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PRESENTACION

Sefior Decano de la Facultad de Ciencias Empresariales de la Universidad

Nacional Amazonica de Madre de Dios
Al jurado revisor de la tesis de investigacion:

Cumpliendo los lineamientos del Reglamento de Grados y Titulos aprobado
mediante resolucion 288-2022-UNAMAD-CU, presentamos a ustedes la tesis
titulada “Desarrollo de produccion y comercializacion de yuca (Manihot
Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y
Sudadero, 2024”.

Los instrumentos que se utilizaron en el trabajo de investigacién, para la

adecuada recopilacion de informacion fue la observacion y la encuesta.

La investigacion esta orientada a analizar el desarrollo de la produccién y su
relacion con la comercializaciéon de yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las

Piedras: Mavila, Alegria, Planchon, Loboyoc y Sudadero.



RESUMEN

La tesis intitulada “Desarrollo de Produccion y Comercializaciéon de Yuca
(Manihot Esculenta) en el Distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchon,
Loboyoc y Sudadero, 2024” tuvo como objetivo general analizar el desarrollo
de la produccion y su relacion con la comercializacion de la yuca (Manihot
Esculenta) en el distrito Las Piedras. La metodologia empleada present6 un
disefio descriptivo, correlacional y de corte transversal. La muestra estuvo
conformada por 239 agricultores inscritos en la Direccion Regional de

Agricultura, dedicados a la produccién y comercializacion de yuca.

En el distrito Las Piedras, la tecnologia desempefid un papel clave en la
produccion de yuca, ya que el 90.38% de los agricultores utilizé tecnologia
intermedia. Solo el 8.79% empled tecnologia avanzada, lo que evidencioé un
potencial de crecimiento en produccion y comercializacién. La mayoria de los
agricultores mejoré su competitividad aprovechando las herramientas
disponibles. El capital resulté deficiente en el 71.13% de los casos, lo que
limité la capacidad de inversion en insumos y logistica. En cuanto al trabajo,
el 65.27% de los agricultores presentd un rendimiento positivo gracias a la
auto capacitaciéon y al uso eficiente de los recursos, mientras que el 34.73%
restante enfrentd limitaciones por falta de formacién técnica. Respecto a la
tierra, el 88.28% se encontré en estado intermedio, lo que permitié identificar
oportunidades para mejorar su fertilidad y productividad. Se concluyé que la
dimension tecnolégica tuvo la mayor incidencia en el desarrollo de la
produccion y comercializacién de la yuca, al fortalecer la competitividad y el

acceso a los mercados.

Palabras claves:
Adopcion de tecnologia, Competitividad agricola, Agricultores y productividad

de la tierra.



ABSTRACT

The thesis entitled “Development of Production and Commercialization of
Cassava (Manihot Esculenta) in the Las Piedras District: Mavila, Alegria,
Planchén, Loboyoc, and Sudadero, 2024” aimed to analyze the development
of cassava production and its relationship with commercialization in the Las
Piedras district. The methodology employed a descriptive, correlational, and
cross-sectional design. The sample consisted of 239 farmers registered with
the Regional Directorate of Agriculture, engaged in cassava production and
commercialization.

In the Las Piedras district, technology played a key role in cassava production,
as 90.38% of farmers used intermediate technology. Only 8.79% employed
advanced technology, highlighting potential growth opportunities in production
and commercialization. Most farmers improved their competitiveness by
leveraging available tools. Capital was found to be insufficient in 71.13% of
cases, limiting investment capacity in inputs and logistics. Regarding labor,
65.27% of farmers demonstrated positive performance due to self-training and
efficient use of resources, while the remaining 34.73% faced limitations due to
lack of technical training. As for land, 88.28% was in an intermediate state,
identifying opportunities to enhance fertility and productivity. It was concluded
that the technological dimension had the greatest impact on the development
of cassava production and commercialization, by strengthening
competitiveness and market access.

Keywords:

Technology Adoption, Agricultural Competitiveness, Farmers and Land
Productivity.



INTRODUCCION

La investigacion denominada "Desarrollo de produccion y comercializacion de
yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchén,
Loboyoc y Sudadero, 2024" se propone examinar la conexion entre la
produccion y la comercializacion de yuca en el distrito Las Piedras. A lo largo
del tiempo, los agricultores de yuca en esta area han dependido
exclusivamente de métodos tradicionales de cultivo, sin explorar técnicas para
optimizar la productividad de sus campos ni considerar estrategias de
comercializaciéon. Esta falta de atencién a la modernizacién agricola y a la
comercializacion ha resultado en una incapacidad para maximizar las
ganancias y mejorar las condiciones de vida. La investigacion busca
responder a la pregunta central: ;Como la produccién se relaciona con la

comercializacién de yuca (Manihot Esculenta) en el distrito las Piedras?
Para llevar a cabo el estudio, el trabajo es estructurado en tres capitulos:

Capitulo | “Problema de investigacion” donde se realiza la formulacion del
problema a través de las interrogantes generales y especificas, descripcion
del problema, planteamiento de las variables y objetivos de la investigacion,

la hipotesis general y especifica, justificacion y consideraciones éticas

Capitulo 1l “Marco tedrico” se detallan conceptos puntuales sobre la
produccion y comercializacion y sus dimensiones, considerando antecedentes
internacionales, nacionales y locales, basandonos en conceptos tedricos

segun autores y definiciones de términos.

Capitulo Il “Metodologia de Investigaciéon” donde se detalla el tipo y disefio
de estudio, poblacion y muestra utilizada en el proyecto de investigacion, los
métodos y técnicas, el tratamiento de los datos, recursos utilizados durante el
estudio, presupuestos y cronograma detallado de la investigacion.



Capitulo IV “Resultados del trabajo de investigaciéon” donde muestra la

interpretacion, analisis, discusidn, asi como las conclusiones y sugerencias.



CAPITULO I: PROBLEMAS DE INVESTIGACION

1.1 Descripcion del problema

El desarrollo de la produccion y comercializacion de la yuca (Manihot
Esculenta) implica todas las actividades relacionadas con el cultivo y la
cosecha incluyendo la preparaciéon del suelo, siembra, cuidado, crecimiento,
control de plagas y enfermedades, procesamiento y otros. En cuanto a la
comercializacion, se refiere al proceso de llevar el producto al consumidor final
lo cual incluye distribucidén, promocion y venta. En el siglo XX el cultivo
fundamental en muchas partes del mundo tropical desde tiempos antiguos la
produccion y comercializacion no fue un estudio sistematico hasta la
actualidad. A mediados del siglo XX se realizé investigaciones pioneras sobre
la yuca, especialmente en América latina y Africa donde el cultivo fue el mas
prominente conocido como la revolucién verde liderada por (Borlaug, 1931).
Esta revolucion contribuyo significativamente a comprender los desafios y

oportunidades en la produccion y comercializacidén de yuca.

A finales del siglo XXy principios del siglo XXI el avance de la tecnologia y la
globalizacion forjo el incremento de estudio sobre la yuca a nivel internacional,
investigadores de universidades, instituciones gubernamentales vy
organizaciones internacionales como la CIAT (Centro Internacional de
Agricultura Tropical) y el CGIAR (Grupo Consultivo para la Investigacion
Agricola Internacional) desempefiando un papel importante en la investigacion
y el desarrollo de la yuca topando temas de mejoramiento genético,
tecnologias de procesamiento y estrategias de comercializacion. A los finales
afos del siglo XXl el interés por la produccién y comercializacion de la yuca a
seguido aumentando debido a su potencial por contribuir a la mitigacion en el

cambio climatico.

En el Peru la producciéon y comercializacion de la yuca (Manihot esculenta)

tuvo un realce durante la colonizacion espafola ya que introdujeron nuevas



técnicas de cultivo y proceso de la yuca. Este periodo marco el comienzo de
la produccién y comercializacidon de la yuca en todo el pais. En el siglo XX se
realizacion avances significativos en la investigacion agricola del Peru lo que
incluyo el estudio y desarrollo de la yuca como cultivo dentro del Instituto
Nacional de Investigacion Agraria (INIA) y la Universidad Nacional Agraria la
Molina jugaron un papel importante en dicho proceso. En la década del 1970,
se incrementaron los esfuerzos para optimizar la produccion agricola en el
Perd, incluida la yuca. Se llevo a cabo investigaciones de mejoramiento
genético de la yuca, practicas agrondmicas y tecnologias de procesamiento.
En la década de 1990, el incremento de programas de desarrollo rural en el
Peru incluyo la promocion del cultivo de la yuca como parte de estrategias
mas amplias para mejorar los medios de vida de las comunidades rurales. En
el siglo XXI, la produccién y comercializacién de la yuca fue importante para
la seguridad alimentaria y el desarrollo rural en el Peru, realizando proyectos
y programas para incentivar la produccién y comercializacion de yuca, asi
como para implementar tecnologias de procesamiento que agregue un valor

al cultivo.

En la regién de Madre de Dios, la produccion y comercializacion de yuca
(Manihot Esculenta) ha experimentado un aumento. Sin embargo, la falta de
aprovechamiento apropiado de los recursos naturales limita la eficiencia del
proceso productivo y la expansion de la produccion. La subutilizacion de la
tierra y la mano de obra contribuyen a esta ineficiencia, lo que a su vez impulsa
la migracion de pobladores a areas urbanas, obstaculizando el crecimiento de
la produccién. Ademas, la inversion financiera minima no permite mantener
un excedente continuo en la produccién de yuca y la ausencia de tecnologia

adecuada también conduce a un enfoque de produccion tradicional.

Los agricultores no manejan de manera estratégica la combinacion de bienes
y servicios, ni informan de manera efectiva las caracteristicas de su producto
en el mercado. Asi mismo, carecen de una fijacion de precios apropiado y no
reconocen la importancia de la ubicacién como un elemento decisivo para la

comercializacion. La falta de acciones promocionales también influye de



manera negativa en las ventas del producto, ya que no se realiza una

atraccion efectiva de los clientes para que adquieran su producto.

En resumen, la produccion de yuca en el distrito Las Piedras (Mavila, Alegria,
Planchén, Loboyoc y Sudadero) se ve restringida debido a la subutilizacién de
recursos naturales, la ineficiencia en el uso de la tierra y la mano de obra, la
insuficiente inversion financiera, la falta de tecnologia adecuada, una
estrategia de comercializacion deficiente y la escasa promocion del producto
en el mercado. Estos elementos combinados obstaculizan un crecimiento
sostenible y significativo en la produccion y comercializaciéon de la yuca en el
distrito las Piedras. Por las razones anteriormente planteadas formularemos

el siguiente planteamiento de problema.

1.2 Formulacién del problema

Problema general

- P.G. ;Como el desarrollo de produccion se relaciona con la
comercializaciéon de yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras:

Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y Sudadero, 20247
Problema especifico

- P.E.1. ;COmo la tecnologia se relaciona con la comercializacién de
yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria,
Planchon, Loboyoc y Sudadero, 20247?

— P.E.2. ;Como el capital financiero se relaciona con la comercializaciéon
de yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria,
Planchén, Loboyoc y Sudadero, 20247?

