UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS AGROPECUARIAS
CARRERA INGENIERIA AGRONOMICA

MIREYA ELVIA GREFA YUMBO

TRABAJO DE INVESTIGACION ESTRUCTURADO DE MANERA
INDEPENDIENTE COMO REQUISITO PARCIAL PARA OPTAR AL
TITULO DE INGENIERA AGRONOMA

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA
COMERCIALIZACION DE LA MORA (Rubus glaucus sp.) EN
EL MERCADO MAYORISTA AMBATO.

CEVALLOS-ECUADOR
2013



AUTORIA DE LA INVESTIGACION

La suscrita MIREYA ELVIA GREFA YUMBO, portadora de cédula de identidad
namero: 1500715865, libre y voluntariamente declaro que el trabajo de
investigacion titulado “DIAGNOOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE
LA COMERCIALIZACION DE LA MORA (Rubus glaucus sp.) EN EL
MERCADO MAYORISTA AMBATO?” es original, auténtica y personal. En tal
virtud, declaro que el contenido serd& de mi sola responsabilidad legal y

académica.

MIREYA ELVIA GREFA YUMBO



DERECHO DE AUTOR

Al presentar esta tesis como uno de los requisitos previos para la obtencion del
titulo de Tercer Nivel en la Universidad Técnica de Ambato, autorizo a la
Biblioteca de la Facultad, para que haga de esta tesis un documento disponible

para su lectura, segun las normas de la Universidad.

Estoy de acuerdo en que se realice cualquier copia de esta tesis dentro de las
regulaciones de la Universidad, siempre y cuando esta reproduccion no suponga
una ganancia econdmica potencial.

Sin perjuicio de ejercer mi derecho de autor, autorizo a la Universidad Técnica de

Ambato la publicacion de esta tesis, 0 de parte de ella.

MIREYA ELVIA GREFA YUMBO

“DIAGNOSTICO DE LA  SITUACION ACTUAL DE LA
COMERCIALIZACION DE LA MORA (Rubus glaucus sp.) EN EL
MERCADO MAYORISTA AMBATO”



REVISADO POR:

Ing. Agr. Mg. Jorge Dobronski Arcos
TUTOR

Ing. Civ. Mg. Jaime Avalos Robalino
ASESOR DE BIOMETRIA

APROBADO POR LOS MIEMBROS DEL TRIBUNAL DE CALIFICACION:

Fecha

Ing. Agr. Mg. Hernan Zurita VVasquez
PRESIDENTE DEL TRIBUNAL

Ing. Mg. Jorge Artieda Rojas
MIEMBRO PRINCIPAL DEL TRIBUNAL

Ing. Zoot. Mg. Patricio Nufiez Torres
MIEMBRO PRINCIPAL DEL TRIBUNAL

AGRADECIMIENTO



A mis padres Miguel Grefa y Elvia Yumbo, quienes me dieron la luz de la vida,
hermanos Yadira, Miguel Nelson y Sindi Grefa Yumbo, sobrinos Kevin y Adrian;
a mi familia quienes a pesar de la distancia siempre de una u otra manera han

estado pendientes mi de bienestar.

A mis amigos quienes han sido un pilar fundamental para la culminacién de mis
estudios, nunca dejaron de creer en mi, por su comprension, apoyo emocional y
econémico. Quienes han sabido ser mas que mis amigos, han sido mi familia por

el camino de la vida. Gracias por su paciencia.

De manera especial a la familia Padilla Santana: Sr. Juan Padilla, Psicologa
Mercedes Santana, Valeria Padilla Santana y Andrés Padilla Santana; y a la
Quimica Marcia Buenafio, quienes han sido pacientes y han estado pendientes de
cada paso que he dado durante mi carrera universitaria y vida personal, quienes
me han dado el impulso y la motivacidn para lograr cumplir con mi objetivo de

ser Ingeniera Agronoma.

A mi novio Mauricio, por su apoyo, compresion y ayuda, en esta etapa de mi vida.

Al Eco. Hernan Pico Gerente y funcionarios del Mercado Mayorista Ambato que

me abrid sus puertas para poder realizar el presente estudio de investigacion.

A la Universidad Técnica de Ambato, por los conocimientos impartidos durante
todo el ciclo de la carrera, en particular a la Facultad de Ciencias Agropecuarias,
que me acogid en sus aulas donde todos los profesores aportaron con sus

conocimientos, para fortalecer los mios.

Mi sincero agradecimiento al Ingeniero Agronomo Mg. Jorge Dobronski, Tutor
del trabajo de investigacion, que con su acertada direccién permitio la
consolidacion de este trabajo, de igual forma al Ingeniero Civil Mg. Jaime Avalos

asesor biometrista, Lic. Mg. Rafael Mera asesor de redaccion técnica y mi



agradecimiento especial al Ingeniero Agronomo Mg. Luciano Valle quien aporto

con su capacidad y conocimientos para el desarrollo de esta investigacion.

\



DEDICATORIA

A Dios y a la Virgen de Agua Santa, por haberme dado la fe, inteligencia,

fortaleza y la capacidad de aprender y seguir adelante.

A la vida por darme la oportunidad que pocos tienen de estudiar y superarse, para
estar mejor capacitados al servicio de la sociedad, por haber puesto en mi camino
a las personas indicadas que me apoyaron de manera desinteresada e
incondicional, demostrandome que no hay que esperar que las oportunidades

Ileguen sino que yo tengo que buscarlas.

A mi abuelo Agustin Grefa, a quien admiro mucho por su fuerza y sabiduria.

INDICE DE CONTENIDO

Vi



CAPITULO |

PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

1.1 PROBLEMA

1.2 ANALISIS DEL PROBLEMA
1.3 JUSTIFICACION

1.4 OBJETIVOS

14.1 General

1.4.2 Especificos

CAPITULO Il

MARCO TEORICO E HIPOTESIS

2.1

2.2

2.2.1

2211

22111

22112

22113

2212

2.2.1.3

2214

2.2.15

2.2.2

2.3

ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS
CATEGORIAS FUNDAMENTALES
CULTIVO DE LA MORA
Generalidades

Origen de la mora

Clasificacion Taxonomica

Descripcion Botanica

Requerimientos del Cultivo

Variedades

Composicion guimica del fruto

Labores culturales

COMERCIALIZACION DE LA MORA

HIPOTESIS

Vil

14

19



2.4

VARIABLES

24.1 Variable Dependiente.

2.4.2 Variable Independiente

2.5 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES
CAPITULO IlI

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1

3.2

3.3

3.3.1

3.3.2

3.4

34.1

3.4.2

343

34.4

345

3.4.6

3.5

351

3.5.2

353

3.6

ENFOQUE, MODALIDAD Y TIPO DE INVESTIGACION
UBICACION DEL ENSAYO
CARACTERIZACION DEL LUGAR

Recurso Humano

Infraestructura
FACTORES DE ESTUDIO

Descripcion del método

Tamafio de la muestra

Disefio de la encuesta

Recoleccidn de datos

Métodos especificos

Analisis estadistico

INFORMACION A RECOLECTAR
Volumen de mora

Envases

Actores de comercializacion

PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

19

19

19

20

21

21

21

21

21

21

22

22

22

23

23

24

24

24

24

24

25

25

25



3.6.1 Anélisis critico y discriminacion de la informacion
3.6.2 Ordenamiento y tabulacion

3.6.3 Anélisis de informacién: estadistico, critico

3.7. MANEJO DE LA INVESTIGACION

3.7.1. Elaboracion de encuestas

3.7.2. Aplicacion de encuestas

CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

4.1

411

4.1.2

4121

41.2.2

41.2.3

4124

4125

41.2.6

4.1.2.7

412.7.1

4.1.2.7.2

41.2.7.3

RESULTADOS ANALISIS ESTADISTICO Y DISCUSION

25

25

25

26

26

26

27

27

27

PRESENCIA DE ACTORES DE COMERCIALIZACION DE LA

MORA EN LA EP-EMA

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A
PRODUCTORES — INTRODUCTORES EN LA EP-EMA
Origen de la mora que ingresa al mercado mayorista
Cantidad de mora cosechada por semana

Superficie cultivada de mora

Principales plagas y enfermedades

Controles y gastos

Clasificacion de la fruta

Comercializacion de la mora en la EP-EMA

Cantidad en kg total de mora de acuerdo a los cantones
Cantidad en kg de mora de acuerdo al mes

Precio de venta de la mora

27

29

30

31

32

34

36

37

37

38

39



41274

41.2.8

41.2.9

4.1.2.10

4.1.2.10.1

4.1.2.10.2

4.1.2.10.3

4.1.2.10.4

Cantidad en kg de mora de acuerdo a las parrogquias de Ambato
Frecuencia de comercializacién de la mora en el mercado

A quién vende la mora que trae al mercado?

41

42

44

A su criterio cual es el mejor envase para comercializar la mora, por

que?

Por qué el canasto es mejor envase para comercializar la mora?
Por qué la gaveta es el mejor envase para comercializar la mora?
Por qué el balde es el mejor envase para comercializar la mora?

Por qué la caja es el mejor envase para comercializar la mora?

4.1.2.11 A su criterio cual es el principal problema que tiene usted para

41212

4.1.3

4131

4.1.3.2

41321

4.1.3.3

4134

4.1.3.5

4.1.3.6

41.3.6.1

4.1.3.6.2

comercializar la mora?

Cuanto tiempo se demora usted en comercializar la mora?

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LOS
COMERCIANTES CATASTRADOS DE LA EP-EMA

A quién compra usted la mora?

Cuénto compra usted de mora, segun el envase?

A cuanto compro la mora?

A quién vende la mora?

A qué valor vende la mora?

Realiza usted clasificacion de la fruta que compra?

Mejor envase para comercializar la mora

Por qué el canasto es el mejor envase para comercializar la mora?

Por qué el balde es el mejor envase para comercializar la mora?

Xl

45

46

47

48

48

49

o1

52

52

53

53

55

55

56

57

58

59



4.1.3.7

4.1.3.8

4.1.4

4141

4.1.4.2

4.1.4.3

4143.1

4144

4145

41451

4.1.4.6

4.1.4.7

41471

41.4.8

4.1.4.9

4.2

4.3

A su criterio cual es el principal problema que tiene usted para
comercializar la mora? 60

Cuéanto tiempo se demora usted en comercializar la mora? 60

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LOS

COMERCIANTES SACADORES EN LA EP-EMA 61
Ingreso y destino de los comerciantes sacadores de mora 61
Usted a quién compra la mora? 62
Cuanto compra usted de mora? 63
A cémo compra usted la mora? 64

Frecuencia de comercializacion de la mora en el mercado por parte

de los Comerciantes sacadores 65
A quién vende usted la mora? 66
A qué valor vende la mora? 66
Realiza usted clasificacion de la fruta que compra? 67

De acuerdo a su criterio cual es el mejor envase para comercializar la

mora? 68
Por qué utilizar el envase? 69
Problemas de comercializacién 70
Cuénto tiempo se demora usted en comercializar la mora? 70

RESUMEN DE LA SITUACION DE LA COMERCIALIZACION
DE LA MORA 71

VERIFICACION DE LA HIPOTESIS 72

Xl



CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

5.2 RECOMEDACIONES

CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1 Titulo

6.2 Fundamentacion

6.3 Obijetivos

6.4 Justificacion e importancia

6.5 Manejo técnico

6.6 Plan de accion

6.7 Beneficio

7. BIBLIOGRAFIA

8. ANEXOS

8.1. Formato de encuestas para Productores — Introductores
8.2. Formato de encuestas para Comerciantes Sacadores
8.3. Formato de encuestas para Comerciantes Catastrados

INDICE DE CUADROS

Xl

76

76

76

77

78

78

78

78

79

79

80

81

81

83

86

86

87

88



1. PRESENCIA DE ACTORES DE COMERCIALIZACION DE LA
MORA EN LA EP-EMA.

Cuadro 1.

Actores de comercializacion de la mora en el Mercado

Mayorista

2. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A
PRODUCTORES - INTRODUCTORES EN LA EP-EMA

Cuadro 2.

Cuadro 3.

Cuadro 4.

Cuadro 5.

Cuadro 6.

Cuadro 7.

Cuadro 8.

Cuadro 9.

Cuadro 10.

Cuadro 11.

Cuadro 12.

Cuadro 13.

Cuadro 14.

Origen de la mora que ingresa al mercado mayorista
Cantidad de mora cosechada por semana

Superficie de cultivada de mora

Principales plagas en la produccion de mora

Principales enfermedades en la produccion de mora
Cuantos controles realiza durante la produccion de mora?
Controles y gastos

Clasificacion de la fruta

Cantidad en kg de mora que ingresa a la EP-EMA, de acuerdo
a los cantones

Cantidad en kg de mora que ingresa a la EP-EMA, de acuerdo
al mes

Precio de venta de la mora por canasto en dolares

Cantidad en kg de mora que ingresa a la EP-EMA, de acuerdo

a las principales parroquias de Ambato

Frecuencia de comercializacion de la mora en el mercado
por semana

XIv

PAG.

27

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

37

38

39

41

42



Cuadro 15.

Cuadro 16.

Cuadro 17.

Cuadro 18.

Cuadro 19.

Frecuencia de comercializacion de la mora en el mercado
por mes

A quien vende la mora que trae al mercado?
Mejor envase para comercializar la mora, por qué?

A su criterio cudl es el principal problema que tiene usted
para comercializar la mora?

Cuanto tiempo se demora usted en comercializar la mora?

3. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LOS
COMERCIANTES CATASTRADOS DE LA EP-EMA

Cuadro 20.

Cuadro 21.

Cuadro 22.

Cuadro 23.

A quién compra usted la mora?
Cuénto compra usted de mora, segun el envase?
Precio de compra de la mora?

Mejor envase para comercializar la mora

4. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LOS
COMERCIANTES SACADORES EN LA EP-EMA

Cuadro 24.

Cuadro 25.

Cuadro 26.

Cuadro 27.

Cuadro 28.

Cuadro 29.

Ingreso y destino de comerciantes sacadores de mora
Cuénto compra usted de mora?
A cémo compra usted la mora?

Frecuencia de comercializacion de la mora en el mercado
por parte de los Comerciantes sacadores

De acuerdo a su criterio cuél es el mejor envase para
comercializar la mora?

Por qué es el envase adecuado?

XV

43

44

45

49

51

52

52

53

53

57

61

61

63

64

65

68

69



5. RESUMEN DE LA SITUACION DE LA COMERCIALIZACION
DE LA MORA

Cuadro 30.  Utilizacién de envase para la comercializacion de la mora

Cuadro 31. Precio de comercializacién de la mora

6. VERIFICACION DE LA HIPOTESIS
Cuadro 32.  Frecuencias obhservadas
Cuadro 33.  Frecuencias esperadas

Cuadro 34. Célculo Chi Cuadrado Calculado

XVI

71

71

71

73

74

74



INDICE DE GRAFICOS

1. PRESENCIA DE ACTORES DE COMERCIALIZACION
DE LA MORA EN LA EP-EMA

Gréfico 1.

Actores que intervienen en la comercializacion de la mora

en el Mercado Mayorista

2. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A
PRODUCTORES — INTRODUCTORES EN LA EP-EMA

Gréfico 2.

Gréfico 3.

Gréfico 4.

Gréfico 5.

Gréfico 6.

Gréfico 7.

Gréfico 8.

Gréfico 9.

Gréfico 10.

Gréfico 11.

Gréfico 12.

Gréfico 13.

Ingreso de mora a la EP-EMA de acuerdo al origen
Cantidad de mora cosechada por semana
Superficie cultivada de mora en Tungurahua
Principales plagas que atacan a su cultivo

Cuales son las principales enfermedades que atacan
a su cultivo?

