra: 35 recintos

» Tamano de muestra: 80 personas.

e Instrumento utilizado: Cuestionario estructurado

e Fecha de redlizacion del trabajo en campo: Octubre 2, 10y 11
de 2009

» Encuestadores: Karem Astudilo Rendén y Ma. Gabriela
Samaniego Castro.

* Procedimiento: Se realizaron un total de 80 encuestas distribuidas
en los diferentes recintos

1. Objetivo General:
Establecer el grado de aceptacidon de la creaciéon de clusters

productores de mango

2. Objetivos Especificos:
- Tipo de mango producido.
- Compradores de la produccion.
- Comportamiento del precio de su produccién.
- Determinar el promedio de productores interesados en formar parte
de la organizacion.
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Segun los resultados de la investigacion®, la mayor variedad de mangos
cultivados y cosechados son aquellos conocidos como de Canela y de
Chupar. El resto de variedades requiere de mayo inversion ya que son
los de calidad de exportacion que en su mayoria se encuentran en las
haciendas medianas y grandes que son aquellas que cuentan con el

financiamiento necesario para sembrar aquel tipo de la fruta.

Se recomienda mayor apoyo a los campesinos que siembran los
mangos mas comercializados a nivel del mercado local se convierte en
una posible solucion. A través de programas de capacitacion y
financiamiento adecuado, mejora la calidad de la fruta para que de
esta forma la comercializacién y participacion de mercado se
incrementen y su desempeno como comerciantes se vea iniciado con
incentivos que generen el afdn de continuar con el proceso de

agrupacion.

Por ofra parte, ninguno de los recintos cuenta con la capacidad de
vender su produccion a empresas ya sean medianas o grandes. La
razén principal, la calidad del mango y las deficientes técnicas de
cultivo que no garantizan un producto completamente seguro para el
consumo. Ademds, la desconfianza por parte de los pequenos
productores debido a su falta de educacion y preparacion; provoca

que eviten el contacto con empresas.

Generar confianza a fraves de charlas que les puedan hacer entender
la importancia de un ambiente de negocios para un desarrollo que
genere mayores ingresos y por lo tanto un mejor estilo de vida a base de
sus propias fierras y uniéndose como un solo grupo para tener mayor

fuerza y obtener ventajas homogéneas.

En cuanto a precios, la mayoria de los encuestados coincide que esto
varia segun los meses y las cantfidades producidas. En Octubre,
comienza con el precio mas alto y a medida que el tiempo pasa los

0 Ver Anexo é
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precios van decayendo debido a que los arboles siguen arrojando
mango y por lo tanto se da una sobreproduccién que provoca la caida
de los precios de cajas.

Lo ideal seria un asesoramiento en técnicas de negociacion vy
produccién que eviten que los dos factores nombrados anteriormente
los afecten. El juego de precios es la tactica que muchos compradores
utilizan con estas personas que tienen poco o ningun conocimiento en
el Grea, obteniendo una ventaja que no beneficia al productor y mas
bien enriquece a las grandes empresas.

Con respecto a la predisposicion para agruparse en forma de gremio, la
mayor cantidad de encuestados coincide en que estarian de acuverdo.
Aquellos que no estan seguros, es precisamente por el desconocimiento
del tfema pese a que recibieron una breve explicacion que en su
mayoria comprendia ventgjas; pero aun asi, su actitud se mostré un
poco desconfiada por no saber a ciencia cierta en lo que consistia un
clioster.

Trabajar en la capacitacion a nivel humano principalmente para luego
continuar con la profesional. Este tipo de personas de bajos recursos y
de zonas rurales, suelen presentarse entusiasmados al inicio de todo
proceso; pero luego comienzan los desacuerdos por aspectos como las
conveniencias personales y la desconfianza hacia personas que tienen
mayores conocimientos que ellos. Por ejemplo, exigiendo rendicion de
cuentas ya que son muy rigidos en este tema que para ellos es
primordial al momento de los negocios.

3.5 Comportamiento de precios

Los productores miden sus cosechas de acuerdo al numero de cajones
que estas amrojan en tiempo de recoleccidn. Es asi que, al inicio de la
temporada de mangos (Octubre de cada afo), el numero promedio
de caqjas cosechadas se establece en 12 compuestas
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aproximadamente por 40 mangos. Consecutivamente, se da inicio a la
comercializacién definiendo el precio inicial de la caja en US$ 15.00%;
valor que luego sufre una devaluacion a medida que aumenta la
oferta, lo cual se demuestra a continuaciéon mediante el cuadro de la
demanda agregada:

Grdfico # 3

Precio 4

$15

<

$10

$5 7

) | "1 Cantidad (.::aja)

Elaborado por: Las Autoras.

Como se puede apreciar, el beneficio y pago de un precio razonable
dura un corto periodo que no representa el valor en tiempo y esfuerzo
invertidos por los campesinos. La ausencia de aquello conocido como
comercio justo basado en la practica de la ética comercial promovida
por varias organizaciones no gubermamentales (ONG), como las
Naciones Unidas, o por movimientos sociales y politicos que; promueven
una relacion comercial voluntaria y equitativa entre productores y
consumidores.

3.6 Cadena de Valor de Mango en Colimes

Esta es la ilustracion de lo que comiUnmente seria el proceso para la
comercializacion del mango hasta las manos del consumidor final,
donde interviene un gran nUmero de participantes que se fraduce en

31 Entrevista Sr. Leonardo Quijije del recinto El Zapote. Productor de mango.
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incrementos de precios y falta de beneficios para todos los

involucrados.

Grdfico # 4

Consumidor
Interno o
Externo

Mayorista
Rural

Mercado
Mayorista
Urbano

Productor

Acopiador
Rural

Fuente: Investigacién de campo. Septiembre 2009.
Elaborado por: Las Autoras.

3.6.1. Cadenas de Valor segun el fipo de Productor en Colimes

En el siguiente cuadro la ilustracion de la situacion en Colimes entre
productores y diferentes compradores, los mas beneficiados son los
grandes productores pese a tener mas personas involucradas en el
proceso hasta el consumidor final. En este caso especifico, el productor
puede tener también el papel de exportador, saltando el papel de
empacador y anulando asi toda posibilidad de integracién horizontal.

Por ofra parte, los medianos y pequenos negocios que, aun teniendo la
ventaja de ser el primer escaldn de la cadena de valor, se& ven
afectados por la poca o casi nada producciéon perdiendo asi los
beneficios que tienen pese a tener tierras propias y el clima a su favor.

En el siguiente grafico se muestran los diferentes tipos de productores

junto con la respectiva cadena de valor de la que forman parte:
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Cadenas de Valor en Colimes segun el tipo de productor
Gréfico # 5

Exportacion Empacadora Exportadora -
7/
/
-£
~
i Rechazo - Acopiador Mercados \
Rural mayoristas y/o ¥y \
minoristas ~

- Particulares

Distribuidor
extranjero

Productor
Grande

S— — — o —
T -~ - -

“ . Acopiador Mercados 7 Mercados \ Consumo
—— Rural | mayoristas ) minoristas
\ - Particulares

Productor
Mediano

{

e
- -~ -~ - -
— gt el — e

Productor
Rural

Fuente: Investigacion de campo. Septiembre 2009.
Elaborado por: Las Autoras

42



3.6.2 Cadena de Valor en el sector de Colimes

Para concretar un andlisis mas completo de la situacion en Colimes en
cuanto a produccion de mangos, se ha realizado un diagnéstico
basado en los principales factores de la cadena de valor. Dentro del
entorno en el que se desenvuelven los pequefios productores de los
recintos del cantén se vuelve indispensable tener un panorama mas
claro de las grandes necesidades que se presentan en estos procesos

debido a la falta de capacitacion y apoyo econémico:

1. Logistica de enfrada: El camino hasta la ciudad de Colimes no se
encuentra en optimas condiciones, por lo que se deberia iniciar
gestionando el mantenimiento de las vias (las cuales muchas
veces implican transporte en gabarras como se aprecia en la
imagen # 2). Al mismo tiempo, la compra de insumos se dificulta
al momento en que los campesinos salen de sus recintos ya que
algunos tienen que fransportarse hasta en canoas para llegar al
cantén.

El almacenamiento de insumos no se da bajo los mejores
parametros ya que estos se malitratan en la fransportacién de los
mismos. En cuanto a un control de inveniario, fampoco se da de
una forma organizada sino que, lo hacen de manera informal y

bdasica.

Imagen # 2

Elaborado por: Las Autcoras



2. Operaciones (produccién): Una adecuada preparacion de la
tierra constituye un pilar fundamental para la siembra; actividad
en la cual estas personas tienen experiencia y la misma que
actualmente no requiere de mucha inversion ya que el suelo es
completomente apto; sin embargo, se podria mejorar sus
técnicas a través de capacitaciones y actualizaciones de
procesos de cultivo y cosecha. Conocimientos que también
podrian ser reforzados para el embalgje, incluyendo Ila
conservacion de la produccion. La siguiente imagen muestra lo
poco aptos que son sus arboles de mango para obtener una
buena produccion. Luego la imagen # 4 ilustra la forma comrecta
bajo la cual trabajan las haciendas grandes.

Elaborado por: Las Autoras
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3. logistica de salida (distribucién): Una vez confrolado el embalaje
de los mangos en sus cartones o gavetas, estos tienen que ser
almacenados en lugares frescos y con una ventilaciéon apta, libre
de humedad que conserve el mango en buen estado; sin
embargo la imagen # 5 demuestra la precariedad con la que los
campesinos frabajan, lo que confrasta con la imagen # 6 que
expone coémo los grandes productores cuentan con condiciones
aptas. Ademds, los recintos carecen de métodos de distribucion
que agreguen valor al proceso; es decir, no cuentan con sistemas
de ftfransporte que les ayude a distribuir adecuadamente sus
productos y es por esto que, muchos compradores se
aprovechan de esta situacién cuando se trata de negociar el
precio, argumentando que ellos han llegado hasta el lugar y que
por lo tanto deberia ser reducido el precio de venta.