- P.E.3. {,Como el trabajo se relaciona con la comercializacion de yuca
(Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria,
Planchén, Loboyoc y Sudadero, 20247?

- P.E.4. ;Como la tierra se relaciona con la comercializacion de yuca
(Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria,

Planchén, Loboyoc y Sudadero, 20247?



1.3

Objetivos

Objetivo general

O.G. Analizar el desarrollo de produccion y su relacion con la
comercializacién de la yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las

Piedras: Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y Sudadero, 2024.

Objetivo especifico

1.4

O.E.1. Analizar el impacto de la tecnologia y su relaciéon con la
comercializaciéon de yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras:
Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y Sudadero, 2024.

O.E.2. Analizar el impacto del acceso al capital y su relacion con las
estrategias de comercializacion de yuca (Manihot Esculenta) en el
distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchoén, Loboyoc y Sudadero,
2024.

O.E.3. Evaluar el impacto de la calidad y eficiencia del trabajo en la
produccion y comercializacion de yuca (Manihot Esculenta) en el
distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchoén, Loboyoc y Sudadero,
2024.

O.E.4. Analizar las caracteristicas y disponibilidad de tierras que se
relacionan con la comercializacién de yuca (Manihot Esculenta),
enfocados en los factores de calidad de suelo, fertilidad y drenaje en el
distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchon, Loboyoc y Sudadero,
2024.

Variables

Variable 1= DESARROLLO DE PRODUCCION (Y1)

Tierra
Trabajo

e
Capital

Tecnologia




Variable 2 = COMERCIALIZACION DE YUCA (Manihot Esculenta) (Y2)

e Precio
e Plaza

=
e Producto

e Promocioén

1.5 Operacionalizacion de variable

Tabla 1

Operacionalizacion de variable

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEMS
» Aguay suelo 1
Tierra
» Conservacion 2,3
> Recreacion 4
social
» Actividad fisica 5
Trabajo —
» Condiciones de 5
Produccion trabajo
(Stuart MI", > Segurldad 7
1848a) » Financiamiento 8,9
» Ciclo operativo 10
Capital > Recurso Fisico 11
» Capacidad 1
Productiva
» Calidad de vida 13
Tecnologia » Innovacion 14
» Tecnica 15

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 2

Operacionalizacion de la variable Comercializacion

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEMS
> Relacion entre
oferta 'y 16
demanda
Precio > capacidad de
pago 17
(demanda)
» Valor agregado 18
> canal de
Comercializacién o 19
distribucion
(Armstrong & > Producto final 20
Kother, 2013a) Plaza » Consumidor o1
final
> Sector del
. 22
consumidor
» Flujo monetario 23
Producto
> Brindar servicio 24
» Publicidad 25
Promocion » Persuadir 26
> Redes sociales 27

Fuente: Elaboracion propia
1.6 Hipodtesis

Hipotesis general

— H.G. El desarrollo de produccién se correlaciona positivamente con un
incremento en las oportunidades y estrategias de comercializacién de
yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria,

Planchén, Loboyoc y Sudadero, 2024.



Hipotesis especifico

— H.E.1. La integracion de tecnologias avanzadas en la produccion de
yuca (Manihot Esculenta) esta positivamente asociada con estrategias
de comercializacion mas efectivas en el distrito Las Piedras: Mavila,
Alegria, Planchén, Loboyoc y Sudadero, 2024.

— H.E.2. Un mayor acceso al capital para los productores de yuca
(Manihot Esculenta) se correlaciona positivamente con las estrategias
de comercializacion mas solidas y efectivas en el distrito Las Piedras:
Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y Sudadero, 2024.

— H.E.3. El trabajo o el nivel de mano obra calificada y su eficiencia en la
comercializacion de la yuca (Manihot Esculenta) se relaciona
directamente con la calidad del producto final en el distrito Las Piedras:
Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y Sudadero, 2024.

— H.E.4. La disponibilidad y calidad de la tierra utilizada para el cultivo de
la yuca (Manihot Esculenta) afecta directamente la cantidad, calidad y
competitividad del producto en el mercado, relacionado con la
capacidad de comercializacion en mercados locales del distrito Las

Piedras: Mavila, Alegria, Planchon, Loboyoc y Sudadero, 2024.

1.7 Justificaciéon

La presente investigacion se realiza por la ineficiencia del desarrollo de
produccion y comercializacion de yuca (Manihot Esculenta) del distrito Las
Piedras: Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y Sudadero, 2024. Asi mismo por
los escasos conocimientos en los factores que inciden en la produccion
sabiendo que los productores manejan una produccién tradicional y una

limitada forma de comercializar.
¢ Por qué de la investigacion?

Por el inadecuado manejo del desarrollo de produccion y comercializacidon de
yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchén,
Loboyoc y Sudadero, 2024. Asi mismo esto limita la produccion a mayor

escala, en la actualidad la produccion de yuca es solo de subsistencia.



¢ Para qué de la investigacion?

Para que exista un adecuado manejo del desarrollo de produccion y
comercializacion de yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras:
Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y Sudadero, 2024. Y de tal manera
incremente la produccion de yuca (Manihot Esculenta) y expender en
diferentes mercados a nivel local, regional y nacional con precios mas

accesibles para el cliente.
¢ Para quién la investigacion?

Para que los productores y comercializadores de yuca (Manihot Esculenta)
incrementen su area de produccién, asi como sus canales de ventas con el

fin de generar mayores ingresos para mejorar sus condiciones de vida.

1.8 Consideraciones éticas

La produccion y comercializacion de yuca mantiene la ética de producir sin
utilizar ni manipular productos quimicos con el fin de producir productos
organicos que tienen mayor aceptacion en los diferentes mercados pero que

no es acorde al precio colocado en los diferentes mercados.

Los productores y comercializadores de la yuca (Manihot Esculenta) no
aplican el principio filosofico empresarial tampoco toman decisiones
adecuadas con el fin de maximizar sus Utilidades. Asi mismo no manejan las
normas sugeridas por la direccion agraria, no manejan metas, tampoco

incorporan nuevas formas de produccion.

Los valores éticos empresariales manejan la actividad econdmica insertada a
la sociedad con una produccion agraria acorde a la demanda para tener
produccion eficiente y lograr productores que mantengan reglas y valores, asi

como decisiones mas adecuadas en el proceso productivo de la yuca.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de estudio

2.1.1 Produccioén

A Nivel Internacional

Segun Rambauth en su investigacion “Agricultura de Precision: La
integracioén de las TIC en la produccion Agricola” Poner el conocimiento
agricola en las manos de un agricultor mas la asistencia técnica de terceros,
permite ser mas eficiente al momento de producir la tierra. Tomar buenas
decisiones y saber ejecutarlas en el campo agricola genera buenos resultados
e incrementa la productividad de tal manera que conlleva ser mas rentable. El
conocimiento agricola ayuda a que el agricultor disminuya los costos de
produccion ya que va a optar por distintos métodos para producir. (Rambauth,
2022)

Segun Ferraroti & Goytia en su investigacion “Nuevos actores de la cadena
agricola: diversificando el riesgo mediante el programa de “siembras
asociadas o compartidas” Concluye que la produccion agricola se ejecutaba
con la explotacion de pequefas o medianas extensiones de terrenos que eran
propios o alquilados haciendo uso de instrumentos artesanales, el personal
que tenia el agricultor era sola la familia, no se hacia uso de insumos quimicos
de manera recurrente para controlar las enfermedades que podia tener el
cultivo, el financiamiento era propio de tal modo que no podia cubrir con todo
los gastos que pudiera generar dicho area de produccion, es por eso que
algunos agricultores decidian acordar y hacer un trato de intercambio de
servicio que consistia en ayudarse entre ellos. (Ferraroti & Goytia, 2022)

Segun Caicedo et al. en su investigacion “Adaptabilidad en el sistema de
produccién agricola: Una mirada desde los productos alternativos
sostenibles” concluye que para tener una produccion rentable a corta y largo

plazo en terrenos de cultivos que fueron afectados por distintos factores es
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necesario hacer que los productos generen adaptabilidad, asimismo dicho
producto tiene que ser aceptado en el mercado; para que los agricultores
tengan una produccién de calidad tienen que recibir capacitacion y asistencia
técnica y darle seguimiento a todo el proceso de produccion para asegurar el

correcto progreso de los cultivos agricolas. (Caicedo et al., 2020)

Segun Kunin & Lucero en su investigacion “Percepcion social del riesgo y
dinamicas de género en la produccion agricola basada en plaguicidas en
la pampa humeda Argentina” Concluye que la aplicacion de plaguicidas en
la produccién de un cultivo genera cierto malestar en las personas que
normalmente disminuye que el producto sea consumido de manera continua
por temor a que puedan obtener enfermedades o intoxicarse. Esto disminuye
la demanda de manera brutal de cualquier producto agricola. Los pequefios
agricultores que normalmente trabajan de manera natural se ven afectados
por los comentarios de aquellos productos que si son producidos o

controlados con plaguicidas. (Kunin & Lucero, 2020)
A Nivel Nacional

Segun Manrique Lopez en su investigacion “La Empresa Nacional de la
Coca (ENACO) y el fracaso del monopolio estatal de la hoja de coca en
Perd: una mirada a los debates contemporaneos” Concluye que las
restricciones que fueron implementadas para poder controlar la
comercializacién de hoja de coca que son destinadas hacia mercados
ilegales, han generado un impacto abismal dentro del sector, asimismo, los
productores legales como los comerciantes autorizados se han visto
afectados negativamente. Los productores a consecuencia de las
restricciones implementadas tuvieron que disminuir drasticamente la

produccion de hoja de coca. (Manrique Lopez, 2022)

Segun Rojas et al. En su investigacion “Sistemas de produccién de
musaceas en Peru” Concluye que el sistema de produccion de las musaceas
en Peru refleja una diversidad de enfoques y destinos finales, dependiendo
de los intereses y capacidades individuales de los productores. Ademas,

resaltan la importancia de las practicas organicas y la orientacién hacia el
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mercado internacional para el sector banano, o que no solo puede impulsar
la economia del pais a través de las exportaciones, sino también reforzar la
imagen de Peru como un proveedor confiable de productos organicos y de

alta calidad en el mercado global. (Rojas et al., 2022)

Segun Anteparra & Rodriguez en su investigacion “Produccién y
comercializacion de snacks de fruta peruana deshidratada” Concluye que
el estudio realizado sobre el consumo de snack de frutas deshidratadas a nivel
nacional e internacional revelan un mercado potencialmente atractivo con
proyecciones de crecimiento. La ausencia de insumos quimicos en la
produccion no solo se considera una ventaja competitiva, sino que también un
beneficio para la salud. Ademas, se ha evidenciado que el consumo del
producto no esta limitado por estacionalidad generando un mercado estable.
(Anteparra & Rodriguez, 2020)

A Nivel Local

Segun Guzman en su investigacion “La gestion empresarial y Ila
productividad de las asociaciones de productores de Theobroma cacao
L. en el distrito de Las Piedras, Madre de Dios” Concluye que hay
preocupaciones significativas por parte de los productores de cacao respecto
a las medidas correctivas durante el proceso de produccién, lo que podria
impactar la estabilidad de la produccion; los productores del sector no estan
familiarizados con la planificacién, lo que indica la falta de estrategia y

organizacion en la produccién del cacao.