NUmero de controles, que realizan los productores en la

produccién de mora

Gastos de acuerdo a los controles
Clasifica la mora que trae al Mercado?
Cantidad en kg de mora que ingresa a la EP-EMA

Cantidad en kg de mora que ingresa a la EP-EMA,
de acuerdo al mes

Precio de venta de la mora

Ingreso de mora a la EP-EMA de acuerdo a las principales

parroquias rurales de Ambato

XV

PAG.

28

28

28

29

30

31

32

33

34

35

36

37

38

39

41



Gréfico 14. Frecuencia de comercializacién de la mora en el mercado
por semana 42

Gréfico 15.  Frecuencia de comercializacién de la mora en el mercado
por mes 43

Grafico 16. A quién vende la mora que trae al mercado? 44
Gréafico 17. A su criterio cual es el mejor envase para comercializar la mora 46
Gréafico 18.  Por qué el canasto es mejor envase para comercializar la mora? 46
Grafico 19  Por qué la gaveta es mejor envase para comercializar la mora? 47
Grafico 20.  Por qué el balde es mejor envase para comercializar la mora? 48
Gréfico 21.  Por qué la caja es mejor envase para comercializar la mora? 48
Grafico 22.  Problemas de comercializacion de la mora en el mercado 50
Gréafico 23.  Cuanto tiempo se demora usted en comercializar la mora 51
3. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A

LOS COMERCIANTES CATASTRADOS DE LA EP-EMA 52

Gréafico 24. A quién compra la mora? 52

Grafico 25.  Cantidad de mora comercializada por comerciantes catastrados 53

Gréafico 26. A cuanto compro la mora? 54
Grafico 27. A quién vende la mora? 55
Grafico 28.  Precio de venta de la mora 55
Grafico 29.  Realiza usted clasificacion de la mora que compra? 56
Gréafico 30. Envase para comercializar la mora 57

Gréafico 31.  Por qué el canasto es mejor envase para comercializar la mora? 58

XVII



Gréfico 32.

Grafico 33.

Gréfico 34.

Por qué el balde es mejor envase para comercializar la mora?
Problemas de comercializacion

Cuanto tiempo se demora usted en comercializar la mora?

4. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LOS

COMERCIANTES SACADORES EN LA EP-EMA

Gréfico 35.

Grafico 36.

Gréfico 37.

Grafico 38.

Grafico 39.

Gréfico 40.

Gréfico 41.

Gréfico 42.

Gréfico 43.

Gréfico 44.

Gréfico 45.

Gréfico 46.

Gréfico 47

Gréfico 48.

Ingreso y destino de comerciantes sacadores de mora

A quién compra usted la mora?

Cantidad de mora comercializada por comerciantes sacadores
A cuanto compro la mora?

Frecuencia de comercializacion de la mora

A quién vende la mora?

A queé valor vende la mora?

Realiza usted clasificacion de la fruta que compra?

De acuerdo a su criterio cuél es el mejor envase para
comercializar la mora?

Por qué utilizar el envase adecuado?

Problemas de comercializacion

Cuanto tiempo se demora usted en comercializar la mora?
Zona de aceptacion de la Ho

Envase sugerido

XIX

59

60

60

61

62

62

63

64

65

66

66

67

68

69

70

70

75

80



RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion se realiz6 en el Mercado Mayorista Ambato,
ubicado en la parrogquia Celiano Monge al sur del canton Ambato en la Av.
Bolivariana entre Av. EI Céndor y Av. Julio Jaramillo Salida a Bafios km 3,

provincia de Tungurahua.

La presente investigacion tuvo por objeto el diagnosticar la situacion actual de la
comercializacién de la mora (Rubus glaucus sp.) en el Mercado Mayorista
Ambato.

Los factores de estudio fueron: la cantidad en kg y el origen principal de mora que
ingresa al Mercado Mayorista; porcentaje de los actores de comercializacion de la

moray el uso de envases.

Los objetivos planteados fueron:

» Determinar el porcentaje de actores que integran la cadena de
comercializacion de la mora (Rubus glaucus sp.) dentro del Mercado
Mayorista Ambato.

» Establecer el origen, volumen y destino principal de la mora (Rubus
glaucus sp.) del mercado.

» Establecer cudles son los principales problemas en la mora (Rubus glaucus
sp.) en cuanto a plagas y enfermedades se refiere que afecten a su
comercializacion.

» Determinar un envase adecuado para el traslado y comercializacion de este

producto.

Mediante la aplicacion d encuestas se observo que el origen principal de la mora
que ingresa al Mercado es del cantdbn Ambato con un 58% principalmente de la
parroquia de Santa Rosa seguido por Tisaleo con un30%, en cuanto a los actores
de comercializacion los productores son la gran mayoria quienes dan movimiento

al mercado, en cuanto al uso de envase el 87% de los productores el 70% de los

XX



comerciantes catastrados mencionan que es mejor comercializar la mora en
canastos desde el punto de vista de tradicion y comodidad sin embargo hay un
55% de comerciantes sacadores que mencionan que seria bueno el cambio de
envase para evitar el deterioro de la fruta en los viajes y tener un peso
estandarizado de esta manera poder entregar un producto de calidad. Finalmente
se propone en utilizar la gaveta como envase adecuado para la comercializacion

de la mora, de esta manera garantizar al consumidor final, un producto de calidad.
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CAPITULO |

PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

1.5 PROBLEMA

La inadecuada labor de postcosecha y comercializacion de la mora (Rubus
glaucus sp.) deteriora las caracteristicas fisicas de la fruta afectando su precio

dentro del Mercado Mayorista Ambato.

Franco y Giraldo (s.f.), mencionan que para tener un producto de buena calidad es
importante transportar la mora en un empaque adecuado, hacer arrumes hasta 1.6
metros de altura para evitar que se dafien los empaques y las frutas; el vehiculo
donde se transporta el producto debera tener carpas para proteger la fruta del sol,
lluvia y vientos. De la misma manera menciona que un buen almacenamiento

permite proteger la fruta con el fin de no alterar, ni disminuir la calidad de la fruta.

1.6 ANALISIS DEL PROBLEMA

No existe la informacion necesaria sobre los actores de comercializacion,
transporte, embalaje y acopio, ni una referencia estadistica del producto. Por otro
lado la falta de organizacién de los actores que intervienen en el proceso de

comercializacién al momento de vender el producto en el mercado.

Por mucho tiempo el transporte y comercializacion de la mora se lo ha venido
realizando de manera tradicional, esto conlleva a tener pérdidas de la mora por
desprendimiento, rasgufio y aplastamiento ocasionando una baja calidad del
producto, al desconocer el envase adecuado que permita mejorar el traslado y

acopio de la fruta, y asi evitar dafios y mejorar la presentacion para la venta.

La falta de informacién de datos estadisticos sobre los actores que comercializan

mora, no permite contar con un registro de la cantidad de fruta que ingresa al



mercado, por lo que se desconoce el origen y el destino principal de la mora del

mercado.

La presente investigacion, por necesidad de la EP-EMA se realiz6 en los meses de
abril mayo y junio, primero con la necesidad de contar con informacién relevante
para la implementacion del nuevo sistema de comercializacion; que ademas
coincidio con la época de realizacion de esta investigacion, para tener datos
concretos sobre la oferta, habra que a futuro hacer la investigacion durante un afio

para determinar los ciclos de produccion y cosecha.

1.7 JUSTIFICACION

El presente trabajo de investigacion tiene como finalidad conocer la situacion
actual de la comercializacién de la mora (Rubus glaucus sp.) en el Mercado
Mayorista Ambato, de esta manera apoyar la practica de postcosecha y asi
justificar la importancia funcional en el ambito local y nacional, todo esto
conlleva a obtener buenos resultados que contribuyan para el desarrollo de todos
los actores involucrados, debido a que puede ser considerada como una guia
practica para establecer un diagndstico sobre la situacion actual con datos reales y

obtener un mejor nivel de comercializacion.

Toda empresa dedicada a la comercializacion de productos perecibles como es la
mora, necesita de informacion constante y actualizada para identificar sus
problemas, por esta razén el provecho de esta informacion se ve reflejada en el
mejoramiento de la imagen de comercializacion de la mora, que fortalece el
manejo de ingresos, costos y gastos desde los productores hasta los consumidores,
a fin de asegurar la continuidad de una mejor comercializacién dentro del

Mercado.

La investigacion se justifica por el impacto que existe, debido a que la economia
que se va a alcanzar con el mejoramiento del sistema de oferta y demanda, el
correcto manejo de este producto, su distribucidén y comercializacion, que se vera
reflejado en el crecimiento del mercado que beneficiara a la empresa y la

estabilidad econdmica y social de todos los involucrados.



1.8 OBJETIVOS

18.1

General

Diagnosticar la situacién actual de la comercializacion de la mora (Rubus glaucus

sp.) en el Mercado Mayorista Ambato, en el segundo trimestre del 2013.

1.8.2

Especificos

Determinar el porcentaje de actores que integran la cadena de
comercializacion de la mora (Rubus glaucus sp.) dentro del Mercado

Mayorista Ambato.

Establecer el origen, volumen y destino principal de la mora (Rubus

glaucus sp.) comercializado en el mercado

Establecer cuéles son los principales problemas en la mora (Rubus glaucus

sp.) en cuanto a plagas y enfermedades que afecten a su comercializacion.

Determinar un envase adecuado para el traslado y comercializacion de este

producto.



CAPITULO II

MARCO TEORICO E HIPOTESIS
2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

La superficie cultivada en el Ecuador es de 5247 hectareas, (4.046 has. en
monocultivo y 1.201 has en cultivos asociados), con una produccion de 11.777 ty
una venta de 11.494 t (INEC 2001). Las provincias en las que se cultiva
tradicionalmente la mora de castilla son Bolivar, Cotopaxi y Tungurahua. La
mayor parte se encuentra en la provincia de Tungurahua con 2.223 has (1.255 has
como monocultivos y 968 como cultivos asociados), la cual corresponde al
42.36% del total nacional, el total de la produccion es de 4.715 t que corresponde
al 40.03% del total nacional y una cantidad vendida de 4.559 t (39.66% del total
nacional). Sus zonas productoras son Tisaleo, Mocha, Ambato con los Huachis,
Angahuana, Pinllo, Cevallos, Pillaro, donde este cultivo se convierte en un

sustento familiar (Martinez, 2007).

La mora es comercializada de manera tradicional, utilizando canastos de carrizo
con papel periédico como material amortiguante, dispuesto en las paredes y en el
fondo, también es muy comun el uso de bolsas plasticas. En supermercados y
comisariatos se utilizan tarrinas plasticas. Los canastos no son embalajes
apropiados y en consecuencia las pérdidas de postcosecha que se han registrado
son muy altas (flucttan entre 70 y 100 %) (Saltos, 2001).

En la actualidad al afio 2012 el Mercado Mayorista Ambato cuenta con 22 naves
de comercio al por mayor de las cuales 8 tienen espacios para bodega, una de las
cuales se destina a la mora; el 100% de las naves poseen &reas de carga y
descarga, playas de parqueaderos para una mejor disposicion vehicular,
distribuidos en 133702 m?, area donde circulan un promedio de 100.000 vehiculos
por mes que certifica el movimiento comercial que posee el Mercado Mayorista
Ambato (EP-EMA, 2011).



Cifuentes (s.f), menciona que el principal canal de comercializacion de la mora,
estd constituido por el mercado mayorista de Ambato, en el cual se transa el
producto presentado en canastos de carrizo con un peso entre 10 y 12 kg. y cuyo
precio varia a lo largo del afio entre U$ 8 y hasta U$ 25 por canasto, lo cual
depende bésicamente de la oferta de mora en el mayorista. La cadena de
intermediacion esta compuesta por intermediarios minoristas que recogen el

producto bien sea en finca o en el mayorista e intermediarios mayoristas.

Los mayoristas compran en promedio 300 canastos por viaje y los transportan a
ciudades como: Quito, Guayaquil, Manta, Cuenca, Machala; estos tienen un
problema de pérdida de fruta en el transporte calculada en 10% por el mal sistema
de embalaje (canastos de carrizo), adicional a la pérdida que ha sufrido el
productor en su finca, la cual también se estima en 10%. La articulaciéon para
comercializar con la industria no ha sido posible hasta el momento. En la

actualidad se intenta ubicar mercado para el producto en tarrinas de 250 y 500 g

2.2 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

2.2.1 CULTIVO DE MORA

2.2.1.1 Generalidades

2.2.1.1.1 Origen de la Mora

Los autores De La Cadena y Orellana (1985), mencionan que la mora es de origen
silvestre y gran parte de las variedades son de climas frios y frios moderados de
los andes ecuatorianos. Es muy conocida en Colombia, Panama, Guatemala y
México. De la misma manera afirman que en 1921 el investigador Popenoe,
encontrd creciendo en estado silvestre, plantas del género “Rubus sp.”,
especialmente la Rubus Glaucus Benth (Mora de castilla) en los andes
ecuatorianos, en donde crece en forma individual, dispersa o formando grupos con
otras actividades y en pequefias plantaciones cultivadas en Ibarra, Otavalo, Quito

y Ambato.



2.2.1.1.2 Clasificacion Taxonémica
Segun Terranova (1995), clasifica a la mora, de la siguiente manera:

Reino: Vegetal

Clase: Angiospermae

Subclase: Dicotyledoneae

Orden: Rosales

Familia: Rosé&ceae

Género: Rubus

Especie: glaucus

Nombre cientifico: Rubus glaucus sp.

Nombre vulgar: Mora, Zarzamora Blackberry, Murier
2.2.1.1.3 Descripcién Botanica
a. Raiz

Font Quer (1978), menciona que la raiz es pivotante muy larga y exuberante. La
raiz no tiene forma definida, irregular y muy ramificada y tiene origen de un radio

medular cuando la planta proviene vegetativamente
b. Tallo

Lira (1995), menciona que los tallos son espinosos son un didmetro entre 1 a 2
centimetros y de 3 a 4 metros de longitud. Tanto los tallos como las hojas estan

cubiertos por un polvo blanquecino.
c. Hojas

Son alternas, compuestas, dividas, trifoliadas, imparimpinadas y sus hojuelas son
ovaladas, lanceoladas, acumidadas dentadas, de color claro en superior (haz) y
blancuzcas en la parte inferior (envés). Las hojas son de color verdes, nervadas,
pentafoliadas, las cuatro hojas estan soldadas por sus peciolos al tallo y una hoja

terminal es solitaria, ademas sus nervaduras poseen espinas (De la Cadena 1985).



d. Flores

Perez (1994), dice que, las flores son hermafroditas, ubicadas en racimos, de unos
30cm de largo que se distribuyen a lo largo de la rama o al final de la misma. El
tamafio es de unos 2 cm de diametro, con 5 sépalos persistentes, el céliz tiene 5
pétalos son ovados, de color blanco o rosados, los estambres son numerosos,
separados, y se disponen en series sobre las bases del receptaculo. Los estilos son
filiformes, simples, cada pistilo tiene un ovario que da origen a un pequefio fruto

carnoso llamado drupa.
e. Fruto

Es un aquenio el conjunto de pequefias drupas unidas al receptaculo
frecuentemente desarrollado carnoso de sabor simple, que le dan la formacion
conica ovalada, con punta redondeada, de tamafio entre 3 y 4 cm de largo y
diametro de 11/2 a 3 cm; de color pdrpura o morado brillante, de sabor agri-dulce
cuando esta completamente maduro. Los frutos se forman en racimos grandes al

final de cada tallo y rama secundaria (De la Cadena 1985).