Elaborado por: Las Autoras

Imagen # é

-
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Elaborado por: Las Autoras
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4. Marketing y ventas: £l cultivo adecuado, bajo estandares de
calidad genera un producto apto para el consumo y por
consiguiente una razén para comprar un producto de confianza.
Lastimosamente no cuentan con un plan de promocion que
contribuya a sus ventas y lo recomendable seria el disefio de uno
que de a conocer el producto, sus venlajas y precios
competitivos. Un punto muy interesante es el caso del mercado
colombiano. Antes de la imposicion de medidas restrictivas de
importaciones impuestas por el gobierno en enero de 2009%, los
clientes del vecino pais llevaban contenedores enteros que eran
procedentes de ciudades como Colimes; sin embargo, a raiz de
las diferencias iniciadas por el actual gobierno, Colombia
contraatacé imponiendo mas controles fitosanitarios para la
entrada de la fruta a ese estado.

5. Servicio: El servicio o garantia que ofrecen los campesinos no
existe de ninguna forma y esto le resta competitividad y valor a la
fruta de esta zona.

El diagnéstico de las actividades de apoyo se defalla e ilustra a
continuacion:

4. Infraestructura: No existe una infraestructura definida para la
produccién de la fruta, iniciando por las carreteras y caminos
viales y vecinales. Estructuras de almacenamiento y un sistema
de distribuciéon adecuado son aspectos con los que no cuenta
esta comunidad. En las imagenes # 7 y 9 se aprecian los rusticos
materiales y herramientas usadas en el sector rural. Asi mismo, la
imagen # 8 muesira la gran diferencia con las haciendas
exportadoras.

2 Ver Anexo 7



Imagen # 7

Elaborado por: Las Autoras
Imagen # 8

Elaborado por: Las Autoras

Imagen # 9

o Y W

Elaborado por: Las Autoras

7. Informacién y tecnologia: £n este campo, habria que comenzar
desde cero, al no tener estas personas un sistema de base de

datos que recoja la informacion necesaria como por ejemplo
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datos de clientes, ya sean potenciales o no. Ademadas, se necesita
contar con una herramienta que optimice el aimacenamiento de
informacion Ofil como competidores, proveedores de insumos,

fransportistas, entre ofras.

Cultura Organizacional: Estas personas no tiene conocimientos en
el tema, por lo que necesitan entrenamiento en dareas de
relaciones humanas, interpersonales, trabajo en equipo y
resolucion de problemas. Ademds de establecer valores
corporativos, misién, vision y objetivos generales; para contar con
una direccién hacia la cual se estaria orientando el grupo. La
siguiente foto nos muestra coémo termina el dia de frabagjo del
sector rural; mientras que la imagen # 11 demuestra la

organizacion de la hacienda el Pivano.

Imagen # 10

Elaborado por: Las Autoras

Imagen # 11

Elaborado por: Las Autoras
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9. Mercadeo y Ventas: No poseen conocimientos claves de un plan
de marketing bdsico para comercializar sus productos y formar
parte del primer eslabén en la cadena de valor en la que
deberian tener una participacién indispensable, equitativa y
justa. Es indispensable una capacitacion en técnicas de ventas,
lo que incluye pasos para la venta, recomendaciones para
captar clientes y ofros aspectos citados en los préximos capitulos.

3.7. Resultados del Diagnéstico

Con el fin de tener una mejor apreciaciéon de la situaciéon actual del
mango en Colimes, las siguientes tablas, de andlisis y FODA
respectivamente, nos presentan un resumen de los principales
problemas y necesidades, asi como también de ventajas vy
oportunidades por explotar que tendrian en caso de agruparse como
un gremio que les permita mejorar aspectos que comprenden desde
técnicas de produccion hasta una mejora en sus venias.
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3.7.1. Resumen del Diagnéstico

Tabla # é

PRODUCCION .
Poco nivel de organizacion de productores (90% de los productores

pertenecen al sector rural)

Reducida asistencia técnica a los productores de ese sector

Falta de planeacién y control de la produccién

Bajos rendimientos y calidad de frutos

Desperdicio de frutos por falta de conocimiento en temas de cultivo

Falta de infraestructura como caminos vecinales y deficiencia en

sistemas de transportacion

MANEJO POSTCOSECHA |

Reducida asistencia técnica

Limitaciones técnicas en gran parte de los sistemas de

almacenamiento de la cosecha

COMERCIALIZACION

Poco conocimiento de mercados nacionales

Alta dependencia de intermediarios

Falta de promocion en los mercados nacionales

Comercializacion de mango sin control de calidad

Falta de centros de acopio rurales

El aumento de la oferta después del primer mes de cosecha, genera

la reduccién del precio por caja.

. FINANCIAMIENTO Kl Y
Disponibilidad limitada de recursos propios para capital de trabajo

Poco apoyo de parte de gobiernos seccionales

| VISION EMPRESARIAL
! Bajos niveles de educacion de productores

La mayoria de los productores tienen una limitada experiencia en

‘ administracion de empresas.

Elaborado por: Las Autoras
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3.7.2F.0.D.A.

Tabla # 7
FORTALEZAS

» Caracteristicas geograficas excelentes para
cultivos de mango

«Salida al mercado desde el mes de octubre,
cuando se logran los mejores precios

e Nuevos procesos de cultivo y cosecha del

mango

sTécnicas caseras y altamente efectivas para
evitar contaminacién de plantaciones por la
mosca de la fruta

OPORTUNIDADES

« Mercado nacional creciente

e Ventaja estacional en mercado local en los
meses de octubre, noviembre

 Existencia de Mercados  Alternativos
(Acopiadores rurales, mercado colombiano,
etc.)

ePosibilidad de alianza estratégica con
empresas grandes compradoras de la fruta.
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DEBILIDADES

» Bajo nivel de organizacion de los productores

+ Reducida asistencia técnica para la produccion,
cosecha y manejo postcosecha

+ Falta de planeaciéon de la produccion

« Falta de control de Calidad de la fruta

« Alta dependencia de intermediarios

+ Baja experiencia en negociacion

* Deficiente Infraestructura de logistica y transporte

AMENAZAS

* Restricciones de acceso al mercado colombiano
por controles fitosanitarios y de aduana.
l » Creciente competencia enire haciendas del
sector y de ofras provincias
* Existencia de sobreoferta en inicio de temporada.

Elaborado por: Las Autoras
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Capitulo 4

Organizacién del clister

4.1 Proceso para la organizaciéon

Para la implementacion de un clister, segin un estudio para el INCAEY,
existen fres modelos base que permiten llevar a cabo las acciones
relacionadas con las personas involucradas y pasos a seguir en funcion de

alcanzar los objetivos ya planteados que se buscan alcanzar y que también

se muestran en la siguiente tabla:

Tabla #7
Modelo {Quiénes? i(Para (Cémo? ¢(Con qué?
qué?
Racional Actor Optimizar Escoger Logica
unitario alternativas Racional
Proceso Actores Satisfacer Rutinas y Organizacion
Organizativo unidos objetivos | procedimientos
levemente
Proceso Grupos Priorizar Poder de Negociacion
Politico enfrentados | intereses influencia
de grupo

Fuente: http://conocimiento.incae.edu

El modelo propuesto en el presente estudio es el organizativo. En la Tabla #
8 se resumen los recursos y necesidades de este estudio de factibilidad a la

situacion de los productores de mango de Colimes.

47 Cortés, Cristian; *Desarrollo de Clusters Sostenible”. CLACDS, Noviembre, 2003
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Tabla # 8

Modelo {Quiénes? ¢Para qué? ¢{Cémo?
» Identificacién | e Sugerencia
de de nuevo
Lideres de necesidades proceso de
Proceso recintos de produccion.
Organizativo | interesados productores |e Talleres de
en de mango. técnicas de
parficipar | ¢ Optimizocion venia.
de proceso | e Capacitacion
de frabgjo  en
produccion y equipo.
poder de
negociacion.
e Conclusién
de grado de
factibilidad
de estudio.

Elaborado por: Las Autoras

4.2 Recursos Humanos

El ente que auspiciaria la creacion de este proyecto seria el Municipio de
Colimes, entidad que esta directamente relacionada con los campesinos
del sector y que, a su vez, fiene entre sus proyectos el brindar ayuda a este
sector productivo de la ciudad que por muchos afios no ha contado con el
apoyo necesario para el desamollo.

Sin embargo. la forma juridica bajo la cual se agruparia a los miembros, es a
través de una cooperativa constituida bajo requisitos especificos®. A
continuaciéon se presenta el esquema de la estructura bajo la cual estaran
ubicadas las personas a intervenir para un complemento enfre necesidades
y acciones que confribuyan al progreso equitativo de las areas inmersas.
Consiste en tener a un lider, del cual dependan las partes mas importantes
del clister: productores y grupos de apoyo en diferentes areas.

Como se describe en los cuadros, en esta investigacion se proponen el
numero de representantes de los productores que consideremos necesarios.

44 Ver Anexo 8
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Mientras tanto, la cantidad de los integrantes del equipo de la institucion de
apoyo es responsabilidad de dicho organismo.

Gréfico # 6
[ Municipio de Colimes]

(Auspicio)
|

r 1
[ Institucién de apoyo ] [ Cooperativa de ]

(Financiamiento) Productores

Recursos Asistencia Proyectos Financiero Marketing
Humanos Técnica

Elaborado por: Las Autoras
NOTA: Cantidades sujetas a cambios segun entorno actual.

Municipio de Colimes: Se lo ha seleccionado como el principal grupo de
apoyo para el grupo al ser la principal institucion interesada en promover el
sector agricola en el cantén. Se encargard de contactar a la institucion de
apoyo para presentar el proyecto ante la misma y coordinar la
implementacion de acuverdo a las necesidades que se presenten en esos
momentos.

Institucién de apoyo: Se ha considerado que las instituciones mas aptas
serian aquellas como la CFN (Corporacién Nacional de Fomento), CORPE!
(Corporaciéon para la Promocion de Exportaciones e Inversiones) e incluso el
BNF (Banco Nacional de Fomento), SECAP (Servicio Ecuatoriano de
Capacitacién Profesional), CNCF (Consejo Nacional de Capacitacion y
Formacioén Profesional) las cuales proveeran de conocimientos y recursos
econdmicos al cluster, rigiéndose a su principal meta de incentivar la
produccién en el pais. Ademas, segun el director financiero* del municipio
del cantéon, el ente tiene la posibilidad de asignar una partida
presupuestaria para la implementaciéon de dicho proyecto.