Es necesario brindar asesoramiento y capacitacién a los productores para
mejorar sus practicas de gestion y planificacién, esto podria conducir a una
produccién mas estable y rentable. (Guzman, 2020)

2.1.1.1 Tierra

Segun Orphee et al. En su investigacion “Impactos del Manejo Sostenible
de Tierra en los rendimientos productivos del Poligono Demostrativo
para la Conservacion del Suelo, Agua y Bosque” Concluye que la
ejecucion del manejo sostenible de la tierra es una pauta necesaria para poder

dirigir la intervencion en el campo de  produccion agraria , esta
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implementacion genera un impacto en el trabajo productivo ademas aumenta
la resistencia del ecosistema de produccion asimismo incrementa el
rendimiento agricola y mejora el estilo de vida de los agricultores. (Orphee et
al., 2020)

Segun Guida et al. en su investigacion “Planificando territorios rurales
sustentables: factores causales de la salinizacién secundaria en las
tierras secas irrigadas del norte de Mendoza” Concluye que es de suma
importancia la implementacion de riego sistematizado en tierras aridas, mayor
salinidad en el tierra disminuye la produccion agricola, se recomienda que los
agricultores después de terminar la extraccion del producto ayuden al campo
a regenerarse para que puede volver a tener los mismos nutrientes para una

buena produccién. (Guida et al., 2020)

21.1.2 Trabajo

Segun T. Rodriguez & Prunier en su investigacion “Extractivismo agricola,
frontera y fuerza de trabajo migrante: La expansion del monocultivo de
pina en Costa Rica” Concluye que desde hace mucho tiempo este pais como
cualquier otro pais en proceso de desarrollo a incentivado a las personas que
vivian en campos o predios agricolas mas que todo al cultivo de la pifia porque
en ese entonces era mas rentable, en este caso, los agricultores
aprovecharon a que estaban en una zona fronteriza de la cual podian
aprovechar la mano de obra de algunos extranjeros, explotaban con el trabajo
a los inmigrantes y les tenian en pésimas condiciones. (T. Rodriguez &
Prunier, 2020)

Segun Pessolano en su investigacion “Sistema pastoril y division sexual
del trabajo en el Este de Mendoza” Concluye que la divisidon del trabajo
segun el género minimiza de cierta manera la capacidad de desarrollar ciertas
habilidades, los agricultores pasan por dificultades para poder mantener el
proceso productivo ya que solo cuentan con el apoyo del entorno familiar; las
labores del trabajo son repartidos especialmente por la medicion de la fuerza,
los hombres tenian la oportunidad de realizar casi todos los trabajos, pero las
mujeres de la familia solo podian dedicarse a las labores domésticas.
(Pessolano, 2020)
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2.1.1.3 Capital

Segun Pedraza en su investigacion “Satisfaccion laboral y compromiso
organizacional del capital humano en el desempeno en instituciones de
educacién superior’ Concluye que el personal de formacién académica
tiene el mayor reto que consiste en adiestrar capital humano que generen
buenos resultados en el mercado y en consecuencia ayude al crecimiento de
la sociedad. Las entidades encargadas de la formacion del capital humano
tienen que utilizar sus recursos y habilidades eficientemente y eficaz para
satisfacer los campos laborales por donde incursionen y brinden valor
agregado a las actividades laborales. El empeino organizacional y el capital
humano influyen en el desempefio de las entidades, el capital humano es el
pilar fundamental del capital intelectual porque si el personal decide irse de la
organizacion, sus conocimientos se marchan con ellos, por eso es importante
mantener al capital humano en ambientes laborales coémodas. (Pedraza,
2020a)

Segun Bohérquez et al. en su investigacion “la motivacion y el desempeno
laboral: el capital humano como factor clave en una organizacion’
Concluye que las organizaciones tienen que tener al capital humano en
ambientes adecuados para que puedan desarrollar sus actividades de manera
eficiente y eficaz, asimismo la motivacién influye bastante en sus actividades
diarias. El 25 % del capital humano de un municipio comenta que estan
satisfechos como insatisfecho en sus areas de trabajo, un 35% menciona que
quieren o tienen la necesidad de tener poder sobre otras, asi como también
un 35 % quieren tener las mismas oportunidades tratandose de las
recompensas con la relacion a sus otros companeros y un 100% indican que
sus conocimientos y habilidades satisfacen eficazmente a las actividades de
la organizacién. El capital humano es la clave en cualquier organizacion.
(Bohérquez et al., 2020)

2.1.1.4 Tecnologia
Segun Orozco et al. en su investigacion “Analisis de un sistema productivo
agricola en el Caribe: tecnologia de produccion, patron de costos e

indicadores econémicos de la producciéon de ahuyama” Concluye que las
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tecnologias que utilizan los agricultores de estas zonas son netamente
artesanales. Por lo unico que se destaca de otras zonas es porque cuenta con
un ambiente favorable para una produccion rentable que genera un ingreso
seguro sin tener perdidas en los cultivos. Si el gobierno implementaria
tecnologias de riego, fertilizacion y semillas mejoradas en estas zonas
generarian cambios abismales en la produccion de este producto(ahuyama),
la implementacidon de tecnologias aumentaria aun mas la rentabilidad y el

rendimiento de la produccion. (Orozco et al., 2022)

Segun Ayala en su investigacion “Tecnologia y politica publica: el apoyo
oficial a la semilla de maiz hibrida en el salvador” Concluye que la
incentivacion por el estado a la utilizacion de tecnologia hibrida en el maiz trae
consigo apoyo para poder mejorar la semilla, esta accion del estado trae
consigo contradicciones en la soberania alimentaria de los productores
tradicionales. Existen iniciativas como los proyectos de la agricultura organica
que se contraponen a la incentivacion de este tipo de tecnologia con el fin de

hacer respetar la soberania alimentaria. (Ayala, 2020)

2.1.2 Comercializacion

Segun Carriéon et al. En su investigacion “Calidad en los procesos de
comercializacion de cacao en marco de emergencia sanitaria COVID 19”
Concluye que para una buena gestién de comercializacién eficaz se deben
abrir nuevos canales de distribucion para mejorar la calidad de vida, y asi
mismo aplicando gestiones de calidad en los procesos. De igual forma
argumenta que las capacitaciones aseguran mejoras en la rentabilidad y
produccion del cacao. Estas capacitaciones permitiran al productor estar
preparado para los cambios que se presenten en el mercado, aplicando
nuevas tecnologias que generen un valor agregado y satisfaccion en las
necesidades del consumidor manteniéndonos mas competitivos en el
mercado.(Carrién et al., 2021)

Segun M. Quifidnez et al. en su investigacion “Proceso de comercializacion
y extraccion de productos de manglar, San Lorenzo-Ecuador” Concluye
que se deben evaluar las cantidades comercializadas de conchas hembras y

machos para sefalar los beneficios econémicos por género, asi mismo
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evaluar los costos de operaciones que requiere la actividad de la extraccion
en sus diferentes etapas con el fin de sefialar margenes de utilidades para los
proveedores.(M. Quifidnez et al., 2020)

Segun Astudillor et al. en su investigacion “Cadenas de comercializacion de
mango y potencial exportador en la Costa Grande, Guerrero’ Concluye
que para una mejor capacidad de produccion y comercializacion de mango se
requiere la intervencion de la tecnologia, organizacion, liquidez e
infraestructura. De igual forma capacitar a los productores y comercializadores
ya que al considerar el mercado intermediario un canal de comercializacion
hace que se limiten Los beneficios en la produccién primaria. La debilidad
original es la escasez de informacidén que tienen de mercador para exportar,

requisitos y tramites necesarios para la exportacion. (Astudillor et al., 2020)
A Nivel Nacional

Segun Ventura Roman et al. En su investigacion “Produccion y
comercializacion del cultivo del maiz amilaceo. distrito de San Pedro de
Cachora - provincia de Abancay — region Apurimac” Concluye que la
introduccién del cultivo de maiz ha mostrado buenos resultados en la
produccion y seguridad alimentaria de la zona. se destaca el potencial de este
cultivo como fuente esencial tanto para la poblacion rural como urbana, siendo
un alimento fundamental en la dieta diaria. No obstante, se reconoce la futura
necesidad de competir con otros productores del pais que tienen experiencia
y estrategias de mercados mas desarrollados. A pesar de los posibles
competidores, se mantiene la conviccion de los productores locales en el
desarrollo de esta actividad como sustento de sus economias familiares y

mejora de la calidad de vida. (Ventura Roman et al., 2021)

Segun Coaquira Incacari et al. En su investigacion “Cadena productiva y
comercializacion de arveja (Pisum sativum L.) del corredor econémico
en Acobamba, Huancavelica, Perad” Concluye que los productores han
establecido conexiones directas con otros mercados nacionales, en
consecuencia, se ha observado la adopcién de mejoras en las practicas de

siembra, se ha logrado mejoras en la conversién de la arveja de grano verde
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a grano seco, lo que puede representar una mayor versatilidad y opciones de

comercializacién para los productores. (Coaquira Incacari et al., 2021)
A Nivel Local

Segun Moreno Cavero en su investigacion “Aplicacion del benchmarking
para mejorar la comercializacién de las empresas recolectoras de
castana amazonica de la region de Madre de Dios” Concluye que la
implementacion del benchmarking ha tenido un impacto positivo en las
empresas recolectoras de castafia amazonica en la region de Madre de Dios,
especificamente en su estrategia de comercializacion. Se ha observado un
significativo incremento tanto en las exportaciones como en el numero de
clientes. La implementacién del benchmarking permitié una disminucion en las
pérdidas por deterioro, lo cual implica una gestion mas eficiente de la calidad
y conservacion del producto. Se destaca la importancia de continuar aplicando
estrategias de mejora continua para optimizar aun mas la competitividad y

eficiencia de estas empresas en el mercado. (Moreno Cavero, 2021)

2.1.21 Precio

Segun Herrera. En su investigacién “La comunicaciéon como factor clave
en la experiencia del consumidor para la fijaciéon del precio” concluye que
el mecanismo tradicional de fijacidn de precios en un sector de restaurantes
se basa en el costo dejando a lado el valor percibido por el cliente. Lo que
conlleva a la implantacion de una metodologia analitica-sintética lo que
demuestra la relacion existente entre la comunicacion, precio, estrategia
experiencial y el comportamiento del consumidor. Esto refiere a que debemos
tomar los costos como eje principal y luego la experiencia del consumidor para

una fijacion de precio. (Herrera, 2020)

