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. INTRODUCCION

El presente trabajo monogréfico consistio enrealizar un: “estudio de la produccion y de comercializacion
del quequisque (Xanthosoma sagittifolium (L) Schott), en e municipio de Nueva Guinea, de la Region
Auténoma del Atlantico Sur (RAAS), afin de contribuir a mejoramiento de las condiciones econdmicas
de los productores de dicho rubro, en el periodo 2000-2004. EI motivo de redlizar este estudio fue para
contribuir con los pequefios productores agricolas de quequisque de este municipio, que no cuentan con la
informacion y las capacidades gerenciales recesarias para la comercializacion nacional e internacional, a
pesar de que tienen potencialidades técnicas productivas sobre este rubro. De igual manera, esperamos
gue los resultados de esta monografia puedan brindar informacion a otros productores nicaraglienses que
buscan nuevas aternativas para la diversificaciony mejoramiento de sus condiciones socioeconémicas.

La economia de Nicaragua estd basada principamente en la actividad agricola y pecuaria. Las
exportaciones del pais consisten principalmente en productos agricolas tradicionales, entre los cuales
podemos mencionar: € café, banano y azlcar. En los Ultimos afios, ha venido creciendo €l valor de las
exportaciones de productos no tradicionales, tales como: el mani, mango, canela, citricos y plétanos.
Segun estadisticas del Banco Central de Nicaragua (BCN) el valor de los productos agropecuarios no
tradicionales exportados ha aumentado desde US $ 19.2 millones de dolares en el afio 1990 hasta US $ 73
millones de dolares en el afio 2001.

Sin embargo, en genera ka produccion agropecuaria en Nicaragua (tanto de consumo interno y externo),
se ha estancado en los Ultimos veinte afios. Ello indica que los niveles de productividad se han deteriorado
en ede importante sector de la economia nacional. De igua manera, €l apoyo del gobierno hacia dicho
sector se ha reducido drasticamente.

La fata de inversion que indica e mejoramiento de la calidad de produccién, en la diversificacion de la
oferta exportable, en el impulso ala generacion de tecnologias apropiadas y € fortalecimiento de la
capacidad de los recursos humanos, la ausencia del servicio que permitan mejorar la eficiencia del sector,
la escasez de crédito y las dtas tasas de interés de los fondos de créditos disponibles; son los obstaculos
mas importantes que afectan a sector agricola. A ello debe agregarse € problema de acceso a mercados
nacionales como externos (Vivas, 2004).

No obstante, el sector genera aproximadamente €l 40% de los ingresos por exportaciones del pais, y es e
responsable de la generacion de igua porcentaje del empleo de la Poblacion Econémicamente Activa
(PEA). De los diez principales productos exportables de Nicaragua a los EEUU, seis son de origen
agricola.

La zona de estudio seleccionada fue el municipio de Nueva Guinea, perteneciente ala Region Auténoma
Atlantico Sur (RAAS), por ser una zona con atos indices de produccion agricola, particularmente de
productos basicos (maiz y frijoles); asi como, rubros no tradicionales como: la yuca, quequisque, fiamey
otros tubérculos. En los Ultimos afios tiende hacia el desarrollo de la ganaderia.

Por tanto, d quequisque es uno de los productos no tradicionales que estd siendo exportado hacia los
EEUU, y representa una aternativa de diversificacion productiva para muchas familias y sobre todo para
los pequerios productores del municipio de Nueva Guinea, ya que tiene mucha demanda naciona e
internacional .
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También posee un mercado establecido por 1o que muchos productores tienen la seguridad de poder
sembrar, cosechar y comercializar este rubro; a pesar de esto, los productores todavia presentan muchas
limitaciones, tales como: poco acceso a crédito, incidencia de plagas y enfermedades, fata de asistencia

técnica, poco apoyo institucional, etc.; lo cua no les permite potencial izar la produccionde dicho rubro.
El estudio esta dividido en once capitul os, que abordan los siguientes aspedtos:

En e capitulo |, se refiere a la introduccién que aborda € propoésito e importancia del trabgjo

monogréfico, la situacion actual del sector agrario y en particular de la zona de estudio, |a estructura del
trabao; y por ultimo, las limitaciones para realizar el mismo.

En € capitulo I, tenemos los antecedentes y la justificacion de nuestro estudio en donde abordamos la
importancia'y el porqué realizar un estudio sobre la produccion y comercializacion de quequisque en €l
municipio de Nueva Guinea.

El capitulo |11, aborda los objetivos del estudio, conteniendo un objetivo general que se desagrega en
cinco objetivos especificos.

En e capitulo 1V, versa sobre e marco tedrico de referencia que abarca una gama de conceptos y teorias
sobre €l estudio de mercado, demanda, oferta, canales de comercializacién etc., También se incluyen

algunas experiencias de estudios similares en la zona de estudio, vinculadas al rubro del quequisque.

En € capitulo V, se encuentra la hipotess.

Asimismo, en €l capitulo VI, se expone la metodologia utilizadapararealizar €l estudio.

En e capitulo VII, se presentan los resultados obtenidos, los cuales estan divididos en tres sub-capitul os,
en correspondencia a |os objetivos especificos: a) Potencialidades y limitaciones técnicas productivas de
la produccién del quequisque que enfrentan los productores encuestados; b) Agentes més importantes en
la cadena produccion y comercializacion a nivel local y nacional; ¢) Demanda actual y potencia del
quequisque a nivel local, naciona e internacional.

En € capitulo V111, corresponde alas conclusiones.

Asi mismo, en e capitulo | X, se exponen las recomendaciones del trabajo monogréfico.

En e capitulo X, sedetalan la bibliografia utilizada.

Por Ultimo, en el capitulo X1, estan los anexos.

Para finalizar, queremos sefialar que b principa limitacion que se present6 en e estudio fue € aspecto

relativo a la recoleccién de datos. primero, porque los productores viven en fincas muy aeadas y
dispersasen todo € municipio, lo no permitié realizar el taller con los grupos focales, para recolectar mas

informacion primaria; y segundo, porgque algunos productores se negaron a brindar informacion, sobre
todo en la parte econémicay de comercializacion.



II. ANTECEDENTESY JUSTIFICACION

La produccién de quequisgue en Nueva Guinea, se remorta a los afios 70s orientada fundamental mente
para el autoconsumo. A finales de los afios 80s ya la produccion se destinaba para €l autoconsumo y parte
para la venta a comerciantes nacionales que llevan e producto a los mercados de Managua. A inicio de
los 90s se puede afirmar que ya hay volUmenes comerciales los cuaes son vendidos por productores a
comerciantes ticos con ciertos requisitos de calidad, tamafio y presentacion (Arguello, 1997).

La produccion mundial del quequisque ha crecido en los Ultimos 10 afios de forma sostenida, por €l
incremento del érea cutivada en los paises Africanos. Sin embargo, en € periodo 1998-1999 el
crecimiento fue de apenas del 0.2%. El continente Africano es el mayor productor de este rubro a nivel
mundial, seguido de Asiay en tercer lugar Oceania. Los principales paises productores de quequisque
son: Nigeria, Ghana, Chinay Japon. Los principales paises compradores de este rubro son los Estados
Unidos y Japén.

En América se cultiva € quequisque en Venezuela, en las Idas del caribe y América Central,
principalmente en Nicaragua y Honduras. Actuamente, e mercado de quequisque de los Estados Unidos
es abastecido por Republica Dominicanay Costa Rica. Costa Rica fue el pionero a nivel Centroamericano
en exportar e quequisgue a los Estados Unidos con buenos resultados, e cual adquieren principa mente
de Nicaragua.

En ese contexto, la apertura comercial constituye el gje del nuevo modelo de desarrollo en marcha a nivel
mundial. Este se sustenta en las supuestas ventgjas que ofrece e contar con un mercado para la
produccion naciona no restringido por fronteras, fuentes de inversion no limitadas a ahorro nacional y
acceso de tecnologia no circunscrito al propio conocimiento y desarrollo. Se supone que €l
aprovechamiento de tales ventajas modificara e ritmo y las modalidades de participacion de Nicaragua en
el comercio mundia, lo que permitira superar los desequilibrios externos e internos y acelerar el
crecimiento econémico.

En octubre del 2003, el Gobierno del Ing. Bolafios presento oficialmente la propuesta de Plan Nacional de
Desarrollo (PND), elaborada a partir del esquema bésico delineado en e documento “Bases para una
Nicaragua prospera’, en ella se define lavision de pais y de sus territorios para el 2008-2028.

El PND define la competitividad como la mecanica del crecimiento. Establece las bases para €l progreso
economico en e futuro: lograr que la economia nicaragliense sea mas competitiva, promover un
desarrollo territorial balanceado y promover la inclusion social son objetivos de la estrategia de
competitividad. EI PND también identifica las politicas claves para impulsar la competitividad, a saber:
simplificacion administrativa, promocion de inversiones, promocion de exportaciones y desarrollo de
conglomerados o clusters de empresas®, tales como: forestales y productos de la madera; pesca y
acuicultura; carne y productos lacteos, agroindustria y procesamiento de alimentos; turismo; energia;
textiles y vestuario.

! Los conglomerados o clusters es un conjunto de empresas o instituciones asociadas inter conectadas por relaciones
espedalizadas de compraventa, elementos tecnoldgicos, habilidades en un campo en particular o actividades
particulares, proximas geogr aficamente, unidas por complementariedades y aspectos comunes.
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No obstante, en Nicaragua es necesario contar con estrategias especificas para € desarrollo y la
comercializacion de los productos agrarios, para dlo es necesario que existan estudios que aborden y
profundicen sobre las probleméticas que enfrentan los productores en la cadena produccién y
comercializacion de sus productos. Losestudios realizados hasta d momento, demuestran queel principal
problema que enfrentan los productores en cuanto a la comercializacion es el desconocimiento de los
mecanismos del sistema de mercadeo, debido a diferentes causas, entre las cuales podemos mencionar:

Poco acceso a informacion de mercado.

Bajos niveles organizativos de los productores

Bajo niveles de calificacion sobre lo temas empresarial es, econdmicosy comerciales.
Perdidas post-cosecha del rubro.

Inestabilidad de los precios de los insumos y de los rubros.

Poca accesibilidad a lineas de crédito en condiciones favorables.

Falta de politicas de estimulo y fomento gubernamental.

El cultivo del quequisgue, junto con el fiame, papa china, yuca, flampi y jengibre conforman la rama de
raices y tubérculos. Si bien esta rama no fue identificada inicialmente por el Plan Naciona de Desarrollo
(PND) como uno de los conglomerados priorizados, se reconoce que es una actividad apta para la
conformacion de conglomerados, pues goza de un ato potencia de crecimiento y participacion
competitiva en los mercados locales, regionales e internacionales (Gobierno de Nicaragua, 2003:102).

El cultivo de quequisque se localiza principalmente en zonas hiumedas. RAAS y Rio San Juan. También,
se cultiva en € norte del pais “Wadaa y Rio Blanco- y en € pacifico, particularmente en €l
Departamento de Masaya. Actuamente, Nicaragua es € Unico pais de Centroamérica que exporta
quequisque lila —conocido en e mercado internacional como malanga- durante todo €l afio.

En los Ultimos afios la demanda externa del producto ha propiciado € incremento del area cultivada, sobre
todo a sureste del pais. Segun estadisticas ddd MAGFOR para € ciclo 1999/2000 se estimO una
produccion de 1,04 millones de quintales de quequisgue, tres veces mas que € ciclo anterior. En e dmbito
nacional, la zona de mayor produccion para la exportacion se ubica en Nueva Guinea, con un area
sembrada de 5,000 a 7,500 manzanas, que representa la mitad del area cultivada a nivel nacional (Revista
MAGFOR, No. 60, septiembre del 2000).

En Nicaragua e gquequisque se utiliza principamente para el consumo nacional, como ingrediente de
sopas, puré para los bebés, alimentacion de cerdos y medicinal. De igual manera, se procesa como fritura
para su comerciaizacion empacada. El consumo de este producto |e genera a nuestro organismo entre un
26 a 30 por ciento de carbohidratos y entre 1,7 y 2,5 por ciento de proteinas. Se considera un excelente
alimento. Por ejemplo, media taza de quequisque preparada tiene 135 calorias y contiene tiamina,
riboflavinas, hierro y vitamina“C".

En el caso particular del cultivo de quequisgue en e Municipio de Nueva Guinea el MAGFOR (2000),
considera gque existen diversos factores que estan limitando la rentabilidad y calidad de este rubro, tales
como: los suelos estan debilitados y los productores no cuentan con las condiciones necesarias para
sembrar; hay alta incidencia de enfermedades bacterianas (xanthosomona); falta de financiamiento para el
cultivo; fata de semilla de ato rendimiento; no existe un puerto en e Atlantico para la exportacion;
etcétera
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Por eso, en los Ultimos afios la produccion de quequisque ha tenido un descenso, debido a las incidencias
de las plagas y enfermedades resultando en una reduccion del area sembrada. Sin embargo, todavia
mantiene gran importancia econdmicay socia (Ver cuadro No. 1, adjunto)

Cuadro Ne°. 1. Evolucién del rubro quequisque a nivel nacional

Ano 1998-99 1999-00 2000-01 2000-02
Areasembrada (mz). 4,820 14,970 12,000 10,000
Rendimiento (qq / mz). 78 70 70 70
Produccién (qq). 375,960 1,047.970 840,000 700,000

Fuente: Revistade MAGFOR No. 60, septiembre, 2000 y Estudio de la UNAG sobre los duefios de las empresas empacadoras.

Por otro parte, hasta la fecha la mayoria de los estudios o diagndsticos realizados sobre raices y tubérculos
(yuca, quequisque, jengibre, papa y otros), han sido de caracter muy genéricos, descriptivos o
exploratorias, que responden a demandas especificas de las instituciones u organismos del sector agrario,
pero con poca participacion y/o apropiacion efectiva de los productores o agentes de la cadena de valor.
Sin embargo, se hizo uso de dichos estudios con lafinalidad de aprovechar aquellos resultados afines ala
tematica de investigacion planteada

Por gemplo, tanto e Instituto Nicaragliense de Tecnologia Agropecuaria (INTA), como d Ministerio
Agropecuario y Forestal (MAGFOR), han realizado guias técnicas sobre del manejo agrondémico; asi
como, de algunos aspectos econémicos y de la comercializacion del quequisque, que generalmente son
utilizados por técnicos y profesionaes, pero con poca difusion a nivel de los pequefios productores
agricolas.

Otro caso, es € de la Universidad de las Regiones Autonomas de la Costa Caribe del Atlantico Norte
(URACCAN), que realizd un estudio denominado: “andlisis de género en proceso de encadenamierto
global del quequisque’, que enfatiza e rol de las mujeres en la cadena de valor, principalmente como
operarias de |las empresas empacadoras del quequisque enel municipio de Nueva Guinea.

Es por eso que la Universidad Nacional Agraria (UNA), a través ce la Facultad de Desarrollo Rura
(FDR), decidio realizar un ‘estudio de la produccion y comercializacion del quequisque (Xanthosoma
sagittifolium (L) Schott), en el municipio de Nueva Guinea, Region Autonoma del Atlantico Sur (RAAS),
en e periodo 2000-2004, para contribuir al acervo de los estudios técnicos-productivos y de
comercializacion de dicho cultivo. Asi mismo, este estudio monografico permitira brindar informacion a
otros productores acerca de las oportunidades de mercado, y asi poder optar por nuevas alternativas para
ladiversificacion y e meoramiento de sus condiciones socioecondmicas

Una vez completado € estudio monografico se deberia hecer contacto con los Organismos No
Gubernamentales, Instituciones Gubernamentales y Asociaciones de Productores, presentes en la zona de
estudio afin de validar los resultados y promover € apoyo financiero y no financiero (capacitacion,
asistenciatécnica, etc.) adicho rubro.



1. OBJETIVOS

3.1. Objetivo General

Realizar un estudio de la produccién y de comercializacion del quequisque (Xanthosoma sagittifolium (L)
Schott), en e municipio de Nueva Guinea, de la Region Autonoma del Atlantico Sur (RAAS), a fin de
contribuir a mejoramiento de las condiciones econdmicas de los productores de dicho rubro, en el
periodo 2000-2004.

3.2. Objetivos Especificos.

a) Conocer las potenciaidades y las limitaciones técnicas-productivas y socioecondmicas para la
produccién de quequisgue en la zona de estudio.

b) Determinar la demanda actua y potencia del quegquisque anivel local, nacional e internacional.

c) ldentificar los principales agentes que participan en la cadena de produccion y comercializacion del
cultivo de quequisque a nivel local y nacional.

d) Determinar las condiciones necesarias para mejorar la calidad y competitividad del quequisque anivel
nacional e internacional.
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V. MARCO TEORICO

4.1. Conceptos Basicos

4.1.1. Estudio deinvestigacién de mercados: Concepto eimportancia

Para la realizacion del presente estudio, nos basamos en la teoria y las técnicas de la investigacion de
mercado, aplicado a los productos agrarios y en particular a rubro del quequisque (Xanthosoma
sagittifolium (L) Schott), en e municipio de Nueva Guinea, de la Region Autonoma del Atlantico Sur
(RAAYS); por lo cual, a continuacion haremos una breve explicacion de los mismos.

El estudio de investigacion de mercado: “< refiere a la recopilacion, registro y andlisis de todos los
hechos relacionados con la transferencia de bienes y servicios, desde el productor hasta € @nsumidor.
Implica la aplicacién del método cientifico, con e propésito de conocer los problemas vinculados a
proceso de transferencia de bienesy servicios’ (Mendoza, 1987).

Generamente, € estudio de investigacion de mercado proporciona informacion para la toma de
decisones que requieren un andisis cuidadoso de los hechos, ya que proporciona a directivo
conocimientos vaidos sobre cdmo tener los productos en e lugar, momento y precio adecuado. No
garantiza soluciones correctas pero reduce considerablemente los mérgenes de errores en la toma de

decisiones.
Ademés, puede contribuir a la rentabilidad de los negocios pues:

Permite adaptar |os productos a las condiciones de la demanda

Perfecciona los métodos de promocion.

Hace por una parte més eficaz e sistema de ventas y rendimientos de los vendedores, y por otra
reduce €l costo de ventas.

Impulsa alos directivos a la reevaluacion de los objetivos previstos.

Estimula a persona a saber que su empresa tiene un conocimiento completo de su situacion en e
mercado y que se dirige hacia unos objetivos bien seleccionados.

4.1.2. Proceso de implementacién del estudio de investigacion de mer cados

Segln Benassini (2001), las principales etapas para el proceso del estudio de investigacion de nercado,
son:

Definir e problema y e objetivo de investigacion. Antes de llevar a cabo una investigacion de
mercado debe definirse la problemética que se trata de resolver, consultar a quien tomaré la decision y
tratar de conocer sus finesy recursos

Determinacion de las fuentes de informacion. Antes de formular una hipotesis, es necesario
determinar si la informacion esta disponible en fuentes internas o externas.
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Propagacion de los medios de recoleccion de datos. En general, € medio que se utiliza es
cuestionario, aungue existen otros métodos como las sesiones de grupos y las entrevistas en
profundidad.
Disefio de la muestra. Debido a que no siempre es posible entrevistar a toda la poblacion que nos
interesa, es necesario disefiar una muestra que sea representativa de la poblacion que se va a estudiar.

Recoleccién de la informacion. Se debe seleccionar, capacitar, supervisar y evaluar adecuadamente a
personal de campo (entrevistadores), lo cual representa un serio problema. El método de recoleccion
de datos depende en gran parte de las necesidades del muestreo y de la clase de informacion gque se
deseaobtener.

Andlisis de los datos, recopilados. Una vez que se obtienen los datos, es necesario ordenarlos,
tabularlos y andizarlos.

Preparacion del informe de la investigacion. El informe de la investigacion deben presentarse datos
gue incluyan desde los antecedentes y e método empleado hasta las conclusiones y las
recomendaciones.

4.1.3. Fuentes de informacién y técnicas para el estudio de investigacion de mer cados

Todo estudio de investigacion de mercados ha de fundamentarse en fuentes de informacion de las que
pueden obtenerse los conocimientos o datos necesarios para la adopcion de decisiones comerciales en €
seno de una unidad productiva u organizacion. Las fuentes de informacion pueden clasificarse de acuerdo
con diferentes criterios siendo el mas generalizado € que hace referencia a su disposicion por la entidad
que busca la informacién. De esta forma, a examinar e proceso de investigacion conviene dividir la
informacion en dos tipos: informacion primariay secundaria.

Lainformacion primaria es la que se realiza por primera vez para cubrir las necesidades especificas que se
necesiten para realizar la investigacion de mercados. La informaciéon primaria puede ser de dos tipos:
cudlitativay cuantitativa.

La investigacion cualitativa tiene como objeto facilitar o proporcionar informacién de grupos reducidos
de personas que no son representativos de la poblacién objeto de estudio. Por tanto, no se trata de realizar
analisis numeéricos que sean estadisticamente significativos, sino que la finalidad principal es conocer y
comprender las actividades, las opiniones, los habitos y motivaciones de las personas (consumidores,
personas que influyen en e consumo, etc.). No se pretende conocer cuantas personas hacen cada cosa sino
conocer el como y e qué de las cosas. Algunos g emplos de métodos cualitativos son: reuniones de grupo,
entrevistas en profundidad, pseudo-compra, técnicas proyectivas, tormenta de ideas, método Delphi,
método Phillips. Por otra parte, algunos gjemplos de métodos cuantitativos son: encuestas, paneles, etc.
La observacion se puede utilizar en cualquiera de los dos métodos, cualitativos y cuantitativos, es decir,
tanto para describir como para cuantificar.

El propésito de la investigacion cuantitativa es recoger informacion primaria para estudiar cuantos
elementos de una poblacion poseen una determinada caracteristica, cuantos son consumidores, cuantos
establ ecimientos siguen unas determinadas estrategias, etc.
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Estas técnicas van a trabgjar con grupos relativamente grandes de elementos, y persiguen en todo
momento extraer datos que sean representativos estadisticamente de la poblacién objeto de estudio. Hay
dos técnicas cuantitativas dentro de este grupo que son fundamentales. encuestas y paneles.

Las encuestas son una de las herramientas cuantitativas més utilizadas a la hora de obtener informacion
primaria, pero ello no significa que sea adecuado recurrir siempre a ellas. Antes de hacer una encuesta hay
gue asegurarse de que reamente esa encuesta es necesaria, habrd que comprobar también que esté
totalmente agotada la informacion secundaria sobre €l tema que se va a estudiar. También, se ha de
verificar 0o demostrar que la informacion que se necesita no se puede obtener a través de técnicas
cudlitativas, ya que éstas son més baratas que las cuantitativas. Habra también que estudiar o analizar el
costo de la encuesta y |os recursos disponibles para redizarla

En cambio, lainformacién secundaria es la que esta disponible en el momento de realizar la investigacion
de mercados. Lo primero que habra que hacer sera realizar un andisis documental, también llamado
investigacion de despacho o gabinete. El andlisis documental tiene como punto de partida la informacion
gue ya estd disponible a la hora de redizar la investigacion de mercados, es decir, la informacién
secundaria, y estatécnica se suele utilizar conjuntamente con técnicas de obtencion de datos primarios, es
decir, se utiliza como complemento de otras técnicas. El andlisis documental no suele permitir completar
unainvestigacion de mercados.

La informacion secundaria puede estar dentro de la empresa y se llamaria entonces datos internos, o
puede estar fuera, en cuyo caso se llamara datos externos. Las ventgjas de la informacion secundaria
interna son las siguientes: € coste de obtencion es muy bajo desde e punto de vista monetario y es
facilmente disponible desde el punto de vista del tiempo. Algunos inconvenientes de la informacion
secundaria interna serian que este tipo de informacion es una aportacion bastante parcial, ya que solo nos
aporta datos sobre o que sucede dentro de nuestra empresa. Sin embargo, no nos aporta datos sobre las
empresas del entorno, es decir, sobre las empresas competidoras. En cuanto a la informacién secundaria
externa (libros, revistas, censos, catélogos, etc.), estos datos externos pueden haber sido elaborados tanto
por entidades privadas como publicas.