47 Consulta Ing. Gustavo Burgos, Director Financiero del Municipio de Colimes.
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Dpto. Recursos Humanos del clister (Seis representantes de productores):
Pilar fundamental para el desamolio, al ser este el que fransmitird la
informacién a los demdas companeros. Esto justifica el nOmero de un
representante por recinto a participar. Se requieren personas con alta
capacidad para relacionarse asi como con aplitudes de negociador y/o
mediador. Basicamente personas que junto con los representantes de la
organizaciéon de apoyo, seran capacitadas para mejorar sus habilidades
como lideres, negociadores e incluso a nivel personal con una mezcla de
saber hacer y saber ser®, conceptos anteriormente explicados en el marco
tedrico.

Asistencia Técnica (Delegado por cada recinto miembro):. Este
departamento contard con un representante por recinto; es decir, que
transmitird las necesidades que tenga de acuerdo a su ubicacion y
problemas técnicos que necesiten ser tratados de la manera mas eficiente y
profesional. Adicionalmente, este departamento se encargara@ de educar y
capacitar a los productores con el fin de mejorar las practicas mediante las
cuales siembran y cosechan sus productos.

Proyectos (Tres representantes de productores): Se encargard de coordinar
y monitorear el clister y su desempeno desde el inicio. Realizar estudios,
recolectar resultados, analizarlos y formular las mejores estrategias para
mejorar las falencias y tomar ventaja de las ya existentes ventajas.

Financiero (Uno por recinto): Administrara la distribucion y control sobre los
recursos econémicos. Ademadas, se encargara de gestionar y disefiar distintos
mecanismos que incrementen el capital del cliuster para de esta forma
conftribuir en su crecimiento.

Marketing (Tres representantes por todos los productores). Uno de los
departamentos mas importantes al ser uno de los objetivos a perseguir a

© Callejos, Maria Mercedes, “Los esfilos pedagégicos de los profesores
UnwelSl'OﬁOS JMMM&MM&WQ&
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traveés de un cluster. El mejorar, desencadena en un grupo capaz de tener
una participacion justa en la cadena de valor, significa un buen plan de

marketing y ventas que cooperen al desarrollo de los individuos agrupados.

4.2.1 Capacitacién a nivel personal y profesional

Al ser la comunicacion y las relaciones humanas uno de los pilares mas
importantes, por no decir el esencial en un cluster, esto se convierte en un

tema relevante para el estudio.

La comunicacion interpersonal es un aspecto basico en nuestras vidas, es el
medio para satisfacer muchas necesidades, es la plataforma a través de la
cual nos realizamos como seres humanos, y si una persona no la mantiene
estd amenazando su calidad de vida, lo que involucra nivel personal y
profesional. A los posibles miembros que conformen el clusfers se los deberd
capacitar en habilidades como la empatia, la resolucion de conflictos
interpersonales, el manejo de sus sentimientos y emociones, el control de la
ansiedad y estrategias comunicativas; puesto que, se los estara preparando
para la superacién colectiva, teniendo por objetivo potencializar el
bienestar social, personal y laboral de todos lo que estan incluidos directa e

indirectamente.’!

4.2.1.1 Nivel personal

Es un punio en el que Recursos Humanos debe enfocarse, para que asi los
individuos logren combinar favorablemente sus recursos con habilidades y
ser considerados como un factor importante. Partiendo del punto que
prescribe que el mejoramiento de las capacidades de una organizacion
estd directamente ligoado al capital humano podemos avanzar
positivamente en el incremento de la competitividad. Un cluster se define
como una forma sencilla para definir una concentracién. Sus limites estaran
establecidos por la complementariedad de cada agrupacion.

Actualmente, la productividad es la clave y esta estd interelacionada con

51 Enfrevista a la Leda. Jenny Romero de Samaniego. Ex Subsecretaria de Educaciéon
del Guayas. 1996-1997.
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como compiten las empresas mds que en qué mercados compiten. El
hecho de mejorar periédicamente es la base para el sostenimiento,
ampliacién y avance de las organizaciones. El tratar los capitales humanos
como cluster, genera una oportunidad diversificada para alcanzar mejores
niveles de responsabilidad y competencia.

Sin embargo, en el caso del clister en Colimes, para los campesinos del
agro ecuatoriano pasar a la cooperacion luego de haber carecido de ella
es una conducta dificili de conseguir, especiaimente cuando han sido
victimas de estafas por parte de compradores que no pagan precios justos
o con instituciones financieras que no han sido del todo una ayuda.

Ademas, el solo hecho de pretender agruparlos para que trabajen como un
solo conjunto, incrementa los sentimientos de desconfianza al pensar que
ofros companeros pueden salir mas beneficiados ya que no todas las
situaciones son iguales. Frustrando asi la iniciativa de cooperacion y
reforzando la tendencia de no cooperacion en busca del bien comon. Los
productores compiten por los mismos clientes, por lo que cada una de ellos
tenderda a vender mas barato que el otro, lo que por supuesto representa un
estimulo para la innovacién y la mayor eficiencia a costos menores. Por lo
tanto, es de esperarse el surgimiento y fortalecimiento de acciones no
cooperativas, y toda iniciativa para fortalecer los clusters debe basarse en
la presuncién de que serd muy dificii pasar a una modalidad de

cooperacion.

Pero con el fin de evitar acciones con tendencias individualistas, el estudio
propone la imparticion de charlas que preparen psicolégicamente a los
participantes para que de este modo puedan creer en el proyecto y asi se
propicie un ambiente 6ptimo para el éxito. La persona que esté a cargo de
dictar las conferencias tiene que desempefiar y reunir determinadas
caracteristicas que se detallan a continuacién, con el fin de generar

credibilidad entre los campesinos:

Las funciones del habilitador:
e Estimular el encuentro y el intercambio de informacion;
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e Generar confianza en los procesos, a fravés de la conversacion y a
través del frabajo conjunto;

e Ayudar a crear visiones comparfidas, ya que éstas dan la razén de ser
de la iniciativa de cluster y orientan las acciones compartidas;

e Apoyar el disefio y la puesta en marcha de iniciativas conjuntas;

« Gestionar conflictos;

» Facilitar el acceso a programas de fomento.

Sus caracteristicas personales deberian ser:

« Ser creible técnicamente (conocer el sector y los mercados, sintonizar
con las preocupaciones de campesinos);

« Ser independiente, politica-, jerdrquica- y econdémicamente;

+ Estar comprometido con su trabgjo (“vivir" la localidad);

« Dedicarse exclusivamente a apoyar al cluster;

« Monitorear permanentemente sus logros;

« Garantizar cierta estabilidad. 52

4.2.1.2 Nivel Profesional

Dentro de la cultura empresarial también se tiene en cuenta el nivel de
conocimiento y puesta en practica de aspectos como: La mision, la vision,
los valores corporativas, los objetivos corporativos y en general la definiciéon
del negocio, los cuales son principios y direcciones bajo las cuales se tendra
que desarrollar el cluster; por lo cual es importante ensenarles que
realmente significa el saber hacer y el saber ser.

De acuerdo a la Agencia de Cooperacion Alemana G175, empresa que
frabagja conjuntamente con el gobierno aleman en funciéon de que este
alcance sus objetivos; una de las técnicas mas adecuadas para estos casos
es aquella conocida como la Produccion mas Limpia (P+L), la cual es una
forma mas rentable y eficiente que fienen las empresas u organizaciones
para alcanzar simultGneamente estandares de competencia, reduciendo la

52 Dirven, Martine. "TLC y su impacto en la agricultura”, 4 de agosto 2006
53 Gesellschaft fUr Technische Zusammenarbeit, http://www.gtz.de/en/68%.htm
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ineficiencia de los procesos productivos y asi obteniendo mayores

ganancias para sus productos y servicios.

Beneficios de la aplicacién de la P+L

+ Incrementa la productividad y la eficiencia de los procesos

« Reduce insumos, materia primas y costos de la operaciéon

« Mejora el desempeno ambiental

* Agrega valor a la empresa

» Identifica de potenciales de mejora en la empresa

+« Reembolso de las inversiones necesarias en poco fiempo

« Idenfifica medidas en su mayoria facimente aplicables para
reduccion de costos, mejoras organizacionales, disminucion del
impacto ambiental y seguridad laboral

« Corto tiempo de aplicacion

« Puede mejorar el imagen y posicionamiento en el mercado’

En el siguiente cuadro, se detallan los temas que se impartiran a las personas
que estén dispuestas a participar en el clister. El mismo, comprende temas
que inician con el nivel psicolégico o fambién entiéndase como personal,
primer punto a tratar antes de la formacion de este tipo de organizaciones.
Luego se procede con la capacitacion en conocimientos basicosy técnicos

para la implementacion del proyecto:

5 “Buenas practicas de Gestion Empresarial”,
http://www gtz.de/en/weltweit/lateinamerika-karibik/el-salvador/19015.htm
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Tabla # 9

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
Fecha Temas y Sublemas Dias Horario
Semana 1y 2 | Asociatividad Jueves y SGbado | 16HOO - 18H00
- Trabajo en equipo
- Cooperacién Conjunta

- Resolucion de Conflictos

Semana 3y 4 | Inteligencia Comercial
- Nuevos Mercados

- Técnicas de venta

- Produccion + Limpia

Semana Sy 6 | Administracion

- Matemdticas Basicas
- Contabilidad Bdasica
- Manejo de Recursos

Semana 7 y 8 | Trabajo de Campo
- Técnicas de Produccion
- Poda de Arboles

Elaborado por: Las Autoras

4.3 Comercializacién

4.3.1 Mercados Objetivos

Los productores de mango de Colimes cuentan con la ventaja de tener un
nivel de producciéon que satisfaga la demanda de compradores que van
desde acopiadores rurales hasta turistas nacionales y extranjeros. Las
variedades y cantidades que se cultivan y cosechan, hacen de este cantéon
un potencial comercializador que en lugar de desperdiciar la fruta, podria
generar rentabilidad a base de cultivos bajo estGndares que arojen frutos
aptos para el consumo.

Por tales motivos, y al ser la optimizacién del poder de negociacion uno de
los objetivos especificos por alcanzar, los siguientes mercados

1. Empresas productoras de jugos y/o conservas
Al momento en el cual los productores se asocian como un cluster, su
capacidad de comercializar sus productos mejora, al incrementar su
fuerza como un todo capaz de cumplir las demandas de grandes
empresas y a un precio justo que represente un ingreso rentable.
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2. Acopiadores rurales de la regién sierra

Los principales compradores de la fruta son acopiadores rurales o
personas particulares de ciudades como Palestina, Sto. Domingo,
Quito y Balzar®. Este canal de distribucion es muy fiel al mango de
Colimes. Estas cuatro ciudades, se han convertido en clientes que
incluso fraen de dos a tres camiones de dos toneladas de capacidad
cada uno para llevar la mayor cantidad de producciéon a mercados
publicos. El estudio plantea la posibilidad de integrar a estos actores
al nuevo Cenfro de Acopio propuesto en el siguiente punto del
estudio.