Segun G. Rosales & Mercado en su investigacion “Efecto de los cambios
en el precio de los alimentos sobre el consumo de la quinua y la
seguridad alimentaria rural en el Peru” El objetivo fue determinar el efecto
de los cambios en los precios sobre la ingesta de los alimentos de los
productores rurales del departamento de Junin (Peru), con la finalidad de

verificar si existen diferencias en la situacion de seguridad alimentaria entre
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agricultores que producen quinua con Segun G. Rosales & Mercado en su
investigacion “Efecto de los cambios en el precio de los alimentos sobre el
consumo de la quinua y la seguridad alimentaria rural en el Perd” concluye en
determinar las variaciones de los precios sobre la ingesta de los alimentos de
los productores en el departamento de Junin, con el objetivo de verificar si
existen diferencias de seguridad alimentaria entre los agricultores que lo
producen o no lo producen. Por ello se aplicaron encuestas a los productores
de la zona para evaluar las dimensiones de la seguridad alimentaria donde se
encontro que la elasticidad de los alimentos locales es baja a comparacion de
los alimentos foraneos. Para la poblacion rural de Junin no existe diferencia
significativa en el consumo diario de quinua entre quienes lo producen y no lo
producen, por lo que la variacion de precios de los alimentos impacta

similarmente a los dos grupos de productores. (Rosales & Mercado, 2020)

2.1.2.2 Plaza

Segun Ledén et al. en su investigacion “espacios de formacion y
comercializacion agroecologica: lecciones aprendidas en la universidad
central del ecuador” concluye que los espacios para la comercializacién han
crecido en el pais, a causa de la importancia que les dan los productores y
consumidores a los alimentos. se analizd espacios de aprendizaje para la
ejecucion del proyecto ya que existe interaccion entre estudiantes,

consumidores y los productores.(Leon et al., 2021)

2.1.2.3 Producto

Segun Marcelo et al. en su investigacion “Compostaje de los residuos
industriales de tierra de blanqueo para su reciclado como productos
fertilizantes” concluye que podemos crear un fertilizante natural a partir de la
mezcla de residuos de la tierra, aceite de anchoveta y carbon, este fertilizante
a inicios se probd en un terreno mediano para ver qué resultados generaba
en el cultivo. Después de varios meses se vio que este producto debe ser una
opcion sostenible para abonar diferentes cultivos por los buenos resultados

que genero a inicios de su aplicacion. (Marcelo et al., 2022)

Segun D. Roldan et al. en su investigacion “Desarrollo de un producto

extruido a base de cereales y concentrado de proteina de calamar
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gigante (Dosidicus gigas)” concluye que se puede fusionar distintos
productos como los cereales para poder crear uno nuevo para el consumo
infantil, esta mezcla contiene proteinas que ayuden al crecimiento de la
poblacion infantil, la mezcla de harinas de posiciono de manera estupenda en

el mercado y fue aceptado por la poblacién.(Roldan et al., 2021)

2.1.2.4 Promocidén

Segun Sanchez et al. En su investigacion “Redes sociales y promocion de
destinos turisticos termales de la Eurorregion Galicia-Norte de Portugal”
concluye que, gracias a los cambios y evolucion de las tecnologias de la
informacion y comunicacién, se ha logrado una mejor gestion y una mayor
comercializacion de sus actividades turisticas gracias a la promocion online

de sus respectivos establecimientos. (Sanchez et al., 2019)

2.2 Modelo tedrico
Segun (Armstrong & Kother, 2013b) en su libro “Fundamentos de Marketing”
determina que existe 4 dimensiones en la comercializaciéon definidos de la

siguiente manera:

e Precio es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para
obtener el producto.

e Plaza incluye actividades de la empresa encaminadas a que el
producto esté disponible para los clientes meta.

e Producto significa la combinacién de bienes y servicios que la
empresa ofrece al mercado meta.

e Promociodn se refiere a las actividades que comunican los méritos del

producto y persuaden a los clientes meta a comprarlo.

Segun (Stuart Mill, 1848a) en su obra “Principios de economia politica”
determina que existe 4 factores en la produccion definidos de la siguiente

manera:

e Tierra como los recursos naturales que se encuentra en la naturaleza
que pueden ser utilizados en la produccién de bienes y servicios.
e Trabajo como el esfuerzo de las personas para transformar los

recursos naturales en bienes y servicios
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e Capital como los bienes durables que son utilizados para fabricar otros
bienes o servicios

¢ Tecnologia al conjunto de conocimientos y técnicas que, aplicados de
forma logica y ordenada, permiten mejorar la eficiencia de produccion

aumentando la productividad.

2.3 Marco tedrico

2.3.1 Produccién

Sefun M. Ortiz define que la produccion es el proceso de crear a partir de una
idea. (Ortiz, 2018)

Segun J. Romero et al. Define que la produccion es un problema de
planificacion, el cual consiste en conocer la cantidad necesaria para la

fabricacion de un bien o servicio. (Romero et al., 2019)

Segun Cascanova et al. Define que la produccion es el proceso por el cual un
producto sufre cambios al atravesar por diferentes etapas. (Cascanova et al.,
2021)

Segun Robert Define que la produccién es la transformacion de un producto
0 servicio para poder obtener un bien final con valores agregados para que el

hombre pueda consumirlo. (Robert, 2003)

Segun Chanampa & Lorda Define que la produccion es un proceso a través
del tiempo. (Chanampa & Lorda, 2020)

Segun Palacios Define que La produccién es la devastacion del medio

ambiente para poder establecer un mundo. (Palacios, 2022)

2.3.1.1 Tierra
Segun Belmonte et al. Define que la tierra es considera como agua y suelo,
donde el agua y el suelo forman los recursos principales del paisaje

mediterraneo que se han conservado a lo largo del tiempo. (Belmonte et al.,
2018)

Segun Paredes Define que la tierra es un espacio conformado de abundancias

riquezas, y esta en constante transformacion. (Paredes, 2020)
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Segun G. Aguilar Define que la tierra es todo el relieve que tiene nuestro

planeta con un clima establecido. (G. Aguilar, 2020)

Segun Florit et al. Define que la tierra es un recurso limitado y es primordial

para poder obtener nuestros alimentos. (Florit et al., 2022)

Segun Rodriguez Define que la tierra es la parte superficial de nuestro planeta

en el cual podemos realizar la agricultura. (Rodriguez, 2021)

2.3.1.2 Trabajo
Segun Nava define que el trabajo son actividades ejecutadas por todas las
personas con la finalidad de poder producir o brindar bienes y servicios para

cubrir las necesidades. (Nava Bolafos, 2018)

Segun Santillan Define que el trabajo es una actividad que puede ser realizado

en distintos ambientes o sitios. (Santillan, 2020)

Segun Cervantes et al. Define que el trabajo es una actividad en el cual
participan una o mas personas para cumplir un objetivo. (Cervantes et al.,
2020)

Segun Rubbi et al. Define que el trabajo es una actividad que las personas

realizan para elaborar bienes. (Rubbi et al., 2020)

2.3.1.3 Capital
Segun Diaz & Toscano Define que El capital son nuestros conocimientos

adquiridos durante todo el tiempo que vivimos. (Diaz & Toscano, 2022)

Segun Rebolledo Define que el capital humano es un activo intangible que es
reconocido por las organizaciones. (Rebolledo, 2021)

Segun Erazo & Narvaez define el capital como activos intelectuales para

generar un crecimiento de valor de estos. (Erazo & Narvaez, 2020)

Segun B. Gonzalez et al.Define que el capital es todo lo que nosotros
conocemos, sabemos y nuestras habilidades para poder conseguir nuestro

bienestar econdmico. (Gonzalez et al., 2020)

Segun Pedraza Define que el capital es un activo intangible que las personas

poseen y han ido adquiriendo a través del tiempo. (Pedraza, 2020b)
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2.3.1.4 Tecnologia
Segun Alvarez Define que la tecnologia son los conocimientos que inducen a
la creacion de bienes tangibles como intangibles para poder satisfacer las

necesidades de las personas. (Alvarez, 2021)

Segun Cueva Define que la tecnologia son medios por el cual podemos
adquirir informacion, son instrumentos eficaces que tenemos actualmente.
(Cueva, 2020)

Segun J. Flores et al.Define que la tecnologia es la mezcla de la ciencia y

inteligencia técnica. (Flores et al., 2020)

Segun Mujica Define que la tecnologia es la informacién y el conocimiento

técnico para poder satisfacer nuestras necesidades. (Mujica, 2020)

Segun Castells define que la tecnologia es un acontecimiento natural, nadie
es culpable del surgimiento de la tecnologia, este fendmeno surgioé con el fin

de privarnos del trabajo. (Castells, 2019)

Segun Columbie et al. Define que la tecnologia se asocia con la innovacion y
la transformacion de una idea a un producto, usando un proceso productivo
que pasa por una serie de etapas cientificas, tecnicas, comerciales vy
financieras. Considerando que satisface necesidades y deseo del hombre

como ser social. (Columbie et al., 2018)

2.3.2 Comercializacion

Segun Sampedro et al. Define que la comercializacion de un producto o
servicio se centra en la accién de comercializar, que consiste en poner a la
venta un producto, darle las condiciones comerciales necesarias para su
venta y dotarla de las vias de distribucion que permitan que llegue al publico
final. Es decir, se basa en todas las técnicas y decisiones enfocadas a vender
un producto en el mercado, con el objetivo de conseguir los mejores

resultados posibles. (Sampedro et al., 2021)

Segun Quifonez et al. Define que la comercializacién es el proceso para

analizar las necesidades de los consumidores potenciales y decidir si
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prefieren mas cantidad y diferentes productos o servicios para asi decidir a

cuales de las personas podra satisfacer la empresa. (O. Quifidénez et al., 2020)

Segun O. Quifnonez et al. Define que la comercializacion tiene diversas
acepciones en dependencia del autor y del contexto en que se desarrolla, asi
como de la organizacién a la cual hace referencia; por lo tanto, en este estudio
se asume la comercializacibn como el proceso encaminado a analizar las
necesidades de los sujetos y decidir si los consumidores prefieren mas
cantidad o diferentes productos y servicios, o que requiere prever qué tipos
de estos desearan, en lo que concierne a propiedades o caracteristicas de los
mismos, y asi decidir a cuales de estas personas podra satisfacer la empresa.
(O. Quifidnez et al., 2020)

Segun Jiménez define que la comercializacion es el proceso de desarrollar
acciones para poner el producto o servicio a disposicion del demandante.
(Jiménez, 2019)

Segun Rizo et al, Define que la comercializacion es una actividad de compra
y venta de mercaderias entre dos personas dispuestas a realizar la
transaccion y que se encuentran debidamente informadas del producto en
cuestion. La forma de comercializar tiempo atras y de manera tradicional con
los productos carnicos era con pocas o ningunas medidas higiénicas, lo cual
exponia a los consumidores a contraer enfermedades si el producto carnico

porcino no tenia una buena coccidn. (Rizo et al., 2019)

2.3.2.1 Precio

Segun Echeverria et al. Define que el precio es el monto de dinero que
necesitamos para poder conseguir un producto o servicio. (Echeverria et al.,
2021)

Segun Loza & Preciado Define que el precio es el dinero que debemos pagar
para poder conseguir un bien o servicio. (Loza & Preciado, 2021)