Las ventajas de la informacion secundaria externa sonque su costo es reducido y puede servir de punto de
referencia para e estudio que se va a redizar porque aporta ideas, metodologia, etc. Uno de los
inconvenientes es que esta informacion no tiene porque gustarse perfectamente a las necesidades del

estudio, otro inconveniente seria la fiabilidad de la fuente. Si vemos que con estos datos no es suficiente
para cubrir todas las necesidades para € estudio se pasara a recopilar informacion primaria. Las
herramientas més Utiles a la hora de redlizar €l andisis documenta son la creatividad y el sentido comin
del individuo que rediza la investigacion de despacho. Las éreas de estudio donde puede ser més Util o
adecuado el andlisis documental son las siguientes:

Conocer o0 estudiar las caracteristicas de un producto a través de catélogos, anuncios, folletos, revistas,
prensa diaria, visitando escaparates, etc.

Estudio o0 andlisis del marco econémico y legal aplicable a un determinado producto.

Evaluar la estructuray el tamario del mercado al que se vaadirigir un producto.

Recogida de informacién sobre empresas del sector: su sistema de financiacion, los candes de
distribucién que utilizan, su organigrama, etc.

Seleccion de una muestra a través de listados de personas 0 empresas que nos proporcione la camara
de comercio, y a partir de esos listados determinar €l tamafio de la muestra que se va a utilizar.
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En un proceso de investigacion de mercados una vez que la informacion esta recogida, € paso siguiente
es adoptar una metodologia concreta o especifica de analiss de datos con €l fin de garantizar que las
decisiones que se toman, se realicen con una base que sea racional; y posteriormente, se proceda a la
elaboracion del informe final.

4.1.4. Mercado y mercadeo de productos agrarios

4.1.4.1. Concepto de mercad y mercadeo

Como hemos expuesto anteriormente existen algunos términos vinculados a proceso de investigacion de
mercado que es necesario tener una comprension cabal de los mismos; por o cual, se hardla definicion y
una breve explicacion de los conceptos de mercado y mercadeo.

El mercado es € sitio o el momento en que el producto esté a la venta o es ofrecido (oferta?) a los que
desean adquirirlo o sea los consumidores (demanda®). Se puede decir que € mercado representa el
“enfrentamiento” de la oferta y la demanda; como resultado de este “enfrentamiento” se forma e precio®
(Villalobos, 1990). También, existe otra acepcion mas genérica que plantean que el mercado: es cualquier
situacion en la cua oferentes y demandantes realizan una transaccion a wn precio determinado, en un
momento dado. Ademas, es importante diferenciar el mercado real; o sea, 1o que se vende hoy. En
cambio, el mercado potencial es |o que podria venderse, de producirse determinados cambios (Sterling D.
1992: 219).

En cambio, el término mercadeo es sinbnimo de mercadotecniay comercializacion. En inglés se utilizala
palabra marketing. Un concepto funcional enfoca e mercadeo como: “el conjunto de procesos o etapas
que deben superar los productos en el flujo de traslado desde el poductor hasta € consumidor final”
(Mendoza, 1987). Por eso, se considera e mercadeo como aquel proceso mediante el cual el producto
llega desde e productor hasta el consumidor, en € tiempo, sitio y forma como este Ultimo lo desea.

4.1.4.2. Importancia del mercadeo agrario

Este proceso de mercadeo reviste sumaimportancia en el desarrollo econémico del paisy en el desarrollo
del sector agropecuario en particular, algunas de |as razones que asi o determinan, son las siguientes:

Lacomercializacion o mercadeo como “canal de enlace” entre productores y consumidores, no es solo
un complemento de la produccion, sno una parte de una “cadena’ que incluye ademés de la
produccion agricola, pecuaria, forestal, etc., todas |as distintas fases necesarias para que |os productos
lleguen en e momento preciso y en la forma adecuada a los centros de consumo. Algunas de estas
fases o funciones son €l empague, transporte, la transformacion, la distribucién, etcétera.

% Por oferta se entiende*la relacion que muestran las distintas cantidades de una mer cancia que los vendedor es estar ian
dispuestos a, y podrian, poner a la venta a precios alternativos posibles durante un periodo dado, permaneciendo
constante todas las demas cosas” (Spencer, 1976).

3 Es el conjunto de mercanciasy servicios que los consumidor es estan dispuestos a adquirir en el mercado, en un tiempo
determinado y a un precio dado, es la forma en que los consumidor es satisfacen sus necesidades mediante la obtencién
de mercanciasy servicios que la satisfacen (Zorrilla et al., Méndez 1997, 295).

4 Esel término con que seindica el valor delosbienesy servicios, expresado en moneda, es en el mer cado donde sefija

el precio de los bienesy servicios € cual se encuentra determinado por las fuerzas que influyen en la demanda y las de
laoferta. (Zorrillaet al., Méndez 1997, 295).
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Este proceso es muy importante para la economia raciona ya que contribuye a la especiaizacion y
mejor uso de la mano de obra, 1o mismo que fomenta e empleo de los recursos fisicos, o que
estimulala productividad y rentabilidad.

Las necesidades de tecnificacion del mercado y € deseo manifiesto de los consumidores por obtener
productos con facilidad y de buena calidad determinan la necesidad e importancia de un buen sistema
de comercializacion.

De acuerdo a lo expuesto anteriormente, no se puede establecer una division arbitraria entre “produccion
y comercializacion agropecuaria’, ya que € término comercializacion en el campo agricola, no selimitaa
las actividades que ocurren después que € producto atraviese los limites de la finca, sino a una serie de
éstas que ocurren dentro del &rea de produccion.

4.1.4.3. Funciones, etapasy utilidades del mer cadeo

Funcionesy etapas del mercadeo

Para el andlisis funcional del mercadeo se suele dividir €l sistema de comercializacion en tres grandes
etapas:

En la primera, denominada concentracién o acopio, la oferta de un gran nimero de unidades de
produccion dispersas geograficamente requiere una concentracion que se comienza con € acopio
desde la cosecha

En la segunda, continlia hasta llegar a su punto maximo en la fase mayorista, en la cua se cumple la
preparacion (en términos de organizacion mas que de preparacion).

En latercera, ladistribucion, € producto se fracciona y acondiciona de acuerdo con las caracteristicas
de la demanda que, como la oferta, es también dispersay atomizada.

En e andlisis funcional del mercadeo se destacan las siguientes caracteristicas citadas por Mendoza
(1987):

El andlisis funcional debe evaluar tanto los costos como |os beneficios que se obtienen a cumplir la
funcion de mercadeo. Ello debido a que las funciones afectan no solo los costos de mercadeo sino
valor agregado a los productos agropecuarios para las funciones.

La eliminacion del intermediario implica la transferencia de la funcion de mercadeo y sus costos, a

alguien mas. Es posible reducir los costos de gjecucién de las funciones, pero no es posible eliminar
funciones en & proceso de mercadeo.

Las funciones de mercadeo pueden ser g ecutadas por cualquier ente'y en cualquier fase del sistema de
mercadeo.

Todas las funciones pueden ser gecutadas por una sola empresa a que controle el proceso entre la

fincay e consumidor, o bien pueden ser realizadas por firmas 0 agentes especializados que deben
interconectarse.
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La clasificacion de las funciones que sigue corresponde a metodologias muy utilizadas en América Latina
y e Caribe (Ver cuadro 2, adjunto).

Cuadro N° 2: Funcionesy etapas del mer cadeo

1.- Funciones de
intercambio:;

Son las funciones rdacionadas con la transferencia de los derechos de propiedad de los
bienes.

a) Determinacion de
Precios

Puede ser libre o estar regida por las normas oficiales.

b) Compra Los participantes en los procesos de mercadeo (productores, intermediarios, consumidores)
compran materias primas, servicios o bienes para satisfacer sus propias necesidades.

c) Venta Los participantes en los procesos de mercadeo (productores, intermediarios, consumidores)
venden materias primas, servicios o bienes para satisfacer sus propias necesidades.

2.- Funciones Se denominan asi a aquellas funciones que se relacionan con la transferencia fisica y

fisicas: con modificaciones fisicas o fisiol6gicas de los productos.

a) Acapio Consiste en reunir la produccion procedente de distintas unidades, para hacer lotes

homogéneos que faciliten € transporte.

b) Transformacion

Consiste en modificar Ta forma dd producio para preservarlo y hacerlo accesble d
consumidor.

C) ATmacenamiento

Mantiene € producto.

d) Clasficaciony
normalizaciéon

Clagficar es separar los productos para reunirlos en lotes homogéneos con e propdsito de
facilitar el mercadeo. La normalizacion implica € establecimiento de normas de calidad de
pesas y medidas que permanezcan congtantes de un lugar a otro, de una épocaaotray en las
relaciones entre compradores y vendedores y que sirvan de criterios parala clasificacion e
los productos por categorias.

€) Empacado Cumple con d objetivo de preservar d producto, prepararlo para la manipulacion y
fraccionarlo parafacilitar su distribucion.
f) Transporte Agrega utilidad de lugar mediante € tradado de los productos de las zonas de produccion,

en donde los excedentes no tengan oportunidades de satisfacer necesidades, hasta los
centros urbanos haciéndolos acc esibles alos consumidores.

3.- Funciones de

Son aquédlos que se cumplen en todos los niveles del proceso de mercadeo y cuyo

facilitacion: objetivo es contribuir ala gecucion delasfuncionesfisicasy del inter cambio.

a) Informacionde | Se refiere ala recoleccion de datos, procesamiento, andlisis y difusion a fin de informar a
Preciosy Mercados | los participantes y dar trangparencia al mercado.

b) Asuncion de Esta funcion es de Tas méas importantes del mercadeo agricola. En éste hay dos riesgos:
Riesgos pérdida fisicay financiera.

¢) Promocion de Es Ia funcion responsable de Ta busgueda de oportunidades de mercado para la produccion
Mercados agropecuaria, mediante la informacién y la promocion dirigida a los clientes directos de la

empresa.




Utilidades del mercadeo

El sistema de mercadeo aflade un valor a la produccion en su funcién de adecuar la produccion al

consumo. Asi, las funciones crean una utilidad®,

0 sea la capacidad o e poder de un bien o servicio para

satisfacer una necesidad. Hay cuatro clases de utilidad creadas por estas funciones de mercadeo: forma,

lugar, tiempo y posesion (Ver cuadro 3, adjunto).

Cuadro N° 3: Utilidades creadas por lasfunciones del mercadeo

Funciones de M ercadeo
Mediante transformacién se modifica la forma
del producto para preservarlo y hacerlo
accesible al consumidor.

Utilidadescreadas
Se crea la utilidad de forma a cambiar de fisonomia €l
producto, para facilitar € consumo y dar mayor
satisfaccion a consumidor.

Mediante el acopio, €l transporte y los sistemas
de almacenamiento.

Se crea la utilidad de lugar facilitando los productos a
los clientes en |os sitios donde pueden adquirirlos.

Con los dstemas de amacenamiento,

transporte, la financiacion y los sistemas de
Seguros que aminoren €l riesgo se obtiene.

Utilidad de tiempo, haciendo que los productos estan a

disposicion de los clientes cuando éstos lo desean
desestacionalizando la produccién.

Con los sistemas de ventas y distribucion, los

mecanismos de estimulo a la compra, los
sistemas de financiamiento y los seguros para
disminuir los riesgos.

Se crea la utilidad de posesion que se consigue cuando

se trasfiere a los clientes la propiedad del producto que
otros compran.

4.1.4.4. Canales, costosy margenes de mer cadeo

Canales

El canal de distribucién es el medio por el cua

un producto o servicio se dirige a sus consumidores. El

cana incluye a productor, al consumidor y a los intermediarios (Martinez Sanchez J. M., Jiménez E.,
1991). Los principales tipos de canal es pueden ser:

Canal de nivel cero:

Productor Consumidor
Canal de 1 nivel:
Productor Detdlista Consumidor
Canal de 2 niveles:
Productor Mayorista Detallista T | Consumidor

® Lautilidad es la capacidad o poder de un bien o servicio para satisfacer una necesidad. Es también, un valor agregado por el

proceso de mercadeo.




Canal de 3 niveles;

Productor || Acopiador | | Mayorista | | Detdlisa || Consumidor

Seglin el MAGFOR canal es de comercializacion son:

Productores: Son aguellas personas que interactian en la cadena de comercializacion. Como su
nombre lo indica, son los que producen el bien de que se tratay |o ponen a disposicion del resto de los
agentes que intervienen en el proceso.

Intermediarios: Son aguellos agentes que intervienen en € proceso de comercializacion una vez que
el proceso productivo se ha completado en la finca, e interactlan en la compra y venta de los
productos agropecuarios entre e productor y e consumidor de los bienes.

Existen tres tipos de intermediarios principales:

v' Acopiadores: Son los agentes que compran los productos agropecuarios directamente a los
productores y los dispone en varios lotes para la venta. A menudo posee su medio de transporte
propio, en cuyo caso se denomina “camionero”. Su funcién mas importante es la acumulacién de
las cantidades pequefias de | as fincas para combinar éstas y hacer mayores ventas.

v' Mayoristas: Estas personas aseguran en ocasiones, € flujo ordenado de los productos de zonas
rural hacia zonas urbanas. Ademas, de esta funcion, frecuentemente realizan otras funciones, como

las de amacenamiento y manipulacion de los productos.

v' Detallistas 0 minoristas. Las detdlistas son los intermediarios que venden los articulos
directamente a los consumidores. Compran para la exhibicion y venta de los productos que sus
clientes necesitan. Este tipo de agente de mercadeo varia desde los vendedores de la calle hasta los

supermercados.

Empresas transformadoras: El 80% de los productos agropecuarios necesitan ser transformados

luego de que salen de las areas de produccion para poder ser utilizados como alimentos por los
consumidores. Las plantas transformadoras son aquellas que se encargan de procesar estos productos

y permitir asi su uso por parte del consumidor.

Consumidores: Se dice que € proposito primordial de la produccion es el consumo. Asi es como los
consumidores representan € Ultimo eslabon en la cadena de agentes de que se compone e proceso de
comercializacion. Como su nombre lo indica, son € proposito fina de la produccién final de la
produccion y los emplean directamente los productos elaborados para diversos usos ya sea como
alimentos o en otra forma calzado, trajes, etc.



Costosy margenes de mer cadeo
= Costosde mercadeo

Las funciones de mercadeo agregan utilidades a los bienes de produccién y crea un valor agregado. Esto
se hace mediante las utilidades de forma, lugar, tiempo y posesién. No siempre € valor agregado en el
mercadeo es mesurable. Sin embargo, es un servicio incorporado que se percibe y se capta por medio de
los beneficios que se agregan a producto al potenciar su capacidad de satisfacer las necesidades del
consumidor.

La agregacion de utilidad implica una serie de costos por diversos conceptos. salarios, transporte,
impuestos de venta, arriendos, depreciacion, publicidad, interesesy otros. Los costos de mercadeo son el
valor de los insumos usados para agregar utilidad. El valor agregado en el mercadeo es el producio
incorporado a bien comercializado.

Este valor agregado dependera de la productividad de los factores de produccion vinculados con €
proceso de mercadeo. La productividad serd altasi es mayor €l valor agregado y menor €l costo en que se
ha incurrido. Los costos de mercadeo varian de un producto a otro. Dependen de muchos factores, tales
como la estructura de la produccion, la localizacion del consumidor con respecto a productor, su
capacidad de pago, sus habitos, etcétera.

= Margenesde mercadeo o comercializacion
El margen de mercadeo es la diferencia entre el precio que paga e consumidor por un producto y €
precio recibido por € productor. Se denomina también Margen Bruto de Mercadeo (MBM), margen de

precio, 0 margen de comercializacion.

El Margen Bruto de Mercadeo, se calculaasi:

Precio del consumidor — Precio del productor
MBM = - - - - - - x 100

Precio del consumidor

La Participacion Directadel Productor (PDP): esla porcion del precio pagado por € consumidor final que
corresponde al productor.

Precio del consumidor — Margen Bruto del Mercadeo
P P = o x 100
Precio pagado por € consumidor

El Margen Neto de Mercadeo (MNM): es el porcentaje sobre € precio fina que percibe la intermediacion
como beneficio neto a deducir los costos de mercadeo.

Margen Bruto del Mercadeo — Costos de Mercadeo
MNM = - - - - - - - - - x 100
Precio pagado por e consumidor




4.1.5. Cadena de valor:

La cadena de valor: “es el camino que recorre un producto o servicio desde el area de siembra hasta el
consumidor, la cadena de valor esta conformada por una serie de actividades cuya suma constituye la
cadena de valor, estas actividades son: actividades primarias, actividades de apoyo, actividades basicas y
actividades estratégicas’ (Sterlin D., 1992, 219).

El enfoque de cadena de valor incluye varias fases, unas estén ubicadas hacia atras de la produccion:
disefio (imagen y concepcidn) y otras hacia adelante: entrega, venta y reciclgie. La funcidn clave del
disefio esinfluir y recibir contacto de cada una de las otras fases, es decir es un mecanismo de doble via
En su definicién estratégica el enfoque de cadena pondera € flujo de crecimiento o contraccion del
producto, asi como la salida o incorporacion de los actores (Ver DiagramaNo. 1, adjunto).

Diagrama No.1. Esquema simple de la cadena de valor

Dizefic v desarrolle <= Produccion - Comercializacién - Consumao y reciclaje
del producto Logistica interna
Transformacion
'\ Empague A

efc.

Fuente: Kaplinsky v Morris (2002).

Hasta la fecha los estudios o diagnosticos realizados sobre raices y tubérculos (yuca, quequisgue,

jengibre, papay otros), han sido consultorias de caracter muy genéricos, descriptivos o exploratorias, que
responden a demandas de las instituciones u organismos del sector agrario, pero con poca participacion
y/o apropiacion efectiva con los productores o agentes de la cadena de valor. Sin embargo, se hara uso de
dichos estudios con la finalidad de aprovechar aquellos resultados afines a la temética de investigacion
planteada. De igua manera, se retomardn estudios realizados en otros paises de América Latina para
hacer comparaciones y retomar experiencias positivas.

4.2. El Cultivo del Quequisque

4.2.1. Origen y clasificacion

El Quequisque (Xanthosoma spp.) es una planta ampliamente cultivada en Centro y Sur América, Hawal
y Florida; probablemente es de origen antillano, donde se encuentra e mayor nimero de tipos, se
considera € cultivo mas antiguo en Puerto Rico, lugar donde fue llevado alasisla del pacifico, a Sureste
de Asay Africa.

Este nuevo cultivo préacticamente ha reemplazado a Colocasia esculenta conocida en €l tropico hiumedo
de Nicaragua con €l nombre comin de “Malanga’. Se estiman que existen cerca de cuarenta especies de
Xanthosoma nativas del tropico americano que se han cultivado desde épocas precol ombinas.
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Este cultivo pertenece a la familia de las Aréaceas, género Xanthosoma. Los cormos o tubérculos del
Quequisque se consumen cocidos o fritos constituyendo un excelente aimento rico en proteinas y
carbohidratos. En los paises Antillanos, sus pobladores preparan una harina que se utiliza para la
elaboracién de reposterias. Debido a estas bondades existe grandemanda de este producto agricola tanto
en e mercado nacional, como en el mercado internacional, principalmente e de Estados Unidos, cuyos
principales abastecedores son las Antillas, siendo Republica Dominicana € mayor exportador de
quequisqte fresco, seguido de Costa Rica (MAGFOR, 2000).

4.2.2. Utilizacién y valor nutritivo del quequisque

En Nicaragua € cultivo del quequisgue se ha utilizado principalmente para e consumo interno, como:
ingrediente para sopas, frituras, harina, puré para bebés, aimentacion de cerdos y como producto
medicinal. El consumo de este producto le genera a nuestro organismo entre un 26 a 30 por ciento de
carbohidratos y entre 1,7 y 2,5 por ciento de proteinas. Se considera un excelente alimento; media taza de
guequisque preparada tiene 135 caorias y contiene tiamina, riboflavinas, hierro y vitamina “C”
(MAGFOR, 2000).

4.2.3. Zonas de produccion de quequisgue en Nicaragua

La mayor produccién de quequisque en Nicaragua, se encuentra concentrada en Nueva Guinea, El Rama
y Rio San Juan, pero también se cultivan en e norte del pais como en Wadala y Rio Blanco; y en €
pacifico en los departamentos de Masaya, Granada, Carazo, Rivas, Ledn y Chinandega (URACAAN,
2004). La demanda externa del quequisque se incrementd en los afios 1999-2001, aumentando las &reas
del cultivo, sobre todo en €l sur este del pais. Segun estadisticas del MAGFOR, para el ciclo 1999-2000 se
estimul 6 una produccién de 1.4 millones de quintales, esto representa tres veces mas que €l ciclo anterior.
En los ultimos afios la produccion de quequisgue ha conocido un descenso, debido a las incidencias de las
plagas y enfermedades resultando en una reduccién del area sembrada (URACAAN, 2004).

El principal problema que enfrentan los productores de quequisgque del municipio de Nueva Guinea, se
debe entre otras cosas a desconocimiento de la demanda real y potencial de dicho rubro; ademés, de la
poca capacidad gerencial y/o asociatividad, para su vinculacion efectiva con los diferentes agentes de la
cadena de comercializacion, en la blsqueda de mejorar la calidad, rentabilidad y competitividad.

Seguin € estudio de la UNAGen Nueva Guinea, las éreas sembradas de este rubro han venido creciendo,
debido a la rentabilidad y gran demanda que presenta el cultivo, segin ellos no se puede estimar la
demanda interna, 1o que se puede cuantificar es la capacidad de ofrecer al mercado interno y externo a
través de las plantas acopiadoras y comercializadoras que hay en e municipio. Podemos apreciar en
cuadro que las areas de siembra se incrementaronen 1,500 mz del afio 2002 en comparacion con el afio
1999. De igual manera, la produccion tuvo un comportamiento similar ya que los rendimientos tuvieron
pocas variaciones en ese mismo periodo (Ver cuadro 4, adjunto).

Cuadro N° 4: Evoluciondel rubro Quequisque en Nueva Guinea

Indice 1999 2000 2001 2002
Area sembrada (mz) 6000 5000 4000 7500
Rendimientos* (qq / mz) 300 280 300 325
Exportacion (qq) 40 30 45 40
Mercado Nacional (qq) 260 250 255 285

Fuente : Estudio de Mercado de lasRaices y Tubérculos en Nueva Guinea UNAG (2000) .
: Estos rendimientos por mz no son promedios de |a zona de estudio, méas bien son el resultados de estudios de casos.



4.2.4. Importancia del quequisque en el municipio de Nueva Guinea

Los principales cultivos que se producian en Nueva Guinea eran los granos basicos, pero que ahora estan
siendo sustituidos por raices y tubérculos como una alternativa de subsistencia de los productores. Los
campesinos han perdido la confianza en la siembra de los granos basicos (frijoles y maiz); y por tanto, en
los Ultimos afios se estan dedicando al cultivo de yucay € quequisgue, por la seguridad que representan
ante los ataques de las plagas y enfermedades.

El gobierno del Ing. Enrigque Bolafios G., planted como parte del Plan Nacional de Desarrollo (PND), la
importancia de fomentar los productos y servicios que tienen demanda en e mercado internacional.
Aunque todavia no se han priorizado de forma inmediata € rubro de raices y tubérculos, que ademas del
guequisgue incluye: € fiame, | papa china, la yuca, e fiampi y € jengibre; como un conglomerado de
actividades productivas con alto potencial competitivo, en los mercados locaes, regionaes e
internacionales (URACAN, 2004).

4.2.5. Caracteristicas de los eslabones de la cadena de valor del quequisque

Segun € estudio realizado en Nueva Guinea por la Universidad de las Regiones Auténomas de la Costa

Caribe del Atlantico Norte (URACCAN), la cadenade valor del quequisgue estdcompuesta por cuatro
esabones. Eslabén de produccién; eslabdn de acopio; eslabon de empaque y € eslabdn de exportacion

Edlabon de produccion

Esta compuesto por las familias productoras estas tienen de 1 hasta 25 afios de habitar en € lugar del
municipio de Nueva Guinea; la experiencia de estas familias productoras va desde los 3 afios hasta los 10,
lo que los ha convertidos ha muchos en amplios conocedores del rubro. Estan distribuidas en casi todo el
municipio, pero no se dedican solamente a cultivar quequisque, sino también a otras actividades
agropecuarias y comerciales.