2.2.1.2 Requerimientos del Cultivo

a. Clima

La mora es propia de climas frios y frios moderados, pero se ha comprobado que
en sectores de clima templado la mora de castilla aumenta su produccion. Los
climas recomendados para la produccion de mora oscilan a una temperatura de
entre los 6 y 22 grados centigrados, en una temperatura promedio de 10° a 14° C.
(De la Cadena 1985).

b. Suelo

Los suelos mas comunes por su textura son los francos, francos arcillosos, franco
arenosos, franco arcillo — arenosos, es decir que este cultivo se puede cultivar en

una amplia clase de suelos cuyo pH tenga un rango de 5,5 a 6,5 siendo promedio



5,7 dentro del rango moderadamente acido (Federacion Nacional de Cafeteros
1997).

¢. Humedad

La humedad para el cultivo de la mora, esta relacionado con el tipo de suelo y la
altura del sector. La planta de mora es muy exigente en humedad durante todas las
fases de su ciclo vegetativo, especialmente para fructificacion (De La Cadena
1985).

Los requerimientos hidricos fluctian de 1500 a 2500 mm anuales (Federacion
Nacional de Cafeteros 1997).

2.2.1.3 Variedades

De la Cadena (1985), menciona que la mora comprende mas de 300 especies y un
indeterminado numero de variedades crecen en todos los paises del area andina y

muy especialmente, en los andes ecuatorianos.
Entre las especies y variedades mas comunes y conocidas en nuestro medio son:

Rubus glaucus Benth
Rubus floribundus
Rubus gigantus

Rubus macrocarpus.
Nombres comunes de las moras
Mora de Castilla

Mora colorada

Mora comun o de monte
Mora criolla

Huagra mora

Chusa mora

Chusa de playa

Mora gigante



2.2.1.4 Composicién quimica del fruto.

Wohlermann (1994), dice que desde el punto de vista alimentario, su valor

nutritivo y vitaminico en 100 gramos de mora, da la siguiente composicion:

Agua 579/100 g
Proteinas 1,02 % (N 6,25)
Grasa 1,00%
Carbohidratos totales 13,59

Fibra cruda 4,20%
Cenizas 0,59
Niacina 0,04mg/g
Tiamina 0,02mg/g
Riboflavina 0,04mg/g
Vitamina A 0,15mg/g
Vitamina C 15mg/g
Azufre 11mg/g
Calcio 17,6 mg/g
Cloro 16mg/g
Cobre 0,13mg/g
Fésforo 26,6 mg/g
Hierro 0,9mg/g
Magnesio 27mg/g
Manganeso 0,59mg/g
Potasio 117mg/g
Sodio 0,2 mg

2.2.1.5 Labores culturales

a. Propagacion

La Federacion Nacional de Cafeteros de Colombia (1997), sefiala que la mora se
puede propagar sexual o asexualmente, pero el método recomendado
comercialmente es el asexual por ser el mas econdmico o de mejores resultados, la
reproduccion sexual no se emplea sino solo experimentalmente porque las

semillas tienen un bajo poder germinativo, las plantulas que logran emerger y



crecer lo hace en forma muy lenta. La propagacion asexual empleada tiene dos
sistemas, la estaca y el acodo. La propagacion asexual por acodo se puede realizar

de dos formas el acodo rastrero y el acodo.
b. Preparacion del suelo

Remover la tierra a una profundidad aproximada de 30 cm y que esta quede lo
mas suelta posible; se recomienda una pasada de arada preferiblemente de
vertedera, en caso de no tener este tipo, se puede utilizar de disco, una pasada de
Rotovador lo méas profunda posible. En caso de que el terreno no sea mecanizable,
esta labor se puede hacer con yuntas 0 a mano, pero siempre y cuando se cumpla
con las condiciones de profundidad y pulverizacion de la tierra (Wohlermann C.,
1989).

c. Transplante

Wohlermann (1989), menciona que antes de proceder al transplante se debe tomar
una muestra, para mediante un analisis determinar los niveles de minerales N-P-K
y micro elementos, conocer con certeza las necesidades de nutrientes que tenga el

suelo para las proximas abonaduras.

Trazar las hileras a una distancia de 3 m entre ellas, dependiendo del tipo de
maquinaria con que se cuente, y en caso de estar planeado hacer los trabajos
culturales a mano, esta distancia puede reducirse a 2 m. Dentro de las hileras las
plantas deben estar espaciadas a 1.5 m entre ellas. La perforacién del hoyo
depende de la preparacion del suelo. Antes de transplantar las plantulas, se debe
cortar las ramas mas o menos de 15 cm de altura. Esto facilita el manejo, aumenta
el nimero de retofios, y permite ver el sitio donde se encuentra cada planta. Antes
de proceder al transplante, asegurarse de que tenga suficiente agua para riego o
que este en época normal de lluvias, ya que es imprescindible una humedad
constante en el suelo para el normal prendimiento de las plantas (Wohlermann,
1989).

Con disponibilidad de riego, el transplante puede efectuarse en cualquier

momento una vez las plantulas estén creciendo activamente. Sin riego, el
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transplante debe llevarse a cabo durante la época de lluvias para asegurar asi el
establecimiento rapido de las plantas. En el sitio definitivo de las plantas se
entierran a la misma profundidad que en el vivero, con toda la tierra que rodea las
raices. Debe tenerse material extra para resembrar donde el transplante no sea

exitoso (Federacion Nacional de Cafeteros, 1997).
d. Deshierbas

Este trabajo se lo puede hacer combinando equipo mecanico con trabajo manual, y
en caso de imposibilidad de mecanizacion, se puede hacer manualmente en su
totalidad. Debemos tomar en cuenta que el cultivo de mora debe mantenerse
permanentemente libre de malezas, ya que estas sustraen nutrientes que deben ser

aprovechados por las plantas de mora (Wohlermann, 1989).
e. Tutorado

El habito rastrero de la planta exige un sistema de tutorado que permita la
aireacion de las plantas y su apropiado manejo, facilitando las desyerbas,
aspersiones, podas y cosechas. Existen dos sistemas para organizar el cultivo: La

espaldera y el chiquero (Federacidén Nacional de Cafeteros, 1997)

f. Poda

La Federacion Nacional de Cafeteros (1997), menciona que la poda es una
practica fundamental en la mora, pues sin este control de crecimiento, se formaria
un cultivo entrecruzado que no permitiria ninguna labor, la produccion seria poca
y de baja calidad y las enfermedades se propagarian facilmente. Por medio de
podas continuas se consigue una mejor aireacion en el cultivo, mayores
rendimientos, mejor calidad del producto y se facilita la labor de recoleccion. De
la misma manera Wohlermann C. (1989), indica que la mora de Castilla tiene tres
tipos de ramas diferentes que son: ramas productivas, vegetativas y ciegas. La
poda es una practica fundamental para estimular el desarrollo de nuevas ramas

fructiferas en la planta.
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g. Fertilizacion

La plantacién de mora requiere por lo menos dos fertilizaciones al suelo por afio.
La primera al final de la cosecha para ayudar al desarrollo de las ramas
productivas para la proxima cosecha y la segunda en la floracién para apoyar el
desarrollo de la fruta en su etapa de formacion, crecimiento y maduracion.
Normalmente en la primera fertilizacién se utiliza un abono completo N-P-K con
elementos menores y para la segunda basicamente el factor nitrégeno. Hay que
tomar muy en cuenta que la mora no es avida de fésforo ni de potasio pero
extremadamente exigente en el factor nitrégeno. El abono se debe poner en forma
de corona, alrededor de cada planta mas o menos a 30 cm de distancia del tallo y

aproximadamente entre 50 y 70 g de producto (Wohlermann, 1989).
h. Riego

Silva (2002), menciona que una planta puede someterse a regimenes de cierta
sequia, deteriorando su rendimiento. Es preferible ubicar la planta en suelos
himedos pero bien drenados, debido a que la planta sufre cuando el suelo se
encharca. Los métodos de riego mas convenientes para el cultivo de la mora son
el goteo, microaspersién y riego por gravedad, suministrandole una lamina
equivalente a 3 milimetros diarios. El riego por microaspersion presenta el
inconveniente de maltratar la floracion y aumentar la humedad relativa dentro del

cultivo.
i. Plagasy enfermedades

Segin Wohlermann, (1989), menciona que las principales plagas que atacan al
cultivo de mora de Castilla son las siguientes: afidos, &caros, gusano de la fruta,

barrenador del tallo y coledpteros.

Mientras que las principales enfermedades son: Marchitez (Verticilium sp), Roya
(Phragmidium sp), Cenicilla (Oidium sp), Mancha foliar (Cercospora sp), Muerte
de ramitas y pudricion del fruto (Botrytis cinerea) y Muerte descendente

(Gloesperium sp.)
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J. Cosecha

Franco y Giraldo (s.f.), sefialan que la cosecha es la fase de explotacion comercial
del cultivo de la mora en el cual el empresario agricola mediante la planeacién y
organizacion recolecta, y coloca en el mercado productos (fruta), que satisfagan lo
requisitos del consumidor (cliente), en términos de calidad, precio y programacion
(cantidad y calidad). EI proceso inicia cuando el productor establece el momento
optimo para iniciar las labores de recoleccion de la mora y finaliza cuando se

produce la entrega al comprador, en las condiciones acordadas previamente.

La cosecha se la realiza manualmente y con mucha delicadeza debido a la
fragilidad de la fruta, debe ser recolectada cuando su color esta entre rojo y
negruzco, pero su estado de madurez es cuando al halar la fruta de la mata esta
debe salir con la plumilla pegada. La fruta debe ser cosechada tan pronto llegue a
su estado de madurez, de lo contrario los frutos caerian al piso impidiendo su
cosecha por contaminacion, y si se deja pasar un dia, esto puede causar una
sobremaduracion y entraria a un proceso de fermentacion de esta manera se
contaminarian los frutos que estan en buenas condiciones, provocando pérdidas

considerables (Wohlermann, 1989).

De la misma manera De La Cadena (1985), menciona que la mora se cosecha
desde las primeras horas de la mafiana pero indica que la fruta para consumo
inmediato se cosecha cuando presenta un color negro morado y para comercializar
o vender se coge cuando el fruto esta de color rojo escarlata, en este estado no
sufre mayores dafios y soporta el estropeo, donde a los dos o tres dias el fruto esta
completamente maduro, haciendo posible llevar o transportar a cualquier mercado

del pais.
k. Indice de Cosecha

Franco y Giraldo (s.f.), mencionan que los indicadores de cosecha de la mora mas
empleados son: El color externo del fruto debe ser el clasificado como 4 (color

rojo intenso), 5 (color rojo intenso con algunas drupas moradas) ¢ 6 (color morado

oscuro) de acuerdo a la tabla de colores de la norma técnica colombiana NTC
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4106; tener sabor y aroma caracteristicos, desprenderse con facilidad de la planta,

el indicador méas importante estd basado en la exigencias del mercado o

comprador.

2.2.2 COMERCIALIZACION DE LA MORA

Segun la Fundacion Codesarrollo (2007), la comercializacion de la mora se
caracteriza por un alto nivel de intermediacion con pocos mayoristas
especializados, esto debido a la alta perecibilidad de la fruta. Se pueden identificar
claramente cuatro canales de distribucion, dependiendo para ello del mercado

final de la fruta:

e Acopiador — mayorista — detallista, es el encargado de recoger la mora fresca
en las fincas y determina el precio de acuerdo con la tendencia de las

centrales de abastos.

e Proveedor — supermercado, son por lo general intermediarios especializados
que entregan el producto empacado y en muchos casos con codigo de barras.
Los supermercados fijan los precios semanalmente de acuerdo al

comportamiento de estos en la central mayorista de la plaza.

e Mayorista — agroindustria, se abastece a traves de intermediarios que deben
cumplir con exigencias en calidad, cantidades, periodicidad y horarios de

entrega.

e Productor — agroindustria, con el pasar del tiempo muchos productores o
asociaciones de productores, se han especializado como importantes
abastecedores de las industrias de jugos, procesadoras de pulpas, yogurt,
helados y fabricantes de mermeladas y conservas. En estos dos ultimos
canales el precio de compra se pacta en muchos casos por un tiempo

determinado que puede ir entre dos y seis meses.

La comercializacion se la realiza en cajas; mayoritariamente asignado por los

productores a comerciantes en 98,06%, y el restante 1,94% lo hacen directamente
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a los consumidores, lo cual va a influir en el precio del producto ya que al ser el
comerciante el mayor medio de venta es este quien fija los precios como un efecto
de monopolizar el mercado. A la pregunta de que si el precio es igual en invierno
como en verano mayoritariamente los productores responde que no en un 99,03%
y solamente el 0.97% responde que si, de la misma manera en una forma
consistente con un 100%, se determind que el invierno es la época de mayor
precio del producto. Como respuesta logica a que en esta época hay mayor
presencia de plagas y enfermedades que exige controles fitosanitarios mas
continuos lo cual va incrementar el costo de produccion y si a esto agregamos que
la época de mayor produccion es el verano habiendo un desbalance en oferta y

demanda obtenemos precios altos (Mufioz, 2012).

a. Postcosecha

La postcosecha estd directamente relacionada con las etapas posteriores a la
cosecha y comercializacion, ya que afectan positiva o negativamente la calidad de
la fruta tomando en cuenta que para ello es necesario haber realizado buenas

practicas durante todo el cultivo (Franco y Giraldo, s.f.).

Segun la Fundacion Codesarrollo (2007), en la postcosecha el manejo de
recoleccion y transporte de la fruta debe ser el siguiente: 1. Las canecas y las
manos antes de la recoleccién deben ser lavadas y desinfectadas con Yodo para
evitar asi cualquier problema en la fruta. 2. Al terminar la recoleccién se debe
guardar en un lugar fresco y limpio hasta el momento en que sea recogida o
llevada al centro de acopio. 3. El transporte de la fruta se debe realizar en
canastillas con un peso no mayor a los 5 kilos para evitar roce y haya una

deformacion de la fruta.
b. Selecciony clasificacion

La recomendacién mas efectiva para la seleccion en el momento de la recoleccién
es separando las moras en: primeras, segundas y terceras. Los criterios de

clasificacion y presentacion del producto deben ser acordados entre productores y
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compradores con el fin de elevar los niveles de calidad de la mora y mejorar

I6gicamente su rentabilidad.

Se deben seguir algunas normas minimas de calidad como son el tamafio del fruto
y su aspecto general: frutos enteros suficientemente desarrollados y no demasiado
maduros, sanos, limpios, sin humedad exterior anormal, sin olores y sabores
extrafos.

La normalizacion en extra, primera y segunda, incluye parametros de color,
tamafio, dafio por hongos e insectos, dafio fisico y presencia de material extrafio
(Fundacién Codesarrollo, 2007).

Segun Wohlermann (1989), indica que al mismo momento que se realiza la
cosecha se debe clasificar la mora de esta manera se evita el manipuleo excesivo

de la fruta ya que esto acelera el proceso de deterioro.
c. Empaque

Franco y Giraldo (s.f.), mencionan que el empaque es el recipiente que permite
manejar la fruta eficientemente y las protege de los dafios fisicos y bacterioldgicos
ocasionado por golpes, caidas rozamientos, fricciones y presiones durante las
diversas acciones de manipulacion a que esta sometida, y que ademas facilitan el
transporte al sitio de almacenamiento y ayuda a la presentacion del producto para
su venta. ElI empaque no debe asfixiar, ni fermentar la fruta y debe estar bien
ventilado para evitar problemas de desarrollo de hongos y bacterias.