3. Mercados Infernacionales

El tercer destino a corto plazo seria nuestro vecino Colombia, ya que
en este caso los compradores vienen con la mision de lienar
contenedores y asi llevarlos hacia ese pais. Lastimosamente, en la
actualidad, los controles fronterizos fitosanitarios y de calidad se han
tornado en el mayor obstaculo para este intercambio. Con las
nuevas técnicas de produccion, la calidad del mango aumentaria y
asi ya no seria un impedimento. Sin embargo, a un largo plazo se
plantea lo idea de exportar directamente apara asi evitar que
Colombia siga reexportando nuestro producto y asi confribuir en el
crecimiento y progreso del cluster.

4.3.2 Canales de comercializacion

Se propone que la distribucion del mango se reglice a través de fres

principales vias que se sefalan en el siguiente grafico:

55 Entrevista al Ing. Emesto Haro. Administrador (e) de la hacienda "3 hermanas”
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Grdfico # 7

Mayoristas

Productores
del Cluster

Consumidor
Final

Centro de
Acopio Rural

Elaboracion: Las Autoras

* Mayoristas: Aqui se contemplan las empresas grandes y medianas
que adquieren frutos del agro ecuatoriano tal como lo es el caso de
Quicornac S.A.% Ellos adquieren su materia prima de agricultores de la
costa; pero mayormente adquieren la fruta a través de intermediarios
y afirman que lo hacen por cuestiones logisticas. En caso de los
agricultores de zonas rurales, estos se acercan a la empresa para
vender sus mangos. El fruto es adquirido en estado maduro y sin que
este haya pasado por el proceso térmico. Asi, el mango vendido por
los agricultores de Colimes seria el indicado. El volumen adquirido por
estas empresas es realmente grande y aseguran que compran de la
mayoria de las zonas donde se siembra la fruta.

¢ Minoristas: Comprenden personas particulares de ciudades grandes y
de pueblos cercanos. Grupos que por diferentes motivos como el
turismo, visitan el pueblo y seria potenciales consumidores de una fruta

apetecida por la mayoria de ecuatorianos.

% Enfrevista a Ing. Laura Moncayo. Departamento Agricola Quicornac S.A.
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» Centro de Acopio Rural Con el fin de evadi intermediarios que
impidan la venta a un precio 6ptimo el estudio plantea la idea de
crear un cenfro de acopio que a su vez integre a los actuales
acopiadores rurales que adquieren el producto para luego venderio a
supermercados, intermediarios e incluso empresas grandes.

4.3.3 Técnicas y procesos de negociacion

Negociar es un proceso muy parecido a vender, aunque con algunas
diferencias marcadas. Vender es convencer al posible cliente para que
piense y actie como el vendedor quiere que este actie y, siempre, en
busca del beneficio para ambas partes. En la negociaciéon, también una
parte intenta persuadir a la ofra pero no necesariamente involucra el llegar
a concluir la venta. Negociar es un proceso de resolucion de un conflicto
entre dos 0 mas partes, pues hay siempre, bajo la negociacién, un conflicto

de intereses.

En el caso de los productores de mango, probablemente puede ser un
intercambio social y comercial que implique una relacion de fuerza. Esa
fuerza se va desplazando de un lado a ofro durante las diversas etapas
como la de siembra asi como la de comercializacion; sin embargo, no es
conveniente en una transaccion que una de las partes se beneficie de una
relacion de fuerza desequilibrada que imponga sus condiciones a la otra
parte, en este caso especifico los productores. Es mejor que exista un cierto
equilibrio de fuerzas y que se intercambien las presiones, finaimente las
partes llegardn a un acuerdo cuando las fuerzas estén igualadas; es decir,
una vez que los campesinos se unan en funcion de mejorar sus ingresos,
podrdan gozar de un cierto poder, del cual actualmente carecen, a la hora
de vender el mango. En la negociaciéon, al igual que en la venta, deben
beneficiarse ambas partes, de lo conirario llegarG un momento en que las
relaciones se deterioren aun mas.

Para que los campesinos puedan comercializar sus cosechas, el impartirles
conocimientos en el tema es esencial y clave ya que son personas que
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lastimosamente siempre han llevado la desventaja por no tener niveles de
educacién que les permitan desenvolverse de una mejor forma. Las fases de
la negociacion son muy parecidas a las de la venta; del conocimiento y
dominio de estas fases va a depender en gran medida el éxito o fracaso en
la negociacion.

1. La preparacién
En esta etapa los integrantes del clister deberan definir lo que

pretenden conseguir a fravés de la venta; es decir, dlistar valores que
representen los costos de produccion y el esfuerzo invertido.
Posteriormente, se define qué es lo que quiere alcanzar y cémo se lo
lograrG. Aqui, el principal objetivo es vender la produccion,
recibiendo el pago de un precio justo que por medio de una venta a
personas que sepan reconocer el precio oficial por un producto de
calidad. Adicionalmente, se establecen datos como el precio
minimo, al muchas veces ser los compradores quienes tiene el poder
de negociacion, ahora con el closter el productor tendra la
capacidad de negociar este tema hasta llegar a un acverdo justo
para ambas partes.

2. La discusién

A estas alturas, el punto se torna critico porque ambas partes buscan
demandan lo que cada una quiere, algo que en la mayoria de casos
es diferente. Se expone lo que opina cada parte, tratando de
quitarle el crédito el uno al ofro pero siempre estando atentos a los
argumentos presentados por la contraparte, ya que en base a eso se
continuara con la discusion.

3. Las propuestas

Se refiere a los mangos ofrecidos y al precio que los compradores
quieren pagar por cada caja. No se negocia en la etapa de
discusion aunque puede ser objeto de discusion a estas alturas. Se
desvia de la discusion por una sefial que lleva a ofra propuesta, es
decir, a una nueva oferta diferente de la posicion inicial.
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4. El intercambio

Esta fase es la mas intensa y determinante de todo el proceso de
negociaciéon y exige gran cuidado de ambas partes, ya que en elia
se trata de conseguir algo a cambio renunciando a ofra cosa. La
propuesta o concesion debe ser condicional, es decir, por todo lo
que se otorga debe obtenerse algo a cambio. Por ejemplo, se
negocia un menor precio pero siempre y cuando se lleven mas cajas;
por lo tanto, campesino cede algo a cambio de que el adquiriente
también lo haga.

5. El cierre y el acuerdo

La finalidad del cierre es llegar a un acuverdo al igual que cuando se
habla del ciere en la venta, también en la negociacion debe
hacerse en forma segura y con firmeza, y para que sea aceptado
debe satisfacer casi en su fotalidad las necesidades de la ofra parte.
Asi, se acuerdan factores como el precio y nimeros de cajas, valores
que seran referenciales para futuras compras y ventas.

Presentacién del precio

Ya que en Colimes el precio del mango de pequenos productores esta
dado en su mayoria por los compradores, es provechoso que el vendedor
presente el precio cuando ya ha desglosado los beneficios que su producto
va a proporcionar al cliente y este haya tomado conciencia de dichas
ventajas de adquirir un mango que con el cliuster gozaria de calidad y
garantia.

El valor debe mencionarlo en un tono apacible, con toda franqueza, al
decir el precio no debe bajarse el tono de la voz o decirfo con
encogimiento, ni mirar a ofro lado ya que esto es una demostracion de
inseguridad y por lo tanto de facil manipulacién. Aqui algunas
recomendaciones que serian dictadas en las capacitaciones:

« Presentar la mayor cantidad de beneficios del producto.
« Dar el precio con seguridad y firmeza.
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« Presentar la ventaja que esos beneficios tienen para el cliente.

Negociacién del precio

El cliente suele compara el valor del producto con el precio que se le ha
impuesto y como es mas facil entender el precio antes que el valor, alli se
enfra en conflicto de intereses. Ademas, es un hecho que a nadie le gusta
pagar mas por algo, de lo que pensamos que eso cuesta en realidad. Por
ello, el vendedor tiene que hacer ver al cliente el auténtico valor de su
producto, lo que incluye factores como esfuerzo, dedicacion y tiempo.

La tarea del vendedor radicard en averiguar si la razén, aparentemente
objetiva, que el comprador dard es vdlida o si sélo es un intento de
convencimiento con argumentos sin fundamento alguno. Debera hacer
preguntas detalladas y de confrol, prestando atencion para ver si la
respuesta es convincente y bien pensada, rebuscada y esquiva, asi
averiguar@ cudles de los mencionados son los verdaderos motivos del
cliente. Al hablar de precio no se debe decir ni barato ni caro como se
acostumbra en Ecuador, en su lugar se debe decir precio bajo o, mejor aun.
precio adecuado y precio elevado. Muchas veces barato se asocia en la
mente del cliente como de poca calidad, pero caro puede ser una barrera
para el presupuesto del cliente.

El servicio y atencién al clientfe, la calidad y la marca, son las armas mas
eficaces de todo el arsenal del vendedor. Siempre que le sea posible debe
hacer referencia a estos factores. 7

4.4 Financiamiento

Cuando se trata de financiar la creacion de clusters, es importante distinguir
los problemas reales de los artificiales. El problema artificial mas importante
surge en el contexto de aquellos proyectos de conglomerado que
responden a ilusiones, o clusters de subsistencia. Aun se mantiene vigente el

57 hitp://www.marketing-xxi.com/tecnicas-y-procesos-de-negociacion-102.htm
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criterio tradicional que consiste en solucionar un problema simplemente con

dinero, dura y acertadamente crificado por quienes proponen €l nuevo

modelo de servicios de desarrollo empresarial.

Entre los problemas reales hay dos principales; el primero plantea la

pregunta de coémo es posible asegurar que los clusters no lleguen a

depender (excesivamente) de los subsidios externos. Mienfras que, el

segundo, se pregunta de donde provienen los fondos para las actividades

practicas de un conglomerado. Todo proyecto de clusters implica dos tipos

de financiamiento:

El costo de promocién inicial que incluye los honorarios del iniciador,
el alquiler del espacio fisico y eventualmente también el costo de la
investigacion y estudios que se realicen del terreno.