Edabon de acopio

El acopio de este rubro lo realizan tanto hombres como mujeres motivado por las diversas oportunidades
gue han encontrado en su comercializacién sobre todo para la exportacion. Por lo general se han
observado dos niveles de acopio:

v' En € primer nivel se encuentran las colonias que funcionan como puertos de montafias; en éstas se
identifican una amplia red de acopiadores con dificultades de acceso. Los duefios de pulperias son
parte de estared; y por otro lado, las empresas de empague cuentan con sus propias redes de acopio.

v" En segundo nivel se encuentran los acopiadores en el area urbana del municipio, estos se movilizan
hasta los puertos de montafia o directamente llegan a las fincas para después entregar a las
empacadoras. De acuerdo al criterio de acceso a capital segin € estudio se han identificado tres tipo
de acopiadores:

a Acopiadores(as) que trabajan con capital de la empresa.

b. Acopiadores(as) que trabajan con capital propio: aqui se identifican los mas grandes ubicados en
el casco urbano.

c. Acopiadoregas) en los puertos de montafia.



Edabon de empaque

Aqui funcionan empresas que se han convertido en Unicas compradoras de la produccion de quequisque
de primera para la exportacion en la Region Auténoma Atlantico Sur (RAAS), éstas se han abastecido de
las comunidades rurales. En estas empresas trabgjan un promedio de 20 trabgjadores(as) por empresa
entre temporales y permanentes. En este eslabon de empaque las mujeres sobresalen en las actividades de
lavado, empague, carga del producto y empacado al furgdn: En cambio los hombres se encargan del

trabajo de cargar €l producto que llega en saco ala empresa 1o pesan y lo depositan en las pilas de lavado.
Todas las actividades del proceso de empague se redizan de forma manual, siendo las mujeres las
principales actoras en este proceso.

Edabdn exportacion
En este eslabdn se encuertran empresas nicaraglienses y costarricenses que exportan de forma directa
hacia los paises de Costa Rica, Estados Unidos, Panamd y Puerto Rico. Estas empresas coordinan
directamente con €l delegado del MAGFOR para obtener € permiso fitosanitario, que da fe que los
productos a ser exportados se encuentran libres de plagas y enfermedades (Ver Diagrama 2, adjunto).

4.2.5.1. Flujo grama de la cadena de valor del quequisque
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4.2.6. El quequisgquey los sistemas de produccion tradicional, semi -tecnificado y tecnificado

4.2.6.1. El sistema tradicional

En la generalidad de los casos este sistema se aplicaa suelos marginalesy de ladera. Se caracteriza por las
actividades de roza, tumba, quema y la siembra se hace a bordon en forma manual con muy pocos
insumos externos. Si bien este sistema ha contribuido a la degradacién de los suelos, también han sido
subvaloradas sus bondades en cuanto a la proteccio n de pendientes o la conservacion de recurso arboreo.

La mayor parte de los agricultores practicando este nivel tecnoldgico no son sujetos de crédito, con
excepcion de aguellos abarcados por Organizaciones Privadas de Desarrollo (OPD) bajo modalidades
alternativas de financiamiento.

4.2.6.2. El sistema semi-tecnificado

Se usa latraccion animal para preparacion de suelos, control de malezasy acarreo de la cosecha. Algunos
utilizan maquinaria agricola aquilada en la zona; otras veces se realiza una combinacion de la traccion
mecanicay animal. Se usa fertilizacion quimicay otros agroquimicos; asi como, semillas mejoradas

4.2.6.3. El sistematecnificado

Abarca una gama mas amplia de cultivos y actividades productivas utilizando maquinaria, una gran
cantidad de insumos externos en diferentes extensiones de terreno. Se trata de una agricultura intensiva,
muchas veces de monocultivo para propositos de exportacion. Generalmente, este sistema utilizariego y
sus productores son beneficiarios del crédito. De éstos niveles de tecnologia, cada uno tiene niveles de
impacto sobre la base de los recursos naturales de manera distinta, dependiendo donde se ubiquen las
actividades. Algunas de las précticas en los sistemas tradicionales, en particular la quema en laderas ha
contribuido a la erosion y reduccion de la fertilidad de los suelos en € pais. Sin embargo, otras practicas
de este sistema aportan a la conservacion como la utilizacion del germoplasma local y la diversidad de
especies que conservael peguefio agricultor.

Los sistemas semi-tecnificados tienen impactos mas reducidos mientras que los tecnificados, practicados
muchas veces en zonas de valle han contribuido a la contaminacion de los suelos y los caudales de agua,
generando un desequilibrio ecoldgico en las poblaciones de insectos y ocasionando pérdidas millonarias
para su consecuente control.

4.2.6.4. Sistema de produccion del quequisque en Nueva Guinea

En e caso del cultivo del quequisgue, segun € estudio que realizd la URACCAN-Nueva Guinea en la
zona se utilizan solo dos tipos de sistemas para la producciéon de este cultivo como son: El sistema
tradicional y semi-tecnificado, quedando ausente € sistema tecnificado ya que no existen evidencias de
gue los productores de la zona utilicen este sistema.

El sistema tradicional de produccién de quequisque se denomina “guaqueado” consiste en hacer un
hoyo donde se deposita € material vegetativo, sin uso de maquinaria agricola, ni preparacion del
suelo, sin hacer ninguin uso de insumos como fertilizantes y pesticidas. (URACCAN, 2003).

El sstema semi -tecnificado consiste en la produccién bajo mecanizacién del suelo o preparacion del
mismo con bueyes y tractores para los cultivos del quequisgue entre otros, en esta los productores
obtienen un rendimiento de muy buena calidad de produccién de primera para la exportacion.
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En este sistema de produccion los actores que intervienen son generalmente los que viven
relativamente en areas cercanas y geograficamente sin pendiente ni troncos que les permita utilizar
mejores técnicas de produccion e insumos y maquinaria para la preparacion del terreno y € mangjo
del cultivo en el proceso, y ademés cuentan con mejores vias de acceso (Ibidem.).
A continuacién se presenta un cuadro resumen donde se muestra una comparacion de los dos sistemas de
produccion més utilizados por los productores de quequisque en Nueva Guinea antes mencionados (Ver
Cuadro N° 5, adjunto).

Cuadro N° 5: Sistema tradicional vrs Sistema semi-tecnificado

Actividades Sistema tradicional Sistema semi-tecnificado
Preparacion del terreno - Manual - Mecanizado
Preparacion delasemilla | - Nohacen curadodelasemillal] - Curan la semilla
Siembra - Espeque - Sobreel surco
Deshierba - 3manual y 1 quimica - 2 quimicasy 2 manuales
Fertilizacion - No sefertiliza - 2 aplicaciones
Cosecha - Principalmente familiar - Principalmente mano de obra contratada
Transporte - Mayores costos - Menos costos
Rendimiento - 60a80qq/ mzs - 90a120qq/ mzs
Par.ticipacién delas - Mayor participacion de - Menor participacion de mujeres
mujeres mujeres

Fuente: Las cadenas de valor en Nicaragua: quequisque, forestal y lacteos (2004). Pag. 49.



V. HIPOTESIS

Existe gran potencia para la produccion del quequisgue en € municipio de Nueva Guinea, € cua puede
ser mejor aprovechado, si se crean las condiciones organizativas de los productores; asi como, de apoyo

gubernamental y no gubernamental, para el mejoramiento de la calidad, rentabilidad y competitividad de
dicho rubro.



V1. DISENO METODOLOGICO

6.1. Tipo de estudio: No experimental

Para la realizacion de la presente investigacion se hizo uso del estudio de casos. El estudio de casos es
definido como e examen minucioso de un hecho, acto o fendmeno que se produce en determinadas
circunstancias sociales. Rodriguez, Gil y Garcia (1996:91-92) lo concibe como una estrategia de
investigacion y destacan que un caso puede ser una persona, un depdsito de documentos, un programa,
una colecciona unaley, etc.

Al estudio de casos se le considera descriptivo pues atravésde éste se logra revelar distintas variables que
inciden en €&, asi como sus posibles relaciones. Su caracter heuristico esta esteblecido por las

posibilidades que brinda de generar hipétesisy contrastarlas. Asimismo, su caracter Unico y peculiar hace
gue el método por excelencia seainductivo.

El estudio de casos es importante porque permite analizar problemas préacticos, describir procedimientos
en redlizacion de un suceso, determinar la recurrencia o sistematicidad de acciones, describir las

diferentes variables que incurren en el fenémeno, explicar o evaluar una situacién dada.

6.2. Variables
Las principales variables que se uilizaron fueron las siguientes:

Aspectos técnicos- productivos: condiciones edafo-climaticas, rendimientos, etc.
Demanda actual y potencial: precios, calidad, volumen, estacionalidad, etc.
Servicio de Apoyo: crédito, asistencia técnica, capacitacion, transporte, etc.
Canales de comerciali zacion: agentes, tipos €tc.

6.3. Etapas de la investigacion

La primera etapa: Consistié en la recopilacion de informacién secundaria, mediante la revisién de
literatura en e @mbito nacional (existente en las bibliotecas, hemerotecas, ingtituciones u organismos del
sector agrario) einternaciona atravésde lal TERNET.

Esta informacion se utilizé inicialmente para la elaboracion del protocolo; asi como, para € informe de
los resultados de la investigacion.

La segunda etapa: Consistio en recopilar informacion primaria que se obtuvo mediante el disefio y
aplicacion de entrevistas a todos los agentes de la cadena de valor (productor-acopiador-empacadoras —
detallistas), y consultas a expertos. Los principal es aspectos a abordados fueror

Aspectos técnicos-productivos: En este punto se consideraron los factores incidentes en e desarrollo
de este rubro, las caracteristicas y los condicionamientos edafocliméticos de las actividades a realizar,
la tecnologia y los procesos productivos que se utilizan en campo para |os procesos de la produccion
y/o transformacion. Ademas, se recopil6 informacién sobre los rendimientos, requerimientos de
Insumos, personal, infraestructura, maquinaria 'y equipos empleados.
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Cabe resaltar, por €r un tema estratégico en la actualidad, se debe estudiar lo relacionado con los
efectos que esta actividad podrian generar a medio ambiente. Por tanto, el tipo de actividad, los
procesos utilizados en la produccién, la localizacion de la empresa, etc., deben cumplir con la
reglamentacion legal existente paralas zonasy |os productos.

Aspectos de mercadeo. En este aspecto se enfatizd en los elementos o factores que inciden en la
oferta y demanda, para determinar |la ofertademanda actual y potencial, en correspondencia alas
oportunidades del mercado.

Igualmente, se identificod la cadena de comercializacion y los diferentes agentes que participan en la
misma, para ofertar un producto de calidad, asequible y competitivo a nivel nacional. De igual
manera, se valoré la situacion actual de la infraestructura para la comercializacion, equipos de
trangporte, volimenes, distancias y tiempos de trénsito, condiciones de mangjo de carga y
perecibilidad.

Aspectos econdmicos-sociales. Sevaord laimportancia social dd rubro como generadora de empelo
y/o ingresos a las familias ruraes; asi como, su contribucion a mejoramiento de la calidad de vida por
su atributos nutricionales.

Latercera etapa: Consistié en el procesamiento y andlisis de lainformacion. Paratal efecto se utilizo la
microcomputadora para € procesamiento automatizado como e Microsoft Windows: Word, Excel y
otros. También, se elaboraron los cuadros de sdlida para consolidar la informacion cuantitativa y/o
cualitativa.

La cuarta etapa: Se elabor6 el nforme de los resultados de la investigacion por medio del Microsoft

Windows: Word, Excel y Power Point. Se remitio dicho informe y se elaboraron las ayudas didécticas
respectivas para la presentacion.

6.4. Poblacion y muestra

6.4.1. Poblacién

Segun informacion consultada en la base de datos del Censo Nacional Agropecuario (CENAGRO), del
afo 2001, en € Municipio de Nueva Guinea existian 5,799 productores (as) individuales, que se puede
apreciar en € cuadro No. 6, adjunto:

Cuadro N° 6: Numero de productor es agropecuariosindividuales, por sexo en Nueva Guinea

Tamano de las fincas Varones Mujeres Totales
De 0.5 hasta 20 manzanas 1,005 304 1,309
De 21 hasta 50 manzanas 2,115 453 2,568
De 51 hasta 100 manzanas 1,165 200 1,365
De 100 a mas manzanas 502 55 557
Totales 4,787 1,012 5,799

Fuente: CENAGRO, 2001.



6.4.2. Muestra.

Para el enfoque cualitativo, la muestra es una unidad de andlisis 0 grupos de personas, contextos, eventos,
sucesos, comunidades, etc., de andlisis; sobre el (la) cua se habrén de recolectar datos, sin que
necesariamente sea representativo (a) del universo o poblacién que se estudia (Hernandez, 1998).

Desde € punto de vista estadistico, €l objetivo de estudiar una poblacion es realizar inferencias acerca de
caracteristicas esenciales, partiendo de la informacion contenida en un marco muestral de la poblacién.
Por lo tanto, el primer paso para llevar a cabo este estudio es determinar y obtener una muestra

representativa de los productores del Municipio de Nueva Guinea, con un nivel de confiabilidad de 95%
con relacion a universo del segmento en estudio.

Paratal efecto, se tomd en cuenta el segmento de productores que tienen fincas de 51 hasta 100 manzanas
por representar este grupo una cuarta parte de los productores que se dedican a la produccion del
guequisgue en la zona de estudio. No obstante, es importante resaltar que este segmento se dedica a la
produccion de granos basicos de autoconsumo; y también, ala produccion del rubro en estudio.

Por tanto, se hizo € estudio de casos de 30 productores de dicho segmento que se han dedicados a la
produccion del quequisque, ademas se entrevistaron a 7 acopiadores, 6 empacadorasy 4 detallistas



VIlI. RESULTADOS

7.1. Caracterizacion socioeconomica del municipio de Nueva Guinea

7.1.1. Resefia historia

El territorio del actual municipio de Nueva Guineay adyacente ha estado poblado desde la antigliedad; en
la cuenca del Rio Punta Gorda se han descubierto restos, cas destruidos por las lluvias y la selva, de una
civilizacién prehispanica que edificaba estructuras concéntricas, y andisis de cerdmica recogida por

investigadores del Smithsonian Institute datan ésta en unos 3,000 a 4,000 afios antes de nuestra era, 10 que
las congtituye en uno de los vestigios iniciales de la presencia humana en Nicaragua.

En las décadas de los afios 1960-1970, las nuevas ol eadas de emigrantes remarcaron el carécter adverso a
la conservacion del bosque que tuvo la colonizacién, impulsado desde un inicio: los primeros colonos
venian influidos por e paquete tecnol dgico de la “revolucion verde”, gue destinaba a agropecuarias todas
las tierras sin excepcion con el uso masivo de agroquimicos, y entre ellos abundaban |os peones agricolas
y los artesanos, desvinculados de la conservacion de |os recursos naturales.

Como consecuencia de esta politica de reforma agraria en tierras de frontera agricola, en todo €l periodo
el érea agropecuaria nacional aumentd a un ritmo de hasta 150,000 hectareas anuales, y en especifico los
pastos se incrementaron en tres millones de manzanas, a costa del bosque subtropical o tropical himedo.

Pero por razones adversas, de la organizacion econémica del Estado tanto como agro-climaticasy
edafoldgicas, la mayoria de estos campesinos (y por igual muchos otros de zonas més a Nortey al Oeste,
en los municipios de EIl Rama, Muelle y ElI Almendro) vieron frustrados sus suefios de instalarse
establemente: después de despalar y sembrar granos basicos por varios afios, su productividad y
rentabilidad bgjaron, y s como era € caso mas frecuente no habian logrado acumular capital con €l
ganado, optaban por vender las mejoras, consistentes basicamente en pastos, y se internaban en la
montafia, haciael Este o el Sur.

Esta migracion se ha convertido en la tercera gran ola migratoria sobre la frontera agricola, con entre 25y

10 afios de antigliedad, la que actuamente ha acanzado los manglares costeros y la reserva biolégica de
Indio-Maiz, en los municipios de Kukra Hill, Bluefields y San Juan del Norte.

Aunque ha partido de la antigua frontera agricola, en esta ola también participan campesinos de las
regiones centrales y Norte, que después de la Reforma Agraria en €l paréntesis revolucionario (1979
1989) continldan siendo desplazados por la recomposicion del latifundio y € empobrecimiento de las
tierras. No por nada, muchos de |os habitantes de la Costa Caribe cuando valoran el deterioro de su region
muestran su rechazo a estos campesinos, y se refieren a proceso como la 'chontalefiizacion' de la Costa.

Es claro que la cultura productiva de tumba roza-quema de estos campesinos, profundamente arraigada,
tiene su origen objetivo en este proceso todavia inconcluso de avance sobre e bosgue, obligados las
condiciones macroecondmicas adversas y autorizadas por €l desorden territorial.

Este proceso de deforestacion sostenida alcanzd nuevos ritmos a partir del fin del conflicto bélico de los
anos 80s, y se calculan entre 75,000 y 100,000 hectareas de bosque anuales (120,000 en €l ciclo agricola
1991-1992) alcanzadas por la tragedia ambiental, una tasa de 2.8 a 3%; especialistas pronostican que a ese
compés, en un lapso de 25-30 afios se termina lo que queda de bosques en € pais.



7.1.2 Ubicacion geogr afica del municipio de Nueva Guinea

A inicios de la década de 1960 esta
region del sureste de Nicaragua inserta
en los limites meridionales de la
Cordillera Chontalefia- Y olaina con las
llanuras de la parte sur de la Costa del
Caribe, era una inhospita region
sevatica de  tropico  humedo,
basicamente deshabitada, sin ningun
tipo permanente de ocupacion espacial,
en la que incursionan eventua mente;
ocasionales cazadores y agunos
temporal es recol ectores de raicilla.

Nueva Guinea® se encuentra ubicada
entre las coordenadas 11° 41" de latitud
Norte y 84° 27" longitud Este, su
extenséon es de 2,774 Knf,
conformada por 33 colonias, 164
comarcas y 8 barrios urbanos. Los
limites del municipios son: a norte
con & municipio de Muelles de los
Bueyes y el Rama, al sur con San
Carlos, el Cadtillo y Bluefields, al este
con el Ramay Bluefields, a oeste con
los municipios del Coral, el Almendro Mapa N°1: RAASY & Municipio de Nueva Guinea
y San Migudito (Ver mapa 1, adjunto).

7.1.3. Organizacion territorial del municipio

En Nueva Guinea existe un sistema de organizacion territorial Unico en el pais: la unidad administrativa
inmediata a la municipalidad son los distritos, de los cuales hay cinco sin incluir € casco urbano; cada
distrito agrupa un nimero de colonias que oscila desde dos hasta doce, y las colonias a su vez se
subdividen en comarcas.

Los distritos cuentan con delegados del Alcade que tienen como funcion las labores municipales en su
expresion comarcal, como e pago de impuestos, cartas de ventas, matricula de fierros, mercados propios
en algunos casos; las colonias perviven como la expresion organizativa de la reforma agraria de los afios
sesenta, una forma de organizacion social y productiva bien asentada, con cierto grado de estabilizacion y
desarrollo. La comarca es la unidad territoriadl més smple y generalizada en la division politico-
administratziva nacional. Por esa particularidad la alcaldia asume como propia un area municipal total de
3,003 Kms*©.

® Nueva Guinea fue elevada a M unicipio segiin decreto No. 891 del 5 de agosto de 1981, en la Gaceta No. 297 del 08 de
diciembre de 1981.



7.1.4. Poblacioén

7.1.4.1. Poblaciony su distribucion en € municipio

De acuerdo con datos oficiales, la poblacion tiene la siguiente composicion segin su ubicacion territorial
(Ver cuadro 1y Gréfica 1, adjunto).

Cuadro N° 7: Pablacion y distribucién en e municipio de Nueva Guinea

Total Urbana Rural

NUmero % NUmero % NUmero %

93,964 100 37,177 39.6 56,787 60.4

Fuente: Proyeccion del CSE, 2000.

Grafica N° 1: Estructura de la poblacién en
Nueva Guinea

@ Urbana
m Rural

La densidad poblacional seguin cifras oficiales es de 35.09 hab./Knf.
7.1.5. Infraestructur a socioeconémica
7.1.5.1. Vialidad y transporte

Nueva Guinea se comunica con la capital de la Republica por la ruta cabecera municipal - carretera
Managua/ El Rama, un total de 292.9 Km. El tramo de 58 Kims. NUEV A GUINEA - La Curva (empame
con la carretera Managua / El Rama) se encuentra en su fase final de pavimentacion, mientras que el
tramo La Curva - Juigapa muestra grandes trechos en los que € revestimiento asfatico fue levantado,
dado € estado de deterioro que mostraba; €l trayecto Juigalpa - Las Banderas también se encuentra en
fuerte estado de destruccion.

El Gobierno de la Republica ha planificado la reconstruccion de esta via en tres tramos. El primero de
ellos, San Benito - Tecolostote (100 Kms), estd siendo ejecutado en la actualidad con la asistencia

financieray técnica de la Agencia Danesa de Asistencia al Desarrollo Internacional (DANIDA).

Existe también una antigua via de tierra que comunica Nueva Guinea con Bluefields, pero su estado de
destruccion es tan grave que es dificilmente practicable aun en verano.
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El municipio cuenta con una red vid interna de 1,793 kilometros, de los cuales 310 son de todo tiempo y
1,483 son caminos de verano; también esta red presenta deterioro, y no se dispone de recursos propios
para mejorarla.

En el casco urbano existen 25 Kms de calles, de los cuales 21 Kms. estan revestidos con material selecto
y 4 estan adoquinados. Sin embargo ninguno de estos tipos de vias ha recibido mantenimiento desde hace
varios anos, por lo que acusan diversos grados de deterioro.

En la cabecera municipal hay una pista aérea de 100 mts de largo, revestida con material selecto y la cua
dispone de una peguefia terminal pero no esta totalmente cercada, por lo cual acostumbra a introducirse
ganado a pastar y personas para acortar camino.

Hasta 1998 en esta pista prestd servicio de transportacion aérea la linea “La Costefia”, pero suspendio
operaciones argumentando la falta de condiciones de seguridad.

7.1.5.2. Energia eléctrica

En & municipio existe una red fisica de 305 Km. de tendido eléctrico en funcionamiento, la cual se
clasifica de la siguiente manera (Ver cuadro 8, adjunto).

Cuadro N° 8: Clasificaciondelared fisicaen € municipio
Red Primaria Red secundaria
Trifasica Bifasica Monobasica
69 Km. 53 Km. 103 Km. 80 Km.
Fuente: Ficha municipal de Nueva Guinea

El total de usuarios del municipio es de 3,696 de los cuaes 3,420 son clientes domésticos, 215
comerciales, 25 industriales y 36 de gobierno.

La energia vendida en marzo del 98 fue de 290,748 kvh, distribuida asi: Tarifa domeéstica 171,726 kvh,
comercia eindustrial 112,658 kvh, Gobierno 6,364 kvh.

Los transformadores instalados en & municipio son los siguientes: 198 transformadores de distribucién
para casas de habitacion 7 transformadores para alumbrado publico, un banco de transformador de 3x25
Kva.,, 2 bancos de transformadores de 3x37.5 Kva., 5 banco de transformadores de 3x25 Kva., 2 bancos
de transformadores de 2x15 Kva, un banco de transformador de 2x37.5 Kva, dos bancos de
transformadores de 3x15 Kva., 2 bancos de transformadores de 3x10 Kva

7.1.5.3. Telecomunicaciones

La Empresa Nicaragtiense de Telecomunicaciones (ENITEL) cuenta en el municipio con una moderna
central digital con capacidad para 400 abonados; de ellos estén instalados 200 numeros telefonicos, de los
cuales 160 son particulares, 36 de gobierno y otras instituciones y 4 de servicio publico.

Actualmente, se estén realizando gjustes para la instalacion de los restantes 200 nimeros telefonicos, y
esta proyectada la comunicacion rural con los distritos Talolinga, Naciones Unidas, La Fonseca 'y La
Union. El servicio a puablico atiende aproximadamente unas 400 personas diarias.