La funcion de un empaque es hacer eficiente el sistema de distribucion fisica, para
crear proteccion, reducir pérdidas, proveer ayuda como un factor de venta y
mercadeo, que ademads, permite el ahorro de tiempo para el usuario final. Las
pérdidas por utilizar un empaque inadecuado se calculan entre 15 y 50%, por esta

razon se debe considerar las siguientes recomendaciones:

e Las moras se deben empacar en canastilla plasticas de fondo liso de 60 cm

Xx40cm x 13cm 650 cm x 30 cm x 15 cm.
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e El contenido de cada empaque debe ser homogéneo y estar constituido por
moras del mismo origen, variedad, categoria, color y calibre (CORPOICA,
2000; Reina, 1998).

Duran (2009), manifiesta que entre los tipos de empaques que hay estan la caja de
madera que es preferido por ser resistente al maltrato, es ventilado y puede ser
reutilizado, pero son pesadas, poco econdmicos y se reutilizan poco; la caja de
carton que son empleadas mas en la exportacion, son livianas, uniformes y
ventiladas, pero no resisten los manejos bruscos ni la humedad y se dificulta la
reutilizacion; las canastillas plésticas son ideales, facilitan el manejo en la
recoleccion, son resistente, reutilizables y de larga duracion, buena ventilacion y
enfriamiento, pero presentan problemas para el intercambio entre comerciantes; y

las canecas plasticas que son el mejor para fruta destinada a la industria.

El tipo de empaque y la forma como se realice disminuye dafios en el producto, ya
que el empaque de madera de 10-15 kilogramos ha ocasionado pérdidas hasta del
90% debido principalmente, a golpes que recibe la fruta en el transporte. Existen
diferentes modelos de cajas para transporte en capacidad de 7.5 a 10 kilogramos.
Ademas de las cajas, se utilizan con muy buenos resultados pequefios recipientes
con capacidad inferior a 1 kilogramo; se logran mejores resultados de
almacenamiento en empaques rigidos de plastico (polipropileno) con capacidad de
450 gramos a 2 grados centigrados y 80% de H.R, durante 15 dias (Fundacion
Codesarrollo, 2007).

d. Transporte

Por lo general el transporte lo realiza el mismo agricultor, dentro de las cajas que
utiliza para la cosecha de la fruta. Lo importante es no colocar mucha fruta en la
caja para evitar dafios y tener muy en cuenta la suavidad con que se realice la
carga y la descarga. Por lo general, en el Ecuador la fruta se transporta en
camiones sin ningun tipo de cuidado y mezclando con otros productos (Oleas,
2003).
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El fruto que se lleva en canastos de carrizo ofrece pocas garantias de higiene,
transportacion y pierde jugo por aplastamiento, es estropeada, pierde apariencia y
es susceptible a la pudricion, bajando la calidad y precio del producto (Oleas,
2003).

Franco y Giraldo (s.f.), sefialan que el transporte de la mora son todas las etapas y
labores necesarias para desplazar la fruta desde el sitio de cargue y descargue en
la finca o terreno del cultivo, hasta el vendedor minorista, el consumidor y las

maquinas de procesamiento industrial.

e. Acopio

En los cultivos adecuadamente manipulados y tecnificados, existe un sitio comun
dentro del cultivo al cual se lleva toda la fruta, que luego sera trasladada al sitio
donde se almacena y distribuye. La fruta debe ser acopiada en el cultivo en
lugares frescos, ventilados, que le proporcionen frescura a la fruta mientras es
transportada a los centros de consumo. Para el mercado en fresco, las frutas deben

estar sanas, enteras y con peddnculo (Ardilay Luis, 2001).
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23  HIPOTESIS

HO: El reemplazo del canasto como herramienta de envase y embalaje utilizado
comunmente en la comercializacion de mora no disminuira los dafios fisicos e

incrementard su valor comercial.

H1: El reemplazo del canasto como herramienta de envase y embalaje utilizado
comUnmente en la comercializacién de mora disminuira los dafios fisicos e

incrementara su valor comercial.

2.4 VARIABLES

2.4.1 Variable Dependiente

e Precio del producto

e Envases

2.4.2 Variable Independiente

e Actores de comercializacion
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2.5 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

VARIABLE CONCEPTO CATEGORIA | INDICADORES | INDICE
DEPENDIENTE
Se denomina precio al pago o
recompensa asignado a la
Precio obtencién de un bien o Valor Volumen $
servicio 0, mas en general.
Un envase es un producto que
. Volumen
puede estar fabricado en una
. . Canasto
Envases gran cantidad de materiales y
) Envases Tarrina %
que sirve para contener,
. e Gavetas
proteger, manipular, distribuir
) Balde
y presentar mercancias en
cualquier fase de su proceso
productivo, de distribucion o
de venta.
INDEPENDIENTE
Productor- %
Personas que se dedican a la Introductor
Actores

Actores

comercializacion

de

comercializacién de
diferentes productos
agricolas.

C. Catastrados

C. Sacadores

%

%
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 ENFOQUE, MODALIDAD Y TIPO DE INVESTIGACION

La presente investigacion es cuantitativa, ya que esta enfocada hacia el nimero de
actores que intervienen en la cadena de comercializacion de la mora (Rubus
glaucus sp.), ademas el uso de envases y la cantidad de producto que ingresa al
Mercado Mayorista Ambato, se realizd6 mediante la aplicacién de encuestas que

me permitieron tener una base de datos.

3.2 UBICACION DEL ENSAYO

El presente estudio se realiz en el Mercado Mayorista Ambato, la misma que esta
ubicada en la provincia de Tungurahua al Sur oeste de la ciudad, a una altura de
2500 m.s.n.m. con una superficie de 13.972 m? con 1836 comerciantes
catastrados, donde transitan alrededor de 100.000 productores anualmente con un

aproximado de 3.000 productores de mora.

3.3 CARACTERIZACION DEL LUGAR

3.3.1 Recurso Humano

En la EP-EMA, laboran 57 personas en el area administrativa y operativa, existen
1836 comerciantes mayoristas catastrados, ingresa un aproximado de 100.000
productores anualmente y transitan alrededor de 4.000 vehiculos entre carga
pesada y livianos diariamente. EI mercado abre sus puertas a comerciantes y
productores a partir de las 3H00 a 21HO0O0 los dias de ferias que son lunes,
miércoles, jueves, viernes y domingo; y de 4H00 a 21H00 los dias martes y

sabado.
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3.3.2 Infraestructura

La EP-EMA, esta constituida por 4 locales, 96 bodegas, 84 cubiculos, 25 nucleos
y 1700 puestos, con base de hormigon armado, estructuras metalicas y con
cubiertas, cada una de 850 m?, en los cuales se comercializan diferentes productos
al por mayor y uno de ellos es la mora, todas las naves tienen aéreas de carga y
descarga. Ademas posee bodegas, cubiculos y espacios para alimentos preparados.
Cuenta con un edificio administrativo, tres garitas de ingreso vehicular, cuatro
garitas de salida vehicular y cuatro peatonales, dos parqueaderos para vehiculos
livianos, una guarderia, guardiania, baterias sanitarias y una Unidad de Policia

Comunitaria.

3.4 FACTORES DE ESTUDIO

¢ Origen y destino de la mora
¢ Envases

e Actores de comercializacién

3.4.1 Descripcion del método

La metodologia que se empled en el diagnostico sobre la situacion actual de
comercializacion de la mora en el Mercado Mayorista Ambato, se enfocd a
determinar y analizar principalmente el origen principal de mora que ingresa al
Mercado Mayorista Ambato, porcentaje de los actores de comercializacion de la
mora y el uso de envases, mediante encuestas que se realiz0 a productores-
introductores, comerciantes catastrados y comerciantes sacadores de mora que

expenden en el mercado.
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3.4.2 Tamano de la muestra

3421 Productores-Introductores

El tamafio de la muestra fue el universo, se procedio a aplicar las encuestas a
todos los productores-introductores de mora que llegaron diariamente a la nave de

mora del Mercado Mayorista Ambato.

3422 Comerciantes Catastrados

Para los comerciantes de mora del Mercado Mayorista Ambato, las encuestas se
realizaron en base al nimero de comerciantes catastrados dentro del mercado,
donde se aplicaron las encuestas al 10% de la poblacion, porque cuando la

poblacion es mayor 10 y menor que 100 se toma el 10 % de la poblacion.

3.4.2.3 Comerciantes Sacadores

El tamafio de la muestra fue el universo, se procedié a aplicar las encuestas a
todos los comerciantes de mora que llevan el producto diariamente del mercado

mayorista a diferentes lugares del pais.

3.4.3 Disefio de la encuesta

Las encuestas fueron dirigidas a productores-introductores, comerciantes
catastrados y comerciantes sacadores con la finalidad de crear una alternativa de
envase que permita mejorar la comercializacion, ademas conocer el origen y el
volumen de producto que ingresa y el destino principal. Por otra parte se conocera
los principales problemas fitopatologicos que el agricultor atraviesa durante la

comercializacion (Ver anexo 1, 2y 3).
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3.4.4 Recoleccion de datos

Se realiz6 un muestreo de la poblacién (10% de la poblacién) de los comerciantes
catastrados (60 comerciantes catastrados) y se tomd el universo de los demas
actores que intervienen en el proceso de comercializacién. EI muestreo sera
intencional porque se desconoce la probabilidad que tienen los elementos de la

poblacidn para integrar la muestra y la seleccion de los elementos.

3.45 Meétodos especificos

Se utilizé procesos investigativos en el que involucraron métodos histéricos y

dialécticos que investiguen a la sociedad humana.

3.4.6 Andlisis estadistico

Los datos una vez recopilados se analizaron y se tabularon en Excel , luego se
interpretd mediante graficos, que ayudaron en la toma de decisiones para explicar
las condiciones regulares o irregulares de la comercializacion de la mora en

forma aleatoria o condicional.

3.5 INFORMACION A RECOLECTAR

3.5.1. Peso en kilogramos de mora

Los datos de volumen se obtuvieron mediante una encuesta que realiz6 a todos
los productores-introductores que ingresen al mercado a la nave de

comercializacién de la mora, encuesta que se realiz6 durante las Ultimas semanas

de los meses de abril, mayo y junio del 2013.
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3.5.2. Envases

Este dato de igual manera se obtuvo mediante una encuesta que revel6 el tipo de
envase que mas utilizan los comerciantes. Se realizé durante las ultimas semanas

de los meses de abril, mayo y junio del 2013.

3.5.3. Actores de comercializacion

Mediante la aplicacién de una encuesta se obtuvo el porcentaje de productores —

introductores, comerciante catastrados y comerciantes sacadores.

3.6 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

3.6.1. Andlisis critico y discriminacion de la informacion

Cuando se termind de recolectar la informacion, se procesaron los datos
registrados y se infirieron si se estd acorde a la realidad. Los valores que no
fueron confiables se eliminardn para no alterar los demas datos y por ende la

informacién a transmitir.

3.6.2. Ordenamiento y tabulacion

Los datos obtenidos se ordenaron por preguntas, se calculé la sumatoria, y el
promedio.

3.6.3. Andlisis de informacion: estadistico, critico

Se realizé el andlisis estadistico utilizando el programa Excel, los resultados se
exponen e interpretan en graficos e histogramas tomando en cuenta porcentajes,
numero de encuestados, envases utilizados y principales plagas y enfermedades

que enfrentan los productores en la produccién, comercializacion y su incidencia
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de la rentabilidad de la mora. Ademas se utilizo el chi? para la verificacion de la

hipétesis planteada.

3.7. MANEJO DE LA INVESTIGACION

3.7.1. Elaboracion de encuestas

Se elabor6 una encuesta, en la cual las preguntas fueron enfocadas a cumplir con

los objetivos de la investigacion.

3.7.2. Aplicacion de encuestas

Las encuestas se aplicaron a todos los comerciantes de mora, los mismos que se
dividieron en categorias: Productor - Introductor, Comerciante catastrado,
Comerciante Sacador; y se realizaron en los meses de abril, mayo y junio del
2013.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 RESULTADOS ANALISIS ESTADISTICO Y DISCUSION

Los datos se obtuvieron mediante la aplicacion de encuestas a los diferentes
actores de comercializacion de la mora que ingresan a la nave destinada para este

producto en el Mercado Mayorista Ambato.

4.1.1 PRESENCIA DE ACTORES DE COMERCIALIZACION DE LA
MORA EN LA EP-EMA

CUADRO 1. ACTORES DE COMERCIALIZACION DE LA MORA EN EL
MERCADO MAYORISTA

corr/:i::(?;??zggién Cantidad Porcentaje
Productores 842 84%
Introductores 16 2%
Comerciantes Sacadores 58 6%
Comerciantes Catastrados 90 9%
Total 1006 100%

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa
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Grafico 1. Actores que intervienen en la
comercializacion de la mora en el Mercado
Mayorista

M Productores

H Introductores

i Comerciantes
Sacadores

H Comerciantes
Catastrados

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados obtenidos en el grafico N° 1, se puede observar que
del total de actores que intervienen en la comercializacion de la mora en el
mercado mayorista Ambato, el 86% son productores, el 9% son comerciantes
catastrados, el 6% son comerciantes sacadores y por ultimo el 2% corresponde a

introductores.

La alta participacion de los productores en la comercializacion de la mora en el
mercado mayorista Ambato se debe a que la produccion de mora en la provincia
de Tungurahua se produce en minifundios y la escases de organizacion de
productores ocasionan competencia entre si lo que hace que su capacidad de
comercializacion sea muy limitada. Esto conlleva a una baja concentracion de la
oferta para poder salir al mercado con mayores volumenes y buscar precios. Los
demdas actores son minimos, pero no dejan de ser importantes en la

comercializacion de mora dentro del mercado.

412 RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A
PRODUCTORES - INTRODUCTORES EN LA EP-EMA

Los datos se obtuvieron mediante la aplicacion de encuestas a los diferentes
productores-introductores que ingresan al mercado mayorista en la nave destinada

para la comercializacion de la mora.
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4121 Origen de la mora que ingresa al mercado mayorista
CUADRO 2. ORIGEN DE LA MORA QUE INGRESA AL MERCADO
MAYORISTA

Actores de Numero
comercializacion Provincia | Canton | Productores- | Porcentaje
Introductores
Ambato 501 58,4%
Tisaleo 259 30,2%
Cevallos 37 4.3%
Productores Tungurahua Pelileo 28 3.3%
Quero 13 1,5%
Mocha 4 0,5%
Bolivar Guaranda 14 1,6%
Introductores Echandia 1 0,1%
Imbabura | Ibarra 1 0,1%
Total 858 100%
Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa
Grafico 2. Ingreso de mora a la EP-EMA de
acuerdo al origen
05%  01%
3,3% 1,5% 16% o B Ambat
l,fﬂ/o,m mbato
4,3% M Tisaleo
M Cevallos
M Pelileo
B Quero
B Mocha
Guaranda

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado nor: Mireva Grefa

De acuerdo a los datos obtenidos en las encuestas en el grafico anterior, se puede

observar que el origen principal de la mora de acuerdo a los actores de

comercializacién, que ingresa al mercado es del canton Ambato con un 58% y

Tisaleo con un 30,2%, siendo los principales cantones de produccion comercial de

mora, mientras que los demas cantones tanto de la provincia como de las

provincias de Imbabura y Bolivar son marginales.
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4.1.2.2.  Cantidad de mora cosechada por semana

CUADRO 3. CANTIDAD DE MORA COSECHADA POR SEMANA

. Cantidad kg de mora i
Canton Porcentaje
cosechada por semana
Ambato 19.827 46,7%
Tisaleo 19.097 45,0%
Pelileo 1.585 3,7%
Cevallos 1.356 3,2%
Quero 365 0,9%
Mocha 219 0,5%
Total 42.450 100%
Promedio semanal 14.15

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

Gréfico 3. Cantidad de mora cosechaa por semana

3,2%09% __0,5%

3,7%

H Ambato
H Tisaleo
M Pelileo
H Cevallos
M Quero

M Mocha

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede deducir que la gran mayoria de
mora cosechada por semana que ingresa al mercado corresponde a los cantones de
Ambato y Tisaleo con un 46,7% y 45% respectivamente. Con respecto a los
demas cantones la cosecha por semana es muy escasa. Teniendo en cuenta que la
cosecha es por semana si multiplicamos por 52 semanas que tiene el afio esto nos
indica que al afio en el mercado se comercializa 2.05 t de mora, esto quiere decir
que aproximadamente el 50% de la produccion de Tungurahua pasa por el

Mercado Mayorista de Ambato.
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4.1.23.