El costo de la implementacidn de actividades practicas. En una
primera etapa puede incluir vigjes a los recintos, o la invitaciéon de
profesionales para dictar seminarios y charlas que permitan conocer
y tomar conciencia de la importancia de la actitud de las personas
que formaran parte del conjunto, tal como se lo nombr6é entre los

primeros requisitos para un frabajo mancomunado.

Una vez que el proyecto haya adquirido un mayor impulso, la estructura del

financiamiento se modificara:

* Se sugiere que al inicio, la mayor parte del financiamiento
procederd de un fondo especifico para el desarollo, que en este
caso podria ser incluido dentro de la partida presupuestaria del
municipio de Colimes.

* A medida que los agentes que intervienen en el conglomerado
desarrollen actividades practicas, prevalecera la importancia de ofra
fuente de financiamiento. En caso de que se tratara de cluster de
empresas, la primera opcion seria que estas cubran de manera total
o parcial el costo de estas nuevas actividades. Dado que este no es

el caso, nuesira primera alternativa seria conseguir el financiamiento
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del estado, para de esta manera aplicar el desarrollo y planeamiento

organizacional,

Pero ante la situacion ecuatoriana, es preferible contar con un presupuesto

lo mas limitado posible. Si el programa de cluster promete la disponibilidad

de grandes financiamientos, pero los fondos se desembolsan solamente

para ciertas actividades que no producen un buen retorno de lo invertido,

entonces se estaran creando falsas expectativas e incentivos.

En la inversion inicial se cuenta con materiales, muebles y equipos de

oficing, el costo de los bienes inmuebles, vehiculo, los sueldos del personal

administrafivo y los honorarios de los instructores los mismos que son

necesarios para empezar a funcionar.
Tabla # 1

HONORARIOS PROFESIONALES
INSTRUCTORES

SUELDOS Y SALARIOS
PERSONAL ADMINISTRATIVO
SERVICIOS BASICOS

GASTOS DE CAPACITACION
GASTOS DE PRODUCCION
MUEBLES DE OFICINA

SILLA SECRETARIA

MESAS

SILLAS PLASTICAS

ESCRITORIO

PIZARRA

VENTILADORES

MATERIALES DE OFICNA
EQUIPOS DE OFICINA
CAMARA FOTOGRAFICA
COMPUTADORA DE ESCRITORIO
MS|

IMPRESORA MULTIFUNCION
LEXMARK

PROYECTOR VIEWSONIC
NOTEBOOK TOSHIBA
LAPTOP TOSHIBA
VEHICULOS
CAMIONETA CHEVROLET

0

$ 5,200.00

7 $ 460.00
$155.00

$ 570.00

$4,177.78

$ 60.00
2 $ 45.00
40 $ 6.00
$ 290.00
$ 116.00

$ 70.00

$ 60.00

hy — =

l $ 280.00
] $ 600.00

1 $110.00
1 $724.00
| $ 665.00
] $ 870.00

] $ 20,000.00

$ 31,200.00

$ 5.520.00
$ 1.860.00
$ 3,420.00
$4,177.78

$ 60.00

$ 90.00
$ 240.00
$ 290.00
$ 116.00
$ 140.00
$ 720.00

$ 280.00
$ 600.00

$ 110.00
$ 724.00
$ 665.00
$ 870.00

$ 20,000.00



ARRENDAMIENTOS
LOCAL

BODEGA

GARANTIA

2 MESES DEPOSITO LOCAL

2 MESES DEPOSITO BODEGA

INVERSION INICIAL ANO 0
Elaborado por: Las Autoras

$ 220.00
$ 280.00

$ 280.00
$320.00

$ 2.640.00
$ 3,360.00

$ 560.00
$ 640.00

$78,282.78

Asi mismo se ha clasificado los gastos mensuales estimados por la

organizacion los cuales se describen a continuacion:

Tabla # 11
GASTOS MENSUALES
SERVICIOS BASI
AGUA 1 $ 35.00
LUz $ 90.00
TELEFONO $ 30.00
TOTAL $ 155.00
ARRENDAMIENTOS
LOCAL $ 280.00
BODEGA $ 320.00
TOTAL $ 600.00
SUELDOS Y SALARIOS
PERSONAL ADMINISTRATIVO $ 460
TOTAL $ 460
IOS PR
CAPACITADORES $ 5,200
TOTAL $ 5,200
GASTOS DE CAPACITACION CANTIDAD VALOR  TOTAL
TRANSPORTE | 24 |  $1000| $240.00
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ALIMENTACION 24 $10.00| $240.00
MATERIALES VARIOS 40 $1.00 $ 40.00
REFRIGERIOS 840 $ 3.00 $ 50.00
TOTAL $ 570.00
PRO CION CANTIDAD VALOR TOTAL

MOTOSIERRA 10 $ 400.00| $ 4,000.00
MACHETE 6 $3.83 $ 2298
PASTA BORDELES (FUNGICIDA)

COBRENORDOX 500G 10 $7.20 $ 72.00
BLANCOLA LITRO 10 $2.58 $ 25.80
CAL 500G 10 $0.70 $7.00
TOTAL $4,177.78

GASTOS MANTENIMIENTO VEHICULO

COMBUSTIBLEN Y LUBRICANTES $ 300
VARIOS $ 100
TOTAL $ 400

Elaborado por: Las Autoras

En la tabla siguiente muestra el valor fotal de los gastos mensuales, como

también el valor de un solo gasto que se lo suma al total de gastos anuales,

el cual coresponde a los gastos de produccion, que se realiza antes de la

poda.
Tabla # 12
TOTAL GASTOS MENSUALES $ 7.385.00
TOTAL UN SOLO VALOR ANUAL $4,127.78
TOTAL GASTOS ANUALES $92,747.78
TOTAL GASTOS ANO 0 $96,875.56

Elaborado por: Las Autoras

En los ingresos se cuenta con dos rubros, el primero el ingreso por venta de

caja por proveedor y el valor de la membresia que se le cobra a cada

asociado el cual va a cubrir un porcentaje de los gastos de los talleres y

capacitacion.




La siguiente tabla es un promedio realizado con valores proyectados a 10
anos, en los cuales existen un aumento y disminucion de las ventas, ya que
el sector de produccion de mango tiene sus anos on y off, lo que quiere
decir que en los anos on la produccion es al méaximo, mientras que en el
ano off la produccién baja un poco mas del 50% para que asi se pueda

recuperar la plantacion, esto suele suceder cada dos anos.

Tabla # 13
PROMEDIO 10 ANOS
VALOR VALOR
CAJAS UNITARIO TOTAL
VENTAS MENSUALES 4,058 $14.91 $60,505.56
VENTAS ANUALES $363,033.38
VALOR
ASOCIADOS VALOR TOTAL
MEMBRESIAS
MENSUALES 44 $19.37 $855.93
MEMBRESIAS ANUALES $10,271.15
TOTAL INGRESOS $373,304.53

Elaborado por: Las Autoras

Asi mismo, la tabla # 14 es el flujo de caja calculado en 10 afos donde se
puede observar que en los ingresos los 3 primeros afios por motivos del
trabajo de las plantaciones, la produccion va a ser minima, pero en el 4to
ano cuando la planta ya se encuentra lista para su méxima produccion los
ingresos aumentan, no alcanzando su maxima producciéon, ya que esto
ocurrird en el éto ano. A partir de este momento comienza la produccion

como se menciona anteriormente el ano on y el off.

En los valores proyectados para el pago de los impuestos contamos con las
declaraciones del valor agregado, de la retencion en la fuente y el
impuesto a la renta, fodos calculados de acuerdo a las proyecciones de

ingreso y gastos de cada ano.
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Tabla # 14

PROMEDIO 10
YEAR ARNOS
(+) | ENTRADA DE EFECTIVO $389.174,44
(-) | SALIDA DE EFECTIVO -$ 96.358,97
(-) | INVERSION INICIAL -$78.232,78
(-) | DEPRECIACION -$ 3.999,50
DAD DE IMP S Y
= | DEPRECIACION 92.281,9
(-) | IMPUESTOS -$114.147,73
= | UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $ 178.134,23
(+) | DEPRECIACION $ 3.999,50
= |FLUJO DE CAJA NETO $180.315,77

Elaborado por: Las Autoras

A continuacién, la tabla # 15 muestra los resultados obtenidos con los
valores anuales en una proyeccion de 10 anos®, para lo cual el Valor Actual
Neto (VAN); fue calculado con una tasa marginal del 30% que es la suma

de la tasa vigente del préstamo mas impuestos y mas costo de oportunidad.

Tabla # 15
VAN $ 187.661,49
TIR 50,54%
FLUJO DE CAJA ANUAL $ 204.924,31

PERIODO DE LA RECUPERACION DE LA
INVERSION 0,38
Elaborado por: Las Autoras

4.5 Proceso de produccion

Entre las principales razones podemos encontrar la falta de investigacion
que promueva el desarrollo de este fruto rico en proteinas y muy apetecido
en los mercados internacionales al ser una fruta exdtica. Ademas, la falta de
apoyo al sector, tanto técnica como econdédmicamente, ha provocado un

atraso en la agroindustria, razén por la cual no se ha aprovechado el

% Ver Anexo 9
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mercado local y los costos se han convertido en uno de los obstaculos mas

grandes por vencer.

Como se menciond en el capitulo anterior, los campesinos de los recintos de
Colimes no tienen un proceso de produccion definido para el cultivo y
cosecha del mango, lo que se convierte en uno de los puntos mas sensibles
a fratar y por lo tanto a mejorar, con el fin de iniciar el ambiente de
negocios que se busca crear en esta comunidad. Un proceso
adecuadamente planificado en el que el factor tiempo y costos juegan un
rol esencial, es lo que se busca y se sugiere en las siguientes paginas.

Segun los experfos consultados, las siguientes son actividades muy basicas y
econdémicas para ser aplicadas en sectores rurales. Apegados a las
principales necesidades de la zona, como lo son el control de plagas y
mantenimiento de arboles, se ha definido que el siguiente proceso seria lo
mas recomendable’?:

Grdfico # 8

2. Controles
fitosanitarios 4

y fertilizacién Recoleccion

Elaborado por: Las Autoras

1. Bajar copa de arboles y poda

Este seria el primer paso a tomar para implementar el nuevo proceso de
produccién. Consiste en hacer un corte a los grandes arboles que miden de
9 metros de altura en adelante; para reducirlos a un tamafo de
aproximadamente 4 metros y convertirlo asi en un “arbol manejable"®. Lo

% Entrevista al Ing. Anthony Burgos Gomez e Ing. Wilson Wong Lama. Escuela
Agricola Panamericana Zamorano,

% Término aplicado a plantaciones con las que faciimente se puede trabajar y que
no necesitan de mas atencion que la que comunmente se les presta.