37
La sucursal local de ENITEL consta de tres areas principales de trabgo: Atercién a publico,
Administracién y Telégrafos, Bodega y Servicios. El personal administrativo es de 12 personas. La
sucursal municipa de Correos de Nicaragua presta todos |os servicios propios de lainstitucion, como sorn
distribucion de cartas, impresos, paquetes, certificados, paqueteria nacional, encomiendas EMS, servicios
SERCA, Econofax, correo empresarial y valores declarados. Dispone de un personal administrativo de
tres (3) personas, entre ellos un profesional.

A la cabecera municipal llegan diariamente, por via terrestre, los periédicos nacionales impresos en
Managua. Dos de estos diarios tienen corresponsales en Nueva Guinea. En la cabecera municipal
funcionan tres radioemisoras. Radio Manantial, Radio Impacto y Radio Stereo 8000. Estos medios de
comunicacion tienen entre otros programas de noticias, programacion religiosay espacios auspiciados por
organismos de apoyo al desarrollo, destinados a promover el desarrollo y la produccion sostenible entre la
poblacion productora. Tienen cobertura municipal, y en condiciones atmosféricas normales se pueden
captar en los municipios vecinos, sin embargo, enfrentan fuerte competencia de emisoras costarricenses,
gue se escuchan con nitidez en todo €l territorio.

En la cabecera municipa se cuenta con una moderna planta potabilizadora con una vida Gtil de 40 afios
gue da cobertura las 24 horas del dia a casco urbano, con capacidad de potabilizar y distribuir 1,585
gls/minuto, pero que en la actualidad funciona al 40% de esa capacidad, conforme la demanda. Se dispone
también de dos tanques y una pila para el amacenamiento de agua potabilizada, con una capacidad total
de 700,000 galones; agua se extrae del Rio Zapote, afluente del Rio Plata. El 74% de la poblacion de esa
cabecera (1,679 unidades) esta conectada a la red de agua potable, y € resto no disfruta del servicio
porque no puede pagar lainstalacion o porque ENACAL no tiene redes algunos sectores, como es € caso
de lazona siete, la que representa el 12.6% de la demanda (287 casas).

En € érea rura se cuenta con mini-acueductos por gravedad y por bombeo eléctrico, dando cobertura a
maés del 50% de la poblacion. Otro buen porcentaje de la poblacion rural cuenta con pozos con bombas de
mecate.

7.1.5.4. Educaciony Salud

L as estadisticas disponibles sobre educacion primariay secundaria en los diferentes sub-sistemas
educativos en el municipio, correspondientes a afio 1999, son las siguientes (Ver cuadro 9, adjunto):

Cuadro N° 9: Cantidad de centros por programas en Nueva Guinea:

Pre-escolar Primaria Secundaria
No Formal | Regular | Extra- | Multigrado | Diurna | Nocturna CEDA A
formal edad Distancia
25 12 48 - 129 5 2 1 -

Fuente: MECD, Direccion de Estadisticas, Area de Sistemas de I nformatica, 2000.

En e municipio existen un total de 27 unidades de salud: un Centro de Salud con camasy 26 Puestos de
Salud; e Centro y dos Puestos se ubican en la cabecera municipal, y € resto en las colonias. El personal
médico del MINSA con que se cuenta en e municipio es (Ver cuadro 10, adjunto):

Cuadro N° 10: Personal médico del municipio de Nueva Guinea
M édicosespecialistas M édicos generales Odontdlogos Total

1 5 1 7
Fuente: MINSA, Direccion General de Recur sos Humanosy Docencia, Septiembr e de 2000




7.1.6. Actividades econémicas

L as principal es actividades por sector son:

Sector Primario: En e sector primario se concentra una importante cantidad de trabajadores,
principalmente en la agricultura, siendo los rubros principales frijol, maiz, quequisque, arroz,
ganaderia mayor, y menor, y la actividad forestal. Sin embargo, en los Ultimos afios se muestra una
tendencia a la reduccion del sector debido a la liquidez permanente en que se encuentran los
productorespor |as tendencias politicas crediticias aplicadas.

Sector Secundario: Conformado por taleres industridles como las carpinterias, panaderias,
mecanicas, molinos, sastrerias, zapaterias, herrerias, lavadoras y empacadoras de quequisgue, 1o que
representa el 13% de la Poblacion Econdémicamente Activa (PEA) ocupada.

Sector Terciario: Concentra e sector mas alto de la PEA ocupada correspondiente al 44% y esta
conformada por actividades comerciales (pulperias, mercados, farmacias, ferreterias, librerias) y de
servicio (bares, restaurantes, hoteles, discoteca servicios médicosy gubernamental es).

Siendo el comercio la actividad més importante en este sector, por requerir mucho adiestramiento y fuerza
de trabgjo no es muy especidizada, 10 que hace alin mas atractivo incursionar en este sector. Reflgja una

tendencia hacia e crecimiento, por lo que trabajadores de |a esfera productiva han incursionado a este tipo
de actividad.

Luego se reporta un 8% de la PEA en la actividad no especifica, asumiéndose que este porcentaje de la
PEA se encuentra en una situacion de sub-empleo y se relaciona con aguellos que desarrollan empleos

temporales (Unién Campesina, 2003).

La produccion agricola es de granos basicos (maiz, frijoly arroz) y raices y tubérculos principa mente.
PRODES y otros organismos han hecho esfuerzos por la diversificacion de la produccién, lo que se
traduce en que el 7.1% de la tierra destinada a cultivos tiene en la actualidad otros productos,
principalmente no tradicionales (palmito, chile, pifia, etc.).

A diciembre de 1999 € total de tierras cultivadas, segin productos, era €l siguiente (Ver cuadro 1,
adjunto):

Cuadro N° 11: Tierras cultivadas a diciembre de 1999 (M z).
Maiz Frijol Arroz Quequisque Yuca Jengibre Otros
35,609 21,474 6,548 830 5,310 498 5,971

Fuente: Alcaldia de Nueva Guinea/PROFI-SNV, Censo Poblacional Socioecondmico del Municipio de Nueva Guinesg,
Dic 1999. Otros, implica musaceas, citricos, pifia, cacao y café

Es importante destacar que méas del 50% de la produccién comercia de quequisgque se exporta a Puerto
Rico, Costa Rica'y Miami. Del jengibre, e 80% se exporta a Estados Unidos, Holanda, Reino Unido,
Canada y Bélgica. Por otra parte, del total nacional exportado de quequisque, el 90% proviene de Nueva
Guineay e 10% restante de El Rama y otros municipios. En € caso de las exportaciones del jengibre, se
calcula que un 80% proviene de Nueva Guinea y e 20% restante de El Rama, Matagalpa, Tipitapa y
otros.



7.2. Potencialidadesy las limitaciones técnicas-productivas parala produccion de

quequisgque en la zona de estudio

7.2.1. Principales Caracteristicasagro ecolégicas de la zona de Nueva Guinea

Unas de las grandes potencialidades que presenta la produccion de quequisque es que la zona presenta las
condiciones edafocliméticas que requiere e cultivo lo cual permite que la planta se desarrolle en optimas
condiciones; y por ende, |os resultados sean muy buenos (Ver cuadro 12, adjunto).

Cuadro N° 12: Comparacion de las car acter isticas agr oecol 6gicas de la zona con |os requerimientos

edafoclimaticos del cultivo del quequisque

Caracteristica agro ecoldgicas de la zona de
Nueva Guinea

Requerimientos edafo-climéticos del cultivo del
guequisgue

Precipitacion Pluvial: De 1,800 mm a 2,300 mm

Precipitaciones:

Responden bien donde hay bastante humedad, con
precipitaciones de 1,500 a 2,000 mm bien distribuidos en el
ano.

Temperatura: Oscilaentre 23°C A 25°C.

Temperaturay L atitud:
L atemperaturarecomendada es de 25 a 30° centigrados.

Altura: Maxima de 600 msnm y minima de 50 msnm
Suelos: Arcillososy francos arcillosos con buen drenaje

Altura: 0a1500 msnm

Suelo y Nivel de Acidez:

Dabien en suelos sueltos y arenosos, con buen contenido de
materia organica. No son recomendables |os suelos arcillosos o
pesados. El pH adecuado esde5a 7.5.

Topografia Esbastante irregular con pendientesde 0 a
60% presenta abundante |lanura cubiertas con pastizal es.

Clima Propiadel tropico himedo de escasa altura (calida
himeda). El municipio llueve como minimo 9 meses al afio,
siendo |os meses secos marzo, abril y parte de mayo.

Clima:

Es una planta esencialmente tropical por lo que requiere de
climacaliente.

Las laboresde produccion
v' Preparacion dd terreno

La mayoria de los productores siembran quequisgque en laderas o suelos fragiles de zonas climaticas del
tropico himedo. Se recomienda la preparacion del suelo en forma manua (labranza minima) y los surcos
deben de trazarse en curvas a nivel en una distancia de 0,90- 1,20 nts., ademas se recomienda sembrar
barreras vivas, (preferiblemente leguminosas) no se deberia sembrar en tierras con més de 30% de

pendientes (APENN, 2004).

Los productores encuestados realizan, roza, limpia y quema del terreno que generalmente 1o hacen de
forma manual o utilizan agroquimicos como gramoxone. Los equipos que utilizan para esta actividad
son: machete, piocha, azadon pico, etc. (Ver anexo 1, cuadro 11).

v' Adquisicion y preparacion de la semilla
El 66.66% de los productores entrevistados obtienen la semilla para la siembra de la misma que se

almacena de la cosecha anterior; esta es amacenada en una parte hiimeda o donde haya sombra, un 28%
dijeron que a veces la compran y la produceny un 5% la compra a otros productores aledafios a la zona.
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La preparacion de la semilla consiste en cortar en pedacitos la sepa, de acuerdo al numero de brotes o
hijos que tenga, después es colocada en sacos 'y o sumergen en un barril con agua y cloro, con cal o ya
sea con algun nematicida o fungicida, esto es para desinfectar algunas semillas expuestas ha

enfermedades; luego que la semilla es tratada se pone a secar para después sembrarlas. (Ver anexo 1,
cuadro 9).

El quequisque puede reproducirse por cepas, por hijuelos, o por cormelos. Los hijuelos son la parte
superior de un cormelo (1 cm.) més 20-30 cms. de peciolo. Los cormelos deben pesar entre 70-120 grs.

(3 -4 onzas) y deben presentar al menos 3 yemas. Los cormelos grandes se cortan en varias semillas; si se
utilizala cepa, esta se secciona tambiénen varias semillas con un peso de 3-4 onz.

Las semillas deben seleccionarse eliminando todo material que presenta algunapudricionu otra anomalia.
Unavez seleccionado € material debe de curarse en una soluciénde Merctec (250ml por 50gal de agua) o

Vitavax (0,25 Ibs.) + Mangozeg (4 Ibs. en 50 gal.); la semilla se sumerge unos 5 minutos en lasolucién la
cual debe de cambiarse después de cada 50 qq de semilla curada(APENN, 2004).

v Sembra

La siembra es de forma tradicional 0 manual, y consiste en sembrar a espeque; es decir, hacer un hoyo y
depositar kb semilla, la distancia de siembra es de 1 vara cuadrada entre surco y planta; la densidad

poblacional anda por 10,000 plantas por mz.

La época de siembra de primera es la més apropiada para €l quequisque, la cua inicia desde e 15 de
mayo hasta el 30 dejunio. El 36.67% de los productores dijeron que siembran en mayo por gue los suelos
estan mes fértiles, aungue un 20% dijeron que preferian sembrar entre abril y mayo por que los suelos no

tienen mucho agua, otros coincidieron que estos meses los suelos no estan saturados (Ver anexo 1,
cuadro 12).

v Mango Agronémico
a. Mangjo de lamaeza

La destruccion de la maleza es importante por que el quequisque es susceptible a la competencia de
nutrientes durante los primeros 120 dias después de la germinacion (Unién de Campesinos, 2003). La
forma de eliminar la maleza consiste en la deshierba manual yquimicas; para la deshierba manual los
productores utilizan herramientas como: machete, piocha, macana, etc., y para la deshierba quimica
utilizan agroguimicos como: malation

b. Mangjo de plagas y enfermedades

Para el manejo de plagas y enfermedades el 30% los productores encuestados utilizan el insecticidaMTD
y otro porcentaje muy pequefio utilizan fungicidas e insecticidas como: Lorsban, cipermectina, furadan,
etc.; pero la mayoria de los productores (46.67%) no utilizan ningun tipo de quimico, explicando que no

realizan ningln control de plagas y enfermedades (Ver anexo 1, cuadro 16 y 18).
v' Cosecha
Para € arranque del quequisque se utilizan palines 0 macanas. La cosecha se redliza a los 9-12 meses

después de sembrado, pero hay quienes apuran la cosecha mediante la gplicacion de fertilizante y ocurre
cuando las hojas de la planta se tornan amarillentas esto quiere decir que € cultivo ha llegado a su
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madurez; la mano de obra que utilizan la mayoria de los prodictores es familiar y contratada. Después
gue & quequisque es arrancado se realiza una seleccion en campo para después llevarlo en bestias hasta la
casa, donde después es transportado por € mismo medio a los puertos de montafia para realizar la venta
del producto.

v' Costosy Rendimientos.

Los costos que los productores encuestados proyectaron en su mayoria oscilan entre un rango de C$

2,501.00 y C$ 3,500.00 por mz, aunque se proyecta un costo de hasta C$ 8,000.00 la mz (Ver anexo 1,
cuadro 30).

Segun € estudio de la URACCAN los costos difieren dependiendo del sistema en que se produce, siendo
los costos para €l sistema tradicional de C$ 5605.00y para € sistema semi-tecnificado un costo de C$
7,750.00 teniendo € costo més dto el sistema semi- tecnificado pero sus rendimientos son méasaltos.

Conrelacion alos rendimientos que obtuvieronlos productores encuestados, aproximadamente el 57% de
ellos tuvieron rendimientos por manzana dentro del rango de 100 a 150 qq, lo cua es la mitad del

rendimiento potencia de dicho cultivo si se produce con un sistema tecnificado (INTA-2000). De igual

manera, existen un 33% de productores tuvieron rendimientos inferiores a los 100 qg/Mz. Y por dltimo,
se puede observar que solamente el 10% de los productores obtuvieron un rendimiento en el rango de 150
a200 qg/Mz. (Ver grafico N°2, adjunto).

Grafica N° 2: Rendimientos promedios de 1 manzana
sembrada con quequisque de los productores
encuestados en Nueva Guinea

e —
FIE A A

O T T T T T T T T T
1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29

gg/mz

Cantidad de productores

7.2.2. Tecnologia einfraestructura

Segun el estudio realizado por la URACCAN k tecnologia utilizada para la produccion agricola es
tradicional, y dependiendo de la zona de ubicacion de las parcelas (mas cercanas o lgjanas ke las
Colonias) se utiliza el espeque, arado de bueyes y hasta tractores para la preparacion de los suelos;
ademas se aplican con abundancia diferentes agroquimicos para € control de plagas, malezas y
enfermedades, |o que causa altos costos productivos (URACCAN, 2004).

En nuestro estudio encontramos que los productores trabagjan con una tecnologia tradiciona debido a que
los productores encuestados son de zonas algjadas, |0 cua se evalla en € estudio anterior; que € uso del
tipo de tecnologia va estar en dependencia de la ubicacién geogréfica 'y caracteristicas de la zona en que
se encuentren los productores. En este caso, |os productores de zonas algadas carecen de financiamiento
por parte de las ONG, & apoyo municipal esta ausente, y hay poca asistertia técnica; todo eto repercute
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en una mala infraestructura, baja tecnologia; y por lo tanto, una baja produccion. Entre los equipos que
mas utilizan los productores son: Bomba de mochila, barriles, machetes, piocha, macana, azadon, picos,
sacos, mecates, baldes, etc., el 47.37% de los productores utilizan estos equipos (Ver anexo 1, cuadro 11).

7.2.3. Asistencia técnicay apoyo financiero

En & municipio se encuentran presente alrededor de seis ONG: INTA, MAGFOR, Auxilio Mundial,
Asociacion de Desarrollo Econdmico Campesino y Ayuda en Accion; las cuales estan para brindar
servicio de asistencia técnica y apoyo financieros a los productores. En la encuesta que se redizo el
43.33% dice que no recibe ningun tipo de apoyo de parte de las organizaciones, € 53.33% recibe
asistencia técnica y apoyo financiero de parte de la Asociacion de Desarrollo Econdémico Campesino
(ADEC) y d 1% recibe apoyo de la Organizacion Ayuda en Acciony de ADEC (Ver anexo 1, cuadro 21).

La falta de asistencia técnica, ha causado desconocimiento de plagas y enfermedades es por tal razén que
cas la mitad de los productores entrevistados afirman que no controlan plagas y enfermedades; ademas,
se les imposibilita la adquisicién de semilla megjorada y su mangjo; también la falta de apoyo de estas
organizaciones dificultael acceso a crédito.

Todos estos factores son limitantes que poseen cas la mayoria de los productores de la zona y de
nicaraglienses, y una de las recomendaciones que hacen es que exista méas apoyo financiero y técnico.

7.3. Agentes que participan en la cadena de produccion y comer cializacion dd cultivo
de quequisque a nivel local y nacional

7.3.1 Dinamica de la cadena de comer cializacion

La dinamica de comer cializacién de quequisgue nacional esla siguiente:

Primero, e quequisgque es producido y llevado por los productores a los puertos de montafia donde
realizan sus transacciones comerciaes, ellos les venden e quequisque de primera y segunda a los
acopiadores rurales y en algunos casos alos pulperos del lugar (Nueva Guinea).

Después e acopiador rural realiza una seleccion (por 1o general sale un 30% de rechazo, que se utiliza
para el mercado nacional). El quequisque de primera se vende a las plantas empacadoras ya que es para
exportacion (el costo de transporte para € trasado del centro de acopio a las plantas empacadora lo
asumen los duefios de las empacadoras). El quequisque de segunda que les queda a los acopiadores
rurales y plantas empacadoras se vende a los mayoristas, los cuales se encargan de distribuirlo a los
mercados de la capital, supermercados y pulperias para que llegue al consumidor final.

Las plantas empacadoras realizan un proceso de seleccién, lavado, curado, secado, empacado; €l

porcentaje de rechazo es de un 10% el cual se vende a los mayoristas. El quequisgue de primera es
empacado en cgjas de 50 libras para después exportarlo en contenedores refrigerados hacia los paises de
destino a través de broker de dicho paises. Estos se encargan de distribuir el quequisque a mercado de
consumo del pais que estaimportando. (Ver diagrama3, adjunta).



Diagrama 3: Canales de comercializacion del quequisgue

Productor Acopiador || Mayoristas Detdlista Mercado Nac.

Empacadoras | | Broker | | MercadoInt.

7.3.2. Canales de comercializacion anivel local
L os canales de comer cializacién a nivel local son los siguientes:
El productor

Es el que asume los costos de produccion, hasta que sale la cosecha, vende su producto en finca o sino
sale a venderlo alos puertos de montafia, dichos puertos es un lugar donde se encuentran realizando actos
de comercio los productores, comerciantes intermediarios y acopiadores. En Nicaragua se cultivan cinco
variedades de quequisque seguin estudios realizados por la Universidad Nacional Agraria, de los cuaes
dos se comerciaizan en €l exterior, estas son: e quequisque blanco Xanthosoma Sgittifolium) y el
guequisque lila (Xanthosoma Violaceum) (MAGFOR, 2000).

Los productores posen una experiencia variada; de 3 a5 afios representan el 46.67%, de 6 a 8 afos el
20%, de 9 a 11 afios poseen 10%, de 13 a 15 afios un 10% ypor ultimo de 0 a2 afios 4%. Podemos
observar segun estos datos que el mayor nimero de productores tienen experiencia de 3 a 5 afos los cual
nos indica que son productores que no tienen mucho tiempo de trabajar con el rubro. Esto no quiere decir
gue en Nueva Guinea se este empezando a trabgjar con quequisque |0 que pasa es que antes se sembraba
pero para autoconsumo y este porcentaje de productores de 3 a 5 afios de experiencia son productores que
estdn sembrando pero ya no para autoconsumo si no para negocio (Ver anexo 1, cuadro 2)

Segun estos productores ellos siembran quequisque por diferentes motivaciones (Ver anexo 1, cuadro 4):

Adaptacion del cultivo (variedades lilay blanca) y féacil mango
Por que genera ganancia 'y rentabilidad

Por |os buenos precios

Por los bajos costos de produccion

Produce mayor ayuda a hogar

Necesidad de trabajar

Estabilidad de los precios

Es una dternativa econdmica

En cuanto €l tamarfio de las fincas determinamos que e mayor nimero de productores poseen areas de 21
a40 mz El 43% de los prodwctores iniciaron con areas de 0 a0.75 ng, un 20% con &eas de 0.76 al1.5
mz, y un 13.33% con areas de 1.6 a 2.5 ng, todos estos productores son los mas significativos de un
100% total. Actualmente en este periodo 2005 € mayor nimero de productores tienen sembradas areas de
1.6 a2.25 ne que representa €l 33% de todos los productores encuestados. Aqui se observa que hay un
aumento en areas sembradas, de iniciar con &eas0 a 0.75 mz a tener sembrado actualmente de 1.5 a2.6
mz de quequisgue a habido un aumento significativo (Ver anexo 1, cuadros 3, 5y 6).
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Las variedades que sembran en las zona son 2. Xonthosoma sagittifolium (quequisque lila) y
Xanthosoma violaceum (quequisque blanco), los cuales los productores o conocen con los nombres de
mechudo el quequisque lilay peldn e queguisgue blanco, de las cuales el 76.67 % siembran quequisgue
mechudo o lila, el 13.33% siembran lila'y blanco (mechudo y pelén) y € 10 % no conocen la variedad
gue siembran. (Ver anexo 1, cuadro 8).

En cuanto al manegjo seguin entrevistas realizadas un 40 % de los productores realizan deshierba manual,
un 13.3%, deshierbas con quimicos y un 46.7% deshierba manual y con quimicos que es la que hacen la

mayoria de los productores (Ver anexo 1, cuadro 10).

Del total de los productores encuestados el 50% de |os productores han mantenido sus areas, €l 40 % han

aumentado y un 10 % ha disminuido. Los productores que han aumentado sus éreas son por que €l
producto es rentable, han obtenidos buenos precios, les presenta un buena mejora econdmica para la
familiay por que han obtenido buena demanda. Los que han mantenido sus éreas, es por que cuentan con
escasa mano de obra, falta de capital, por €l riesgo de plagas, precios buenos y por que €l cultivo es
adaptable a lugar. En €l caso e los que han disminuido sus areas es por una sola razén por que han
obtenidos pérdidas (Ver anexo 1, cuadro 13).

Con la comercializacion del producto los productores le venden a los diferentes acopiadores que existen
en la zona. Venden este producto durante todo el ciclo de la cosecha, venden escalonado, cuando los

precios estan mas altos o cuando € rubro esta de arranca (Ver anexo 1, cuadro 25).

Se estima que cada productor tiene por lo menos 0.76 mz, de quequisque sembrada. El 33.33% de los
productores tienen un &rea sembrada de 1.6 a 2.25 mz., un 30% poseen é&reas de 0.76 a 1.5 mz, otro 13 %
cuentan con &reas de 3.76 a 4.5 por lo que podemos considerar que estos serian l0s rangos de areas
sembradas por la mayoria de los productores de quequisque. (Ver anexo 1, cuadro 6).

En lo que se refiere a precio de los productores dicha pregunta un 30% de la muestra no contestaron,
pero s un 26.67% aseguran vender de C$ 201.00 a 300.00 cordobas, que es € precio mas frecuente, un
20% vende de C$ 301.00 a 400.00 cérdobas, un 16.67% venden de C$ 100.00 a 200.00 cérdobas; y por
altimo, & 6.67% venden de C$ 401 a C$ 500.00 cérdobas, siendo este € precio mas alto alcanzado en €
2004 (Ver anexo 1, cuadro 23).