Superficie cultivada de mora

CUADRO 4. SUPERFICIE CULTIVADA DE MORA

Superficie
Cantén cultivada de mora Porcentaje
(ha)
Ambato 113 49%
Tisaleo 91 39%
Cevallos 14 6%
Pelileo 9 4%
Quero 4 2%
Mocha 1 0%
Total 232 100%
Promedio 39

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

Grafico 4. Superficie cultivada de mora en

Tungurahua
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Fuente: Toma de datos de campo

Elaborado por: Mireva Grefa

Segun los datos obtenidos, se puede observar en el grafico anterior que en
Tungurahua hay una superficie cultivada de mora de 232 has, donde el canton
Ambato tiene una mayor superficie de cultivo de mora con un 49% que
corresponde a 1113 has, siguiéndole Tisaleo con un 39% que corresponde a 91 ha,

y un 12% corresponde a los cantones Cevallos, Pelileo, Quero y Mocha.
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4.1.2.4.

Principales plagas y enfermedades

CUADRO 5. PRINCIPALES PLAGAS EN LA PRODUCCION DE MORA
Cantén | Afidos | Acaros Gus?no dela | Barrenador Otros Total
ruta del tallo

Tisaleo 155 238 18 23 0 434
Quero 3 11 0 2 0 16
Pelileo 12 18 3 1 0 34
Mocha 2 4 0 1 0 7
Cevallos 15 31 5 8 0 59
Ambato 289 455 45 36 0 825

Total 476 757 71 71 0 1375
Porcentaje | 35% | 55% 5% 5% 0% 100%

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado nor: Mireva Grefa

Grafico 5. Principales Plagas que atacan a su cultivo

5%

H Afidos

H Acaros

i Gusano de la futa

M Barrenador del tallo

Fuente: Toma de datos de campo

Elaborado por: Mireva Grefa

Segun los resultados obtenidos, se puede notar en el grafico anterior que los

principales problemas que tienen los productores en cuanto a plagas, un 55%

menciond que los acaros, el 35% dijeron afidos y un 10% mencion6 que también

tienen problemas con el gusano de la fruta y el barrenador del tallo.
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CUADRO 6. PRINCIPALES ENFERMEDADES EN LA PRODUCCION DE

MORA

Cantdn Marchitez | Oidium | Botrytis | Mancha foliar | Monilla | Total
Tisaleo 166 216 207 49 30
Quero 6 13 7 0 0
Pelileo 16 25 27 0 0
Mocha 4 3 3 2 1
Cevallos 26 36 29 3 0
Ambato 325 419 420 107 14

Total 543 712 693 161 45 2154

Porcentaje 25% 33% 32% 8% 2% 100%

Fuente: Toma de datos de campo

Elaborado por: Mireya Grefa

Graéfico 6. Cuales son las principales enfermedades que
atacan a su cultivo?

2%

H Marchitez
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Fuente: Toma de datos de campo

Elaborado por: Mireva Grefa

Segln los resultados obtenidos, se puede notar en el gréfico anterior que los

principales problemas que tienen los productores en cudnto a enfermedades se

refiere el 35% de los encuestados mencionaron que el principal problema es el

oidium, el 32% dijeron que tienen problemas con la botrytis, el 25% menciond

que tienen problemas con la marchitez y el 9% mencion6 que la mancha foliar y la

monilla también es un problema que se tiene al momento de la produccion de la

mora.
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4.1.25.  Controlesy gastos

CUADRO 7. CUANTOS CONTROLES REALIZA DURANTE LA
PRODUCCION DE MORA?

Controles Total Porcentaje
1 control 579 69%
2 controles 235 28%
3 controles 28 3%
Total 842 100%
Promedio 169

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa

Gréfico 7. NUmero de controles, que realizan los
productores en la producciéon de mora

3%

H 1 Control
H 2 Controles

@3 Controles

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado nor: Mireva Grefa

En el presente grafico se puede observar que la mayoria de los agricultores es
decir el 69% de los encuestados realizan un solo control, el 28% realizan dos

controles y el 3% realiza tres controles, en la produccion de mora.
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CUADRO 8. CONTROLES Y GASTOS

Controles Gastos en délares
15 20 25 30 40 50 60 Total | Porcentaje
1 control 86 192 | 138 | 114 19 23 7 579 69%
Porcentaje 15% | 33% | 24% | 20% | 3% | 4% | 1% 100%
2 controles 0 0 17 62 74 47 35 235 28%
Porcentaje 0% | 0% | 7% | 26% | 31% | 20% | 15% | 100%
3 controles 0 0 0 0 4 5 19 28 3%
Porcentaje 0% | 0% | 0% | 0% | 14% | 18% | 68% | 100%
Total 86 192 | 155 | 176 97 75 61 842 100%
Promedio 17,2 | 385 | 31,1 353|195 | 15 | 12,2 169
Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa
Grafico 8. Gastos de acuerdo a los controles
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados en el grafico anterior se puede observar que 15% que

corresponden a gastos de 15 dolares, el 33% que corresponde a 20 dolares, el

24% que corresponde a 25 dolares, el 20% a 30 ddlares, el 8% que corresponde a

40 dolares, 50 ddlares y 60 ddlares de gasto y que hacen un control para la

produccion de mora. En cuanto a la aplicacion de dos controles en la produccién

gastan 25 dolares un 7%, 30 dolares un 26%, 40 dolares un 31%, 50 dolares un

20% y 60 dolares un 15% de los productores encuestados por Ultimo en la

aplicacion de 3 controles gastan 40 dolares un 14%, 50 délares un 18% y 60

ddlares un 68%. Esto indica que la mayoria de los agricultores realiza una sola

aplicacion de pesticidas al cultivo de mora.
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4.1.2.6. Clasificacién de la fruta

CUADRO 9. CLASIFICACION DE LA FRUTA

Acto_reg de_ , Provincia Canton C_:Ia5|f|ca Total
comercializacion Si No
Ambato 9 492 501
Tisaleo 0 259 259
Cevallos 0 37 37
Productores Tungurahua Pelileo 0 28 28
Quero 0 13 13
Mocha 0 4 4
Bolivar Guaran(,ja 0 14 14
Introductores Echandia 0 1 1
Imbabura Ibarra 0 1 1
Total 9 849 858
Porcentaje 1% 99% 100%
Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa
Gréfico 9. Clasifica la mora que trae al
Mercado?
ms
ENO

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados, en grafico anterior se puede observar que el 99% de
los encuestados dijo que no realiza una clasificacion de la mora que se
comercializa en el mercado y tan sélo el 1% menciond que si hace una
clasificacion de la fruta. Los encuestados mencionan que no clasifican la fruta
porgue la planta de mora no madura completamente sus frutas sino por partes,
también porque es muy poco lo que ellos cultivan como para poder clasificar y
porque al manipular constantemente la fruta se deteriora porque la mora es una

fruta muy perecible.
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41.2.7. Comercializacion de la mora en la EP-EMA

4.1.2.7.1. Cantidad en kg total de mora de acuerdo a los cantones

CUADRO 10. CANTIDAD EN kg DE MORA QUE INGRESA A LA
EP- EMA, TANTO DE PRODUCTORES COMO

INTRODUCTORES
Act_or_de . Provincia Cantdn Mora (kg) | Total (kg)
comercializacion
Ambato 16.630
Tisaleo 14.435
Pelileo 1.068
Productores Tungurahua Cevallos 1016 33.558
Quero 253
Mocha 156
Imbabura | Ibarra 1.397
Introductor 3 Guaranda 9.366 11.398
Bolivar
Echandia 635
Total (kg) 44.956 44.956
Promedio 2.997

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa

Gréfico 10. Cantidad en kg de mora que ingresa a la EP-EMA
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado nor: Mireva Grefa

En el grafico anterior, se puede observar que al mercado mayorista ingresa un

total de 44.956 kg de mora, de los cuales los principales cantones de la provincia
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de Tungurahua que abastecen al mercado son Ambato y Tisaleo con un 37% y
32% respectivamente, siendo los principales cantones de produccion de mora,

mientras que los demas productores de la provincia son marginales.

De la misma manera se observa en el grafico un ingreso de mora mediante los
introductores, quienes hacen grandes cargas para luego comercializar en el
Mercado Mayorista Ambato, que traen de los catones de las provincias de Bolivar
y de Imbabura, principalmente de Echandia provincia de Bolivar un 21%. Se
presenta el inconveniente, porque los introductores ofrecen el producto a menor
precio y un solo peso, esto ocasiona molestias a los productores de la provincia
porgue hace que bajen los precios de los canastos de mora que son de diferentes

medidas.

4.1.2.7.2. Cantidad en kg de mora de acuerdo al mes

CUADRO 11. CANTIDAD KG DE MORA QUE INGRESA A LA EP-EMA DE

ACUERDO AL MES
Canasto Canasto Canasto
. Balde ~ Total
Mes grande mora | mediano mora mora (kg) pequeno mora mora (kg)
(kg) (kg) (ko)
Abril 48 16.917 4.572 97 21.634
Mayo 0 7.875 3.651 183 11.709
Junio 0 8.188 3.175 251 10.613
Total 48 32.980 11.398 531 44,957
Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa
Grafico 11. Cantidad kg de mora que ingresaala EP-EMA
de acuerdo al mes
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado nor: Mireva Grefa
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De acuerdo a los resultados del grafico anterior se puede observar que el mes de

abril hay mas ingreso de mora al mercado en comparacion de los meses de mayo

y junio, esto en los canastos grandes, canastos medianos y en baldes pero si

observamos el ingreso de mora en canastos pequefios vemos que es al contrario

esto quiere decir que en el mes junio es cuando méas comercializan en pequefios.

4.1.2.7.3. Precio de venta de la mora

CUADRO 12. PRECIO DE VENTA DE LA MORA POR CANASTO EN

DOLARES

Dias de Abril Mayo Junio
feria Canasto Cangsto CanasEo Balde Cangsto CanasEo Balde Cangsto CanasEo

Grande | Mediano | Pequefio Mediano | Pequefio Mediano | Pequefio | Balde
Lunes 0 20 0 0 22 5 0 18 5 0
Miércoles 0 25 10 14 20 10 0 15 8 11
Jueves 0 24 10 14 27 6 12 16 7 11
Viernes 0 25 11 0 21 6 12 17 14 0
Domingo 25 24 8 0 22 8 0 16 11 0
Promedio 25 23 10 14 22 7 12 16 9 11

Fuente: Toma de datos de campo

Elaborado por: Mireya Grefa
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Gréafico 12. Precio de venta de la mora

10

ABRIL

MAYO

JUNIO

M Canasto grande
B Canasto mediano

Canasto pequeno

M Balde

Fuente: Toma de datos de campo

Elaborado por: Mireva Grefa
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Mediante los resultados obtenidos en la aplicacién de las encuestas a los
productores-introductores, en el grafico anterior se puede observar que el canasto
grande en el mes de abril estuvo a un precio promedio de 25 ddlares, mientras que
el canasto mediano estuvo a un precio promedio de 23 ddlares, este mismo
canasto en mayo estuvo a 22 dolares, y en el mes junio el precio cay6 a 16 dolares

el canasto mediano.

En cuénto a los canastos pequefios en el mes de abril estuvo a un precio promedio
de 10 dolares, en el mes de mayo bajo 3 ddlares esto es 7 dolares el canasto y en
el mes de junio, el mismo canasto subio 2 dolares es decir 9 alcanzé un valor de 9
ddlares el canasto pequefio. Se puede notar claramente que mientras mas mora
ingresa mejor es el precio hay competitividad, pero mientras bajan el ingreso de
mora también baja el precio de la fruta como lo podemos notar en el mes de junio
que el precio bajo esto en cuanto a la comercializacion del canasto mediano.

Mientras tanto que en canasto pequefio funciona al contrario.

El precio de los baldes de mora no varian mucho porque el balde tiene un solo
peso que lleva 14 libras de mora y los que los comercializan ya tiene un precio
casi establecido como vemos cuando mas caro esta el canasto, la
comercializacion de los baldes de mora es a 14 dolares y cuando baja el canasto
de mora baja el precio del balde tan solo a 11 dolares una diferencia de 3 ddlares,
en comparacion del canasto de mora que el precio baja el doble del precio del
balde.
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4.1.2.7.4. Cantidad en kg de mora de acuerdo a las parroquias de Ambato

CUADRO 13. CANTIDAD kg DE MORA QUE INGRESA A LA EP-EMA,
DE ACUERDO A LAS PRINCIPALES PARROQUIAS DE

AMBATO.
Parroquia Mora (kg)
Santa Rosa 5.589
Huachi Grande 2.676
Constantino Fernandez 2.495
Martinez 1.721
Pinllo 1.295
Montalvo 775
Pilahuin 751
Ambatillo 595
Quisapincha 386
Unamuncho 156
Juan Benigno Vela 31
Atocha 2
Total 16.472
Promedio 1.373

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

Gréfico 13. Ingreso de mora a la EP-EMA de acuerdo a las
principales parroquias rurales de Ambato
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

En el analisis del grafico N° 10, se dice que la totalidad de mora que ingresa al
mercado mayorista es de los cantones de Tisaleo y principalmente de Ambato. En

el grafico N° 13, se observa que de la mora de Ambato que ingresa al mercado es
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de la parroquia rural Santa Rosa con un 34%, seguida por Huachi Grande con un
16%, Constantino Fernandez con un 15% Yy finalmente con un 10% de Martinez,
del resto de las parroquias son cantidades marginales, que no quiere decir que no
son de importancia. Con estos resultados se deduce que estas parroquias cumplen

con los requerimientos del cultivo de la mora.

4.1.2.8. Frecuencia de comercializacion de la mora en el mercado

CUADRO 14. FRECUENCIA DE COMERCIALIZACION DE LA MORAEN
EL MERCADO POR SEMANA.

Frecuencia Semana Porcentaje
Una vez 707 86%
Dos veces 112 14%
Tres veces 7 1%
Total 826 100%
Promedio 275

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa

Gréafico 14. Frecuencia de comercializacion de la mora
en el mercado por semana
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados obtenidos en la aplicacién de las encuestas a los
productores-introductores que ingresan al mercado, en el grafico anterior se puede
observar que el 86% de los encuestados ingresan una vez a la semana al mercado,
el 14% menciona que ingresa dos veces y el tan solo el 1% ingresa tres veces a la

semana al mercado.
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CUADRO 15. FRECUENCIA DE COMERCIALIZACION DE LA MORA EN
EL MERCADO POR MES.

Frecuencia Mes Porcentaje
Una vez 2 6%
Dos veces 30 94%
Tres veces 0 0%
Total 32 100%
Promedio 11

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa

Gréfico 15. Frecuencia de comercializacion de la mora
en el mercado por mes
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
productores-introductores que ingresan al mercado, en el gréfico anterior se puede
observar que el 6% de los encuestados menciona que ingresa una vez y el 94%

dice que ingresa dos veces al mes a comercializar su producto en el mercado.
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4.1.2.9. A quién vende la mora que trae al mercado?