Segun Bojorque et al. Define que el precio es el valor que los demandantes

imponen a los productos o servicios. (Bojorque et al., 2020)
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Segun Encinas et al. Define que el precio se estable en base a la relacion
entre la oferta y la demanda. Considera el margen de utilidad del ofertante y

la capacidad de pago del demandante. (Encinas et al., 2019)

Segun Tobar & Hamilton definen que para fijar el precio se debe de tomar de
referencia lo que el publico esta dispuesto a pagar por el producto. (Tobar &
Hamilton, 2018)

2.3.2.2 Plaza

Segun Perez Define que la plaza es un lugar de comercio. (Perez, 2021)

Segun Rodriguez Define que la plaza es un espacio donde esta ubicado el
mercado.(L. Rodriguez, 2020)

Segun Bravoa Define que La plaza es un lugar donde todos los habitantes

pueden ver la cultura agricola. (Bravoa, 2021)

Segun Lépez et al. Define que la plaza se considera como proceso de
distribucion, donde el proceso de distribucion son las actividades que permite
el traslado de los productos desde su lugar de fabricacion hasta el espacio
comercial, interactuando el sector productivo y el del consumidor. (Lopez et
al., 2018)

2.3.2.3 Producto
Segun Arce et al. Define que el producto es un bien que poseen rasgos fisicos
o tangibles. (Arce et al., 2020)

Segun Chaparro & Franco Define que el producto organico es un producto
natural que no contiene nada de elementos quimicos. (Chaparro & Franco,
2020)

Segun Seclen & Lopez Define que el producto es el andlisis de las
caracteristicas econdmicas y técnicas de aquellos productos que recién van a

ser introducidos en el mercado. (Seclen & Lopez, 2020)

Segun Ramirez define que el producto en el sector turismo, como el flujo
monetario por brindar el servicio de transporte — guia a los usuarios. (Ramirez,
2019)



24

Segun E. Garcia & Carrasco. Define que el producto es lo que se ofrece al
mercado, con la finalidad de satisfacer las necesidades y los deseos del
consumidor final. Considerando que también se ofrece productos y servicios.
(Garcia & Carrasco, 2018)

2.3.2.4 Promocion

Segun Ladino Define que la promocién es un método por el cual podemos
desplegar la comunicacion para poder dar a conocer nuestros productos.
(Ladino, 2021)

Segun Aguilar et al. Define que la promocion es buscar la manera de entregar

nuestros productos a los consumidores. (J. Aguilar et al., 2021)

Segun Calle et al. Define que la promocion es considerada como marketing
digital, este se da con la finalidad de mejorar la rentabilidad, competititvidad y
posicionamiento en nuevos mercados nacionales e internacionales mediante
el uso de redes sociales. Esta estrategia es un instrumento fundamental para

manterner clientes fidelizados, informados y actualizados. (Calle et al., 2020)

Segun Morocho Define que la promocion es una forma de dar a conocer los

productos o servicios utilizando medios electronicos. (Morocho, 2015)

2.4 Definicidon de términos

2.4.1 Comercializacién

La comercializacion es el conjunto de acciones y procedimientos para
introducir eficazmente los productos en el sistema de distribucion. Considera
planear y organizar las actividades necesarias para posicionar una mercancia
o servicio logrando que los consumidores lo conozcan y lo consuman. (Perez
Salas & Pana Zavala, 2020) (Perez Salas & Pana Zavala, 2020)

2.4.2 Produccion
La produccion es una actividad dirigida a la satisfaccion de las necesidades
humanas, a través del procesamiento de las materias primas, hasta generar

productos o mercancias, que seran intercambiadas dentro del mercado. (Ortiz
Torres & Liana, 2022)
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2.4.3 Tierra

La tierra es un recurso natural esencial para la sobrevivencia y la prosperidad
de la humanidad como para el mantenimiento de todo el ecosistema terrestre.
Sin embargo, los limites de esos recursos son finitos mientras que las

necesidades no lo son. (Atilio de la Orden, 2020)

24.3.1 Suelo
El suelo es una capa superior del planeta tierra que esta conformada por
sélidos, liquidos y gases donde se desarrollan todas las plantas, y adquieren

nutrientes para su crecimiento. (Perez Morales, 2020)

24.3.2 Agua

Es un liquido no tiene olor, ni posee un sabor determinado, es incoloro, y, en

su periodo puro, es transparente. (Corral Lledo et al., 2022)

2.4.3.3 Conservacion
Es la preservacion, proteccion, manejo del medio ambiente y las sociedades

ecoldgicas que los habitan. (Gobierno Regional del Biobio, 2022)

2.4.4 Trabajo
El trabajo son conjuntos de actividades que se realizan para lograr una meta,
remediar un problema o desarrollar bienes y servicios para cubrir la necesidad

de la sociedad. (Gamez Adame et al., 2021)

2.4.41 Recreacion social

Son pasatiempos con el fin de desarrollar relaciones sociales de toda clase.
(Mayorga Henao & Ortiz Veliz, 2020)

2.4.4.2 Actividad fisica
Son movimientos corporales de cualquier tipo ocasionado por la contraccion

muscular y genera gasto de energia de la persona. (Segovia Bedolla, 2024)

2.4.4.3 Condiciones de trabajo
Se refiere al ambito laboral que pueda tener consecuencias negativas para la
salud. Por lo tanto, se incluyen cuestiones tecnoldgicas, ambientales y de

organizacion del trabajo. (Macias Garcia, 2019)
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24.4.4 Seguridad
La seguridad es la eliminacion de toda clase riesgo. (Guzman Polania & Cruz
Gomez, 2019)

2.4.5 Capital

Es el total de recursos fisicos y financieros que tiene una organizacion
econdmica, obtenidos por la aportacion de los socios, para obtener beneficios.
(Cevallos Ponce, 2019)

2.4.5.1 Financiamiento
Es un proceso por el cual se brinda capital a una organizacion o persona para

ser utilizado en distintos proyectos o negocio. (Maestre Matos et al., 2019)

2.4.5.2 Ciclo operativo
Es el proceso por donde pasa una compania industrial, desde que adquiere
las materias primas hasta que cobra por las ventas de la produccién.

(Gonzales Santoyo, 2019)

2.4.5.3 Recurso fisico

Son elementos para facilitar el trabajo, también los lugares fisicos, como las
consultas médicas, oficina, edificios, entre otros. (Chica Perez & Salazar
Jaramillo, 2019)

2454 Capacidad productiva
Es la capacidad que tiene una unidad productiva para poder producir su nivel

maximo de bienes o servicios contando con recursos disponibles. (Vergara,
2021)

2.4.6 Tecnologia

La tecnologia es la aplicacion coordinada del conjunto de conocimientos
(ciencia) y habilidades (técnica) para crear un producto tecnoldgico artificial
(creado por la humanidad) o desarrollar una idea; con el fin de resolver un
problema técnico o satisfacer necesidades del ser humano. (Lopez Collazo &
Robaina Santander, 2020)
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2.4.6.1 Calidad de vida

Calidad de vidaes un conceptoquese refiere al conjunto de
condiciones que contribuyen al bienestar de los individuos y a la realizacion
de sus potencialidades en la vida social. Entre los factores subjetivos se
encuentra la percepcion de cada individuo de su bienestar a nivel fisico,

psicoldgico y social. (Mazo Gonzalez et al., 2019)

2.4.6.2 Innovacion
Innovacion es la aplicacion de nuevas ideas, conceptos, productos, servicios
y practicas, con la intencidbn de ser utiles para el incremento de la

productividad y la competitividad. (Correa Tipan et al., 2019)

2.4.6.3 Técnica

Son aquellos procedimientos y recursos necesarios para obtener un resultado

concreto. (Tejero Gonzales, 2021)

2.4.7 Precio
El precio es el pago o recompensa que se asigna a la obtencion de bienes o

servicios 0, mas en general, a una mercancia cualquiera. (Sandino Oliver,
2021)

2.4.7.1 Relacién entre oferta y demanda

La Ley de la Oferta y la Demanda es un principio econémico, por el cual, el
precio de un bien se fija cuando la cantidad de la oferta es igual a la cantidad
de demanda. (Hartley Ballestero, 2021)

2.4.7.2 Capacidad de pago (demanda)

La capacidad de pago mide hasta cuanto se puede endeudar una persona o
una empresa. Se calcula restando los gastos totales (GT) de los ingresos
habituales (IH), y lo que sobre, es la capacidad de pago (CP). (Aranda
Huaman, 2020)

2.4.7.3 Valor agregado
Es una caracteristica o servicio extra que se le da a un producto o servicio con

el fin de darle un mayor valor. (Figueroa Soledispa et al., 2025)
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2.4.8 Plaza

Se entiende como la forma en la cual un bien o servicio llegara de una

empresa a las manos del consumidor final. (Canedo Avila, 2019)

2.4.8.1 Canal de distribucién
Se denomina canal de distribucion al camino seguido en el proceso de
comercializacién de un producto desde el fabricante hasta el usuario industrial

o consumidor final. (Santos Gonzabay, 2022)

2.4.8.2 Producto final
Producto final es el resultado final de un proceso de fabricacion. Todos los
productos finales cumplen con los estandares de calidad del mercado y tienen

valor comercial. (Morocho Rios et al., 2023)

2.4.8.3 Consumidor final
Un consumidor final es la persona que usa o utiliza un producto con el

propésito de cubrir una necesidad especifica. (Cafaro Malave, 2019)

2.4.9 Producto

Un producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma,
tamano, color...) e intangibles (marca, imagen de empresa, servicio...) que el
comprador acepta, en principio, como algo que va a satisfacer sus

necesidades. (Campines Barria, 2024)

2.4.9.1 Flujo monetario

El flujo monetario es el conjunto de pagos que realizan los consumidores y las
empresas. Los primeros, para adquirir bienes y servicios, y los segundos, para
retribuir a los trabajadores por los servicios prestados. (Gutiérrez Naranjo,
2022)

2.4.9.2 Brindar servicio
Se entiende por mantener conversaciones para poder aclarar dudas, atender

necesidades de los consumidores. (Brito, 2023)

2.4.10 Promocién
La promocion se suele relacionar con la comunicaciéon del producto o servicio.

Engloba todo aquello que sirve para estimular la compra o venta de un
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producto/servicio. Algunas de las herramientas empleadas son la publicidad,
las relaciones publicas y la venta personal como estrategias comerciales.
(Snachez Alvarez, 2021)

2.4.10.1 Publicidad
La publicidad es una forma de comunicacion visual, escrita, o auditiva cuya
funcién principal es informar, difundir y persuadir al consumidor sobre un

producto o servicio, insertar una nueva marca. (Rodriguez Salazar, 2023)

2.4.10.2 Persuadir
La persuasion es la influencia social de las creencias, actitudes, intenciones,

motivaciones y comportamientos. (Fernandes Farias, 2020)

2.4.10.3 Redes sociales

Las redes sociales son estructuras formadas en Internet por personas u
organizaciones que se conectan a partir de intereses o valores comunes. A
través de ellas, se crean relaciones entre individuos o empresas de forma

rapida, sin jerarquia o limites fisicos. (Conde Bilbao et al., 2024)



30

CAPITULO lll: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Tipo de estudio

La investigacion “Desarrollo de produccién y comercializacion de yuca
(Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchon,
Loboyoc y Sudadero, 2024” es no experimental, es descriptivo, correlacional
y de corte transversal, se empleara varios tipos de investigacion, incluyendo
la investigacion descriptiva enfocados en describir de manera detallada los
fendmenos, situaciones o caracteristicas relacionadas con la produccion y
comercializaciéon de yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras:
Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y Sudadero. Asimismo, incluiremos
aspectos de practicas agricolas utilizadas por los agricultores, condiciones del
suelo, clima, variedades de yuca cultivadas, sistemas de comercializacion,
datos demograficos de los productores y consumidores. En tanto en la
investigacion de mercado se enfocara en la demanda, la oferta y la dinamica
del mercado de la yuca (Manihot Esculenta) en los centros poblados de
Mavila, Alegria, planchén, Loboyoc, Bajo Madre de Dios y Sudadero del
distrito las Piedras, incluyendo analisis de precios, preferencias de los
consumidores, canales de distribucion, competencia y estrategias de
marketing utilizadas por los productores y comerciantes. Por otro lado, se
aplicara la Investigacion Cuantitativa, basandonos en la recoleccién y analisis
de datos numéricos y estadisticos relacionados con la produccion y
comercializacion de la yuca (Manihot Esculenta), incluyendo la cantidad de
tierras cultivadas, rendimientos por hectarea, ingresos generados,

porcentajes de participaciéon en el mercado.