Las exigencias de parte de los compradores son: que € producto esté sano, limpio, de buen tamafio, buen
peso y libre de plagas y enfermedades. Los porcentaje de rechazos (o de segunda) que obtienen tiene que
ver mucho con €l traslado del producto ya que estos por no tener vias de transportacion en buen estado,
les toca sacar el producto empacado en sacos en caballos y mulas a, los cuales se tardanun tiempo de 4 a
6 horas para poder salir desde donde tiene sembrado el rubro a puerto de montafia a comercializarlo, esto
hace que e producto a momento del traslado se pele 0 se parta y esto ocasiona que este pase como
producto de segunda.

Otra causa es que los productores no controlan plagas y enfermedades. El 33.33% de los productores
obtienen porcentajes de rechazo de 16% al 25%, lo cua es e mas frecuente en d mayor nimero de
productores; es decir, que es bien ato pero esto se debe a las causas antes mencionadas. (Ver anexo 1,
cuadro 26)



Intermediario: El Acopiador Rural

Este agente es el que se encarga de acopiar el quequisgue en los puertos de montafia para facilitarles el
producto a las plantas empacadoras y a los intermediarios de los mercados de N ueva Guinea y mercados
de Managua.

Se entrevistaron a 7 acopiadores de diferentes puertos de montafia del municipio de Nueva Guinea con
experienciaen estaactividad de 2 hasta 11 afios. El 57.14% de éstos acopiadores su principal actividad es
el comercio de quequisgue, otros se han dedicado a comercio y a la agricultura, desde de hace afios se
han dedicado a acopio de este rubro y otras raices y tubérculos. El puertos donde niés trabajan es en
Puerto Principe € 42.86% de estos acopiadores se ubican en este lugar por ser uno de los lugares donde
massal e quequisque (Ver anexo 2, cuadros 4y 5).

Para garantizarse de este producto los acopiadores compran directamente en fincas, o los productores
llegan a sus puestos, |e dan dinero por adelantado y pagan un mejor precio alos productores. La variedad
gue comercializan es la lila conocida como “mechudo” y la variedad blanca conocida como ‘pel 6n’, esta
Ultima variedad no es muy comercializable debido a que muy pocos productores sonlos que siembran esta
variedad; por lo cual, se ven obligado a comprar mas la variedad lila. La forma de transportar el producto
lo esen sacos 'y luegp es transportado en camiones hasta el lugar de acopio. Segun entrevistas realizadas a
este agente el precio més frecuente para trasportar un quintal de quequisque anda entre un rango de C$
8.00aC$10.00 € quintal, aunque otros afirmaron que anda entre un rango de C$ 11.00a C$ 13.00, pero
puede llegar a costar hasta C$ 16.00/qq (Ver anexo 2, cuadro 3y 6).

El porcentge de dafio esde 1 al 5%, pero llegando hasta un 15% de dafios, esto va depender de la forma
de transportar € producto, este porcentaje que corresponde a las cantidades de quequisque de rechazo es
vendido al mercado nacional. En las negociaciones |os que ponen precios son los compradores entre ellos
las empacadoras y los paises importadores, la forma de pago la realizan a contado cuando compran y
cuando venden reciben pago de contado o dan crédito hastade 8 dias (Ver anexo 2 cuadro 7)

Lacompray ventalarealizan todo € afio debido a que todo el afio hay produccién, y ademas por que hay
demanda internacional en todos los meses del afio. Seguin la mayoria de los acopiadores afirman que el
mes de mayor oferta es mayo debido a que los productores estan arrancando (cosechando) para volver a
sembrar, otros afirman que hay en todo el invierno y en los meses de agosto adiciembre; conrelaciona la
demanda, la mayoria de los encuesados opinan que los meses en que mas se da es de agosto a octubre y
una minoria afirmaque sube en los meses de julio, agosto y septiembre (Ver anexo 2, cuadros 16y 17).

El 100% de los acopiadores le venden a las plantas empacadoras, esto hace que las relaciones comerciales
sean més estrechas y puedan trabagjar para ambos. Los acopiadores reciben € 50% de capital de parte de
las empacadorasy € otro 50% utiliza capital propio para realizar su actividad comercial. Las cantidades
de compras la podemos observar en el cuadro N° 13, adjunto € cual nos reflga que la mayoria de los
acopiadores mangjan u volumen 5 — 55 tonel adas por afio.

Cuadro N° 13: Volumenes de compra de quequisgue en toneladas.

Ne° Tondadas Frecuencia %

1- |Debabb 4 57.14

2- |Deb56al105 2 28.57

3- [Del06amas 1 14.29
Totales 7 100.00

Fuente: Elaboracién propia
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Si podemos observar en € cuadro N° 14, los mejores precios segn los acopiadores se encuentran en los
meses de Julio a Diciembre entre un rango de C$ 300.00 — C$ 500.00 € qg, aungue puede llegar hastaun
precio de C$ 600.00 y los precios mas bagjo se encuentran en |os meses enero a Junio entre un rango de C$
250.00 — C$ 300.00.

Cuadro N° 14: Precios de quequisque en cada periodo

N° Precios en cada periodo Frecuencia %

1 [Deeneroajunio C$ 250-300 Y julio a octubre C$ 300-500 1| 14.29

De enero a abril C$ 200-250, de mayo a octubre C$ 250-300, de

2 | noviembre a diciembre C$ 300-350 1| 14.29
3 |De enero ajulio C$ 200-300, agosto a diciembre C$ 300-500 3| 42.86
4 |Dejulio adiciembre C$ 400-600 1| 14.29
5 | Se mantiene un promedio por afio de C$ 300 1| 14.29

Totales 7| 100.00

Fuente: Elaboracién propia

L as plantas empacador as o exportador as:

Estas plantas son las que se encargan de lavar, desinfectar, secar, empacar €l producto de primera calidad
y mandarlo hacia los mercados internacionales, estas plantas algunas tienen sus propios acopios en los
puertos de montafias; 0 sino, tienen sus contactos con intermediarios acopiadores para garantizarse del
producto; en € municipio se encuentran laborando 7 empacadoras de éstas el 50% tienen de 5 a 15 afios
de experiencias en la realizacion de esta actividad. Las zonas de donde adquieren el producto son: Nueva
Guinea, San Carlosy El Ramay algunas veces del departamento de Matagal pa entre las zonas de Wadlala
y Rio Blanco; los mecanismos que utilizan para garantizarse de este producto es comprando directo alos
productores y acopiadores (Ver anexo 3, cuadros 4 y 6).

Para transportar d producto, ya sea del acopio hacia la planta empacadora o de la planta hacia los
mercados de Managua, utilizan sacosy es transportado en camiones, y para transportarlo hacia el exterior
utilizan cajas para empacarlo y luego es llevado en contenedores refrigerados. Los costos de transportes
andan en C$ 20.00 € quintal a nivel interno y entre US $ 3900 y un contenedor US $ 5,900 ddlares, los
costos para exportacion (Ver anexo 3, cuadro 12).

Estas empacadoras comercializan quequisque todo e afio. En € cuadro N° 15, adjunto se muestran los
volumenes de quequisgue que estas empacadora comercializan; el 50% de estas empacadoras mueven
volumenes desde 10,000 a 20,000 gq de quequisque por afio, un 33.33% entre 20,001 a 30,000 qq y un
16.67% entre 30,001 a 40, 000 qq de quequisque a afio.

Cuadro N° 15: Volumenes de compra de quequisgue.

N©° Volumen promedio por afno Frecuencia %
1 10,000 a 20,000 qq 3 50.00
2 20,001 a 30,000 qq 2 33.33
3 30,001 a 40,000 qq 1 16.67
Total 6 100.00

Fuente: Elaboracion propia

El 50% de estas empacadoras afirman que los meses de mayor demanda de este producto, son en los
meses de noviembre y diciembre, otro porcentaje dice en los meses de junio, ®£ptiembre, noviembre,
diciembre y enero (Ver anexo 3, cuadro 17).
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Las variedades que compran son: quequisque lila'y blarnco pero la que més comercializan es la variedad
lila segiin los duefios de las empacadoras las razones por la cual adquierenesta variedad es por que es la
Unica en la zonay otros prefieren comprar las dos variedades por la demanda que tienen ambas.

En la compra se les presenta un porcentgje de dafio del 5% a 15%, este porcentgje es vendido en el
mercado local y nacional o bien se devuelve a acopiador o a productor (Ver anexo 3, cuadro 14).

En las negociaciones internacionales los que fijan el precio son los mercados internacionales de acuerdo a
la oferta y demanda del quequisque y en las negociaciones locales los que fijan e precio son las
empacadoras; |0s precios de un contenedor es de US $ 10,0000 y US $ 20,000 (equivalente a 500 qq), las
compras ok quequisgue las hacen de contado y para la venta a exterior cobran €l 50% de adelantado y el
otro 50% después que el contenedor este puesto en el pais destino; los principales paises a los cuales
venden son: EE UU, Republica Dominicana, Costa Rica y Jamaica

En 66.67% de estas empacadoras trabgjan con capital propio, solo un 16.67% equivalente a una
empacadora recibe ayuda gubernamental para su trabajo y otro 16.67% trabaja con un 50% de capital
propio y 50% aportado por e comprador (Ver anexo 3, cuadro 21).

Las relaciones de las empacadoras con otras instituciones son pocas, la mayoria (66.67%) solo se
relaciona con las demés empacadoras, el 16.67% tiene relacion con las agencias aduaneras, y otro 16.67%

con laAlcadia MAGFOR y & INTA (Ver anexo 3, cuadro 24).

Estas empacadoras tienen infraestructura y equipos minimos para realizar esta actividad, las cuales
cuentan con 2 a 3 pilas con diferentes funciones: lavado, enjuague y curado, un espacio de secado, un
espacio de empaque y amacenamiento, los gastos de almacenamientos andan por los C$ 8,000.00 y C$
8,500.00 anual. L os equipos que utilizan son: pesas, engrapadoras, barandas, cgjillas, cgas de carton. Las
actividades de lavado las realizan de forma manual a excepcion de una que utiliza maquina parafinadora y
méaquina de lavado; asi mismo, el proceso de empaque se realiza de forma manual; el 66.67% de las
empacadoras utilizan un personal de 15 a 25 personas, y un 33.33% utiliza entre 26 a 30 personas y la
gran mayoria de los trabajadores son mujeres de escasos recursos, la cual significa una gran fuente de
empleos para las mujeres del municipio de Nueva Guinea (Ver anexo 3, cuadro 26).

Los Detallistas:

Estos agentes son |os que se encargan de que e quequisque llegue al consumidor, € 75% de los detallistas
encuestadosen el mercado local de Nueva Guinea se garantizan el producto a través de los intermediarios
locales y un 25% se abastece de compras directas a productor aunque existen contradicciones en sus
respuestas (Ver anexo 4, cuadro: 3, 5y 7)). Cabe destacar que la calidad que compra 'y vende este agente
es un producto de segunda calidad o de rechazo, la mayor parte no incurren en gastos de transporte ya que
los intermediarios le llegan a dejar €l producto al mercado; por lo tanto, la compra la hacen en & mismo
gtio, los precios de compra en cada periodo por lo general anda entre los C$ 30.00 y C$ 100.00 €l quintal,
aungue otros asumen gue los precios de compra son de C$ 101.00 al 70.00 cérdobas netos, y quienes
fijan e precio de compra son los intermediario o empacadoras. La variedad que compran es €
guequisque lilaque es & gque se siembra, se comerciaizay se exportaen lazona (Ver anexo 4, cuadro 9).

Estas son personas que tienen de ser comerciante entre 4 a 10 afios para un 50%, de 11 a 16 afios que
representa un 25% y de 17 a 22 afios otro 25%.
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La experiencia que tienen de dedicarse ala compray venta de quequisque segun |as entrevistas realizadas
es: 0 a2 anos que representa el 50%, de 3 a4 anos que representa un 25%; y por Ultimo, de 5 a 7 afos que
significa otro 25% (V er anexo 4 cuadros 4y 6).

El 50% de los comerciantes concuerdan que compran de 1 a 30 quintales promedio a afio, un 25% de 31
a60 quintalesy € otro de 25% de 61 a 90 quintales promedio al afio. Lo cual nos indica que no venden
mucho quequisque, esto se debe a la gran oferta que hay en & municipio por intermediarios y
empacadoras, |os cuales son los proveedores de estos comerciantes y el consumidor muchas veces compra
e producto a las empacadoras y intermediarios los cuales lo venden mas barato (Ver anexo 4, cuadros
14).

Estos detallistas no incurren en gastos de amacenamiento, ya que tienen & producto a granel o en
canastos, en cuanto al capital de trabajo e 25% de los comerciantes trabajan con capital propio y € 75%
trabgjan en base a préstamos con un interés del 1 y 2 % mensua. Este producto no tiene muchas
exigencias de parte del consumidor local, solamente que no este podrido, este no tiene ningiin producto
sustituto (Ver anexo 4, cuadros 14, 15, 16, 17y 18).

7.3.3. M ar genes de Comer cializacion en el Mercado Interno.

Como se puede apreciar en Cuadro N° 16, adjunto el 50% del precio pagado por el consumidor constituye
la Participacion Directa del Productor; o sea, € Ingreso Bruto del productor, € cual es el primer agente de
dicha cadena de comercializacion, el cual asume los costos de produccién y los riesgos asociados a la
misma. De igual manera, el 50% restante queda en manos de los dos intermediarios de la cadena con un
13% para el mayoristay el 37% restante para €l detallista.

Sin embargo, hay que hacer notar que el mayorista tiene una posicién privilegiada por sus contactos con
los productores, realizan transacciones con diversos productos, mangjan capital e informacion de
mercado; asi como, por la fidelidad de los detallistas al abastecerles de dicho producto con algunas

facilidades de pago.

Cuadro N° 16: M argenes de Comercializacion del quequisque en € mercado interno.

Agentes Um Precios M argenes de Participacion
comercializacion | Final en € precio
Productor Libra 1.00 1.00 50%
Mayoristas Libra 1.25 0.25 13%
Detallistas Libra 2.00 0.75 37%

Fuente: Ministerio Agropecuario y Forestal (MAGFOR-2000): Produccién y Comercializacion de la Malanga. Revista
N° 60. Managua, Nicaragua. 20 p.

Como mencionamos anteriormente el margen de nercadeo es la diferencia entre el precio que paga €l

consumidor por un producto y €l precio recibido por € productor. Se denominatambién Margen Bruto de
Mercadeo (MBM). El Margen Bruto de Mercadeo, se calcula asi:

Precio del consumidor — Precio del productor 20-10
MBM = oo X 100 = —---mmmmmmeeee x 100 = 50%

Precio del consumidor 2.0
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La Participacion Directadel Productor (PDP): es la porcion del precio pagado por € consumidor final que
corresponde al productor.

Precio del consumidor — Margen Bruto del Mercadeo 20-10
PDP = --------- - - -- X100 = -----mmmmmmeee- x 100 = 50%

Precio pagado por € consumidor 2

El Margen Neto de Mercadeo (MNM): es el porcentaje sobre el precio final que percibe la intermediacion
como beneficio neto a deducir los costos de mercadeo’.

Margen Bruto del Mercadeo— Costos de Mercadeo 1.0-0.50
MNM = e - - X 100 = -----m-mmmmmmmmee- x 100 = 25%

Precio pagado por e consumidor 20

En éstos cédlculos no hemos analizado €l caso de las empresas empacadoras, ya que las mismas estan en
funcion del mercado internacional, a través de broker y los precios que reciben difieren significativamente
de los precios internos.

7.4. Demanda actual y potencial del quequisqueen Nueva Guinea y Nicaragua
7.4.1. Exportaciones de Quequisgue (2000-2002)

El quequisque es un tubérculo que esta siendo muy demandado por € mercado nacional, aungque no se
tiene registradas las cantidades que se comercializa en € pais, se puede dar cifras de las cantidades
demanda del mercado internacional. En Nicaragua los mercados que mas demandan este rubro son los
mercados del Mayoreo, El Orienta y los Supermercados como Pali, La Coloniay La Union (ubicados en
la capital).

Las exportaciones de este rubro han contribuido al PIB nacional de manera significativa. Segun las
estadisticas de exportacion del Banco Central de Nicaragua el valor de los prodictos no tradicionales
representd e 50% de valor total de las exportaciones en e afio 2002 (URACCAN, 2003). El quequisgue
es uno de los productos no tradicionales y sus exportaciones muestran un crecimiento, lo cual significa
unos mayores ingresos de divisas a pais. En las estadisticas del CETREX aparecen registradas las
exportaciones de Nicaragua del afio 2000 al 2001; en este periodo se exportd unas 9,820.30 toneladas
(216046.52 qg de quequisque), lo cua ha generado un ingreso de unos US $ 5,889,017.98 millones de
ddlares (Ver cuadro 17, adjunto).

Cuadro N° 17: Exportaciones de quequisque, estimaciones por mz, qq, Kg., tonelada (2000-2002)

ARos Mz Q0 ™ FOB (milesUS ) Kg. FOB (US9)

2000 550.75 65539.42 2,979.06 1838.61 2,979,064.57 1,838,607.74
2001 430.54 51234.52 2,328.84 2215.93 2,328,842.24 2,215,929.24
2002 834.22 99272.58 4,512.39 1834.48 4,512,390.00 1,834,481.00
Total 1440.31 | 216046.52 9,820.30 5889.02 9,820,296.81 5,889,017.98

Fuente: Centro de Inversiones y Exportaciones (CEI, 2000). Estimaciones 119 qq exportaciones por mz de acuerdo al
MAGFOR, 2000.

" El Costo del mercadeo se estima en el 50% del Margen Bruto de M er cadeo.



En € afio 2003 Nicaragua exporto hacia Puerto Rico 1,326,225.14 Kg., 80,929.82 Kg. hacia los EEUU y
23,000 Kg. hacia Costa Rica (CEIl, 2004). Podemos observar en la graficas 3 y 4, que las mayores
exportaciones se dieron en el afio 2001, aunque los ingresos a pais tuvieron una disminucion; para €l afio

2002 los ingresos subieron pero la cantidad exportada disminuyo debido a la entrada de otros paises al
mercado del quequisgue.

Grafico N°. 3: Exportaciones de Quequisque Graéfico N° 4; Exportaciones de Quequisque de
de Nicaragua 2000-2002 (CEI, 2004) Nicar agua 2000-2002 (CEI, 2004)
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Los mayores volumenes se han exportado hacia Puerto Rico, pues este pais es uno de los gandes
consumidores de quequisque donde este rubro se ha consumido por tradicién después le sigue los
EEUU pero este se ha vuelto consumidor por que tiene miles de residentes puertorriquefios y Jamaiquino.

En el 2002, el 96% de importaciones de quequisque de puerto Rico originaron de Costa Rica, y €l resto de
la Republica Dominicana, Ecuador, Nicaragua y Panama. EEUU importa quequisgue alrededor de unos
12 paisesentre ellos Costa Rica, Republica Dominicana, Nicaragua, Ecuador Fiji, Brasil, China, Panama,
Jamaica, Japon Portugal (Ver anexo N° 9, cuadro ).

7.4.2 Requisitos de Importacién de los M ercados I nter nacionales M etas

L os mercados internacionales exigen que el quequisque fresco deba estar libre de |os siguientes efectos:

No debe de presentar deshidratacion.

La yema Terminal no debe estar brotada.

Libre de dafios mecanicosy de heridas.

Libre de tierra, suciedad o cualquier otro materia extrafio ; o sea, que este limpio.

Color uniforme asi como sin magulladuras, libre de plagas y enfermedades.

Ademas, los tubérculos deben reunir las siguientes dimensiones. una longitud de 12.5-15 am,
didmetro de 2.8-3 cm. y un peso minimo de 200 g /tubérculo.

7.4.3 Barreras Arancelariasy No Arancelarias

Los Estados Unidos no imponen cuotas o restricciones de precios a quequisque pero fija tasas ad-valoren
de 0% bajo la iniciativa del Acto de Recuperacién Econdmica de la Region del Caribe (CBERA o ICB).
El CBERA, provee acceso unilateral sin aranceles para la mayoria de los productos al mercado de Estados
Unidos ha 24 paises de América Central y el Caribe (Aldea Global, 2004).
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Los Estados Unidos prohibe € uso de funguicidas en las Ultimas etapas del cultivo como barrera
fitosanitaria. Europa no presenta restricciones a la entrada de quequisque (Aldea Global, 2004).

7.4.4. Precios Nacionales e I nter nacionales

Precios Nacionales

El comportamiento de los precios del quequisque han sido muy irregular; desde 1996 con la oferta a nivel
mundial los precios han venido decreciendo, comparando |os precios actuales con los historicos se puede
decir que han bajado € doble de lo que valia un quintal de quequisgue en afios atrés.  En e afio 2002 €
guequisgue alcanz6 los mejores precios pues € quintal Ilego hasta C$ 900.00 cérdobas siendo este el
precio mas ato y C$ 500.00 el precio mas bajo pagado en ese periodo, actualmente los precios se han
registrado desde C$ 350.00 y C$ 100.00 cordobas € quintal pagado a productor de quequisque (ver
grafico N° 6. de anexo). En € siguiente grafico podemos observar la ventana de precios la cua se
encuentra entre los meses de octubre y noviembre siendo estos donde los precioso se encuentran méas
atos; también se encuentran otras ventana en los meses de mayo y agosto donde el productor puede
aprovechar para sacar su produccion.

Grafico N° 5:Ventana de precios
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Precios I nternacionales

Los precios en € mercado de los EE UU tienden a subir en los meses de noviembre afebrero y abajar de
mayo a septiembre segun la ofertadel cultivo. EIl buen precio esta en dependencia de la variedad, calidad
y presentacion del quequisgue.

El precio del quequisque blanco presenta mejores precios que € quequisgue lila, € quequisgue blanco es
una variedad gue se encuentra ausente en Nicaragua y que con ayuda del gobierno y apoyo de las ONG
nicaraguapodria desarrollarse en la produccion de esta variedad.

Durante los Ultimos dos afios |os precios internacionales se han cotizado entre US $ 30y US $ 10 ddlares
la cgjade 40 Ib. En e afio 2002 seguin las estadisticasal pais que mejor le pagd EEUU fue a Japdén a un
precio de US $4.98 € Kg., seguido de Hong Kong y Jamaicacon US$ 1.37 y US $1.13 respectivamente
(Veranexo 11). Los precios para Nicaragua han andado en US $0.58 el Kg., y US $ 10 lacajade 40 Ib.



7.4.5. Procedimiento para una operacion de exportacion.

Requisitos para inscribirse como exportador

L as per sonas natur ales necesitan:

Fotocopias del nimero RUC.

Constancia de contribuyente DGI.

Registro de firmas.

Identificador del exportador sus representantes, si lostiene.

L asper sonas juridicas necesitan:

Fotocopias del numero RUC.

Constancia de contribuyente DGI.

Registro de firmas.

escritura de constitucion original (origina y copia).

poder general de administracion.

Identificacion del exportador y sus representantes; si o stiene.

Obtener e certificado para exportar.

Estar inscrito en el CETREX.

Obtener la poliza de exportacion, para lo cual debe reunir determinados requisitos previos, segun €l
producto a exportar.

Reunidos los requisitos, el exportador solicitara ad CETREX los siguientes documentos. € Formulario
Aduanero Unico Centro Americano (FAUCA), que sirve de poliza para las exportaciones dentro del area
Centroamericana de Origen y Factura comerciad o € Formato Unico de Exportacion (FUE), para las

exportaciones a resto del mundo.

Estos son los documentos que las aduanas del paisy los paises destinatarios exigen para la salida entrada
de productos. También se puede utilizar el FUE para Centroamérica siempre y cuando €l origen del
producto o mercancia sea de origen Europeo y L atinoamericano.

El llenado de estos dos formatos es responsabilidad del exportador o su agente aduanero, su revision y

autorizacion | corresponde al CETREX. Lavigencia de estos formatos es de 30 dias apartir de su fecha de
emison y s no es utilizado dentro del plazo debe ser devuelto para su anulaciéon.

Obteniendo el FEUCHA e FUE se solicita a delegado del MAGFOR en e CETREX e Certificado
Sanitario si €l producto a exportar lo requiere. El delegado del MAGFOR iniciara los tramites para la
emision del certificado, € cual unavez extendido se le entrega a exportador directamente.