74



que se busca a fravés de esta técnica es que al momento de recolectar los
frutos, estos no se maltraten como es el caso de cuando se los baja o se
caen de grandes alturas como ocurre actualmente en los recintos donde se
siembra. La imagen # 12 nos muestra un arbol ubicado en el recinto La
Alegriac cuyo tamano estd calculado en 12 mefros de alto
aproximadamente y del cual bajar los mangos se convierte en una tarea
sumamente dificil. Luego en la imagen # 13 se puede ver las plantaciones
de la Hacienda El Pivano, donde los drboles no miden mas de 3 metros de
altura para tener facilidades al momento de recoge la fruta y dejarla

reposar bajo el mismo arbol, para luego ser aimacenada en gavetas.

Imagen # 12

Elaborado por: Las Autoras

Imagen # 13

Elaborado por: Las Autoras



Las ramas de un arbol de mango fienen que ser sometidos a un ciclo de
cortes con fines de reproduccion. Estan divididas en 3 partes, y de la parte
superior de esta Ulfima rama es donde crecerd una flor vy
consecuentemente el mango, lo que se aprecia en el flujo 3 de la Imagen #
14. Luego de que el fruto es arrancado, se vuelve a cortar esa ramita con el
fin de que salgan 2 mas de esta como se muestra en el cuadro que indica
Poda ano pasado. De esta forma se reproducen mas ramas que arrojaran
mas flores y por lo tanto incrementara el florecimiento de mango como se

muestra en la Imagen # 14.

Imagen # 14

Poda ano'pasado

| I W E— e

B Gl veetsivo
x yeilljo 1 vegetativo
v '?':L_ i S

Fuente: Fundacion Mango Ecuador,
Elaborado por: Las Autoras

Los procesos de corte de copa y poda, toman aproximadamente un ano,
tiempo en el que el arbol estard sin producir, pero para el cual ya se ha
planteado una solucion que no deje sin produccion a estas personas que
de una u ofra forma necesitan de la fruta para consumo propio o para ofros

fines como la alimentacion de sus animales.
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2. Controles Fitosanitarios y Ferfilizacién

Se trata de evitar el ataque de plagas que comunmente atacan a frutas
tropicales, tales como lo son la mosca de la frutaé!, la misma que representa
uno de los mayores problemas para todo el agro ecuatoriano ya que segun
un ex administrador de una de las haciendas de la Corporacion Nobog;
‘2en la actualidad, 7 de cada 10 frutos se ven afectados severamente por
este insecto, lo que ha llevado a ingeniar variedades de técnicas para
combatirios. Una de las técnicas mas usadas y econdmicas para el confrol

de este animal es la que se detalla a continuacion:

Ingredientes:

- 250 cc. Fosfato diaménicos?

- 200 cc. de Orine

- 230 cc. de agua

- | envase plastico (se sugiere que sea de 2 Ifs.)
Porciones: 1 botella por arbol de entre 3 a 4 metros.

Preparacion:

A la botfella de cola procedemos a hacerle 3 agujeros (de
preferencia la misma distancia entre todos) de 4 cm. de diGmetro
aproximadamente a una distancia de 5 cm. por debagjo de la tapa
del recipiente. Aparte, mezclamos el resto de ingredientes en el
orden en que han sido enlistados. Una vez listo, lo infroducimos en la
botella para finalmente colgar esta en el arbol de mango y asi evitar
que la plaga comience a afectar los frutos. Esto se aprecia en la

siguiente imagen:

¢ Insecto diptero que recibe este nombre debido a que se alimenta de frutas en
proceso de fermentacion tales como manzana, cambur, uva, entre otras.

62 Ing. Wilson Wong; ex superintendente de distrito 1 y 2 Hacienda la Julia y Martinica
83 Fertilizante recomendado para cullivos que requieren el nutriente en etapa inicial.
El nitrégeno incluido permite cubrir parte de las necesidades del cultivo durante
primer periodo de crecimiento de la planta.
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Imagen # 15

Ingreso de la
mosca
Agujeros
—
y /
Fuente: Fundaciéon Mango Ecuac \.‘ e

Elaborado por: Las Autoras

La razdn por la cual se mezclan todas esas sustancias se debe a lo
atractivas que resultan para la mosca debido a su alto contenido de azicar
y proteinas. En el caso de la mosca hembra, esta es la primera en caer ya
que constantemente busca el lugar para colocar sus huevos y al percibir la
sustancia cae inmediatamente, lo cual se convierte en una ventaja para el
productor.

Pero existen ofras alternativas que se diferencian de la sugerida ya que de
una u ofra forma implican productos quimicos y un costo un poco mas
elevado. La primera es el Spinosad®, producto orgdanico que lleva por
nombre comercial SuccessGF120 y que sirve para cualquier cultivo que
pueda ser atacado por la mosca. Su precio en el mercado oscila entre los
$15 y $16 el litro% segun uno de los ingenieros que ha usado este método. Es
asi que, 1.6 litros de spinosad y 2.4 lifros de aguaq, se convierten en 4 litros de
una mezcla que sirve para aplicar a 1 hectarea. Adicionaimente, podemos
mencionar ofra alternativa pero que es aplicada en casos extremos por su

“ solido cristalino de color gris claro a blanco con un olor a tierra similar al del agua
ligeramente estancada que actua como fertilizante.
65 Entrevista al Ing. Anthony Burgos, Jefe Técnico Fundacién Mango Ecuador.
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alto grado de quimicos sumamente daninos para la planta. Se trata del
malatién®, producto realmente fuerte y que pese a ser usado a nivel
agricola, casi nunca es recomendado por los expertos como el Ing. Burgos,
quien advierte que a las empresas productoras de mango, es la Ultima

opcion que se les sugiere.

Entre ambas opciones que han sido mencionadas anteriormente, la mas
adecuada para la situacién que estamos estudiando es la primera opcién,;
es decir, la del proceso casero de la botella, el cual no implica casi nada de
inversion y que no requiere de mucha asesoria profesional para ser
aplicado, sino mas bien, una explicacién sencilla de cantidades y formas de
mezclar y luego ubicar dicha preparacion en el arbol.

3. Floracion

Esta ya es la fase donde los pasos anteriores comienzan a manifestar los
resultados de una buena practica de preparacion de la planta para
ahora si comenzar con el florecimiento de los frutos. Como podemos ver
en la siguiente imagen, asi se veria un arbol listo para que inicie con su
produccién de mango a plenitud y sanamente siendo un darbol
manejable.

Imagen # 14
3 ‘-' E'; 0 r

Elaborado por: Las Autoras

4, Recoleccién

¢ Se ufiliza para propésitos agricolas con el fin de matar y controlar insectos en
cosechas y en jardines. También se emplea en programas gubernamentales para
matar mosquitos en éreas grandes al aire libre.

http://www.nim.nih.gov
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En esta etapa es muy importante el trato que se le da al mango desde el
momento en que es arrancado del arbol, como muestra la imagen a
continuacién; ya que, un minimo dafo hard de ese, en caso de ser para
exportacion, parte del rechazo. Sin embargo, esos dafios minimos no son
muy tomados en cuenta en el mercado local, por lo que en este caso
los productores de Colimes no tendrian inconveniente alguno ya que
estarian orientados a la venta a nivel nacional.

Elaborado por: Las Autoras
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Capitulo 5
Conclusiones y recomendaciones

5.1 Conclusiones

e La creacion de clusters de campesinos de Colimes dedicados al
cultivo de mango es factible para promover la comercializacion y
participacion de los mismos denfro de una nueva cadena de valor;
tomando en cuenta la predisposicion de los posibles miembros y;
considerando conjuntamente, el apoyo al desarrollo de los ambitos
personal y profesional de estas personas de bajos recursos.

e Los productores se muestran interesados en agruparse con el fin de
alcanzar beneficios que los ayuden en el crecimiento de sus fincas y

a incrementar sus fuentes de ingreso.

*+ A fravés de la optimizacion de la produccion, se reducen los niveles
de desperdicio que comunmente es usado como abonc o como

alimento de los animales de las fincas.

* Los productores agrupados formardn parte de una nueva cadena de
valor con su nueva produccion de mango basada en buenas
técnicas de cultivo recomendadas.

e Lo implementacién de nuevas técnicas de negociacion y/o
administracion de recursos permifira la sustentabilidad de la actividad
y de la organizacién.
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5.2 Recomendaciones

« El municipio de Colimes debe llevar mejores registros de produccion
de aquellos gremios productivos que se encuentran bajo su
jurisdiccién.

» Se debe prestar mas atencién a aspectos logisticos (carreteras,
caminos vecinales, entre ofros) y de fransportacion en general para
facilitar las diferentes actividades productivas de la zona.

* Debe existir apoyo incondicional y continuo del gobierno seccional,
sin importar cambios de mando o régimen que podrian influir en el
nivel de bienestar de toda la poblacion de Colimes.

* Se debe implementar sistemas de monitoreo constante y exhaustivo
durante la formacién y posterior implementacion del clister.
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ANEXOS



Anexo 1: Clusters regionales seleccionados de industrias competitivas en E.E.U.U.
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Fuente: Condo Arturo. Estudio INCAE "Desarrollo de Clusters Competitivos” (2001)
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Anexo 2: Cluster de camaroneras en Ecuador
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Sector Camaronero

Maquinas

«Eguipamientcs
Empagues:

: . :

Industria productora de IQF

. .

*Tecnologia

carton y plastico.
*Investigacicn
«(Gas criogénico

«Transpotte
*Energia Eléchrica
*Fermacion RR . HH |

43333888138
TTTTTT1T?

Product «Otras utilidaces:
*Asesoria roductos
: , agua, telefono.
-Financiamiento Fﬁ;giﬁ?
(=
Promocién Regicnal
] Internacional

Elaboracién: Stratega BDS
Fuente: Corpei. Estudio "Subsector Frutas y Hortalizas IQF" (2005)
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Anexo 3: Principales destinos de exportaciéon de mango
Exportaciones Ecuatorianas

NOTA: CORPEI no se responsabiliza por la veracidad de la informacion vertida por las fuentes.