3.2 Disefio del estudio

El disefio de estudio descriptivo nos permitira observar y describir el
comportamiento del desarrollo de produccion y comercializacién de yuca
(Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchon,

Loboyoc y Sudadero, 2024, utilizando un enfoque cuantitativo que nos
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permitira recopilar datos, objetivos y estadisticas relacionadas con la
produccion y comercializacion de yuca incluyendo el tamafo de las parcelas
cultivadas, rendimientos por hectarea, datos econémicos como costos de
produccion, ingresos generados y precio de mercado utilizando encuestas

estructuradas y analisis de datos numéricos. Poblacion y muestra

3.2.1 Poblacién

La poblacion dedicada al Desarrollo de produccion y comercializacion de yuca
(Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchon,
Loboyoc y Sudadero, 2024 de acuerdo con el registro o empadronamiento
realizado por la Direccion Regional de Agricultura a inicios del afo 2023,
documento que menciona el registro por sectores con el numero de
agricultores sectorizados por zonas que en total son 239 agricultores

dedicados a este rubro.

3.2.2 Muestra

Se usara una muestra censal, por lo que se considerara la totalidad de la
poblacién que son 239 agricultores inscritos en la Direccion Regional de
Agricultura dedicados a la produccion y comercializacion de yuca (Manihot
Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y

Sudadero.

Tabla 3

productores de yuca de los diferentes sectores

SECTORES Nh
Loboyoc 48
Sudadero 37
Planchén 54
Alegria 60
Mavila 40

Total 239
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3.3 Métodos y técnicas

3.3.1 Métodos

El método que emplearemos en la investigacién “Desarrollo de produccion y
comercializacion de yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras:
Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y Sudadero, 2024.” es de analisis y

sintesis.

3.3.2 Técnicas

La técnica que se emplearan en la investigacion “Desarrollo de produccién y
comercializaciéon de yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras:
Mavila, Alegria, Planchon, Loboyoc y Sudadero, 2024” sera observacion y

encuestas

3.4 Tratamiento de los datos

El presente trabajo de investigacion esta basado en un analisis cuantitativo
que nos permitira utilizar métodos estadisticos, analizar, identificar temas
sobre la produccién y comercializacion de la yuca (Manihot Esculenta) de los
productores dedicados a este rubro, aplicando lo siguientes pasos:

o Diagnostico del Desarrollo de produccion y comercializaciéon de yuca
(Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchon,
Loboyoc y Sudadero, 2024.

e Formulacion de encuesta

e Validacion de la encuesta

e Aplicacion de encuesta piloto

e Reformulacion de la encuesta

e Aplicacion de la encuesta definitiva

e Tratamiento de datos

e Interpretacion, analisis y discusion

e Conclusiones

e Sugerencias.
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Resultado de la fiabilidad de la encuesta

Alfa de

Cronbach

basada en

elementos
Alfa de estandarizad N de
Cronbach 0s elementos

,703 ,740 25

El Alfa de Cronbach obtenido es 0,703, lo que indica una fiabilidad aceptable
en la consistencia interna de la escala con 25 items; es decir, los items estan
moderadamente correlacionados y miden un mismo constructo de forma
coherente. El Alfa basado en elementos estandarizados, que es 0,740, es
ligeramente superior, reflejando una mejor fiabilidad cuando se consideran las
varianzas homogéneas entre items. En conjunto, estos valores sugieren que
la escala es suficientemente confiable para analisis posteriores, aunque
podria mejorarse revisando o eliminando items problematicos (De la Fuente,
s.f.)

https://www.estadistica.net/Master-Econometria/fiabilidad.pdf
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CAPITULO IV: RESULTADOS DEL TRABAJO DE

4.1 Produccion

INVESTIGACION
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Es el resultado de un proceso eficiente en el uso de los recursos disponibles,

impulsado por el conocimiento técnico y el

apoyo de herramientas

tecnologicas. Implica tomar decisiones acertadas en el manejo del campo, con

el objetivo de optimizar los rendimientos, reducir los costos y aumentar la

rentabilidad mediante métodos innovadores y sostenibles.

4.1.1 Dimension tierra

4.1.1.1 Sueloy agua

¢En qué meses del ano prepara Ud. La tierra para sembrar la yuca?

Tabla 4
Suelo y agua
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Enero — febrero — marzo 159 66,5 66,5 66,5
Abril — mayo — junio 51 21,3 21,3 87,9
Julio — agosto — septiembre 24 10,1 10,0 97,9
Octubre — noviembre — 5 2,1 2,1 100,0
diciembre
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

INTERPRETACION

Enero - febrero - marzo: con un porcentaje valido del 66,5%, lo que indica que

este es el periodo de mayor actividad para la preparacién del terreno. Abril -

mayo - junio: con un 21,3% de frecuencia valida, también es una etapa

importante. Julio - agosto - septiembre: con un 10% de porcentaje valido,

representa una actividad secundaria. Finalmente, octubre - noviembre -

diciembre: con solo un 2,1% de frecuencia, es la época de menor preparacion

de la tierra para el cultivo de yuca.
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Figura 1
Suelo y agua
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ANALISIS

El periodo de enero a marzo tiene el mayor porcentaje valido del 66,5%, lo
que indica que es el momento del afio en el que se realiza la mayor parte de
la preparacion de la tierra para sembrar la yuca. Este resultado se explica
porque durante estos meses las condiciones climaticas son mas favorables,
con menor riesgo de heladas o lluvias excesivas, permitiendo una adecuada
labranza y acondicionamiento del suelo. Por otro lado, el periodo de abril a
junio representa el 21,3% del total, reflejando que también es una época
importante para estas actividades, probablemente para aprovechar las lluvias
de la temporada. Los meses de julio a septiembre y de octubre a diciembre
tienen porcentajes menores del 10,1% y 2,1% respectivamente, lo que sugiere
que son épocas menos propicias o0 de menor dedicacion a la preparacion de

la tierra para el cultivo de yuca.

4.1.1.2 Conservacion

¢, Qué productos utiliza para conservar el terreno de cultivo?

Tabla 5
Conservacion
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Gallinaza 35 14,6 14,6 14,6
Mocuna 161 67,4 67,4 82,0
Guano 32 13,4 13,4 95,4

Estiércol 11 4,6 4,6 100,0



36

Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

INTERPRETACION

Mocuna, con un porcentaje del 67,4%, lo que indica que es el insumo mas
utilizado. Guano, con un 13,4% de porcentaje valido, también representa una
practica comun. Gallinaza, con un 14,6%, y Estiércol, con un 4,6%, son
utilizados en menor medida. Estos porcentajes reflejan la importancia que
tienen los abonos organicos, como la Mocuna y el Guano, para mantener la

fertilidad y conservar el terreno de cultivo a lo largo del tiempo.

Figura 2
Conservacion
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Fuente: elaboracién propia

ANALISIS

El producto con mayor porcentaje es la Mocuna, con un 67,4%, lo que indica
que es el insumo mas utilizado por los agricultores para la conservacion del
terreno de cultivo. Este resultado se explica probablemente por las
propiedades de la Mocuna, como su capacidad para aportar nutrientes al
suelo y mejorar su estructura, lo cual es fundamental para mantener la
fertilidad y productividad a largo plazo. Por otro lado, el Guano y la Gallinaza
representan el 13,4% y 14,6% respectivamente, lo que sugiere que también
son productos relevantes, pero en menor medida que la Mocuna. Finalmente,
el Estiércol tiene el porcentaje mas bajo, con solo un 4,6%, lo que podria
indicar que es un insumo menos utilizado o menos eficiente en comparacién
con los otros productos mencionados para la conservacion del terreno de

cultivo.
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¢, Cada cuanto tiempo aplica productos organicos para conservar el terreno
de cultivo?

Tabla 6

Aplicacion de productos organicos

Frecuencia Porcentaje = Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Cada 2 meses 1 0,4 0,4 0,4
Cada 4 meses 10 4,2 4.2 4.6
Cada 6 meses 51 21,3 21,3 25,9
Cada 10 meses 177 74,1 741 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

INTERPRETACION

El 74,1% de los agricultores aplica productos organicos cada 10 meses para
conservar el terreno de cultivo. Esta es la frecuencia mas comun, lo que indica
que la mayoria de los agricultores considera este intervalo de tiempo como el
mas adecuado para mantener la fertilidad y productividad de sus tierras. Por
otro lado, el 21,3% lo hace cada 6 meses, mientras que solo el 4,2% y 0,4%
lo hacen cada 4 y 2 meses respectivamente. Estos resultados sugieren que la
aplicaciéon de productos organicos cada 10 meses es la practica predominante

entre los agricultores encuestados.

Figura 3

Aplicacion de productos organicos
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ANALISIS

El 74,1% de los agricultores lo hace cada 10 meses, lo cual es la frecuencia
mas comun. Esto indica que la mayoria de los agricultores considera que
aplicar los productos organicos cada 10 meses es la mejor estrategia para
mantener la fertilidad y productividad de sus tierras. Por otro lado, el 21,3% lo
hace cada 6 meses, lo que sugiere que un porcentaje importante también
considera que esta frecuencia es adecuada. Finalmente, solo el 4,2% lo hace
cada 4 meses y el 0,4% cada 2 meses, lo que implica que estas frecuencias
mas cortas son menos comunes entre los agricultores encuestados. En
general, los resultados indican que la aplicacion de productos organicos cada
10 meses es la practica mas extendida, probablemente porque se considera
que este intervalo de tiempo es el mas eficiente para mantener las condiciones

optimas del suelo y garantizar una produccién agricola sostenible.