CUADRO 16. A QUIEN VENDE LA MORA QUE TRAE AL MERCADO

C.C.
Actoresde | piovincia | canton | cC. | C.s. |CF | &S 1 GC s | &S| Tota
comercializacion C.S. | C.F CE C.F.
Ambato 174 29 16 121 100 59 2 501
Tisaleo 98 32 7 43 35 42 2 259
Pelileo 8 1 1 17 - 1 - 28
Productores Tungurahua Cevallos 5 - 3 17 . 11 - 37
Quero 4 - - - 9 - 13
Mocha 1 - - 2 - 1 - 4
Bolivar Guaranda 14 - - - - - - 14
Introductores Echandia 1 - - - - - - 1
Imbabura | Ibarra 1 - - - - - - 1
Total 307 62 27 200 135 123 4 858
Promedio 34 21 5 40 68 21 2 95
Porcentaje 36% | 7% 3% | 23% | 16% | 14% | 0% | 100%

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa

Leyenda

C. C. = Comerciantes catastrados
C. S. = Comerciantes Sacadores
C. F. = Consumidor final

Grafico 16. A quién vende la mora que trae al mercado?

C. CATASTRADO C. SACADOR
C. SACADOR C. FINAL
C. FINAL 1%
14%

3%

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los

productores-introductores que ingresan al mercado, en el grafico N° 16 se puede

observar que el 36% de los encuestados vende su producto al comerciante

catastrado, el 23 % indica que vende su producto al comerciante catastrado y

comerciante sacador, el 16% dice que entre su producto al comerciante catastrado

y consumidor final, el 14% sefiala que entrega su producto al comerciante

catastrado, comerciante sacador y consumidor final, el 7% de los encuestados

entrega su producto directamente al comerciante sacador y el 3% entrega al

consumidor final.

4.1.2.10. Assu criterio cual es el mejor envase para comercializar la mora,

por qué?

CUADRO 17. ENVASES UTILIZADOS EN LA COMERCIALIZACION DE

LA MORA
Acto_re_s de_ , Provincia Canton | Canasto | Gavetas | Tarrinas | Baldes | Cajas | Total
comercializacion
Ambato 458 27 1 9 6 501
Tisaleo 237 8 0 11 3 259
Pelileo 20 5 0 3 0 28
Productores Tungurahua
Cevallos 18 8 2 9 0 37
Quero 11 2 0 0 0 13
Mocha 3 1 0 0 0 4
3 Guaranda 0 0 0 14 0 14
Bolivar -
Introductores Echandia 0 0 0 1 0 1
Imbabura | Ibarra 1 0 0 0 0 1
Total 748 51 3 47 9 858
Promedio 83 6 0 5 1 95
Porcentaje 87% 6% 0% 6% 1% 100%

Fuente: Toma de datos de campo

Elaborado por: Mireya Grefa
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Gréfico 17. A su criterio cuél es el mejor envase para
comercializar la mora
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H Gavetas
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

En base a los resultados obtenidos en la aplicacién de las encuestas a los
productores-introductores que ingresan al mercado, en el gréfico anterior se puede
observar que el 87% de los encuestados menciona que el canasto es el mejor
envase para la comercializacion de la mora, el 6% dice que la gaveta, el 6% los
baldes y el 1% dice que la cajita es un buen envase para comercializacién de la

mora.

4.1.2.10.1. Por qué el canasto es mejor envase para comercializar la mora?

Gréfico 18. Por qué el canasto es mejor
envase para comercializar la mora?

M Tradicion
H Comodidad

i Tradicion
Comodidad

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
productores-introductores que ingresan al mercado, se puede observar que de un
total de 748 encuestados el 52% de los encuestados dice que el canasto es el
mejor envase para comercializar la mora por su comodidad, el 25% menciona que
es mejor comercializar en canastos por una tradicion que ha venido de muchos
afios y por ultimo un 23% menciona que es mejor comercializar en canastos por la

tradicion y comodidad.

4.1.2.10.2. Por qué la gaveta es el mejor envase para comercializar la mora?

Gréfico 19. Por qué la gaveta es mejor
envase para comercializar la mora?

H Una sola
medida

H No deteriora
la fruta

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado nor: Mireva Grefa

Segln los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
productores-introductores que ingresan al mercado, se puede observar que de un
total de 51 encuestados el 75% sefiala que la gaveta es una de las opciones de
envase para comercializar la mora porque el envase tiene una sola medida y el
25% menciona que es mejor comercializar en gavetas porque no se deteriora la

fruta.
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4.1.2.10.3. Por qué el balde es el mejor envase para comercializar la mora?

Gréfico 20. Por qué el balde es mejor envase para
comercializar la mora?
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H Una sola medida

i No deteriora la fruta
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
productores-introductores que ingresan al mercado, se puede decir de un total de
747 encuestados el 62% indica que el balde es un mejor envase para comercializar
la mora porque el envase es comodo y tiene una sola medida, mientras que 34%
dice gque es el mejor envase porgue es comodo y el 2% menciona que es mejor

comercializar en baldes porque no deteriora la fruta y viene a una sola medida.

4.1.2.10.4. Por qué la caja es el mejor envase para comercializar la mora?

Gréfico 21. Por qué la caja es mejor envase
para comercializar la mora?

H Comodidad

H Comodidad - Una sola
medida

i Comodidad - No
deteriora la fruta

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa
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Segun los resultados obtenidos en la aplicacion

de las encuestas a los

productores-introductores que ingresan al mercado, se puede decir que de un total

de 9 encuestados el 34% de los encuestados dice que la caja es un mejor envase

para comercializar la mora porque es comodo, mientras que 33% sefiala que es el

mejor envase porque es comodo - tiene una sola medida - no se deteriora la fruta,

el 22% dice que el mejor envase por su comodidad y no se deteriora y el 11%

menciona que es mejor comercializar en cajas por comodidad y tiene una sola

medida.

4.1.2.11.

comercializacion de la mora?

A su criterio cudl es el principal problema que tiene usted para la

CUADRO 18. A SU CRITERIO CUAL ES EL PRINCIPAL PROBLEMA
QUE TIENE USTED PARA COMERCIALIZAR LA MORA?

Problemas de comercializacion Nomenclatura Total | Porcentaje

Precios bajos P.B. 407 48,0%
Precios bajos - competencia con la mora de peso P.B.-C.M.P. 148 18,0%
No tiene problemas N.T.P. 133 15,8%
Competencia con la mora de peso C.M.P. 48 6,0%
Intermediarios l. 40 5,0%
Precios bajos - intermediarios P.B.- I 18 2,0%
No hay uniformidad en los canastos N.U.C. 13 1,5%
Precios bajos - no hay uniformidad en los canastos P.B.-N.U.C. 12 1,0%
Competencia con la mora de peso - intermediarios C.M.P. -1. 7 0,8%
Precios bajos - competencia con la mora de peso -no |P.B.-C.M.P. - ; 0.8%
hay uniformidad en los canastos N.U.C. '
I_DreC|os b_aqu - competencia con la mora de peso - PB - CMP.- I 5 0,6%
intermediarios
Co_mpet(_enma con la mora de peso - no hay CMP. -N.UC. 4 0,5%
uniformidad en los canastos

Total 842 100%

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa
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Grafico 22. Problemas de comercializacion de la mora en el
mercado
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

En base a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
productores-introductores que ingresan al mercado, se puede observar el principal
problema al comercializar la mora en el mercado mayorista son los precios bajos
sefialaron un 48% de los encuestados, mientras que 18% menciona los precios
bajos y la competencia con la mora de peso como otro de los problemas de
comercializacion, el 15,8% dice que no tiene problemas al momento de
comercializar la mora, el 6% sefiala que la competencia con la mora de peso es
uno de los problemas de comercializacion, el 5% indica que los intermediarios en

este caso los comerciantes catastrados es el problema de comercializacion.
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4.1.2.12. Cuanto tiempo se demora usted en comercializar la mora

CUADRO 19. TIEMPO QUE SE DEMORA EN COMERCIALIZAR LA MORA

conliec:é)i;?iszgsién Provincia Canton 1/2h 1lh 2h | 3h |4h | 5h |Total
Ambato 32 243 | 148 | 73 | O 1 497
Tisaleo 17 141 46 53 | 2 0 259
Productores Tungurahua Cevallos 3 2 19 12 1 0 1 37
Pelileo 0 0 15 13 | 0 0 28
Quero 0 2 11 0 0 0 13
Mocha 0 2 2 0 0 0 4
., Guaranda 0 0 14 0 0 0 14
Bolivar -
Introductores Echandia 0 0 1 0 0 0 1
Imbabura Ibarra 0 0 1 0 0 0 1
Total 52 392 | 259 | 151 | 2 2 858
Promedio 9 65 40 | 25 | 0| O | 140
Porcentaje 6% 46% | 30% | 18% | 0% | 0% |100%

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa

Grafico 23. Cuanto tiempo se demora usted en
comercializar la mora
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Fuente: Toma de datos de campo

Elaborado nor: Mireva Grefa

En base a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los

productores-introductores que ingresan al mercado, se puede observar que el 46%

de los encuestados menciona se demora en comercializar su producto 1 hora a

partir que llega a la nave de mora, el 30% dice que se demora en comercializar 2

horas, el 18% sefiala que se demora en comercializar 3 horas y el 6% dice que se

demora Y2 hora en comercializar su producto.
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4.1.3. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LOS
COMERCIANTES CATASTRADOS DE LA EP-EMA

Los datos se obtuvieron mediante la aplicacion de encuestas a los diferentes

comerciantes catastrados, que compran y venden el producto en el Mercado

Mayorista en la nave destinada para la comercializacién de la mora.

4.1.3.1. A quién compra usted la mora?

CUADRO 20. A QUIEN COMPRA USTED LA MORA?

Grafico 24. Aquién compra la mora ?
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado nor: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados obtenidos en la aplicacién de las encuestas a los
comerciantes catastrados que compran y venden en el mercado, en el grafico N°24
se puede observar que el 93% de los encuestados compra su producto
directamente al productor y el 7% lo hace al introductor. Esto sucede porque la

mayoria son productores de mora quienes venden en el mercado, mientras que los
productores vienen solo dos a tres veces al mes.
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4.1.3.2.  Cuanto compra usted de mora, segun el envase?

CUADRO 21. CUANTO COMPRA USTED DE MORA, SEGUN EL ENVASE?

Envases Mora (kg) Porcentaje
Canasto 8.323 79%
Baldes 2.258 21%

Total 10.581 100%

Promedio 705

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa

Grafico 25. Cantidad de mora comercializada
por comerciantes catastrados
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado nor: Mireva Grefa

De acuerdo al grafico N° 25, se puede sefialar que los comerciantes catastrados
del mercado mayorista compran un total de 10.581 kg de mora esto quieres decir
un promedio de 705 kg de mora neta diarios, de los cuales el 79% de los
encuestados compra en canastos de 24 kg y el 21% de los encuestados indica que

compra en baldes de 14 libras.
4.1.3.2.1. A cuanto compro la mora?

CUADRO 22. PRECIO DE COMPRA DE LA MORA

Precio del producto en dolares | Abril | Mayo | Junio | Total | Promedio
Precio de canasto Mediano 26 22 18 66 22
Precio del balde 13 12 11 36 12

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

53



Gréfico 26. A cuanto compro la mora?
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

Mediante los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
comerciantes catastrados del mercado, en el gréafico anterior se puede observar
que el canasto mediano en el mes de abril el comerciante compré a un precio
promedio de 26 ddlares, este mismo canasto en el mes de mayo compr6 a 22
ddlares observandose una disminucion de 4 ddlares y en el mes de junio compré a
18 ddlares evidenciando una disminucion drastica del valor de fruto de mora.
Mientras que el balde compré a un precio promedio de 13 ddlares en el mes de
abril, este mismo balde en mayo lo compré a 12 doélares y en el mes junio el
compré a 11 dolares el balde, confirmando la disminucion en el valor del fruto;
sin embargo, al comparar los tipos de envases, se puede observar que la fruta

presentada en canasto sufre mayor perdida en el valor.
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4.1.3.3. A quién vende la mora?

Gréfico 27. A quién vende la mora?

H Comerciante sacador

H Comerciante sacador
Consumidor final

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado nor: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
comerciantes catastrados del mercado, en el grafico anterior se puede observar
que de un total de 90 encuestados el 87% vende su producto al comerciante
sacador y el 13% indica que vende su producto al comerciante sacador y

consumidor final.

4.1.3.4. Costo de la mora

Gréfico 28. Precio de venta de la mora
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Fuente: Toma de datos de campo

Elaborado por: Mireva Grefa
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Mediante los resultados obtenidos en la aplicacién de las encuestas a los
comerciantes catastrados del mercado, en el grafico N° 28 se puede observar que
el canasto mediano de 23 kg en el mes de abril el comerciante vendio su producto
a un precio promedio de 26 ddlares, este mismo canasto en el mes de mayo que

vendio a 23 dolares menos 3 ddlares americanos y en el mes de junio lo vendié a
19 dolares menos 4 dolares americanos.

4.1.35. Realiza usted clasificacion de la fruta que compra?

Grafico 29. Realiza usted clasificacion de la mora
que compra?
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados, en grafico anterior se puede observar que el 100% de
los encuestados dijo que no realiza una clasificacion de la mora que se
comercializa en el mercado, porque la mora una fruta muy perecible y el
manipuleo frecuente de la misma ocasiona dafios fisicos perdiendo la calidad de la
mora. Esto quiere decir que los comerciantes catastrados no realizan ningun

tratamiento para mantener la calidad de la fruta, para su comercializacion.
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4.1.3.6.  Mejor envase para comercializar la mora

CUADRO 23. ENVASE PARA COMERCIALIZAR LA MORA

Mejor envase para comercializar Total Porcentaje
Canasto 63 70%
Gaveta 3 3%
Balde 24 27%
Total 90 100%

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa

Gréfico 30. Envase para comercializar la mora

H Canasto

Gaveta
3%
id Balde

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

En base a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
comerciantes catastrados del mercado, en el grafico anterior se puede observar
que el 70% de los encuestados menciona que el canasto es el mejor envase para la
comercializacion de la mora, el 27% dice que el balde es el mejor envase para
comercializar la mora y el 3% dice que la gaveta seria un buen envase para
comercializacién de la mora. Al no tener un envase con medidas especificas el
uso de los canastos para los comerciantes catastrados es conveniente porque no
tiene una medida para un peso fijo de la fruta. EI uso de baldes para la
comercializacion de la mora lo realizan mas los introductores quienes traen la

mora de Guaranda, quienes mencionan que es mas facil para el transporte y que
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el envase tiene una sola medida que lleva 14 libras, esto ayuda a que la fruta no se
deteriore con facilidad. Mientras que el uso de gavetas con medidas adecuadas
para la comercializacion de la mora, mencionan que seria bueno experimentar ya

que con este envase se ahorraria el espacio y se mantendria la calidad de la fruta.

4.1.3.6.1. Por qué el canasto es el mejor envase para comercializar la mora?

Grafico 31. Por qué el canasto es mejor envase para
comercializar la mora?

H Tradicion

H Comodidad

H No se deteriora la frura

i Comodidad - No se dteriora la
fruta

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede observar que de un total de 62
encuestados el 45% de los encuestados dice que el canasto es el mejor envase
para comercializar la mora por su comodidad, el 40% menciona que es mejor
comercializar en canastos por una tradicion que ha venido de muchos afios, 8%
dice que es bueno comercializar en canastos porque no se deteriora la fruta y por
ultimo un 7% menciona que es mejor comercializar en canastos por la comodidad

y no deteriora la fruta.
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4.1.3.6.2. Por qué el balde es el mejor envase para comercializar la mora?

Gréfico 32. Por qué el balde es mejor envase para
comercializar la mora?