PERIODO : ENERO/DICIEMBRE 2008 - ENERO/DICIEMBRE 2009
DESTINO : ESTADOS UNIDOS
PARTIDA : 0804502000

ORDEN : VALOR FOB - DESCENDENTE
PARTIDA DESCRIPCION 2008 2008 2009 2009

(ENERO / (ENERO / (ENERO / (ENERO /
DICIEMBRE) DICIEMBRE) DICIEMBRE) DICIEMBRE)
TONELADAS VALOR FOB TONELADAS VALOR FOB

(MILES USD) (MILES USD)
'0804502000 | - - Mangos y mangostanes, frescos o secos 23,262.06 11,807.38 34,260.68 17,947 .49

TOTAL GENERAL 23,262.06 11,907.38 34,260.68 17,947.49

FUENTE: Banco Central del Ecuador al 08/MARZO/2010
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EXPORTACIONES DE MANGO A CANADA

Exportaciones Ecuatorianas
NOTA: CORPEI no se responsabiliza por la veracidad de la informacion vertida por las fuentes.

PERIODO : ENERO/DICIEMBRE 2008 - ENERO/DICIEMBRE 2009
DESTINO : CANADA
PARTIDA : 0804502000

ORDEN
PARTIDA

: VALOR FOB - DESCENDENTE

DESCRIPCION 2008

(ENERO / DICIEMBRE)
TONELADAS

2008 2009

(ENERO / DICIEMBRE)

2009
(ENERO / DICIEMBRE)

(ENERO / DICIEMBRE
VALOR FOB

TONELADAS VALOR FOB
(MILES USD) (MILES USD)
‘0804502000 | - - Mangos y mangostanes, frescos o secos 2,565.16 1.245,26 309,98 ;)
TOTAL GENERAL 2.565,16 1.245,26 2.309,98 1.099,9
FUENTE: Banco Central del Ecuador al 08/MARZ0/2010
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Anexo 4: Problemas climdaticos en la costa ecuatoriana

Lunes 23 de noviemnbre dei 2009 Pais

Caminatas de hasta 3 horas en busca de
agua en Manabi

TOSAGUA, Manabi | Xavier Ramos

Las montafias humean ante la nadencia de los
incendios forestales que se presentan con mayor
frecuencia en las zonas rurales manabitas afectadas
por la sequia.

En estos lugares, una capa amarillenta de polvo y
tierra con diminutas predras cubre el bosque vy lo que
queda de los pastizales y sembrios. La falta de agua
s& nota por doquier.

Los pozos, albarradas y lechos de rios que aun
cuentan con liguido son como un oasis en medio del
desierto para los campesinos que en burros los
recorren hasta por tres horas para proveerse de

agua.

Mientras que |a leche escasea en los potreros,
donde ya se registran desde hace cerca de un mes
la muerte de ganado por Inamcion

Algunos agncultores destman hasta sess horas al dia para proveerse de agua con la que se
asean o sirve para darle de beber a sus ammales. Aunque en Casos extremos se utiiza un
liguido amarnllento que se extrae de albarradas o pozos contaminados para Consumao
humano.

En &l sitio Bl Junco del canton Tosagua se ubica una de las pocas abbarradas con agua de
la zona. Al punto confluyen campesinos de los sibos aledafios como Vicente Quiyje, gueen
desting seis horas al dia a partir de la una de 13 tarde para lenar sus canecas

Su hijo José lo ayuda. Ambos se dingen en burro hasta la albarrada en un periplo que
demara una hora. Deben reakzar hasta tres wviajes al dia para garantzar que sus vacas al
menos tengan agua para beber, "En la mafiana me dadico a los sembrios, pero después me
la paso levando agua hasta las siete de la noche, asi estamos desde hace meses”,

exphca.

Campesinos que sobre burros y mulares avanzan a paso lento aparecen con frecuencia por
los caminos del sitio Chifornia de Tosagua, donde las vacas y caballos con sus trompas
clavadas en la tierra resaltan en medio de la berra amanflenta cublerta por hojas resecas

A este lugar y sus zonas aledafias que se extiende en los costados de [a via que une
Tosagua con Bahia de Cardquez se lo conoce en los mapas como Africa, debido al alto
nivel de salinidad que se registra en los pozos del drea.

Luis Alcivar, uno de sus habitantes, afrma que la sequia siempre estd presente, pero ahora
la situacion empeord. "Camino a dano dos horas desde ms casa hasta la Y en la carretera
para llenar mis pomas”, advierte

La esperanza para los campesinos de las zonas altas de Rocafuerte estd en una albbarrada
ubicada en el centro del sitic Tres Charcos.

El espejo de agua se llena mediante tuberia por la gue fluye o liqudo que se bombea
desde las zonas bajas. Pero el agua no lega desde hace tres semanas como da cuenta
José Parraga, @l encargade de dotar el iquido a camionetas y tanqueros que se acumulan
en la toma de la nstalacion como si se tratara de una gasolnera

"El agua parece mentira, pero es un bien preciado en esta zona casi como el dinero para

comprar comsda”, refiere, mientras sefiala como el ruvel del reservono ha dismwmuado por 1a
sequia.
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Habitantes de unas 22 comumdades rurales de Rocafuerte pagan $ 1,50 por un tangue de
200 litros a los encargados del sistema manejado de forma comunitana

Costos

Un tanque de 200 litros de agua potable puede legar a costar hasta $ 3,50 en sitios
alejados de las carreteras pnncipales como en Venado, del cantdn Tosagua. El liquido se
reparte desde la planta de agua en La Estancilla

Pérdidas

Unas BOO mil hectareas de pastizales estan afectadas por la sequia en el norte de la
provincia de Manabi, donde en algunas zonas no llueve desde febrero pasado segun
cuentan sus pobladores,

Fuente: www.eluniverso.com/2009/11/23/1/1447/caminatas-hasta-horas-busca-agua-
manabi.htmi
Anexo 5: Problemas climdticos en la sierra ecuatoriana

Sabade 21 de noviembre del 2008 Pais
Sequia deja sin agua a proyectos rurales
en la provincia de Azuay

CUENCA

La sequia también causa problemas en el
abastecimiento de agua para consumo humano
como en el caso del Proyecto Comunitano Nero, que
procesa en temporadas de lluvias hasta 60 litros de
agua por segundo, lo que beneficia a seis mil socios
de 46 comunidades,

Olimpa Cordones reside en la entrada a El Carmen
del Guzho y almenta a sus pollos con un poco de
agua que saca de un gran tanque de hierro, oxidado,
donde quedan pocos puntos de la pintura azul que
antes recubria el recipiente

El liguwdo se acumulé en menos de la mitad del
tanque, luego de que el martes por la noche llovid
por mas de cinco horas.

"Desde octubre no me llega una gota de agua y con
la sequia es peor, porque ni siquiera puedo recoger el agua cuando llueve, por eso no
pagare |la tanfa del mes pasado”, dijo esta madre de cinco nifios, oriunda de Chimborazo.

En las partes mas altas de El Guzho, especialmente en el barmo Los Olivos, la situacién es

igual. Mayra Brito lava la ropa de su hija de 5 afos, pero el agua que utiliza también se
acumulé luego de la lluvia del martes.
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Al sector llegd un tanquero y entregd quince litros de agua exclusivamente para consumo
humano a cada famiia. "Para los bafios, lavar platos y otras necesidades esperamos que
lueva otra vez”, asegurd Brito.

En 1998, comunidades ubicadas al sur de Cuenca, en las parroquias Bafios, El Valle,

Narancay, Tun y Chilcapamba, inauguraron el proyecto que les llevé mas de un lustro
levantar a través de mingas.

“No teniamos agua y una persona organzd una caminata hasta el cerro Chanchan, donde
se encontrd una vertiente, y con el impulso del parroco de Tun, Marco Martinez, decidmos
hacer el proyecto”, recuerda Maria Morocho, de la comunidad Tres Claveles.

Richard Monje, director técnico de Nero, asegura que al momento solo ingresan 20 litros
del liquido a Ia planta de tratamiento de agua potable en la parte alta del cemo
Yanasacha, en la parroquia Bafios. Por eso, la semana pasada se paralzo el sistema y de
las seis horas que la planta distribuyé agua, se redujo a tres.

En las oficinas de recaudacién del proyecto, los usuanos se quejaron de que el recurso
lega por dos horas al dia. "Los que estamos en las partes altas no podemos ni siquiera
recoger en baldes, porgue lo poco que llega se termina pronto”, dijo Fernando Cajamarca,
del sector El Coco.

A zonas bajas

Técnicos de la planta de tratamiento explicaron que cuando se distribuye el agua, las
zonas bajas empiezan el aprovisionamiento, lo cual impide que el recurso llegue con fuerza
a las partes altas.

Colaboracion

Los directivos de Nero temen la faita de colaboracién de las comunidades aledafias a las
fuentes de agua. Segun indicaron, en esos sitios se deforestan las fuentes
constantemente y se practican deportes como motocros o rallys de 4x4,

Humedales
Esta actividad debilita los humedsles sledafios y el recurso se seca poco a poco cada aflo,
infarmaron.

Fuente: www eluniverso.com/2009/11/21/1/1447 [sequic-deja-sin-aguo-proyectos-rurales-
provincia-azuay.htmi
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Anexo é: Encuesta realizada a los productores de mango

1.- ¢ Qué tipo de mango produce su recinto?

Tommy Atkins
Edward

Kent

Kit

De Canela
De Chupar

2.- ;Quiénes son sus compradores?

Empresas
Extranjeras:

Acopiador
Rural
(Particulares):

3.- ¢Cudl es el precio de comercializacién por caja?

Mas de $15
$12-%15
$8-%10
$4-%6
Menos de $ 4

3.- ¢{Cudl es el precio de comercializacién por caja?

Mas de $15
$12-%15
$8- %10
$4-%6
Menos de $ 4
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Anexo 5: Resultados encuesta para la creacién de clusteres de productores de
mango

1.- (Qué tipo de mango produce su recinto?

Tommy Afkins |4
Edward 4
Kent 4
Kit 2
De Canela 75
De Chupar 70

Produccion de Mango

80
70
60
Numero de 50
Recintos 40
30

20 ’
10
0

Tommy Edward Kent Kit De De
Atkins Canela Chupar
Variedades de Mango
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2.- ;Quiénes son sus compradores?