La dimensién tierra, con un 5.02% en condiciones buenas, 88.28%
intermedias y 6.69% malas, donde las preocupaciones son significativas sobre
la conservacion del suelo y el uso del agua. La baja proporcién de condiciones
buenas muestra que las practicas de conservacion y manejo de recursos
hidricos son insuficientes en los agricultores de yuca. Gran parte de las tierras
del distrito las Piedras: Mavila, Alegria, Planchoén, Loboyoc y Sudadero se
encuentra en un estado intermedio, lo que indica que, aunque hay potencial
de mejora, se requieren esfuerzos para mejorar la calidad del suelo y agua,

porque son fundamentales para la sostenibilidad agricola y la productividad

de yuca.
Tabla 7
Suelo
Suelo
Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Malo 16 6,7 6,7 6,7
Intermedio 211 88,3 88,3 95,0
Bueno 12 5,0 5,0 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia
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Figura 4

Resultado de encuesta sobre la percepcion del suelo.
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Fuente: elaboracién propia

La figura 4 refleja los resultados de la encuesta sobre la percepcion del suelo
para el cultivo de yuca. Un 88.3% de los encuestados califica el suelo como
"Intermedio”, lo que indica que, aunque no es considerado Optimo, es
funcional para el cultivo. Solo un 6.7% lo considera "Malo" y un 5.0% lo
clasifica como "Bueno". Esta distribucion sugiere que la mayoria de los

agricultores ven oportunidades de mejora en la calidad del suelo.

La percepcion de un suelo "Intermedio" puede implicar la necesidad de
implementar practicas de conservacidon mas efectivas, como el uso de
productos organicos para mejorar la fertilidad. Las preguntas adicionales de
la encuesta, sobre la preparacién de la tierra y los productos utilizados para
conservarla, son cruciales para entender como los agricultores estan
manejando sus cultivos. En conjunto, estos datos subrayan la importancia de
la gestion del suelo para optimizar la produccién de yuca y asegurar su

sostenibilidad a largo plazo.

4.1.2 Dimensién trabajo
4.1.2.1 Recreacion social

¢, Qué actividades realiza para despejar su mente y estar libre de
responsabilidades?
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Tabla 8

Recreacion social

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Vaélido Pescar 43 18,0 18,0 18,0
futbol 55 23,0 23,0 41,0
Cazar 14 5,9 5,9 46,9
Pasar con la familia 127 53,1 53,1 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

INTERPRETACION

Pasar tiempo con la familia (53.1%), jugar futbol (23%), pescar (18%) y cazar
(5.9%). Estas actividades le permiten alejarse de sus responsabilidades
diarias y disfrutar de momentos de ocio y relajacion. La alta frecuencia de
pasar tiempo con la familia indica que este es un aspecto muy importante para
la persona, brindandole un espacio de descanso y conexion emocional.
Asimismo, las actividades fisicas como el futbol, la pesca y la caza le ayudan

a liberar tensiones y mantener un estilo de vida saludable.

Figura 5
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ANALISIS

El porcentaje mas alto corresponde a "Pasar con la familia" con un 53.1%.
Esto indica que la mayoria de las personas encuestadas utilizan este tipo de
actividad para despejar su mente y estar libres de responsabilidades. Estar
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con la familia es una forma de relajarse y desconectarse de las presiones
diarias, permitiendo disfrutar de un ambiente calido y de apoyo emocional. Por
otro lado, "futbol" tiene un 23% y "Pescar" un 18%, lo que sugiere que una
porcion considerable de la poblacion también recurre a actividades recreativas
y deportivas como medios para despejar la mente. Estas actividades permiten
canalizar la energia, mejorar la condicion fisica y generar sensaciones de
bienestar. Finalmente, "Cazar" presenta un porcentaje mas bajo del 5.9%, lo
que indica que esta no es una de las principales actividades elegidas por las
personas para este propdsito. Posiblemente, factores como accesibilidad,
preferencias personales o consideraciones éticas influyan en este resultado.
En general, los datos reflejan que las personas tienden a buscar actividades
que les permitan conectarse con sus seres queridos o involucrarse en
pasatiempos que les generen placer y relajacion, como formas efectivas de

despejar la mente y liberarse temporalmente de responsabilidades.

La actividad mas comun para despejar la mente y estar libre de
responsabilidades es pasar tiempo con la familia, con un 53.1% de los
encuestados. Esto coincide con la investigacion de Pessolano, quien sefala
que, en el contexto rural, la division del trabajo segun el género limita las
oportunidades de desarrollo de habilidades, ya que los hombres suelen
encargarse de la mayoria de las labores productivas, mientras que las mujeres
se dedican principalmente a las tareas domésticas. En este sentido, pasar
tiempo con la familia representa una forma de desconectarse de las
responsabilidades cotidianas y encontrar un espacio de relajacion y bienestar
emocional, especialmente para aquellas personas que enfrentan una carga

laboral y domeéstica desigual.

4.1.2.2 Actividad fisica

¢ Cuantas horas labora al dia?

Tabla 9
Actividad Fisica
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido 4 horas 9 3,8 3.8 3.8
6 horas 41 17,2 17,2 20,9
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8 horas 96 40,2 40,2 61,1
12 horas 93 38,9 38,9 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

INTERPRETACION

El porcentaje mas alto corresponde a 8 horas de trabajo diario, con un 40,2%
de los encuestados. Esto indica que la mayoria de las personas trabajan 8
horas al dia. Luego, el 38,9% trabaja 12 horas, el 17,2% trabaja 6 horas y solo
el 3,8% trabaja 4 horas. Estos datos reflejan una diversidad en los horarios
laborales, pero con una tendencia clara hacia la jornada de 8 horas como la
mas comun. Es importante considerar estos porcentajes al analizar las

condiciones de trabajo y la organizacion del tiempo en la poblacion.

Figura 6
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ANALISIS

El mayor porcentaje de horas laboradas al dia es del 40,2%, correspondiente
a 8 horas de trabajo. Esto indica que la mayoria de las personas encuestadas
trabajan 8 horas diarias, lo cual se considera una jornada laboral estandar en
muchos paises. El siguiente porcentaje mas alto es del 38,9% para 12 horas
de trabajo, lo que sugiere que una proporcion considerable de la poblacién
también realiza jornadas mas extensas. Esto puede deberse a diversos

factores, como la necesidad de generar ingresos adicionales, la naturaleza de
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ciertos empleos que requieren horarios mas prolongados o incluso la falta de
regulacion en algunos sectores. Los porcentajes mas bajos corresponden a 4
horas (3,8%) y 6 horas (17,2%), lo que implica que las jornadas de trabajo
mas cortas son menos comunes. Esto puede estar relacionado con la
estructura del mercado laboral, las exigencias de los empleadores o las
preferencias individuales de los trabajadores. En resumen, el analisis de los
porcentajes revela que la jornada laboral de 8 horas es la mas predominante,
reflejando posiblemente un equilibrio entre las necesidades de los

empleadores y los derechos de los trabajadores.

4.1.2.3 Condiciones de trabajo

¢ Para tener una buena condicion de trabajo que implementos requiere?

Tabla 10

Condiciones de trabajo

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Sombrero 4 1,7 1,7 1,7
Camisa 4 1,7 1,7 3,3
Botas 1 0,4 0,4 3,8
Bloqueador solar 28 1,7 11,7 15,5
Todas las anteriores 202 84,5 84,5 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

INTERPRETACION

Bloqueador solar (11,7% de frecuencia), que es importante para protegerse
de la exposicion solar. Todas las anteriores (84,5% de frecuencia), lo cual
indica que una combinacion de varios implementos, como sombrero (1,7%),
camisa (1,7%) y botas (0,4%), son necesarios para una adecuada proteccion
y comodidad en el trabajo. Estos porcentajes muestran la importancia de
utilizar multiples implementos de manera integral para garantizar unas buenas

condiciones laborales.
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Figura 7

Implementos para el trabajo
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Fuente: elaboracion propia
ANALISIS

El bloqueador solar tiene un porcentaje valido de 11,7%, lo cual indica que es
uno de los implementos mas importantes para tener una buena condicion de
trabajo, ya que protege a los trabajadores de la exposicion excesiva al sol. Las
botas, con un porcentaje valido de 0,4%, también son un implemento
relevante para brindar seguridad y comodidad a los trabajadores. La camisa y
el sombrero, ambos con un porcentaje valido de 1,7%, son igualmente
importantes para proteger a los trabajadores de las condiciones climaticas.
Finalmente, la opcion "Todas las anteriores" tiene un porcentaje valido de
84,5%, lo que sugiere que la combinacién de todos estos implementos es
fundamental para garantizar una buena condicion de trabajo y salvaguardar

la salud y seguridad de los empleados.

4.1.2.4 Seguridad

¢, Qué acciones implementa para garantizar la seguridad en el proceso de
produccion de la yuca?

Tabla 11
Seguridad

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
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Valido Equipos de proteccion personal 68 28,5 28,5 28,5
Protocolos de higiene y 12 50 5,0 33,5
manipulacion en la cosecha
Aplicacion de métodos organicos 133 55,6 55,6 89,1
(control de plagas y enfermedades)

Kits de primeros auxilios 26 10,9 10,9 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

INTERPRETACION

Equipos de proteccién personal (28,5%): Implementos como guantes, cascos,
gafas de seguridad, etc. que protegen a los trabajadores de posibles riesgos.
Protocolos de higiene y manipulacion en la cosecha (5%): Procedimientos
para mantener la higiene y evitar contaminacion durante la cosecha.
Aplicacion de métodos organicos (55,6%): Uso de técnicas de control de
plagas y enfermedades que no impliquen el uso de quimicos peligrosos. Kits
de primeros auxilios (10,9%): Disponibilidad de equipos de emergencia para

atender accidentes menores.
ANALISIS

Aplicacion de métodos organicos (control de plagas y enfermedades), con un
porcentaje valido del 55,6%, lo cual indica que este es el método mas utilizado
para mantener el cultivo en buenas condiciones. Los equipos de proteccion
personal, con un porcentaje valido del 28,5%, son también fundamentales
para proteger a los trabajadores durante el proceso. Los kits de primeros
auxilios, con un 10,9% de frecuencia valida, son igualmente importantes para
brindar atencion inmediata en caso de accidentes. Finalmente, los protocolos
de higiene y manipulacion en la cosecha, con un 5% de frecuencia valida, son
necesarios para mantener practicas sanitarias adecuadas. La combinacion de
estos elementos, reflejada en el 100% de frecuencia acumulada, demuestra
un enfoque integral para garantizar la seguridad y el bienestar de los

trabajadores a lo largo de todo el proceso productivo.
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Figura 8

Implementos de seguridad
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La dimension trabajo, con un 65,27% de condiciones buenas y un 34,73%
intermedias, tiene relacion con la recreacidon social, la actividad fisica, las
condiciones de trabajo y la seguridad. Un ambiente laboral positivo fomenta
la recreacién y el bienestar, mejorando la moral y motivacion de los
agricultores de yuca. La actividad fisica es adecuada que contribuye a la salud
de los agricultores y a la productividad. Sin embargo, la proporcion intermedia
indica que aun hay areas para mejorar, como la seguridad en el trabajo, lo

cual es esencial para garantizar un ambiente laboral sostenible y eficiente.