M Comodidad - Una sola
medida

H No se deteriora la fruta

i Comodidad

H Comodidad - No se
dteriora la fruta

Fuente: Toma de datos de campo

Elaborado por: Mireva Grefa
De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede observar que de un total de 25
encuestados el 56% de los encuestados dice que el balde es el mejor envase para
comercializar la mora por su comodidad y porque tiene una sola medida, el 20%
menciona que es mejor comercializar en baldes porque no se deteriora la fruta y el
12% dice que es bueno comercializar en baldes por comodidad y porque no se
deteriora la fruta. Con la presentacion del sistema de comercializacion (balde)
permitiria cumplir con los grandes objetivos estratégicos de la empresa, que tales
como: Mejorar la imagen en infraestructura: ordenamiento y limpieza;
Posicionamiento del comercio mayorista de Ambato a nivel nacional e
internacional y Generando capacidades de todos los actores, asi como se

verificaria la hipotesis planteada.
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4.1.3.7. A su criterio cudl es el principal problema que tiene cuando usted

comercializa la mora?

Grafico 33. Problemas de comercializacion

H Precios bajos H Competencia con productores i No tiene problemas

Fuente: Toma de datos de campo

Elaborado por: Mireva Grefa
En base a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
comerciantes catastrados del mercado, de un total de 90 encuestados el 48%
menciona que la competencia con los productores es el principal problema que
tienen los comerciantes catastrados al comercializar la mora en el mercado
mayorista, mientras que un 27% de los encuestados menciona que los precios
bajos es otro de los problemas de comercializacion y el 25% dice que no tiene

problemas al momento de comercializar la mora.

4.1.3.8. Cuanto tiempo se demora usted en comercializar la mora?

Graéfico 34. Cuanto tiempo se demora usted
en comerializar la mora?

H2h
H3h
i 4h

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa
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En base a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
comerciantes catastrado del mercado, se puede observar que de un total de 90
encuestado el 57% de los encuestados menciona se demora en comercializar su
producto 2 hora a partir de la compra del producto en la nave de mora, el 33%
dice que se demora en comercializar 3 horas y el 10% sefiala que se demora en
comercializar 4 horas. Mostrando los diferentes tipos de productos y precios, en
informativos o sitios de visualizacion masiva, mediante pantallas que estan

ubicadas en sitios estratégicos del mercado.

4.1.4. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LOS
COMERCIANTES SACADORES EN LA EP-EMA

Los datos se obtuvieron mediante la aplicacion de encuestas a los diferentes
comerciantes sacadores que ingresan al mercado mayorista en la nave destinada
para la comercializacion de la mora para llevar el producto a diferentes lugares del

pais.

4.14.1. Ingreso y destino de los comerciantes sacadores de mora

CUADRO 24. INGRESO Y DESTINO DE COMERCIANTES SACADORES

DE MORA
L , Cantidad de ]
Provincia Canton comerciantes Sacadores Porcentaje

Los Rios Babahoyo 2 3%
Guayaquil 26 45%

Guayas Milagro 16 28%
Manabi Portoviejo 10 17%
El Oro Machala 4 7%
Total 58 100%

Promedio 12

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa
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Gréfico 35. Ingreso de Comerciantes Sacadores de
mora a la EP-EMA de acuerdo al destino de la fruta

i Babahoyo
H Guayaquil
i Milagro

H Portoviejo

M Machala

Fuente: Toma de datos de campo

Elaborado por: Mireva Grefa
De acuerdo a los datos obtenidos en las encuestas, en el grafico anterior, se puede
observar que el 45% de los encuestados menciona que lleva su producto a
Guayaquil, el 28% dice que lleva el producto a Milagro, el 17% sefiala que lleva
el producto a Portoviejo, el 7% y el 3% menciona que lleva el producto a Machala
y Babahoyo respectivamente. De lo antes mencionado se estima que para la
movilizacion del producto a mercados distantes el uso de un envase apropiado

permitiria garantizar la calidad de este.

4.1.4.2. Usted a quién compra la mora?

Gréfico 36. A quién compra usted la mora?

M Comerciante catastrado
M Productor

i Comerciante catastrado
- Productor

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado nor: Mireva Grefa
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
comerciantes sacadores en el mercado, en el grafico N° 36 se puede observar que
de un total de 58 encuestados el 73% compra su producto directamente al
productor, 17% lo hace al comerciante catastrado - productor y el 10% indica que

compra al comerciante catastrado, siendo un beneficio directo para el productor.

4.1.4.3. Cuénto compra usted de mora?
CUADRO 25. CUANTO COMPRA USTED DE MORA?
Mes Mora (kg) Porcentaje
Abril 5.319 33%
Mayo 4,954 31%
Junio 5.684 36%
Total 15.958 100%
Promedio 1.064
Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa
Gréfico 37. Cantidad de mora comercilaizada por
Comerciantes sacadores
5.800
5.600
5.400
5.200 B Mora (kg)
5.000
4.800
4.600
4.400 - ; !
Abril Mayo Junio

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado nor: Mireva Grefa

De acuerdo al grafico N° 37, se puede observar que los comerciantes sacadores
compran un promedio de 1.064 kg de mora neto diarios. Este promedio se
determina en base a los valores presentados en las encuestas y la cantidad de dias

en que se realizaron el estudio.
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4.1.4.3.1. Acdémo compra usted la mora?

CUADRO 26. A COMO COMPRA USTED LA MORA?

Precio del producto en dolares

Abril

Mayo

Junio

Total

Promedio

Precio del canasto Mediano

24

24

21

70

23

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa
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Gréfico 38. A cuanto compro la mora?
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

Mediante los resultados obtenidos en la aplicacion
comerciantes sacadores, en el grafico anterior se puede observar que el canasto
mediano en el mes de abril el comerciante compré a un precio promedio de 24
ddlares, este mismo canasto en el mes de mayo compro a 24 dolares observando

que el precio no varié y en el mes de junio compré a 21 ddlares con una relacion 3

dolares.
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4.1.4.4.  Frecuencia de comercializacion de la mora en el mercado por

parte de los Comerciantes sacadores.

CUADRO 27. FRECUENCIA DE COMERCIALIZACION DE LA MORA EN
EL MERCADO POR PARTE DE LOS COMERCIANTES

SACADORES
Frecuencia de comercializacion
Semana Total Porcentaje
Una vez 49 84%
Dos veces 9 16%
Total 58 100%

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa

Grafico 39. Frecuencia de comercializacion de la
mora
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
comerciantes sacadores en el mercado, en el gréfico anterior se puede observar
que el 84% de los encuestados ingresa una vez a la semana al mercado y el 16%
menciona que ingresa dos veces, lo que nos indica que la mayoria de comerciantes
sacadores adquiere una vez a la semana y es suficiente para su proceso de

mercadeo.
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4.145. A quién vende usted la mora?

Graéfico 40. A quién vende la mora?

H Mercado Mayorista

H Consumidor Final

i Mercado Mayorista
- Consumidor Final

M Otros

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado nor: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados obtenidos en la aplicacién de las encuestas a los
comerciantes sacadores se puede observar que de un total de 58 encuestados el
59% vende su producto al Mercado Mayorista y al consumidor final de la cuidad
de destino, el 35% indica que vende su producto al Mercado Mayorista, el 3%

dice que vende al consumidor final y a otros.

4.1.45.1. A qué valor vende la mora?

Grafico 41. A qué valor vende la mora?
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa
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Mediante los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
comerciantes sacadores se puede observar que el canasto mediano en el mes de
abril el comerciante vende su producto a un precio promedio de 27 dolares, este
mismo canasto en el mes de mayo vendi6 a 27 délares precio que no varié y en
el mes de junio lo vendio6 a 25 dolares con una reduccion de 2 ddlares, que es una
tendencia normal en esta época de afio, pero se debera buscar las estrategias para

mantener constantes los valores de la fruta.

4.1.4.6. Realiza usted clasificacion de la fruta que compra?

Grafico 42. Realiza usted clasificacion de la fruta
que compra?
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados obtenidos, en grafico anterior se puede observar que
el 100% de los encuestados dijo que no realiza una clasificacion de la mora que se
compra en el mercado y comercializa en la cuidad de destino, porque con el
manipuleo constante de la fruta hace que esta se deteriore con facilidad; motivo
por el cual se deberd implementar practicas postcosecha que permitan un mejor

mantenimiento de la fruta.
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4.1.4.7. De acuerdo a su criterio cual es el mejor envase para

comercializar la mora?

CUADRO 28. DE ACUERDO A SU CRITERIO CUAL ES EL MEJOR
ENVASE PARA COMERCIALIZAR LA MORA?

Envase Total Porcentaje
Canasto 13 22%
Gaveta 5 9%
Balde 32 55%
Cajas 8 14%

Total 58 100%
Promedio 15

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa

Graéfico 43. De acuerdo a su criterio cual es el
mejor envase para comecializar la mora?

M Canasto
M Gavetas
i Balde

M Cajas

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

En base a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
comerciante sacadores se puede observar que el 55% de los encuestados menciona
que el balde es el mejor envase para la comercializacion de la mora, el 22% dice
que el canasto es el mejor, el 14% dice que la caja seria un buen envase y el 9%
indico que la gaveta es el mejor envase para comercializar la mora. Esta tendencia
es diferente a la observada en los comerciantes catastrados que prefieren en

canasto.
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4.1.4.7.1. Por qué utilizar el envase?

CUADRO 29. POR QUE ES EL ENVASE ADECUADO?

Envase Comodidad | Porcentaje Tiene uha Porcentaje| Total
sola medida
Canasto 13 31,7% 0 0% 13
Gavetas 5 12,2% 17 0% 22
Balde 15 36,6% 0 100% 15
Cajas 8 19,5% 0 0% 8
Total 41 100% 17 100% 58
Promedio 10 0 17 0 15

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireya Grefa

Gréfico 44. Por qué utilizar el envase adecuado?
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Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede observar que el 36,6% de los
encuestados dice que el balde es el envase adecuado para comercializar la mora
por su comodidad, siguiéndole el canasto con el 31,7%, la caja con un 19,5%, y
por ultimo la gaveta con un 12,2%. Pero el 100% de encuestado menciona que la
gaveta es el envase adecuado porgue tiene una sola medida. Con esta informacién
se puede verificar la hipétesis e impulsar una campafia de mejoramiento de las

condiciones para la comercializacion de la fruta de mora.
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4.1.4.8. Problemas de comercializacion

Grafico 45. Problemas de comercializacion

M Precios altos
H No hay encargos
id Precios altos - No

hay encargos
H No tiene problemas

Fuente: Toma de datos de campo
Elaborado por: Mireva Grefa

En base a los resultados obtenidos en la aplicacion de las encuestas a los
comerciantes sacadores, de un total de 58 encuestado el 43% menciona que no
tiene problemas al momento de comercializar la mora, mientras que el 24% sefiala
que no hay encargos o lugares donde se puede dejar el producto comprado hasta
adquirir lo necesario, convirtiendose en uno de los problemas de
comercializacion, el 23% dice que los precios altos es otro de los problemas de
comercializacién y por Gltimo el 11% indica que los precios altos acompafiado de

la falta de encargos es un problema al momento de comercializar la mora.

4.1.4.9. Cuanto tiempo se demora usted en comercializar la mora?

Gréfico 46. Cuanto tiempo se demora usted en
comercializar la mora?

M 2 horas
H 3 horas

i 4 horas

Fuente: Toma de datos de campo

Elaborado por: Mireva Grefa 70



En base a los resultados obtenidos, se puede observar que de un total de 58
encuestados el 60% menciona que se demora 2 horas en comercializar a partir que
llega a la nave de la mora, el 35% dice que se demora en comercializar 3 horas y

el 5% sefiala que se demora 4 horas en comercializar.

4.2 RESUMEN DE LA SITUACION DE LA COMERCIALIZACION
DE LA MORA

CUADRO 30. UTILIZACION DE ENVASE PARA LA COMERCIALIZACION

DE LA MORA
Actores de
comercializacion | canasto | gavetas| balde tarrinas cajas Total
Catastrados 63 3 24 0 0 90
Productores- 748 | 51 47 3 9 858
Introductores
Sacadores 13 5 32 0 8 58
Total 824 59 103 3 17 1006

CUADRO 31. PRECIO DE COMERCIALIZACION DE LA MORA

Actores de Precio de venta en dolares | Precio de compra en dolares
comercializacion Abril Mayo | Junio | Abril | Mayo Junio
Productores-Introductores 23 22 16
Catastrados 26 23 19 26 22 18
Sacadores 27 27 25 24 24 21

71




4.3 VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

Para comprobar la hipétesis se utilizé la prueba de chi cuadrado la cual permite

determinar si existe una relacién entre variables

Planteamiento de las Hipotesis

Hipdtesis nula

HO: El reemplazo del canasto como herramienta de envase y embalaje utilizado
comUnmente en la comercializacién de mora no disminuird los dafos fisicos e

incrementara su valor comercial.

Hipotesis alternativa

H1: El reemplazo del canasto como herramienta de envase y embalaje utilizado
comunmente en la comercializacion de mora disminuird los dafos fisicos e

incrementara su valor comercial.
Seleccion del nivel de significacion

Para la verificacion de la hipoétesis se utilizo el nivel de oo = 0,05

Especificacion del analisis estadistico

Se trata de una matriz que contiene 3 filas y cinco columnas con la aplicacién de

la siguiente formula estadistica:

<k (0 —Ep)
X=2 E

72



Especificaciones de las regiones de aceptacion y rechazo

Se procede a determinar los grados de libertad considerando que el cuadro de

doble entrada tiene 3 filas y 5 columnas por lo tanto seran:

Gl = (f-1) (c-1)
Gl = (3-1) (5-1)
Gl =(2) (4)
Gl=8

Con 8 grados de libertad y un nivel de confianza del 95%, el valor de chi
cuadrado tabular es de:
x’t=15,5

Recoleccion de datos y calculo estadistico

CUADRO 32. FRECUENCIAS OBSERVADAS

canasto | gavetas| balde tarrinas cajas Total
Catastrados 63 3 24 0 0 90
mﬂﬁﬁﬁs 748 | 51 47 3 9 858
Sacadores 13 5 32 0 8 58
Total 824 59 103 3 17 1006

Con los valores observados se construyen tablas de contingencia, que son tablas
de doble entrada en las que se presentan las diferentes combinaciones de las
variables que se analizan y se calculan los valores esperados de la siguiente

manera:

total de la columna = total de la fila

Valor esperado =
nimero total de observaciones
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CUADRO 33. FRECUENCIAS ESPERADAS

canasto | gavetas balde tarrinas cajas Total
Catastrados 73,72 5,28 9,21 0,27 1,562 90
Productores- | 75577 | 5032 | 87,85 2,56 14,5 858
Introductores
Sacadores 47,51 3,4 5,94 0,17 0,98 58
Total 824 59 103 3 17 1006

Célculo Chi Cuadrado Calculado

X._

_ i (O —EY

~i=1 E;
CUADRO 34. CALCULO CHI CUADRADO CALCULADO
0 E O-E |(O-E)2 |(O-E)2E
63 73,72 -10,72 114,92 1,56
748 702,77 45,23 |  2045,75 2,91
13 47,51 -34,51| 1190,94 25,07
3 5,28 -2,28 5,20 0,98
51 50,32 0,68 0,46 0,01
5 3,4 1,6 2,56 0,75
24 9,21 14,79 218,74 23,75
47 87,85 -40,85| 1668,72 19,00
32 5,94 26,06 679,12 114,33
0 0,27 -0,27 0,07 0,27
3 2,56 0,44 0,19 0,08
0 0,17 -0,17 0,03 0,17
0 1,52 -1,52 2,31 1,52
9 14,5 -5,5 30,25 2,09
8 0,98 7,02 49,28 50,29
x2 CALCULADO = 242,17

Nomenclatura

O: Valor observado

E: Valor esperado
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Decision:

Contrastando el valor de x? Calculado con el valor de x? Tabular y segin la regla
de decision que dice: Se acepta la hip6tesis nula si el valor de x2 calculado es

menor de x? tabular, caso contrario se rechaza.

x? Calculado > x? Tabular

242,77 > 15,5

Funcién de densidad

011 Chi cuadrado(8): p(evento)=0,0500

0,08

0,06

Densidad

Zona de aceptacién Ho | Zona de rechazo Ho

0,03

0,00 T T T 1
0,00 7,00 14,00 T 21,00 28,00 T

Variable
242,77

Gréafico 47. Zona de aceptacion de la Ho

Entonces:

Se rechaza la Hipotesis Nula (Ho) y se acepta la hipotesis Alternativa (H1), por lo
que se concluye que:

El reemplazo del canasto como herramienta de envase y embalaje utilizado
comUnmente en la comercializacién de mora disminuird los dafios fisicos e
incrementara su valor comercial.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Se determind el porcentaje de los actores que integran la cadena de
comercializacion de la mora en el mercado mayorista Ambato, siendo los
productores la gran mayoria con un 84% vy quienes dan movimiento la
comercializacién en el mercado mayorista, siguiéndole los comerciantes
catastrados del mercado con un 9%, luego los comerciantes sacadores quienes
llevan la mora a diferentes lugares del pais con un 6% y por altimo los

introductores con un 2%.