L os certificados fitosanitarios da fe que los productos a ser exportados se encuentren libre de plagas y/o
enfermedades. Se emite de conformidad con las normas vigentes nacionaes e internacionales de
proteccion fitosanitaria (MAGFOR, 2000). Ademas, de los certificados antes mencionados existen otros
tipos de certificados como:
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a. Certificado de Origen “Sstema Generalizado de Preferencias’ (SGP): Este certificado permite al
exportador gozar de preferencia arancelarias en los paises desarrollados signatarios del Sistema
Generalizado de Preferencias (SGP) y hacia los Estados Unidos mediante la Iniciativa para la cuenca del
Caribe-CBI. El Certificado de Origen, forma “A” del SGP. Es emitido por e CETREX a solicitud del
exportador y constituye una declaracion de origen de las mercancias objetos de exportacion, consta de
original y dos copias, debe llenarse sin borrones y en idioma inglés o franceés, llenado y autorizado por el
CETREX. Aplica para 26 paises.

b. Certificacion de Origen “Asociacion Latinoamericana de Integracion” (ALADI): Tiene como objetivo
beneficiar a exportador con preferencia arancelaria y es emitido por e CETREX, constituye una
declaracién de origen de las mercancias, consta de original y dos copias, debe llenarse en espafiol, sin
borrones. Paises donde es aceptado: Argentina, Bolivia, Brasil, Colombia, Chile, Ecuador, Paraguay,
Per(, Urwguay y Venezuela.

c. Certificado de Origen “CETREX”: Es una declaracion emitida por e CETREX, en la que certifica el
origen nicaraguiense del producto a exportar y se extiende solamente para aquellos casos de exportaciones
a paises no considerados en los esquemas de preferencias del S.G.P., forma“A”, del acuerdo parcial con
México y Reglamento Centroamericano de Origen de las Mercancias (MAGFOR, 2000).

Para obtener el certificado de Exportacion se paga US $ 1,000 y para las operaciones de Exportacion
tienen que pagar € 1% de retencién por cada mil cajasdel producto a la renta (URACCAN, 2004).

7.4.6. Broker de Quequisgque en Nicaragua

Segun e Centro de Tramites de las Exportaciones (CETREX) existen unos diecinueve broker en €l pais
gue establecen comercio con paises importadores de quequisque.

Por Ultimo, con base a la revision de fuentes secundarias y especialmente de un estudio realizado por €l
Organismo Aldea Global, denominado: “estudio de mercado del quequisgue en Nicaragua’, se constatd
gue Holanda es uno de los paises con ata demanda del quequisque. Sin embargo, Costa Rica a pesar de
no ser un productor importante de dicho rubro esthd aprovechando dicho mercado, realizando
importaciones de Nicaragua. En cambio, Nicaragua hasta la fecha no ha aprovechado d mismo (Ver
Anexo 13).



VIII. CONCLUSIONES

Después de haber realizado €l presente estudio sobre: “la produccién y comercializacion del quequisgue
(Xanthosoma sagittifolium (L) Schott), en el municipio de Nueva Guinea”, podemos sefidlar las siguientes
conclusiones:

1) En la zona de estudio existen las condiciones técnicas y socio-econdmicas para la produccién y
desarrollo de las raices y tubérculos, principalmente en lo referente a cultivo del quequisque, que esta
adaptado a lugar, existe experiencia en los productoresy se cuenta con infraestructura minima para su
comercidizacion y desarrollo. Ademas, constituye una aternativa para la diversificacion y

mejoramiento del nivel de vida de los productores agricolas.

2) Se logré determinar que los mercados internacionales exigen como requisitos de cdidad, que el
guequisgue fresco, deba estar libre de los siguientes defectos:

No debe de presentar deshidratacion.

Layematermina no debe estar brotada.

Libre de dafios mecanicos y de heridas.

Libre de tierra, suciedad o cualquier otro material extrafio; o sea, que e producto este limpio.
Color uniforme; asi como, sin magulladuras, libre de plagas y enfermedades.

Ademés, los tubérculos deben reunir las siguientes dimensiones. una longitud de 12.5-15 cm.,
diametro de 2.8-3 cm. y un peso minimo de 200 g /tubérculo.

3) Se determiné que las principales motivaciones de los productores para la produccion y
comercializacion del quequisque en la zona de estudio son:

Adaptacion dd cultivo (variedades lilay blanca) y fécil mango
Por que genera ganancia y rentabilidad

Por |os buenos precios

Por |os bajos costos de produccion

Produce mayor ayuda a hogar

Necesidad de trabajar

Estabilidad de los precios

Es una alternativa econémica

4) Entre las principales limitaciones técnicas y socioeconomicas, que pudimos identificar en nuestro
estudio, se pueden sefiadar:

Los productores de quequisgque de la zona de estudio, utilizan principalmente e sistema
tradicional, y en algunos casos €l semi-tecnificado, o que no permite que se obtengan los
rendimientos éptimos, segun la potenciaidad de la zona.

Existen bajos niveles organizativos de los productores, 10 que provoca dificultades para obtener
créditos, capacitacion, asistencia técnica, acceso atecnologias, etc., en condiciones favorables.



5)

6)

7)

8)

9)

10)

11)

%
De las 5 organizaciones que existen en la zona (UNAG, Auxilio Mundia, Ayuda en Accion,
INTA y ADEC), solo unade ellas eslaque brinda el servicio de asistencia técnica, en este caso es
ADEC.

El 73.33% de los productores encuestados, no controlan adecuadamente las plagas y
enfermedades; |0 cual, les ocasiona pérdidas en sus cosechas, infestacion y pérdida de fertilidad de
los suelos.

Debido a que los productores viven en zonas muy alejadas del casco urbano y no existen
carreteras, y los medios de trasporte que utilizan no son més adecuados, ocasiora un elevado
porcentaje de dafios, ya que estos trasportan su producto sobre mulas y caballos para salir a donde
comercializan e producto (puertos de montafias).

Los principales agentes identificados que participan dentro de la cadena de comercializacién del
gquequisque, son: productor, acopiador rural, mayoristas, plantas empacadoras, minoristas y
consumidores (que tienen relaciones comerciales muy bien establecidas), teniendo un papel
preponderante en dicha cadena las plantas empacadoras (por suvinculo con € broker) y los
mayoristas nacionales.

Las variedades de quequisque que méas comercializan estos agentes son: variedad lila'y variedad
blanca. Sin embargo, a nivel interno se comercializa més la variedad lila, por el acceso ala semilla
y los volimenes de produccién en la zona. En cambio, la variedad blanca tienen mejores precios y
demanda internacional, pero existen dificultades por parte de los productores para obtener la
semillay su mangjo agrondmico es mas complejo.

Existen dificultades por parte de los intermediarios del quequisque, ya que no cuentan con los
medios de transporte necesarios para trasladar €l producto en optimas condiciones y evitar asi las

pérdidas por dafios durante este proceso.

Hemos congtatado que los principales problemas que persisten en la comercializacion de este
producto son € desconocimiento de mecanismos y poco acceso de informacion de mercadeo en
toda la cadera de valor.

No existen registros del consumo local y nacional de quequisque; por lo cual, se dificultd el
cdculo de la demanda actual y potencial. Los registros sobre la demanda internacional muestran
gue los principales paises que demandan este producto son: Puerto Rico, EE UU, Costa Rica y
Jamaica. En los Ultimos registros durante el afio 2003 se reflga que Nicaragua exporto
aproximadamente 1,430,154.96 Kg., de quequisgue.

Las exportaciones del producto se hacen generamente de forma fresca, lo que indica que existe la
tendencia de consumir este producto fresco. Ademés, se pudo determinar que la ventana de
comercializacion esta entre los meses de octubre, noviembre y enero, en donde se logran los
precios més atos.

Finalmente, se determind que Holanda es un pais con alta demanda del quequisque. Sin embargo,
Nicaragua hasta la fecha no ha aprovechado dicho mercado.



I X. RECOMENDACIONES

En correspondencia con los resultados y conclusiones antes expuestas, queremos plantear las siguientes
recomendaciones:

1.

Fomentar e desarrollo de la produccién, procesamiento y comercializacién naciona e internacional
del cultivo del quequisque (Xanthosoma sagittifolium (L) Schott), en el municipio de Nueva Guinea, a
nivel de pequefios y medianos productores por contar con e potencial y las condiciones socio-
econémicasparael cultivo.

Para mejorar la productividad yel aprovechamiento de los recursos se propone que los organismos
gubernamentales y no gubernamentales brinden capacitacion y asistencia técnica a los productores
para que avancen en sus niveles de tecnificacion que les permitan hacer un megjor manejo y control de
las plagas y enfermedades. Ademaés, se deberia promover la siembra escalonada afin de aprovechar
mejor la ventana de comercializacion (octubre y noviembre).

Que las organizaciones gubernamentales y no gubernamentales promuevan la produccién vy

comercializacion de semillas certificadas de quequisque de la variedad blanca, por las dificultades de
su adquisicion y su gran demanda internacional.

Que las asociaciones y gremios de productores presentes en la zona, fortalezcan las acciones para la
asociatividad de los productores individuales o cooperativizados, en aras de que se gestionen los
servicios financieros (crédito) y no financieros fasistencia técnica, capacitacion, venta de insumos,
herramientas, equipos, €tc.), en condiciones y plazos mas favo rables.

Que los productores en coordinaciéon con el gobierno municipal gestionen el apoyo naciona e
internacional para mejorar la infraestructura (carreteras, caminos, centros de acopio, etc.), que
posibiliten tener acceso a medios de transporte méas adecuados, para trasladar sus productos; y asi,
reduzcan los dafios en la calidad de los mismos.

Que los intermediarios (acopiador rural, empacadoras, mayoristas y minoristas) a momento de
tradadar el producto hacia el consumidor final, utilicen cgjillas de pléasticos en vez de sacos para
reducir el porcentaje de dafio.

Se requiere mejorar la calidad, competitividad y presentacion del quequisque mediante un proceso de:
lavado, secado, seleccion, refrigeracion y empaque del producto, para su comercidizacion en
condiciones higiénico-sanitarias mas Optimas. De igual manera, se deberia avanzar en € proceso de
procesamiento industrial del quequisque (puré, frituras, harina, etc.), para su mejor aprovechamiento y
estabilizacion de los precios.

Redlizar estudios sobre la demandaactual y potencial del quequisque a nivel nacional e internacional,
para definir los planes de inversién a mediano y largo plazo, de los productores y demés agentes
involucrados en dicha actividad.

Que las empresas exportadoras establezcan vinculos comerciales con compradores directos
holandeses, para poder entrar a dicho mercadoy obtener mejores beneficios econdémicos.
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10. Redlizar estudios sobre el impacto ambiental de las actividades agropecuarias y forestales presentes en
la zona; asi como, de las précticas agrondmicas y zootécnicas de los productores.

11. Que & Gobierno de la Republica de Nicaragua deberia realizar campafias divulgativas permanentes de
los beneficios nutricionales del consumo de los alimentos. cereales, frutas, hortaizas, raices y
tubérculos, etc.; a fin de influir en los habitos alimenticios de la poblacion, para reducir la
desnutricion.

12. Que la Universidad Nacional Agraria (UNA), a través de la Facultad de Desarrollo Rura (FDR),
deberia dar a conocer los resultados del presente estudio a las: agentes de la comercializacion del

guequisque, asociaciones, gremios, organizaciones gubernamentales y no gubernamentales existentes
en la zona, para difundir y validar los mismos.
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ANEXO N° 1: CUADROS DE PRODUCTORES DE QUEQUISQUE

Anexo 1, Cuadro 1: Informacién general de los productores entrevistados

N° Nombre completo Direccién Nivel académico Edad Ocupaciéon | Afios de experiencia
1|José Félix Oporta Vargas Comarca La Reforma 4to grado 23| Agricultor 10
2|Armengol Fargas Silvas Monte Crick 4to grado 49|Agricultor 20
3|Inés Octavio Moraga Mejia La Fonseca Ninguno 50| Agricultor 20
4|Félix Pérez Suérez Colonia Puerto Principe 2do grado 63| Agricultor 20
5|Eufemio Diaz Abendafio Comarca Dos de Oro 6to grado 49|Agricultor 30
6|Bernardo Obando Treminio Colonia Providencia Ninguno 47| Agricultor 35
7|Francisco Orozco Garcia Colonia Puerto Principe Ninguno 40|Agricultor 30
8|Oscar José Gonzalez Rodriguez [Colonia Providencia 3er grado 52| Agricultor 35
9|Luis Lopez Jirén Colonia Naciones Unidas |[Ninguno 67| Agricultor 45

10|Felipe Miranda Alvarado Colonia Naciones Unidas  |4to grado 66| Agricultor 50
11[Bismarck Viachica San Miguel San Antonio Ninguno 28|Agricultor 15
12[Hipdlito Herndndez Piedra Fina (San José) Ninguno 56|Agricultor 35
13|Gonzalo Sandoval Ruiz Colonia San José 3er grado 53| Agricultor 30
14|Julidn Rios Oporta Comarca el Lajerito 6to grado 43|Agricultor 30
15|Agustin Zamora Pérez Santa Lucia la Fonseca 3er grado 41|Agricultor 20
16{Migdonio Lopez Chamorro La Fonseca 3er grado 40|Agricultor 25
17|Mercedes Rosales Reyes Comarca El Lajerito 3er grado 26| Agricultor 10
18|Juan Alberto Icabalseta Monte Crick ler grado 40|Agricultor 28
19|Teodoro Martinez Alvarez Comarca el Lajerito Ninguno 55| Agricultor 35
20|Domingo Bonilla Romero Colonia San José Ninguno 51|Agricultor 35
21]Avelino Garcia Moreno Comarca Santa Lucia 2do grado 38| Agricultor 25
22|Estanislao Espinosa Garcia Colonia Rubén Dario Ninguno 68| Agricultor 55
23|Pedro José Gonzaga Comarca San Antonio 5to grado 48|Agropecuario 30
24|José Catalino Oporta Comarca El Lagerito ler grado 43|Agricultor 30
25|Pedro Gonzalo Sandoval Santa Rosa El Serrano Ninguno 57| Agricultor 42
26|Santos Félix Calero Comarca El Delirio ler grado 36| Agricultor 23
27|Juan Pablo Solano Comarca Santa Rosa Ninguno 28| Agricultor 15
28|Manuel David Martinez Lopez Kurinwas Ninguno 41|Agricultor 24
29|Candida Rosa Sandoval Alonso |El Diamante Ninguno 42 |Agricultor 15
30|Pascual Garcia Ruiz Comarca San Luis Ninguno 45| Agricultor 32

Elaboracion propia




Anexo 1, Cuadro 2: Experiencia en quequisque Anexo 1, Cuadro 3: Area inicial de quequisque

N°| Tiempo de producir quequisque Frecuencia| % N° Con cuéntas manzanas inici6 Frecuencia %
1|De 0 a 2 afios 4 13.33 1|De 0a 0.75 Mz 13 43.33
2|De 3 a5 afos 14| 46.67 2|De 0.76 a 1.5 Mz 6/ 20.00
3|De 6 a 8 afios 6| 20.00 3|De l.6a2.25Mz 4 13.33
4|De 9 a 11 afios 3| 10.00 4|De 2.26 a3 Mz 2 6.67
5|De 13 a 15 afios 3| 10.00 5/De 3.1a3.75 Mz 0 0
6|Sin datos 0| 0.00 6|Sin datos 5 16.67

Totales 30]100.00 Totales 30| 100.00

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

Anexo 1, Cuadro 4: Motivos para producir quequisque Anexo, Cuadro 5: Tamafio de la finca

N° Motivaciones Frecuencia| % N° Area total de la finca Frecuencia %
1|Porgué genera ganancia y rentabilidad 5| 16.67 1|De 0 a 20 Mz 4 13.33
2|Por los buenos precios y el manejo 14| 46.67 2|De 21 a 40 Mz 9 30.00
3|Por los bajos costos y la ganancia 1] 3.33 3|De 41 a 60 Mz 5 16.67
4|Produce mayor ayuda al hogar 1] 3.33 4|De 61 a 80 Mz 1 3.33
5|Necesidad de trabajar 1] 3.33 5/De 81 a 100 Mz 1 3.33
6|Estabilidad de los precios 1] 3.33 6/De 101 a 120 Mz 2 6.67
7|Alternativa econémica 4| 13.33 7[De 121 a 140 Mz 4 13.33
8|Adaptacioén del cultivo y precios 1] 3.33 8|De 141 a mas Mz 2 6.67
9|Sin datos 2| 6.67 9|Sin datos 2 6.67

Totales 30]100.00 Totales 30| 100.00

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia



Anexo 1, Cuadro 6: Areas sembradas actualmente

Anexo 1, Cuadro 7: Valoraciéon econémica del rubro

N° Areas sembradas Frecuencia % N° valoracion de los resultados 30 %
1|De 0 2 0.75 Mz 0 - 1|Buenos, han solventado la parte econémica 2 6.67
2|De 0.76 a1.5 Mz 9 30.00 2|Regulares, han solventados 5 16.67
3|De 1.6 a2.25 Mz 10 33.33 3|Rendimientos malos por enfermedades 1 3.33
4|De 2.26 a 3 Mz 4 13.33 4[Regular por el problema de precios variables 4 13.33
5|De 3.1a3.75 Mz 0 - 5|Perdidas por enfermedades 2 6.67
6|De 3.76 a4.5 Mz 4 13.33 6|Buenos cuando no hay afectaciones de enfermedades 2 6.67
7|De 4.6 a 5.25 Mz 1 3.33 7|Regular por que ha obtenido regular produccion 3 10.00
8|De 5.26 a 6.0 Mz 1 3.33 8|Bien por que ha aumentado sus tierras 1 3.33
9|De 6.1 a mas Mz 1 3.33 9(Buenos por que ha obtenido buenos ingresos 2 6.67

Totales 30 100.00 10|Buenos por los precios 3 10.00

Fuente: Elaboracién propia 11|Buenos por la demanda gque existe en la zona 2 6.67

12[Regular, no se atiende bien por falta de dinero 1 3.33
13|Ha tenido buenos y malos resultados 1 3.33
14|Buena produccion, pero precios muy bajos 1 3.33
Totales 30 100.00
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 1, Cuadro 8: Variedad que siembra Anexo 1, Cuadro 9: La semilla la compra o la produce

N°|Variedades Frecuencia % N°|Que hace con la semilla Frecuencia %
1|Mechudo 23 76.67 1|La compra 2 5.13
2|Pel6n y mechudo 4 13.33 2|La produce 26 66.67
3|No la conoce 3 10.00 3|La compra y la produce 11 28.21

Totales 30 100.00 Totales 39 100.00

Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 1, Cuadro 10: Principales actividades de siembra

Anexo 1, Cuadro 11: Infraestructura, equipos y personal utilizado

N° Siembra Frecuencia % N° Infraestructura Frecuencia %
1|Roza, limpia'y quema 1 |Finca o terreno 2 6.67
2|Desinfectar semilla 30( 100.00 2{No contestaron 28 93.33
3|Sembrar el espejee

Sub.-Totales 30( 100.00 Sub.-Totales 30] 100.00

N° Manejo Frecuencia % N° Equipos Frecuencia %
1|Deshierba manual 12 40.00 1|Bomba de mochila, barril. 19 35.19
2|Deshierba con quimicos 4 13.33 2|Machete, piocha, macana, azadoén, pico 24 44.44
3|Deshierba manual y con sacos 14| 46.67 3|Sacos, mecates, Valdez. 9 16.67

Sub.-Totales 30] 100.00 4|No contestaron 2 3.70
Sub.-Totales 54] 100.00

N° Control de plagas Frecuencia %
1|Controla plagas con quimicos 8| 26.67 N° Personal Frecuencia %
2[No controla plagas 22 73.33 1|2 a 5 personas 5 16.67

Sub.-Totales 30( 100.00 2|6 a 9 personas 2 6.67
3|No contestaron 23 76.67

N° Cosecha Frecuencia % Sub.-Totales 30] 100.00
1|Arrancado del cultivo Totales 30] 100.00
2|Empacar en sacos 30| 100.00 Fuente: Elaboracion propia
3|Traslado de producto hacia los puertos

Sub.-Totales 30( 100.00

Ne|Utilizacidon de la mano de obra (cosecha)| Frecuencia %
1|Mano de obra contratada 1 3.33
2[Mano de obra familiar 9 30.00
3|{mano de obra contratada familiar 20 66.67

Sub.-Totales 30( 100.00
Totales 30] 100.00

Fuente: Elaboracion propia




ANEXO 1, Cuadro 12: ¢En que época siembra el rubro? ¢porqué?

Anexo 1, Cuadro: 13. ¢Por qué del aumento o disminucién

de las areas de produccién de quequisque?

N° Epocas Frecuencia %
1|En mayo por la fertilidad del suelo 11| 36.67 N°] ¢ Por qué ha aumentado sus areas? | Frecuencia %
2| Abril por que los suelos no estan saturados 4] 13.33 1|Rentable 4 13.33
3|Abril y mayo por que los suelos no hay mucho agua 6/ 20.00 2|Precios buenos 3 10.00
4|Junio por que las tierras tienen humedad 1 3.33 3|Mejorar econémicamente 4 13.33
5(De mayo a agosto por buscar buenos precios 1 3.33 4|Buena demanda 1 3.33
6{Marzo, abril y mayo por la fertilidad del suelo es apta 1 3.33 Sub-Total 12 40.00
7[Cualquier época del afio para tener producto en diferentes meses 1 3.33
8|Enero y mayo para obtener un buen precio 1 3.33 N°|]¢Por qué ha disminuido sus areas? | Frecuencia %
9[Noviembre y mayo para obtener buenos precios 1 3.33 1|Ha tenido pérdidas 3 10.00
10|Diciembre y mayo para obtener buenos precios 3| 10.00 Sub-Total 3 10.00
Totales 30| 100.00
Fuente: Elaboracién Propia N°J¢Por qué ha mantenido sus areas? | Frecuencia %
1|Cuenta con escasa mano de obra 1 3.33
2|Falta de capital 3 10.00
Anexo 1, Cuadro 14: Aumento o disminucion de areas del producto 3|Ha tenido pérdidas 1 3.33
4|Por riesgo de plagas 2 6.67
N°|¢Ha aumentado o disminuido las areas de Frecuencia % 5|Precios buenos 1 3.33
produccién del quequisque?.¢, Por qué? 6|Cultivo adaptado al lugar 1 3.33
1|Ha aumentado 12 40.00 7|No contesto 6 20.00
2|Ha disminuido 3] 10.00 Sub-Total 15 50.00
3|Ha mantenido 15| 50.00 Totales 30 100.00
Totales 30] 100.00 Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracién Propia




Anexo 1, Cuadro 15: Distancia entre plantay surco

Anexo 1, Cuadro 16: Control de plagas y enfermedades

N Distancias Frecuencia % N° Controla plagas y enfermedades Frecuencia %
1|Una vara cuadrada entre planta y surco 20 66.67 1|Controla 16 53.33
2(0.75 varas cuadradas entre planta y surco 5( 16.67 2{No controla 14 46.67
3|Entre plantas 30 pulgadas y surco una vara 1 3.33 Totales 30] 100.00
4{35 varas cuadradas entre planta y surco 1 3.33 Fuente: Elaboracion propia
5[0.75 varas entre planta y 1.20 varas de surco 1 3.33
6(0.75 varas entre planta y una vara de calle 2 6.67 Anexo 1, Cuadro 18: Insumos (control de plagas y enfermedades)

Totales 30] 100.00
Fuente: Elaboracion propia N° Plagas Frecuencia %
1|Insecticida MDT 9 30.00
Anexo 1, Cuadro 17: El periodo lluvioso es suficiente 2|Lorsban 1 3.33
3|Cipermectina 1 3.33

N El periodo es suficiente Frecuencia % 4|Furadan 2 6.67
1|Es suficiente 22| 73.33 5[Cal con carbono 1 3.33
2|Es mas que suficiente 5[ 16.67 6[Malathion 1 3.33
3|Demasiado excesivo 3| 10.00 7|Cloro 1 3.33

Totales 30] 100.00 No usan ningin quimico 14 46.67

Fuente: Elaboracion propia Total 30 100

Anexo 1, Cuadro 19: Rendimientos por Mz en los Gltimos afios

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 1, Cuadro 20: ¢De quién ha recibido asistencia técnica?