Empresas
Extranjeras:

Acopiador
Rural
(Particulares):

79

Compradores del Mango

96

0 Empresas Extranjeras:

@ Acopiador Rural
(Particulares):



3.- ¢{Cudl es el precio de comercializacién por caja?

Prercio porr Caja

Menos de $ 4
$4-56
$8 - $10

$12 - 815

Mas de $15

Mas de $15 0
$12-%15 &
$8-%10 10
$4-%6 4]
Menosde $4 |24

Precios de Venta

10

Numero de Recintos
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20

30

|
|
|
40 50



4.- ;Estaria inferesado en pertenecer a una organizacién con ofros pequenios
productores que busquen los mismos beneficios?

Si 33
No 19
Talvez 28

Numero de Personas Interesadas en la
Formacion de Clusters

@ Si
@ No
0 Talwez

24%

Fuente: Levantamiento de informacion a productores de mango del Cantén Colimes
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Anexo 7: Relaciones diplomdticas y comerciales con Colombia
Viernes 27 febrero politica [
La restriccion a las importaciones afectd
mas la relaciéon que la ruptura
diplomatica

QuITo

Las restricciones a las importaciones que mpuso & Gobierno a partic de enero pasado
incidieron més en la relacién comercial entre Ecuador y Colombia que la ruptura de sus
relaciones diph as desde el incidente de Ang a

A pesar de estar en Quito &l embajador colombiano, y dé no enstir en Bogotd un
bajadar e el i 1.7 ial ha sido fluido entre las dos naciones

y crecié en ol ultimo afto,

Segun datos de la Camara de Comercio Ecuatoriano-Colombiana (Camecol), la balanza
comercial en &l 2008 fue deficitaria para Ecuador ya que el pais exportd cerca de § 800
millones & imports unos § 1.800 millones. Un movimiente comercial creciente con respecto
al del 2007, donde el pais exportd § 740 millones al vecino del norte y recibid en productos
unos § 1.522 millones, de acuerdo a datos de la Cancilleria.

Para Nohora Vargas, directora de la agencia promotora de exportaciones de Colombia en
Ecuador (Proexport) #f intercambio comercial fluyé faclimente en el 2008 y no tuve
afectacion por la ruptura de las relaciones diplomaticas.

“La decision de ruptura de las relaciones diplomdricas por parte del Gobierno
ecuatoriane no tuve impacto durante el ario pasade en los relaciones
econamicas iy comerciales entre los dos paises”. Nohora Vargas, Directora de
Proexport en Ecuador.

/>Smn embargo, estima que durante el 2009 la aplicacion de las salvaguardas que
implantd e Gobierno ecuatonano representara una baja en la venta de productos
colombianos cercana a los § 480 milones.

Este impacto se debe no solo al alza de mpuestos o la fjacién de cupos en los productos
que se importan, sino también a la suspensidn del programa de liberacion arancelaria de la
Comunidad Andina (CAN) que mantenia con 0% de arancel a los bienes colombianos.

Elevado arancel

Es decr, desde enero pasado productos como cosméticos y confites que llegaban desde el
pais vecino pasaron de 0% a pagar 50% de arancel ya que se sumé el 30% al impuesto
que estos articulos tenian que era del 20%. Esta Gltima tasa no pagaban los productos
provenientes de los palses andinos.

“Las decisiones de Ecuador imphcan cambios sustantivos en los procesos de importacion
a los cuales tuvieron que acomodarse sobre la marcha autondades, exportadores e
importadores”, evakia Vargas.

José Fernando Agudelo, gerente de Quala Ecuador, que distnbuye ienes de Colombia
como Savital, Ego, Dofia Gallina y jugos Ya, coincide en que &l confiicto diplomatico no
afecté el mtercambio comercial.

De hecho, en el 2008, Quala Ecuador importd cerca de $ 6,9 millones tanto en productos
fabnicados en Colombsa, como en mat primas para elaborar en Ecuador marcas como
Bon Ice, Yogoso y Ego Gel.

Afiade que con Iz restnccion de mportaciones se privilegian productos de paises fuera del
entormo andino y no se toman en cuenta ampresas colombianas que ademas de importar,
producen en Ecuador a base de matenas prmas de Colombia.




Para Maria Rosa Fabara, presidenta de la Camecol, los lazos comerciales entre ambos
paises son muy fuertes. “El mensaje fue claro: que las relaciones diplomadticas no
afectaban de ninguna manera al comercio”.
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Fuente: www.eluniverso.com/2009/02/27/1/1355/69037E16C84B4864 A05SDC7899EB47DE2 himi

ANEXO 8: Requisitos generales para constituir una cooperativa

1. Estatuto que contenga:

Nombre, domicilio y responsabilidad de la cooperativa;

sus finalidades y campo de accion;

los derechos y obligaciones de los socios.

su estructura y organizacion internas;

las medidas de control y vigilancia;

la forma de constituir, pagar o incrementar el capital social,
el principio y el término del ano econdémico

el uso y distribucion de los excedentes;

las causas de disolucion y liquidacién de la cooperativa;

el procedimiento para reformar el estatuto; y,

las demas disposiciones que se considere necesarias para el buen

funcionamiento de la cooperativa, en tanto no se opongan a la ley al

presente Reglamento.

2. Una certificacion del secretario, al final del estatuto indicando que este

fue discutido en fres sesiones diferentes y aprobados;

3. Tres copias de la lista de los socios fundadores, con las especificaciones

siguientes: nombre, domicilio, estado civil, ocupacion y nacionalidad de

cada socio; numero y valor de los certificados de aportacion que

suscribe, cantidad que paga de contado, el numero de la cedula de

identidad y su firma.
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. Certificacion de la autoridad competente, al final de las listas a que se
refiere el nOmero anterior, de que los miembros de la cooperativa la
firmaron en su presencia, esta certificacion la podrGé extender el
gobernador, el jefe politico, el teniente politico o un funcionario de la
direccién nacional de las cooperafivas.
. Comprobante del depésito bancario de por lo menos el 50% del valor
de los certificados de aportacion que hayan suscritos los socios;
. En las cooperativas de vivienda y agricolas afiadird:
. Un certificado del registrador de la Propiedad sobre los bienes
que tenga cada socio o la sociedad conyugal (si es casado).
. Un certificado conferido por la respectiva autoridad politica, de
que el cooperado reside en el lugar en el que funciona o va funcionar
la cooperativa de vivienda o agricola, vy,
. Un estudio socio-econdmico de los cooperados, para comprobar
su capacidad amortizativa;
. En las cooperativas de transporte terrestre, que no sean de caja comun,
sé presentara la certificacion de que el cooperado es chofer profesional
y propietario de vehiculo que va aportar la cooperativa;
. En la cooperativas de seguro no requerira la presentacion de un informe
favorable de la superintendencia de Bancos, vy,

Nota:

La denominacién actual de la Superintendencia de Bancos es

Superintendencia de Bancos y Seguros (R.0.465-S,30-X1-2001).
. Plan Internacional de trabajo y financiamiento de la cooperativa, en
este plan se ara constar: la clase actividades que se va a desarrollar la
cooperativa; el capital inicial que se requiere para realizar tales
actividades, indicando los costos de operacion; el rendimiento posible
de la empresa en el lapso de un afo; la manera como se incrementara
el capital a base de cuotas, prestamos o capitalizaciéon de intereses o
beneficios; las ventajas sociales, culturales y de cualquier ofra indole,
que obtendran los socios, y las proyecciones futuras de las empresas,
después del lapso indicado.

Nota:

EL Ministerio de Previsidon Social y Cooperativas es actualmente el

Ministerio de Bienestar Social (D.E.3, R.0.3, 26-1-2000).
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10. El acta constitutiva, a que se refiere el numeral 3ro. Del articulo anterior,
serd firmada por todos los socios fundadores de la cooperativa.

11. La denominacién de una cooperativa no debe coincidir con la de ofra
de la misma linea que este ya aprobada por el Ministerio de Prevision
Social y Cooperativas, ni corresponderé@ a nombres de personas
vivientes, sean o no autoridades.

12. Cumplido los requisitos indicados en el articulo 9no, el Ministerio de
Prevision social, por intermedio de Ila Direccion Nacional de
Cooperativas, procederd a redlizar las investigaciones necesarias para
determinar las posibilidades socio-econémico del grupo solicitante, y
verificara el plan inicial presentado.

102



Anexo 9: Proyeccién

CLUSTERS
TMAR 15%
YEAR 0 1 2 3 a 5
(+) ENTRADA DE EFECTIVO $ 20.196,00 $19.527,75| $28.298,81| $33.906,48| $570.969,30| S 628.106,35
(-) | SALIDA DE EFECTIVO -$92.747,78| -$93.675,26| -$94.612,01| -$94.621,38| -$95.567,59
(-) | INVERSION INICIAL -$ 78.232,78
(-) | DEPRECIACION -$4.779,83 -$4.779,83 -$4.779,83 -$4.779,83 -$4.779,83
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y
= | DEPRECIACION -5 78.232,78 -$77.999.86| -S$70.156,28| -$65.48536| $471.56810| $527.75892
(-) IMPUESTOS -$7.732,83 -$ 6.240,00 -$ 6.240,00 -$ 6.240,00| -$171.274,82| -$190.941,61
= | UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $85.96561| -584.23986| -$76.39628| -$71.72536| $300.293,27| $336.817,31
(+) | DEPRECIACION $0,00 $4.779,83 $4.779,83 $4.779,83 $4.779,83 $4.779,83
-4 58596561 -579.46003| -571.61645| -566.94553| §305.073,10
Elaborado por: Las Autoras
6 7 8 9 10
$502.735,87 | $501.864,31| $602.218,18| $722.528,84 | $ 650.569,16
-$96.523,27 | -$97.488,50| -$98.463,39| -$99.448,02 | -5 100.442,50
-$97,83
$406.114,77 | $404.375,81 0 79 $623.080,82| $550.126,66
o -
148.366,16 | -$ 147.757,52 | -$ 147.757,52 | -$ 224.304,28 | -$ 198.770,32
| $257.748,61 | $256.618,29 | $355.997.27| $398.776,55 $351.356,34 |
$97,83 $0,00 $ 0,00 $0,00 $ 0,00
| $257.846,44 | $256.618,29 | $355.997,27 | $398.776,55 | $ 351.356,34
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