Se establecié que el origen principal de la mora que ingresa al mercado
mayorista Ambato es de los cantones de Ambato y Tisaleo con un 58% y
30% respectivamente. De igual manera se determind que en el mercado se
comercializa volumen promedio de 2.997 kg diario de mora. En cuanto al
destino de la mora que sale del mercado se determiné que los comerciantes
sacadores llevan su producto a la costa principalmente a las ciudades de

Guayaquil, Milagro y Portoviejo con un 28%, 25% y 17%, respectivamente.

Se determind que los principales problemas que tienen los productores en
cuanto a plagas son: acaros con un 55%, afidos con un 35%. Mientras que el
35% de los encuestados concuerdan que el principal problema en cuanto a
enfermedades se refiere es el oidium, la botrytis con un 32% y la marchitez
con un 25%. Estos son las principales plagas y enfermedades que afectan al

momento de comercializar la mora.

De acuerdo a los resultados obtenidos el 87% de los productores y el 70% de
los comerciantes catastrados encuestados, mencionaron que el envase

adecuado para la comercializacién de la mora es el canasto por su comodidad,
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mientras que el 55% de los comerciantes sacadores encuestados sefialaron

que el balde es el envase adecuado para la comercializacion de la mora por su

comodidad, pero si hablamos de que es mejor un envase gque tenga una sola

medida el 100% de los encuestados sefialaron que la gaveta seria el adecuado

para comercializar la mora.

52 RECOMEDACIONES

Capacitar a los productores-introductores, comerciantes catastrados y
comerciantes sacadores sobre el manejo postcosecha que se debe tener con
la mora, para reducir las pérdidas de calidad, que se da por el

desconocimiento en el manejo postcosecha de la mora.

En la comercializacion de mora en el Mercado Mayorista se observa con
claridad que los comerciantes catastrados son los que tienen mayor
ventaja, debido a que ellos manipulan el mercado y tiene el poder de
negociacién, en cuanto a los precios esto perjudica enormemente a los
productores y consumidores, se recomienda que para dominar el poder de
negociacion los productores deben asociarse y ofrecer su producto en

cantidad y calidad.

Se recomienda la utilizacion de wun envase adecuado para la
comercializacion de la mora, concientizando y motivando a los diferentes
actores de comercializacién al cambio en la utilizacion del envase, realizar
una campafia de promocidon mediante canales masivos de comunicacion

para ser extendido a nivel nacional.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1 Titulo

EL USO DE LA GAVETA COMO EMBALAJE PARA LA
COMERCIALIZACION DE MORA EN EL MERCADO MAYORISTA
AMBATO.

6.2 Fundamentacion

Uno de los problemas en la comercializacion de la mora en el Mercado Mayorista
Ambato es la utilizacién de herramientas inadecuadas para la comercializacion,

originando dafios fisicos en la fruta afectando su valor comercial.

La utilizacion de los nuevos envases contribuye a una conciencia ambiental, de
facil manejo que permite la apilacion de los mismos utilizando adecuadamente los
espacios de comercializacion, a la vez permite estandarizar pesos y medidas en los

diferentes mercados a nivel nacional.

Al mismo tiempo con la comercializacion de la mora en gavetas plasticas se
pretende mejorar su presentacion, manipulacién, transporte, higiene, etc. de los

productos, de este modo garantizando al consumidor final, un producto de calidad.

De acuerdo al reglamento de funcionamiento interno del Mercado Mayorista
Ambato, el Art. 33 indica que la “EP-EMA obligara el uso de envases
estandarizados para la comercializacién de los diferentes productos en acuerdo
con productores y comerciantes, respetando las normas para este efecto. Con este
motivo dispondra a los proveedores de este producto, comercialicen este tipo de
embalaje normalizado, de no cumplir las normas establecidas los envases seran

retirados de la EP-EMA, sin perjuicios de las acciones legales del caso.”
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6.3 Objetivos

6.3.1 General

e Mejorar el proceso de comercializacion de la mora en el Mercado

Mayorista Ambato.

6.3.2 Especificos

e Estandarizar el uso de Gavetas como envase de la mora que se

comercializa en el Mercado Mayorista.

e Establecer como imagen corporativa de la EP-EMA para  su

posicionamiento a nivel local y nacional.

6.4 Justificacion e importancia

El cultivo de mora de castilla se produce tradicionalmente en diferentes zonas del
Ecuador principalmente en las provincias de Bolivar, Cotopaxi y Tungurahua,

siendo de Tungurahua el 50% de la produccién nacional.

La utilizacion de gavetas plasticas para la comercializacion de la mora en el
Mercado Mayorista Ambato, es muy importante ya que con esto se quiere ayudar
a disminuir el dafio que se esta causando al medio ambiente y apoyar a los
pequefios y grandes agricultores y comerciantes de la mora, en la economia de sus
hogares porgue la gaveta tiene mayor duracion en comparacion de los canastos y

cajas de madera.

La mora es fuente de fibra dietética, pectina y vitamina C y E, minerales y
polifenoles, estos ultimos tienes mucho interés debido a su actividad antioxidante,
por ser una fruta muy apetecida a nivel mundial y de demanda constante se

evidencia el estudio de herramientas que permitan una adecuada comercializacion
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de la mora, avalando que el producto llegue en buenas condiciones al consumidor

final.

6.5 Manejo técnico

Descripcion de la metodologia de introduccion de las gavetas como método de

embalaje.

La mora es una fruta comestible cuya produccién esta ubicada en las zonas altas
de la provincia de Tungurahua. La misma que se caracteriza por tener grandes
cultivos. La comercializacion de la fruta en el Mercado Mayorista se realiza en
diferentes tipos de envases como: canastos (3,18- 10,88 y 16,33 kg promedio),
cajas (5 Ib.) y baldes (14 Ib.). Lo cual causa inconvenientes al momento de

transportar el producto.

De acuerdo a un estudio realizado por el INIAP efectuado por Freire (2012),
sefiala que la gaveta de 10 kg (60 cm de largo x 40 cm de ancho x 16 cm de alto),
es el envase adecuado para la comercializacion de la mora porque evita las
pedidas de peso y calidad de la fruta con valores de 2,41% y 1,49%, en
comparacion del canasto que fue de 3,90% y 5,16%. Por lo tanto indica que “Lo0S
empagues con una menor profundidad y que contienen menor cantidad de fruta

permite reducir las pérdidas de peso hasta un 15%”.

Envase sugerido: gavetas de 10 kg (60 cm de largo x 40 cm de ancho x 16 cm de

alto).
I 16 cm

./mcm

A

60 cm
Gréfico 48. Envase sugerido
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6.6 Plan de Accién

Realizar reuniones de trabajo con productores, comerciantes catastrados y
comerciantes sacadores del Mercado Mayorista, para que conjuntamente con
técnicos del MAGAP y del INIAP se pueda unificar criterios y difundir el sistema

de envase y embalaje para la comercializacion de la mora.

Realizar capacitaciones sobre el tema a los diferentes actores de comercializacion
de la mora, de la misma manera realizar alianzas estratégicas con mercados

cantonales, provinciales y nacionales.

Concientizar y motivar a los productores, comerciantes catastrados vy
comerciantes sacadores del Mercado al cambio en la utilizacion de las gavetas

plasticas para la comercializacién de la mora.

Con la implementacion del nuevo envase para comercializar la mora conteniendo
la imagen corporativa de la EP-EMA, permitird identificar la procedencia del

producto que se comercializa a nivel nacional.

Realizar publicidad en cuanto a posicionamiento de la marca Ambato mediante un
plan integral de marketing que debe ser extendido a nivel nacional mediante

canales masivos de comunicacion.

6.7 Beneficio

La principal ventaja del sistema de comercializacion por gavetas es la
contribucion positiva al ordenamiento de los mercados por su forma apilable de
hasta 12 gavetas cargadas por la medida y resistencia en base a normas

internacionales.

El nuevo sistema de comercializacion pretende impulsar la cultura de reciclaje en
base a la reutilizacion del envase y una vez roto o desgastado se pueda almacenar

en un centro de reciclado para la reutilizacion del plastico, de esta manera
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contribuimos a una reduccion considerable del impacto ambiental y a una
comercializacion mas limpia y sostenible. Ademas de establecer productos de
calidad y que el proceso de comercializacion y distribucién sea equitativo, justo,
solidario y competitivo se otorgara a los principales destinos productos de calidad
fortaleciendo la cadena agroalimentaria del pais.

Analisis de costos utilizacion

Canastos de carrizo

K3 2 c g
g 0 ) ©
z o = c
) © g 8 o
& S - = G
g 17 B 15 = 2 Dias < 51,00 usd ~ 2.448,00
©
o £ Délares k. £ £ uds/afio
o Canastos > E P Q
E .8 o 2 O
S 3 a S
=}
> (@)
Anadlisis de costos utilizaciéon
Gavetas Plasticas Reusables
oo
2 8 E i
B 2 = g
B © E © 18
) Qo () ap <
2 S 4 E w
w17 = 6,00 .8 2Dias S 102,00 o 102,00
() = +—
o ‘E Dolares ‘*3 qE) usd 8@ usd/afio
2 Gavetas X S 4 -
E 3 9 2
S o) = o
zZ © o O
Analisis comparativo
Rubros Comparacién de costos
Canasto de carrizo es un costos 2.448,00
Gaveta pléastica 102,00
2.346,00
Total beneficio El beneficio para el productor

Promedio mensual

de ahorro 195,50 UDS / MES
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ANEXOS

ANEXO 1

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO EMPRESA-PUBLICA EMPRESA MUNICIPAL
FACULTAD DE INGENIERIA AGRONOMICA MERCADO MAYORISTA AMBATO

/\
DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA COMERCIALIZACION DE LA MORA EN LA EP-EMA / \

A\
25 {
_ﬁ Diagnosticar la situacion actual de la comercializacion de la mora en la EP-EMA P »
=g

e

Fecha: Productor

Hora de ingreso: Introductor

1.- (De dénde trae usted el producto?

2.- ¢(Cuénto de mora cosecha usted por semana?

3.- ¢Cual es la extencion de su terreno?

4.- ;Cuales son las principales plagas y enfermedades que atacan a su cultivo?

c) Gusano d) Barrenador

4.1. Plagas: Afidos b) Acaro
k & 8) i JEhro8 de la fruta del tallo

e) Otros:

d) Mancha

4.3. Enfermedades: [a) Marchitez b) Oidium c) Botritys foliar

e) Otros:

5.- ¢Cuéntos controles realiza durante la produccién de mora y cuanto gasta?

6.- (Realiza usted clasificacién de la fruta que trae al mercado? SI NO

6.1 Categorias | a) Primera

b) Segunda c) Tercera

7.- Comercializacion de la mora en el mercado

Cantidad Unidad Peso Precio

C=Canasto, G= Canasto grande, M=Canasto Mediano, P=Canasto Pequefio

8.- ¢(Cuéntas veces viene al mercado a comercializar la mora?

9.- ¢A quién vende el producto?

a) Comerciante I b) l |c) Consumidor
catastrado Comerciante final

10.- (A su criterio cudl es el mejor envase para comercializar la mora?

a) Canastos c) Tarrinas Porque:
b) Gavetas d) Baldes
e) Otros:

11 ¢A su criterio cuél es el principal problema que tiene cuando usted vende la mora?

12.- ¢Cuanto tiempo se demora usted en vender la mora?
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ANEXO 2

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO EMPRESA-PUBLICA EMPRESA MUNICIPAL
FACULTAD DE INGENIERIA AGRONOMICA MERCADO MAYORISTA AMBATO

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA COMERCIALIZACION DE LA MORA EN LA EP-EMA

Diagnosticar la situacion actual de la comercializacion de la mora en la EP-EMA

Comerciantes

NO
Sacadores

Fecha:

Hora de compra:

1.- ¢Usted a quién compra la mora?

a) Comerciantecatastrado| |b) Productor | |c) Otros |

2.- ¢Cuénto compra usted de mora?

Cantidad Unidad Peso Precio

C=Canasto, G= Canasto grande, M=Canasto Mediano, P=Canasto Pequefio

3.- ¢Cuéntas veces por mes usted viene al mercado a realizar su compra?

veces /semana veces /mes

4.- 4Cual es su ciudad de destino?

5.- ¢Usted a quién vende la mora?

a) Mert?ado b) Coqsumldor ¢) Otros Quién:
Mayorista final

6.- ¢A como vende usted la mora?

7.- ¢ Realiza usted clasificacion de la fruta que compra? Sl NO

7.1 Categorias la) Primera ! b) Segunda ¢) Tercera

8.- ¢A su criterio cual es el mejor envase para comercializar la mora?

a) Canastos ¢) Tarrinas Porque:

b) Gavetas d) Baldes

e) Otros:

9.- JA su criterio ¢cudl es el principal problema que tiene cuando usted compra la mora?

10.- ¢Cudnto tiempo se demora usted en realizar la carga de mora?
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ANEXO 3

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE INGENIERIA AGRONOMICA

EMPRESA-PUBLICA EMPRESA MUNICIPAL
MERCADO MAYORISTA AMBATO

Comerciantes \°o
Catastrados
Fecha:
Hora de compra:
1.- ¢Usted a quién compra la mora?
a) Productor b) Introductor
2.- ¢Cuénto compra usted de mora?
Cantidad Unidad Peso Precio
C=Canasto, G= Canasto grande, M=Canasto Mediano, P=Canasto Pequefio
3.- ¢Usted a quién vende la mora?
a) Comerciante Consumidor B
) b) Col : umido 6Bt Quién
sacador final
4.- JA como vende usted la mora?
5.- ¢Realiza usted clasificacion de la fruta que compra? Sl NO
5.1 Categorias a) Primera b) Segunda ¢) Tercera
6.- ¢A su criterio cudl es el mejor envase para comercializar la mora?
a) Canastos ¢) Tarrinas Porque:
b) Gavetas d) Baldes
¢) Otros:

7.- (A su criterio ¢cual es el principal problema que tiene cuando usted compra la mora?

8.- ¢Cuénto tiempo se demora usted en realizar la carga de mora?

Encuestador:....cccouuceueuns
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