N© Rendimientos Frecuencia % N° Instituciones Frecuencia %
1|/De 60 a 80 qq 6 20.00 1|Ninguna 17 56.67
2|De 81 a 100 qq 7] 23.33 2|Asociacion de Desarrollo Econémico Campesino 12 40.00
3|De 101 a 120 qq 10| 33.33 3|Ayuda en Accion 1 3.33
4[De 121 a 140 qq 2| 6.67 Totales 30] 100.00
5|De 141 a 160 qq 2| 6.67 Fuente: Elaboracion propia
6|De 161 a 180 qq 1] 3.33
7|De 181 a 200 qq 2| 6.67

Totales 30] 100.00

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 1, Cuadro 21: ¢De quien ha recibido financiamiento?

N° Instituciones Frecuencia %
1|Ninguna 13 43.33
2|Asociacion de Desarrollo Econémico Campesino 16 53.33
3|Ayuda en Accion y Asociacion de Desarrollo Economico Campesino 1 3.33

Totales 30 100.00

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 1, Cuadro 22: ¢A quien vende el producto? ¢por qué?

N° Vende Frecuencia %
1|Crisantos Mejia Rios y Candelario Duarte (pagan mejor) 1 3.33
2|Filomena Hernandez y Candido Duartes (paga mejor) 3 10.00
3|Francisca Torres (es la Unica compradora en la zona ) 2 6.67
4|Planta procesadora GAPE 2 6.67
5(lIsidro Cabrera en la colonia providencia (paga mejor) 1 3.33
6[Vende a diferentes compradores o intermediarios (al que pague mejor) 16 53.33
7|Berta Rocha 1 3.33
8|Cipriano Marin (paga mejor) 1 3.33
9|Henry Andino 1 3.33

10|Planta procesadora ADEC 2 6.67

Totales 30 100.00

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 1, Cuadro 23: Precio de venta quequisque de

primera calidad

Anexo 1, Cuadro 24: Precio de venta quequisque de
segunda calidad

N° Precios (primera) Frecuencia % N° Precios (segunda) Frecuencia %
1|De 100 a 200 cordobas 5 16.67 1|De 50 a 150 cordobas 9 30.00
2|De 201 a 300 cordobas 8 26.67 2|De 151 a 250 cordobas 2 6.67
3|De 301 a 400 cordobas 6 20.00 3[No contesto 19 63.33
4(De 401 a 500 cérdobas 2 6.67 Totales 30 100.00
5[No contesto 9 30.00 Fuente: Elaboracion propia
Totales 30 100.00
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 1, Cuadro 25: ¢Cuando vende? Anexo 1, Cuadro 26: Porcentaje de rechazo
N° Precios Frecuencia % N° Precios Frecuencia %
1|Todo el ciclo de la cosecha 5 16.67 1|De 5 a 15% 6 20.00
2|Escalonada 3 10.00 2|De 16 a 25 % 10 33.33
3|Cuando los precios estan altos (ago-sep) 4 13.33 3[De 26 a 35 % 9 30.00
4|Cuando esta de arranca 15 50.00 4|De 36 a 45 % 4 13.33
5|No contesto 3 10.00 5|De 46 a 55 % 1 3.33
Totales 30 100.00 Totales 30 100.00
Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia
Anexo 1, Cuadro 27: Exigencias de los compradores
N° Exigencias Frecuencia %
1|Sano, limpio, buen tamafio 5 16.67
2|Buen peso, tamafio, sano y libre de enfermedades 25 83.33
Totales 30 100.00

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 1, Cuadro 28: ¢En qué meses el precio sube?

Anexo 1, Cuadro 29: ¢En qué meses el precio baja?

N° Meses Frecuencia % N° Meses Frecuencial %
1|Agosto a diciembre 5| 16.67 1|De enero a agosto 1] 3.33
2|De junio a noviembre 1 3.33 2|De junio a noviembre 1] 3.33
3|Meses de invierno 5| 16.67 3|En verano 7| 23.33
4{De octubre a mediado de diciembre 2 6.67 4{Finales de diciembre a junio 1] 3.33
5|De noviembre a diciembre 8| 26.67 5|De enero a mayo 2| 6.67
6|De octubre a noviembre 3| 10.00 6|De enero a abril 1] 3.33
7|De junio a diciembre 2 6.67 7|De enero a mayo 8| 26.67
8|Junio 1 3.33 8|De noviembre a febrero 1] 3.33
9[De julio a octubre 1 3.33 9[De diciembre a enero 1| 3.33

10|De septiembre a octubre 1 3.33 10|De abril a junio 1| 3.33

11|De septiembre a diciembre 1 3.33 11|No contesto 6 20.00

Totales 30| 100.00 Totales 30} 100.00

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

Anexo 1, Cuadro 30: Inversion en 1 Mz de quequisque Anexo 1, Cuadro 31: Sugerencias para el desarrollo del producto

N° Cantidad en cérdobas Frecuencia % N° Sugerencias Frecuencial %
1|De 2,000 a 2,500 2 6.67 1|Buscar la época de siembra apropiada 1] 1.35
2|De 2,501 a 3,000 6/ 20.00 2|Utilizar semilla sana y un buen manejo del cultivo 16| 21.62
3[De 3,001 a 3,500 6 20.00 3|Apoyo de los organismos con prestamos y asistencia técnica 28| 37.84
4|De 3,501 a 4,000 4] 13.33 4|Compradores proveer de insumo y de dinero 11| 14.86
5[(De 4,001 a 4,500 3| 10.00 5[Terrenos buenos con buen drenaje y libre de enfermedades 6 8.11
6[{De 4,501 a 5.000 2 6.67 6[Controlen plagas y enfermedades 5[ 6.76
7|De 5,001 a 5,500 2 6.67 7|Precios fijos 4/ 5.41
8[De 5,501 a 6,000 2 6.67 8|Fertilizacion y abono 3| 4.05
9|De 6,001 a 6,500 1 3.33 Totales 74]100.00

10|De 6,501 a 7,000 1 3.33 Fuente: Elaboracion propia

11{De 7,001 a 7,500 0 0.00

12{De 7,501 a 8,000 1 3.33

Totales 30] 100.00

Fuente: Elaboracion propia




ANEXO N° 2: CUADROS DE INTERMEDIARIOS ACOPIADORES DEL QUEQUISQUE

Anexo 2, Cuadro 1: Informacion general de los acopiadores de Quequisque

N° Nombre completo Direccion Nivel académico Edad Ocupacion Afos de experiencia
1|Cristo Mejia Rios Cerro Bonito 2do grado 35 afio Comerciante 8
2|Dionisio Cabrera Zamora Colonia Providencia ninguno 44 afios  |Agricultor y comerciante 35
3|José Dario Hernandez Providencia ler afio secundaria |70 afos Productor 15
4|Alba Antonia Zavala HernandejPuerto Principe 4to grado 23 aflos [Comerciante 4
5|Francisca Ramirez Torres Colonia La Fonseca 2do grado 28 aflos  [Comerciante 14
6[David Guerrero Orozco Colonia La Fonseca 5to grado 30 aflos [Comerciante 2
7|Filomena Herndndez Ramirez |Colonia Puerto Principel4to grado 40 afios  |Comerciante 15

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 2, cuadro 2: Actividad principal ala que se dedica

Anexo 2, Cuadro 3: ¢Cudles son los costos de transportacion?

N9 Actividad Frecuencia % N°| Costos de Transportacion Frecuencia %
1|Comerciante 4 57.14 1|De 8 a 10 cérdobas qq 4 57.14
2|Agricultor 1 14.29 2|De 11 a 13 cordobas qq 2 28.57
3|Productor y Comerciante 2 28.57 3|De 14 a 16 cérdobas qq 1 14.29

Totales 7 100.00 Totales 7 100.00

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

Anexo 2, Cuadro 4: ¢En qué zonas trabaja? Anexo 2, Cuadro 5: ¢Desde hace cuanto es comerciante?

N9 Zonas de trabajo Frecuencia % N° Tiempo Frecuencia %
1|Cerro bonito, Puerto principe 1 14.29 1|De 0 a 2 afio 1 14.29
2|Puerto principe 3 42.86 2|De 3 a 5 afos 2 28.57
3|La Fonseca y sus comarcas 2 28.57 3|De 6 a 8 afos 2 28.57
4|Puerto principe, La Fonseca 1 14.29 4|De 9 a 11 afios 2 28.57

Totales 7 100.00 Totales 7 100.00

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 2, Cuadro 6: ¢Como se garantiza este producto?

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 2, Cuadro 7: Porcentaje de dafio que se le presenta

N9 Mecanismos Frecuencia % N° Porcentaje de dafio Frecuencia %

1|Los productores llegan a su puesto 1 14.29 1|Del1a5% 4 57.14

2|Acopia en su casa y compra en fincas 2 28.57 2|De 6 a 10 % 1 14.29

3|Dandoles dinero adelantado 2 28.57 3(De 11 a 15 % 2 28.57

4{Dando un mejor precio que los otros 2 28.57 Totales 7 100.00
Totales 7 100.00 Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 2, Cuadro 8: ;Cémo trasportan y en qué el producto?

Anexo 2, Cuadro 9: ¢Cuales son las causas de los dafios?

N9 En que y como trasportan Frecuencial] % NO° Causas Frecuencia %
1|En sacos masen y en camiones 7| 100.00 1|Por el trasporte en el camion 7| 100.00
Totales 7| 100.00 Totales 7| 100.00

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 2, Cuadro 10: ¢Qué hace usted con el de rechazo?

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 2, Cuadro 11: ¢(En qué meses vende el producto?

N¢ Destino del rechazo Frecuencia| % N° meses en que vende Frecuencia %
1|Lo vendo para el mercado nacional 7| 100.00 1|Todo el afio 7| 100.00
Totales 7| 100.00 Totales 7| 100.00
Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia
Anexo 2, Cuadro 12: Variedad que compra ¢,por qué? Anexo 2, Cuadro 13: ¢Por qué compra todo el afio?

N9 Variedades Frecuencial % N° Causa por las que compra Frecuencia %
1|Pel6n y peludo, es el que existe en la zona 2| 2857 1|Por que todo el afio hay produccion 3 42.86
2|Lila, precoz, mejores rendimientos 2| 28.57 2|Por gue se exporta todo el afio 2 28.57
3|Peludo por mejor demanda 1l 14.29 3|Por que existe produccion y demanda 2 28.57
4(El que salga 1l 14.29 Totales 7 100.00
5[Peludo, peldn y blanco por mejor demanda 1| 14.29 Fuente: Elaboracion propia

Totales 7| 100.00
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 2, Cuadro 14: ¢ Quién fija el precio de compra? Anexo 2, Cuadro 15: ¢ Cudl es la forma de pago que utiliza?

N9 Quien fija el precio Frecuencial % N° Forma de pago Frecuencia %
1|Puerto Rico y Miami seglin su demanda 2| 2857 1|Efectivo y a veces al crédito durante 8 dias 2 28.57
2|Los empacadores segun el mercado extranjero 4] 57.14 2|Contado 5 71.43
3|Los importadores de quequisque 1| 14.29 Totales 7| 100.00

Totales 7| 100.00 Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 2, Cuadro 16: ¢En qué meses del afio hay mas oferta? ¢porqué?

Anexo 2, Cuadro 17: ¢En qué meses del afio hay mas demanda?

iporque?

N° Meses Frecuencia % N° Meses Frecuencia %
1|Agosto-diciembre mas demanda en el extranjero 2 28.57 1|Puerto Rico y Miami segin 2| 28.57
2|En mayo, arranque de cosecha para sembrar 3 42.86 2|Agosto a octubre hay mas pedidos del extranjero 3| 42.86
3|En invierno, mayor demanda y mejor precio 2 28.57 3|Julio, agosto y septiembre hay mas pedidos 2| 28.57

Totales 7 100.00 Totales 7| 100.00

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 2, Cuadro 18: Lo que usted compra en toneladas por afio

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 2, Cuadro 19: (A quién usted le vende ¢a qué precio?

N° Toneladas Frecuencia % N° A quien vende Frecuencia %
1|De 5a55 4 57.14 1| Plantas empacadoras y el depende del extranjerg 7| 100.00
2|De 56 a 105 2 28.57 Totales 7| 100.00
3|De 106 a mas 1 14.29 Fuente: Elaboracion propia

Totales 7 100.00

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 2, Cuadro 20: ;COmo obtiene el capital de trabajo?

N° forma de obtener el capital Frecuencia %
1|Posee capital propio 2| 28.571
2(50% lo pone la empacadora y 50% propio 5| 71.43

Totales 7| 100.00

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 2, Cuadro 21: Precios de compra en cada periodo

N° Precios en cada periodo Frecuencia %
1|De enero a junio C$ 250-300 y julio a octubre C$ 300-500 1 14.29
2|De enero a abril C$ 200-250, de mayo a octubre C$ 250-300, de noviembre a diciembre C$ 300-350 1 14.29
3|De enero a julio C$ 200-300, agosto a diciembre C$ 300-500 3 42.86
4|De julio a diciembre C$ 400-600 1 14.29
5|Se mantiene un promedio por afio de C$ 300 1 14.29

Totales 7] 100.00

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 2, Cuadro 22: ;Qué sugerencias usted recomendaria para mejorar el rubro?

N° Sugerencias Frecuencia %
1|La tecnificacién de las &rea de siembra. 1 14.29
2|Facilidades econémicas al productor para que se desarrolle. 1 14.29
3|Facilitar financiamientos a los acopiadores. 1 14.29
4|Mejorar las vias de transporte. 1 14.29
5|Buscarle alternativas para combatir las enfermedades del quequisque. 1 14.29
6|Que se de asistencia técnica directa sobre este cultivo. 1 14.29
7|Que se apoyen a los productores para que se obtengan mejores cosechas y que les den financiamiento. 1 14.29

Totales 7 100.00

Fuente: Elaboracion propia




ANEXO N° 3: CUADROS DE PLANTAS EMPACADORAS DEL QUEQUISQUE

Anexo 3, Cuadro 1: Datos Generales de las personas entrevistadas en empacadoras

N° Nombres Nombre de la empresa Direccion del lugar Nivel Académico | Teléfono] Ocupacién Afio de
Experiencia
1|Adrian Ortega Vargas "El Zapote" Frente al depdsito de la coca cola 2do afio 6233001 |Comerciante |15 afios
de secundaria de Tubérculo
2|M2 Auxiliadora Delgadillo ["Candray" De la casa materna 1/2 c al Bachiller 8435067 |Administrador |2 afios
Candray N 2 vras al este
3{Justino Blandon "GAPE" Casa comunal zona 5 Secundaria 6247140|Representante|7 afios
GAPE
4[Miguel Lépez Montenegro|Exportaciones Aragon Escuela Rubén Dario 250 mts al N Ing. Forestal 8202043|Comerciante |30 afios
5|Avaro Flores. APRETUN Colonia San Juan Nueva Guinea. Gerente 15 afios
6|David Gonzéles Arguello [Gonzélez Arguello CIA LtdCementerio 1/2 ¢ costado norte zona 6 |Bachiller 6750033|Comerciante |30 afios




Anexo 3, Cuadro 2: Principal Actividades a la que se dedican las empresas

Anexo 3, Cuadro 3: Afios de comercializar quequisque

N° Principal actividad a la que se dedican Frecuencia| % N° ARos Frecuencia %
1|Exportacién de raices y tubérculos 4| 66.67 1|1 a5 afios 1| 16.67
2[Proceso, empaque de quequisque 1| 16.67 2[6 al0 afios 2| 33.33
3|Compra y venta de quequisque 1| 16.67 3|11 al5 anos 3| 50.00

Total 6| 100.00 Total 6| 100.00

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3, Cuadro 4. Afios de experiencia en la actividad del quequisque Anexo 3, Cuadro 5: Agente de quien adquieren el producto

N° Tiempo dedicado a la actividad Frecuencia| % N° ¢A quién le compran el quequisque? Frecuencia %
1(1 a5 afios 1| 16.67 1|A productores, acopiadores 6 100
2|6 a 10 afios 2| 33.33 Total 6 100
3[11 a 15 afios 3| 50.00 Fuente: Elaboracion propia

Total 6| 100.00
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 3, Cuadro 6: Zonas de donde adquieren el quequisque. Anexo 3, Cuadro 7: Mecanismos para adquirir el producto

N° Zonas Frecuencia| % N° | Formas que utilizan para garantizarse el producto Frecuencia %
1|San Carlos, Nueva Guinea, Matagalpa (Waslala, Rio Blanco). 2| 33.33 1|Tienen acopiadores en colonias 1| 16.67
2[Nueva Guinea, San Carlos y Rama 4] 66.67 2(Compra directa a acopiadores y productores 4] 66.67

Total 6( 100.00 3[Compran en diferentes lugares de Nueva Guinea 1| 16.67

Fuente: Elaboracion propia Total 6( 100.00

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 3, Cuadro 8: Finalidad del quequisque que compran

Anexo 3, Cuadro 9: Destino del producto de rechazo

N° ¢Para qué adquieren el producto? Frecuencia % N° ¢, Qué hacen con el producto de rechazo? Frecuencia %
1|Exportacion y consumo nacional 4| 66.67 1|Se vende al mercado local y nacional 5 83.33
2|Exportacion. 2| 33.33 2|Se devuelve al mismo acopiador 1| 16.67

Total 6 100.00 Total 6 100

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3, Cuadro 10: Forma de Transportar el producto Anexo 3, Cuadro 11: Variedad de quequisque que comercializan ¢porqué?
N°| ¢En quéy como transportan el producto? |Frecuencia % N° | ¢Variedad de quequisque que compran y por qué? |Frecuencia %
1|Quequisque de primera en contenedores 6 100 1|Quequisque lila por que es el Gnico que hay 5( 83.33
Refrigerados y el de segunda en camines en la zona
Total 6 100 2|{Quequisque lila y blanco por la demanda 1| 16.67
Fuente: Elaboracion propia del comercio
Total 6 100
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 3, Cuadro 12: Costos de Transportacion. Anexo 3, Cuadro 13: Meses del afio que compran quequisque
N° | Costos de transportacién en que incurren |Frecuencia % N° Meses del afio Frecuencia %
1|Del acopio a la empacadora C$ 20 y el costo 6 100 1|Todo el afio 6 100
de exportacion es entre U$ 3900 y U$ 5900 Total 6 100
Total 6 100 Fuente: Elaboracion propia
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 3, Cuadro 14: Porcentaje de dafio Anexo 3, Cuadro 15: Volumen de Compra de quequisque

Ne % de dafio que presenta el producto Frecuencia % N° Volumen promedio por afio Frecuencia %

1|De 5 al 15% 6 100 110,000 a 20,000 3| 50.00
Total 6 100 2[20,001 a 30,000 2| 33.33

Fuente: Elaboracion propia 3(30,001 a 40,000 1| 16.67
Total 6 100




Anexo 3, Cuadro 16: (Como se fija el precio?

Anexo 3: Cuadro 17: Meses en que hay mas demanda

de quequisque

N° ¢ Quién y como se fija el precio? Frecuencia| % N° Meses Frecuencia| %
1|El mercado internacional de acuerdo a la oferta y demanda 6 100 1|De Junio a Noviembre 1| 16.67
Total 6 100 2[Noviembre a Diciembre 3| 50.00
Fuente: Elaboracion propia 3|De Septiembre a Diciembre 1| 16.67
4|De Noviembre a Enero 1| 16.67
Total 6/100.00
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 3, Cuadro 18: Forma de pago que utilizan. Anexo 3, Cuadro 19: Meses en que hay mas oferta de quequisque
N° Compran Frecuencia % N° Meses Frecuencia %
1]Al contado 6 25 1|Septiembre , Noviembre y parte de Diciembre 4| 66.67
Sub total 6 25 2[Noviembre y Diciembre 2| 33.33
2{Venden Total 6 100
50% al contado y 50% al crédito 6 25 Fuente: Elaboracion propia
Sub total 6 25
Total 24 100
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 3, Cuadro 20: Gastos de almacenamiento
N° Gastos Frecuencia| %
1|C$ 8,000 a C$ 8,500 6 100
Total 6 100

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 3, Cuadro 21: Capital de trabajo de las empresas.

Anexo 3. Cuadro 22. Precios de venta

N° Obtencidn del capital de trabajo Frecuencia % N° Precios Frecuencia %
1|Capital propio 4 66.67 1|U$ 10,000 contenedor (450 qq) 6 100
2|Programas gubernamentales 1 16.67 y U$ 20 el qq.
3| 50% aportacion propia y 50% aportado por el comprador. 1 16.67 Total 6 100

Fuente: Elaboracion propia
Total 6/ 100
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 3, Cuadro 23: Destino del producto fresco Anexo 3, Cuadro 24: Relaciones con Instituciones y Organismos

N° ¢A quién le venden el quequisque? Frecuencia % N° Organismos e institucion Frecuencia %

1|Costa Rica , EE.UU...., Jamaica, Puerto Rico, 6 100 1|Con las otras empacadoras 4 66.67
Republica Dominicana. 2|Agencias aduaneras 1| 16.67
Total 6] 100 3[INTA, MAGFOR, Alcaldia, 1| 16.67

Fuente: Elaboracion propia Total 6 100

Fuente: Elaboracion propia



Anexo 3, Cuadro 25: Infraestructura, equipos y personal.

N° Infraestructura, equipos y personal Frecuencia %
1|/INFRAESTRUCTURA.
2 a 3 Pilas con diferente funciones (lavado, enjugue, ( 4 30.77
1 espacio de secado 4 30.77
1 espacio de empaque y almacenamiento. 4 30.77
No contestaron 1 7.69
Total 13| 100.00
2|EQUIPOS
pesas 2 14.29
engrapadora 2 14.29
sarandas 2 14.29
cajillas 2 14.29
cajas de cartén 2 14.29
parafinadora 1 7.14
maquina de lavado 1 7.14
No contestaron 2 14.29
Total 14| 100.00
3|PERSONAL
15 a 25 personas 4 66.67
26 a 30 personas 2 33.33
Total 6/ 100.00

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 3, Cuadro 26: Sugerencias recomendadas por las empacadoras

para el desarrollo y mejor calidad del producto.

N° Sugerencias de desarrollo y calidad del producto Frecuencia %
1|Un mejor apoyo municipal, gubernamental (Subsidios para los productores) 1 5.26
2|Mejorar la infraestructura en los productores 1 5.26
3|Financiamiento y crédito a los productores. 4 21.05
4|Asistencia técnica 3] 15.79
5|Realizar analisis de suelo 2| 10.53
6|Implementar semilla mejorada 2| 10.53
7|Implementacién de practicas de conservacion de suelo . 1 5.26
8|Implementar practicas agricolas 1 5.26
9|Introduccion de nuevas especies con nueva demanda en los mercados 1 5.26

11|Mayor apoyo a las plantas empacadoras 1 5.26

12|Diversificar las variedades de quequisque 1 5.26

13|Mejores precios de parte del mercado internacional 1 5.26

Total 19| 100.00




ANEXO N° 4: CUADROS DE DETALLISTAS DEL MERCADO LOCAL DE NUEVA GUINEA DEL QUEQUISQUE

Anexo 2, Cuadro 1: Informacién General de los Detallistas

N° [ Nombre completo Direccion Nivel académico Edad Ocupacion Afos de experiencia
1|Rosa Escobar Mercado Municipal Nueva Guinea  [Segundo grado 58[Comerciante 18
2|Deysi Gonzéles Mercado Municipal Nueva Guinea |Primaria 26|Comerciante 4
3|Eduarda Garcia Mercado Municipal Nueva Guinea [Secundaria 60[Comerciante 15
4|Angela Alvarez Mercado Municipal Nueva Guinea |Primaria 23|Comerciante 10




Anexo 4, Cuadro 2: Principal actividad a la que se dedican

Anexo 3, Cuadro 3: Region o zona de donde

adquieren el producto

N° Actividad Frecuencia % N° Regién o zona Frecuencia %
1|Comerciante 4 100 1|Nueva guinea por medio de las empacadoras 3 75
Total 4 100 2|Nueva guinea por medio de intermediarios 1 25
Fuente: Elaboracién propia Total 4 100
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 4, Cuadro 4: Afios de dedicacion a la actividad Anexo 4, Cuadro 5: A déndey a quién le
de comerciante compran el producto
N° Afos Frecuencia % N° ¢Dbénde y a quien le compra? Frecuencia %
1/4a 10 2 50.00 1]|A productores y empacadores 3 75
2(11a16 1 25.00 2|No contesto 1 25
3|17 a 22 1 25.00 Total 4 100
Total 4 100.00 Fuente: Elaboracién propia
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 4, Cuadro 6: Afios de dedicacion a la compra Anexo 4, Cuadro 7: Forma de garantizarse del producto
y venta de quequisque
N° Afos Frecuencia % N° Mecanismo que utilizan Frecuencia %
1]1az2 2 50 1|Compra a intermediario 3 75
2|3a4 1 25 2|Compra directa a productores 1 25
3l5a7 1 25 Total 4 100
Total 4 100 Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 4, Cuadro 8: Forma de transportar el producto

Anexo 4, Cuadro 9: Precios de compra en cada periodo

N° Formas Frecuencia % N° Precios Frecuencia | %
1{Lo compran en el mercado 2 50 1/C$ 30 aC$ 100 1 25
2|No contestaron 2 50 2|C$101aC$ 170 1 25

Total 4 100 3|No contestaron 2 50

Fuente: Elaboracién propia Total 4 100

Fuente: Elaboracion propia
Anexo 4, Cuadro 10: Variedades de quequisque que comercializan Anexo 4, Cuadro 11: Fijacién de precio
N° Variedades de quequisque Frecuencia % N° ¢Quién y como se fija el precio? Frecuencia | %
1|compran variedad Lila 4 100 1|Las empacadoras 3 75
Total 4 100 2|Depende como este la plaza 1 25
Fuente: Elaboracién propia Total 4 100
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 4, Cuadro 12: Meses del afio que compran quequisque Anexo 4, Cuadro 13: Forma de pago que utilizan.

N° Meses Frecuencia % N° Forma de pago Frecuencia | %

1|Todo el afio 4 100 1|Contado 3 75
Total 4 100 2|Contado y al crédito 1 25
Fuente: Elaboracién propia Total 4 100

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 4, Cuadro 14: Volumenes de compra promedio al afio

Anexo 4, Cuadro 15: Exigencias del consumidor

N° volumen Frecuencial] % N° Exigencias Frecuencia| %
1|1 a 30 qq 2 50 1|Quequisque sano que no esta podrido pinchado 3 75
2|31 a60qq 1 25 2|Casi no hay exigencias 1 25
3(61a90qq 1 25 Total 4 100

Total 4] 100 Fuente: Elaboracion propia
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 4, Cuadro 16: Gastos de Almacenamiento Anexo 4, Cuadro 17: Productos sustitutos del quequisque

No Jlncurre en gastos de almacenamiento? Frecuencia| % Ne° Productos sustituto Frecuencia %
1|No incurre 3 75 1|No tiene 4 100
2[No contesto 1 25 Total 4 100

Total 4 100 Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 4, Cuadro 18: Capital de trabajo

N° Obtencidn del capital de trabajo Frecuencia|l %
1|Trabaja con capital propio 1 25
2|Hace prestamos entre el 1y 2% 3 75

Total 4] 100

Fuente: Elaboracion propia




ANEXO N°5: GUIAS DE ENTREVISTAS

Anexo N°5.1:

I GUIA DE ENTREVISTA A PRODUCTORES DE NUEVA GUINEA I

l.- Objetivo dela entrevista:

La presente guia de entrevista tiene € propdsito de: “obtener informacion relevante de los productores agricolas,
acerca del proceso de produccion y comercializacion del Quequisque”, en e Municipio de Nueva Guinea, para que
sirva de insumo en la elaboracion de una monografia sobre la viabilidad técnicay financiera de dicha actividad.

I1.-  Informacion general ddl entrevistado: Cadigo:

1.- Nombre completo:

2.- Direccion:
3.- Nivel Académico: 4, - Edad:
5.- Ocupacion: 6. Afos de experiencia:

[11.- Informacién productivay socioeconémica sobre e negocio:

¢Desde cuando usted se inicio en la produccion del Quequisque?

¢Qué le motivo a dedicarse a este rubro? ¢Con cuanta(s) manzana(s) usted empezé?

¢Cud es d tamarfio de su fincay cuanto tiene sembradas actual mente de Quequisque?

¢Cdmo valora usted los resultados que ha obtenido con este rubro? ¢Por qué?

¢Hadisminuido o aumentado su area de produccion del Quequisque? ¢Por qué?

¢Conoce la(s) variedad(es) que usted siembra actua mente del Quequisque? ¢Cuales son?

¢Lasemilladd Quequisgue usted la compra o la produce? ¢Por qué?

¢En que mes ddl afio 0 época usted siembra & Quequisque? ¢Por qué?

JPodria mencionarme las principales actividades de siembra, manejo y cosecha de este rubro que usted redliza?

8. ¢Quéinfraestructura, equiposy persona usted(es) necesita(n) para e funcionamiento de su actividad?

9. (Cudl esladistancia entre plantasy surco que usted utiliza? ¢Por qué?

10. ¢Quétipo de fertilizantes usted utilizay cada cuanto fertiliza este cultivo?

11. ¢Quétipo de plagas y/o enfermedades estan atacando actualmente al Quequisgque?

12. ¢Como combate las plagas y/o enfermedades?

13. ¢Considera usted que € periodo lluvioso en ésta zona es suficiente para las necesidades del Quequisque? ¢En
caso contrario que hace usted?

14. ¢Cual es € rendimiento por manzana, que usted ha obtenido en los Ultimos afios?

15. ¢Harecibido asistencia técnica y/o capacitacion? ¢De qué ingtitucién u organismo?

16. ¢Harecibido financiamiento para este cultivo? ¢De que institucion u organismo?

17. ¢A quienesle vende su produccion? ¢Por quée?

18. ¢Cuanto vende y a qué precio?

19. ¢Comoy cuando lo vende?

20. ¢Cud es € porcentge de rechazo? ¢Para qué la utiliza?

21. ¢Cudles son las exigencias por parte de los compradores en cuanto alacalidad del producto?

22. ¢Enqué meses el precio del Quequisque sube o0 en cudles bagja? ¢Por qué?

23. ¢Cuénto usted invierte en la produccion de una manzana de Quequisque?

25¢Qué sgerencias usted recomendaria para desarrollar y mejorar la calidad de este rubro?

A

NoOoA~®

Nombre del entrevistador:

Lugar y fecha:




Anexo N° 5.2:

I GUIA DE ENTREVISTA A INTERMEDIARIOS DEL QUEQUISQUE I

l.- Objetivo delaentrevista:

La presente guia de entrevista tiene € propdsito de: “obtener informacién relevante de los diferentes agentes que
realizan € proceso de transformacion y comercializacion del Quequisque’, originario del Municipio de Nueva
Guinea, para que sirva de insumo en la eaboracion de una monografia sobre la viabilidad técnica y financiera de
dicha actividad.

II.-  Informacion general del entrevistado: Cadigo:
1.- Nombre compl eto:
2.- Direccion:
3.- Nivel Académico: 4.- Edad:
5.- Ocupacion: 6. Aflos de experiencia:

[11.- Informacién sobrelatransformacion y comercializacién del Quequisque:

¢Cudl eslaactividad principal ala que usted se dedica?

¢En qué zona(s) trabaja?

¢Desde cuando usted se dedica ala compray venta del Quequisque?

¢Do6ndey a quienes le compra e Quequisque?

¢Cudl eslaforma o mecanismo que usted utiliza para garantizarse este producto?

¢EN quéy codmo trasportan este producto?

¢Cudles son los costos de transportacion?

¢Cud es el porcentgje de dafio que se les presenta en la comercializacion de este producto? ¢Cuéles son las
causas?

¢Qué hace usted con € producto de rechazo?

¢Qué variedad(es) de Quequisgue usted compra? ¢Por qué?

¢EN qué mes 0 meses ddl afio usted compra el Quequisque? ¢Por qué?

¢Cudl es d precio de compra en cada periodo?

¢Quiény cdmo sefijad precio?

¢Cud eslaforma de pago que usted utiliza? ;Por qué?

¢ENn qué mes 0 meses del afio hay més oferta del Quequisque? ¢Por qué?

¢EN qué mes 0 meses ddl afio hay mas demanda del Quequisque? ¢Por qué?

¢Cuéanto es lo que usted compra (en toneladas), como promedio por afio de Quequisque? ¢A quien(es) usted le
vende e Quequisque? ¢A qué precio de venta?

¢ncurre usted en gastos de almacenamiento de este producto? ¢Cuanto?

¢Cémo hace usted para obtener € capital de trabajo y bajo qué condiciones?

¢Qué sugerencias usted recomendaria para desarrollar y mejorar la caidad de este rubro?

Nombre del entrevistador:

Lugar y fecha:




Anexo N° 5.3:

I GUIA DE ENTREVISTA A EMPRESAS PROCESADORASY EXPORTADORAS I

l.- Objetivo delaentrevista:

La presente guia de entrevista tiene € propdsito de: “obtener informacion relevante de los diferentes agentes que
realizan € proceso de transformacion y comercializacién internaciona del Quequisgue’, originario del Municipio
de Nueva Guinea, para que sirva de insumo en la elaboracion de una monografia sobre la viabilidad técnica y
financiera de dicha actividad.

I1.-  Informacion general del entrevistado: Cadigo:

1.- Nombre completo:
2.- Nombre de la empresa o ingtitucion:
3.- Direccion del lugar de trabgjo:
4.- Nivel Académico: 5.- Teléfono:
6.- Ocupacion: 7. Afios de experiencia:

['11.- Informacion sobrelatransformacion y comer cializacién inter nacional del Quequisque:

¢Cudl eslaactividad principal ala que se dedica su empresa o institucion y desde cudndo? ¢De qué
region(es) o zona(s) usted(es) adquieren el Quequisque?

¢Desde cuando usted(es) se dedica(n) ala compray venta del Quequisgque?

¢Donde 'y a quienes le compra e Quequisque?

¢Cud eslaforma o mecanismo que usted(es) utilizan para garantizarseeste producto? _

¢Para qué usted(es) adquiere(n) este producto?

¢ENn quéy como trasportan este producto?

¢Cudles son |os costos de transportacion en que incurren

¢Cul es € porcentgje de dafio que se les presenta en este producto? ¢Cuales son las causas?¢/Qué hace
usted(es) con el producto de rechazo?

¢Qué variedad(es) de Quequisgue usted(es) compra? ¢Por qué

¢ENn qué mes 0 meses del afio usted(es) compra e Quequisque? ¢Por qué?

¢Cudl es d precio de compra en cada periodo?

¢Quiény como sefijad precio?

¢Cudl eslaforma de pago que usted(es) utiliza? ¢Por qué?

¢EN qué mes 0 meses del afio hay més oferta del Quequisque? ¢Por qué?

¢EN qué mes 0 meses del afio hay mas demanda del Quequisque? ¢Por que

¢Cuénto es o que usted compra (en toneladas), como promedio por afio de Quequisque?

¢Qué infraestructura, equiposy personal usted(es) necesita(n) para € funcionamiento

de su actividad?

éncurre usted en gastos de procesamiento y/o almacenamiento de este producto? ¢Cudesy cuanto
¢Cémo hace usted para dotener € capital de trabagjo y bagjo qué condiciones?

¢A quien(es) usted e vende el Quequisque como producto fresco o procesado? ¢A qué precio de venta?
¢Qué aspectos o criterios toma usted(es) en cuenta parafijar e precio de venta?:Con qué instituciores u
organismos tiene relaciones y de que tipo?

¢Qué sugerencias usted recomendaria para desarrollar y mejorar la calidad de este rubro?

Nombre del entrevistador:

Lugar y fecha




Anexo N° 5.4:

I GUIA DE ENTREVISTA A MINORISTASO DETALLISTAS I

l.- Objetivo delaentrevista:

La presente guia de entrevista tiene € propdsito de: “obtener informacion relevante de los diferentes agentes que
realizan € proceso de comercializacion nacional del Quequisque’, para que sirva de insumo en la elaboracion de
una monografia sobre la viabilidad técnicay financiera de dicha actividad.

I1.-  Informacion general del entrevistado: Cadigo:
1.- Nombre completo:
2.- Direccion:
4.- Nivel Académico: 5.- Edad:
6.- Ocupacion: 7. Afos de experiencia:

['11.- Informacion sobrela comercializacion nacional del Quequisque:

¢Cudl eslaactividad principal alaque usted se dedicay desde cuando?

¢Desde cuando usted se dedica ala compray venta del Quequisque?

¢De qué region(es) o zona(s) usted adquieren el Quequisque?

¢Donde y aquienes le compra el Quequisque?

¢Cud eslaforma o mecanismo que usted utiliza para garantizarse este producto?

¢ENn quéy codmo trasportan este producto?

¢Cudles son los costos de trangportacién en que incurren?

¢Cudl esd porcentaje de dafio que se les presenta en este producto? ¢Cudles son las causas?
¢Qué hace usted con € producto de rechazo?

¢Qué variedad(es) de Quequisque usted compra? ¢Por qué?

¢ENn qué mes 0 meses ddl afio usted compra el Quequisque? ¢Por qué?

¢Cud es €l precio de compra en cada periodo?

¢Quiény como sefijad precio?

¢Cud eslaforma de pago que usted utiliza? ¢Por qué?

¢ENn qué mes 0 meses dd afio hay més oferta del Quequisque? ¢Por qué?

¢EN qué mes 0 meses ddl afio hay mas demanda del Quequisque? ¢Por qué?

¢Cuanto es lo que usted compra (en sacos o libras), como promedio por afio de Quequisque?
¢Qué infraestructura, equiposy personal usted necesita para el funcionamiento de su actividad?
¢ncurre usted en gastos de almacenamiento de este producto? ¢Cuanto?

¢Cbémo hace usted para obtener € capita de trabgjo y bajo qué condiciones?

Nombre del entrevistador:

Lugar y fecha




ANEXO N°6: BROKER DE QUEQUISQUE EN NICARAGUA

Pais Nombre Direccidn Teléfono
Broker Ticos Mauricio David Chamorro Frente amigracion sector N°. 2 San Carlos
Teran
Claudia Carolina Alaniz De la iglesia Centroamericana 45 vrs. Al
Granja lago San Carlos Rio San
Cesar Augusto Frente d MED San Carlos, Rio San Juan | (505)2830336
Karla Roberta GranjaAbarca Frente al Silais San Carlos, Rio San Juan
Luis Angel Jiménez Otorola ~ Hospital Jacinto Hernandez 3c al sur 24
vrs al oeste
Victor Manuel Torrez Salinas  Las Salinas de Guama lapa, del centro de
sdud 150 vrs a norte
ArlingVenturaVega Torres  Proyecto habitacional San Carlos, Rio San | (505)05528799
Juan
William CervantesKhamaz ~ Villa Venezuela col 1/2 ¢. Abgo N° E- | (505)2803883
occidental
Broker de EE. UU. | Desarrollo Para las San Juan iglesia Recoleccion 3c a norte
Exportaciones, SA. 20 vrs al oeste
Francisco J. Pineda Torrez,
Ivette Medina
Eco Distribuidores Sociedad Virgilio E. Argefid Rojas (505)08814820
Ano6nima. ECODISA Chichigalpa Texaco 1c al sur 1/2 al oeste
Grupo Consultivo para € Costado sur donde fue € cine Matagalpa | (505)6123154




Des.Agrop.Forestal
Sostenible.

Cecilio Ramo Hernandez,
Juan Bautistas

Luis Angel Jiménez Otorola

Hospital Jacinto Herndndez 3c a sur 24
vrsa oeste

ADEC.
Representante: Roberto
Arguello.

Direccion: Municipio de Nweva Guinea
RAAS, del hospital Jacinto Hernandez 1
cuadraal sur ¥z a oeste.

Broker
Rico

Puerto

Vilma del Socorro Aragon
Hernandez

Colegio Rubén Dario 2 1/2 c a norte,
Nueva Guinea

Argudlo & Margo y Cia
Ltda. Frutas y Veg.de
Export.(FRUVE)

VillaFontana Rot. Torrijos 1 ¢ a sur n° 10

2774215

Gonzédlez Acosta Productores
Exp. Imp.,S.A. (GAPE)

Rubenia A-15 Managua

2890325

InversionesB.C., S.A.

Zona de descargue mercado Roberto
Huembes

.. 27005503

Luis Angel Jiménez Otorola

Hospital Jacinto Hernandez 3 c¢ al sur 25
vrsa Oeste

Luis Felipe Aleman V.

Col. Pedro Joaquin Chamorro J-3-44

Tel.: 08633104




Gonzalez Arguello & Cia
Ltda. Representante: Jorge
Gonzélez (Costarricense).

te

Candray
Representante:
Candray

Antonio

Direccion: Municipio de Nueva Guinea
RAAS. Del cementerio 2 cuadra a nor

Direccion: Municipio de Nueva Guinea
RAAS

Supermercados de
Managua.

Fruvenic: Proveedor de los
supermercados La Union y
Pali ubicados en a capita
Managua.
Representante:
Alvarado Aguilar.

Roberto

Direccion: Zona de descargue, Roberto
Huembes, Managua-Nicaragua.

Tel.: (505) 270-5503
Fax:(505) 270-4351.
E-mail:

ralvaragui @ci starrisense.com.

Hortifruti: Proveedor de los
supermercados Pai y La
Colonia de la ciudad

Direccion: Barrio Sta. Ana Arbolito 1
cuadra a E antiguo cine Dario, Managua,
Nicaragua.

Tel. 2682343
Fax. 2686431




ANEXO N° 7: MARCASDE EXPORTACION EN NICARAGUA

M ar cas de Empresas
Exportadoras

Mar cas de lasimportaciones

Gonzales Arguello & Ltda.

B.C (Bladimir y Cecilio)

B.C

Multigos SA.

Gape SA

CAPREX CARIBIAN EXCHANGE INC.

Fruvex & Cia Ltda.

Central Produce Jibarito

Fuente: (URACCAN, 2004).

ANEXO N° 8: EXPORTACIONES DE QUEQUISQUE DE NICARAGUA (2000-2003).

Anexo 8.1: Exportaciones de Quequisque 2000.

SAC DECRIPCION PAIS KILOS DOLARES
0714903010| Fresca. (TIQUISQUE) | COSTA RICA 507,617.23 276,312.00
ESTADOS UNIDOS 369,448.63 184,095.00
PANAMA 20,863.64 11,700.00
PUERTO RICO 2,081,135.07| 1,366,500.74
2,979,064.57| 1,838,607.74
Fuente: CEI, 2004
Anexo 8.2: Exportaciones de Quequisque 2001.
SAC DECRIPCION PAIS KILOS DOLARES
0714903010| Fresca. COSTARICA 29,535.00 15,237.00
(TIQUISQUE)
ESTADOS 152,288.64 82,914.00
UNIDOS
HONDURAS 504.75 255.75
PUERTO RICO 1,961,759.85  1,992,517.49
2,144,088.24  2,090,924.24
0714903090| Fresca. ESTADOS 122,846.00 75,225.00
(TIQUISQUE) UNIDOS
PUERTO RICO 61,908.00 49,780.00
184,754.00 125,005.00

Fuente: CEI, 2004




Anexo 8.3: Exportaciones de Quequisgque 2002,

SAC DECRIPCION PAIS KILOS DOLARES
0714903010| Fresca. COSTA RICA 41,009.00 7,746.00
(TIQUISQUE)
DESCONOCIDO 10,739.00 2,932.00
ESTADOS UNIDOS 76,,354.00 35,976.00
PUERTO RICO 4,384,288.00| 1,787,827.05
Total 4,512,390.00| 1,834,481.05
0714903090| Fresca. ESTADOS UNIDOS 18.00 0.01
(TIQUISQUE)
Total 18.00 0.01
Fuente: CEIl, 2004
Anexo 8.4: Exportaciones de Quequisque 2003.
SAC DECRIPCION PAIS KILOS DOLARES
0714903010| Fresca. COSTA RICA 23,000.00 2,500.00
(TIQUISQUE)
ESTADOSUNIDOS 80,929.82 25,846.48
PUERTO RICO 1,326,225.14 434,609.50
Total 1,430,154.96 462,955.98

Fuente: CEIl, 2004



ANEXO N°9: PRECIOS DE QUEQUISQUE PAGADOS AL PRODUCTOR EN NICARAGUA
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ANEXO N° 10: IMPORTACIONESDE QUEQUISQUE A USA (ENERO- MARZO

(2003& 2004).

Nicaragua [ Nicaragua | Nicaragua | Nicaragua
Customs Jan-Mar 2004 Jan-Mar 2003
Port Vaue Quantity Vadue Quantity

(Dallars) (Dallars)
Area
All ports 1,062,368 1,230,990 373,749 729,213
Miami FL 171,598 271,993 38,618 78,223
San Juan PR 890,770 958,997 335,131 650,990
Philadelphia PA 0 0 0 0
LosAngelesCA 0 0 0 0
New York City NY 0 0 0 0
Honolulu HI 0 0 0 0
San Francisco CA 0 0 0 0
San Diego CA 0 0 0 0
Boston MA 0 0 0 0
Seattle WA 0 0 0 0




ANEXO N° 11: PRECIO DEL QUEQUISQUE IMPORTADO A USA (2002).

Time 2002
[tem . _
Country Value Quantity Unit Price
World Totd 25,106,758 44,422,366 0.57
Costa Rica 10,195,724 15,985,348 0.64
Dominican Republic 8,041,198 16,955,159 0.47
Nicaragua 1,855,808 3,198,409 0.58
Ecuador 1,633,891 3,917,249 0.42
Fiji 1,205,535 1,212,661 0.99
Brazil 1,003,259 1,610,663 0.62
Panama 386,939 519,074 0.75
Jamaica 315,609 279,413 1.13
China 212,083 469,239 0.45
St Vincent and the Grenadines| 97,937 115,636 0.85
Japan 43,411 8,724 498
Portugal 41,077 31,490 13
Dominica 24,819 23,276 1.07
Chile 13,895 34,434 04
Tonga 7,591 22,725 0.33
Hong Kong 7,459 5,448 137
Honduras 6,775 13,383 0.51
Belice 4,401 8,523 0.52
Guyana 4,116 8,099 0.51
Thailand 2,606 3,251 0.8
Afghanistan 0 0

Albania 0 0

Algeria 0 0

Fuente: Internet

ANEXO N° 12: PRECIO DE DISTRIBUCION/ DETALLISTAS DE QUEQUISQUE EN USA

(13-4-04).
Producto Origen del Punto Descripcion|Valor
Producto de Empaque |Unitario
Venta Unidad USss

Malanga blanca (Xanthosoma spp.) | Ecuador Miami 40 Ib, cga | 29-30
Malanga blanca (Xanthosoma spp.) | Florida Miami 40 Ib, cga | 22-26
Malanga blanca  (Xanthosoma

Spp.) CostaRica Miami 40 Ib, cga | 20-38
Malanga lila (Xanthosoma spp.) CostaRica Miami 40 Ib, caja |23-28
Malanga lila (Xanthosoma spp.) Nicaragua Miami 40 Ib, cga | 18-20

Fuente: Internet



ANEXO N°13: IMPOTACIONES DE QUEQUISQUE POR HOLANDA

O. Holanda

Il Mmportaciones de Quequisque por Holanda
(2000-02) (Eurostat, 2004; Codigo 71.49090)

2000 2001 2002
Pais 2000 2001 2002 |'000 OO0 OO0
Expor tador T on T on T on ECU ECU ECuU
Fr Germany 1680.9)| 1772.6 722 208.67 233.93 99.39
China S3.4 235.3| 268.4 68.98 244.39 299.08
ltalvy a8 16.6 325.2 51.53 74.02 289.09
Utd. Kingdor] 104.5 133.1 132 135.47 169.59 115.97
Belgium 26.1L 68.8 82.7 103.5 169.48 102.96
Surinam 41.9 a48.6 S5.3 80.96 70.61 141.94
Spain 76.5 157.72
Ghana 2 a.7 19.8 3.34 4.51 9.18
France 3.9 8.7 10.1 .45 17.91 18.88
Nigeria 13.1 4.1 0.4 5.25 1.03 o.12
Costa Rica 2.4 1.6 2.98 0.98
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