Tabla 12
Trabajo
Trabajo
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Intermedio 83 34,7 34,7 34,7
Bueno 156 65,3 65,3 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia
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Resultados del trabajo de los encuestados
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En la figura 9 se presenta dos categorias de evaluacién de trabajo donde la

categoria Intermedio muestra un 34,7%, este grupo representa una parte

considerable de los encuestados que podrian tener criticas o areas de mejora

que podrian ser abordadas para elevar la calidad del trabajo, mientras que la

categoria Bueno tiene 65,3% lo que sugiere que una mayoria de los

encuestados considera que el trabajo que realizan es de buena calidad. En

general podemos mencionar que, aunque la mayoria de las evaluaciones son

positivas, hay un segmento significativo que indica que hay espacio para la

mejora. Un enfoque proactivo para abordar estas inquietudes podria ayudar a

maximizar la satisfaccion y la calidad del trabajo en el futuro.

4.1.3 Dimension capital

4.1.3.1

Financiamiento

¢, Cuentas con financiamiento agrario?

Tabla 13
Financiamiento
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido No 166 69,5 69,5 69,5
Si 73 30,5 30,5 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia
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INTERPRETACION

El 69,5% de los encuestados respondieron "No" a la pregunta "¢ Cuentas con
financiamiento agrario?". Este alto porcentaje indica que la gran mayoria de
los productores agricolas en la region no tienen acceso a fuentes de
financiamiento que les permitan invertir en mejorar sus practicas y tecnologias
de produccion. Esto puede deberse a diversos factores, como la falta de
programas gubernamentales o instituciones financieras que ofrezcan créditos
y servicios adaptados a las necesidades de los pequefios y medianos
agricultores, o bien a los altos requisitos y tramites burocraticos que dificultan
su acceso al financiamiento. Por otro lado, el 30,5% de los encuestados
respondieron "Si" a la misma pregunta, lo que sugiere que una parte de los
productores si cuentan con algun tipo de financiamiento agrario, ya sea a
través de préstamos, subsidios o programas de apoyo. Esto puede deberse a
que estos productores tienen una mejor organizacion, mayor capacidad de
gestion o se encuentran en zonas con mayor presencia de instituciones

financieras y programas de fomento al sector agricola.

Figura 10
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ANALISIS

El 69,5% de los encuestados respondieron "No" a la pregunta "; Cuentas con

financiamiento agrario?". Este alto porcentaje de respuestas negativas
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sugiere que la gran mayoria de los productores agricolas en la zona carecen
de acceso a financiamiento, ya sea por falta de programas gubernamentales,
requisitos bancarios inalcanzables o desconocimiento de las opciones
disponibles. Esta situacidn representa un importante obstaculo para que los
agricultores puedan invertir en mejoras tecnoldgicas, insumos y practicas que

les permitan aumentar su productividad y competitividad.

Por otro lado, el 30,5% de los encuestados respondieron afirmativamente, lo
que indica que una minoria si cuenta con algun tipo de financiamiento agrario.
Esto podria deberse a que son productores mas grandes, con mayor acceso
a redes de apoyo o a programas especificos, o que han logrado cumplir con
los requisitos de las instituciones financieras. Sin embargo, este grupo aun es
relativamente pequefio, lo que refleja la necesidad de ampliar y facilitar el

acceso al financiamiento para el sector agricola en su conjunto.

¢, Cuanto es la cantidad que le financia el banco agrario?
Tabla 14

Cantidad financiada

Frecuencia  Porcentaje = Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido 1000 11 4.41 14.47 14.47
2000 32 12.84 4211 56.58
3000 21 8.43 27.63 84.21
4000 7 2.81 9.21 93.42
6000 5 2.01 6.58 100,0
Total 76 30.5 100

Perdidos Sistema 163 69.5

Total 239 100

Fuente: elaboracién propia

INTERPRETACION

El 14,47% de los casos validos (11 productores) recibié 1000 unidades, lo que
refleja un acceso minimo al crédito. EI monto de 2000 unidades es el mas
frecuente, con el 42,11% (32 productores), acumulando el 56,58% de los
casos, lo que evidencia un financiamiento base insuficiente para mejorar la
productividad. Solo el 27,63% (21 casos) alcanz6 3000 unidades, mientras
que 4000 unidades (9,21%, 7 casos) y 6000 unidades (6,58%, 5 casos)

representan los estratos mas altos de financiamiento.
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Figura 11

Cantidad financiada
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ANALISIS

El 14,47% de los casos validos (11 productores) recibié un monto de 1000
unidades, lo que refleja un acceso minimo al financiamiento. EI monto de 2000
unidades es el mas frecuente, con un 42,11% (32 productores), acumulando
el 56,58% de los casos. Esto evidencia que el financiamiento base es
insuficiente para que los productores puedan escalar su productividad. El
27,63% (21 casos) alcanz6 3000 unidades, mientras que solo el 9,21% (7
casos) logré obtener 4000 unidades, lo que representa el estrato alto de
financiamiento. El 6,58% restante obtuvo montos superiores a 4000 unidades.
Estos datos muestran una concentracion en los niveles mas bajos de
financiamiento, lo que podria limitar el desarrollo y crecimiento de los

productores agricolas.

4.1.3.2 Ciclo operativo

¢, Cuanto tiempo dura el proceso de produccion de yuca?

Tabla 15

Ciclo operativo

Ciclo operativo

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido = Porcentaje acumulado
Valido 1 afio 188 78,7 78,7 78,7
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1 afiloy 2 meses 39 16,3 16,3 95,0
1 afio y 3 meses 9 3,8 3,8 98,7
1 afloy 5 meses 3 1,3 1,3 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

INTERPRETACION

EI 78,7% de los casos tiene una duracion de 1 ano, lo que representa la mayor
parte de la produccion. El 16,3% tiene una duracién de 1 afo y 2 meses,
mientras que el 3,8% y el 1,3% tienen duraciones de 1 afo y 3 meses, y 1 afio
y 5 meses, respectivamente. Esto indica que la mayoria de los procesos de
produccion de yuca tienen una duracion de aproximadamente 1 afo, con

algunas variaciones en funcion de factores especificos de cada caso.

Figura 12

Tiempo de produccion
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ANALISIS

El 78,7% de los casos tiene una duracion de 1 afo, lo que representa la
mayoria de los casos. Luego, el 16,3% tiene una duracién de 1 afio y 2 meses,
y el 3.8% tiene una duracion de 1 ano y 3 meses. Finalmente, solo el 1.3% de
los casos tiene una duracion de 1 afo y 5 meses. Estos porcentajes indican

que la duracién mas frecuente del proceso de produccion de yuca es de 1 ano,
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lo que podria reflejar las caracteristicas y condiciones tipicas de este cultivo.
Sin embargo, también se observan variaciones en la duracion, posiblemente
debido a factores como las condiciones climaticas, el manejo agronémico, o
las particularidades de cada lote de produccién. En general, estos datos
proporcionan una vision general de la distribucién de las duraciones del

proceso de produccion de yuca en la muestra analizada.

4.1.3.3 Recursos fisicos

¢ Qué recursos fisicos Ud. Cree que es primordial para la produccion de
yuca?

Tabla 16

Recursos fisicos

Recursos Fisicos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Maquina de arar 36 15,1 15,1 15,1
Sistema de riego 107 44,8 44,8 59,8
Fertilizantes 23 9,6 9,6 69,5
Productos fitosanitarios 13 54 5,4 74,9
(pesticidas, herbicidas)
Todas las anteriores 60 25,1 25,1 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

INTERPRETACION

El sistema de riego, con un porcentaje del 44,8%, lo que indica que es el
recurso mas utilizado. Luego, las "Todas las anteriores" (maquina de arar,
sistema de riego, fertilizantes y productos fitosanitarios) representan el 25,1%
de los casos. Los fertilizantes y los productos fitosanitarios (pesticidas y
herbicidas) también son recursos relevantes, con porcentajes validos del 9.6%
y 5,4% respectivamente. Estos datos sugieren que una combinacion de
recursos como el sistema de riego, la maquinaria y los insumos agricolas son

fundamentales para la produccion eficiente de yuca.
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Figura 13
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ANALISIS

Sistema de riego: Con un porcentaje valido del 44,8%, este es el recurso mas
importante. Esto se debe a que el riego adecuado es fundamental para el
crecimiento y desarrollo éptimo del cultivo de yuca, especialmente en regiones
con precipitaciones irregulares o insuficientes. Todas las anteriores: Con un
porcentaje del 25,1%, este resultado indica que una combinacién de recursos
como la maquina de arar (15,1%), los fertilizantes (9,6%) y los productos
fitosanitarios (5,4%) también son considerados primordiales para la
produccion de yuca. Esto refleja la necesidad de un enfoque integral que
incluya labores de preparacion del suelo, nutricion de la planta y control de
plagas y enfermedades para lograr una produccion eficiente y sostenible. En
general, estos datos sugieren que tanto el sistema de riego como la
integracion de diversos recursos fisicos son cruciales para optimizar la
produccion de yuca, lo cual es coherente con las practicas agrondémicas

recomendadas para este cultivo.
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4.1.3.4 Capacidad productiva
¢, Cuanto es la capacidad productiva que Ud. genera al afio?

Tabla 17

Capacidad productiva
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido 10 mil Kg 166 69,46 69,46 69,46
20 mil Kg 59 24,69 24,69 94,14
40 mil kg 14 5,86 5,86 100,00
Total 239 100 100,0

Fuente: elaboracion propia

INTERPRETACION

El 69,46% de la produccion corresponde a 10 mil Kg, lo cual representa la
mayor proporcion. El 24,69% corresponde a 20 mil Kg, mientras que el 5,86%
corresponde a 40 mil Kg. En total, la capacidad productiva acumulada alcanza
el 100% de la produccion. Estos porcentajes indican la distribucion de la
produccion en diferentes volumenes, lo cual permite tener una visién general

de la capacidad de generacion de la empresa a lo largo del afio.

Figura 14
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ANALISIS

El 69,46% corresponde a una produccion de 10 mil Kg, lo cual representa la
mayor frecuencia y porcentaje valido. Esto indica que la mayor parte de la

produccion se concentra en este rango de capacidad, lo que sugiere que es
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el nivel de produccion mas comun o estandar. El 24,69% corresponde a una
produccion de 20 mil Kg, siendo el segundo rango mas significativo. Esto
muestra que una parte importante de la produccion logra alcanzar el doble de
la capacidad del rango anterior, lo cual puede deberse a mejoras en los
procesos, recursos o tecnologia empleados. Finalmente, el 5,86%
corresponde a una produccion de 40 mil Kg, siendo el rango con menor
frecuencia. Esto indica que, si bien existe una capacidad productiva mayor,
esta representa una porcién minoritaria del total, lo que sugiere que alcanzar

estos niveles de produccién puede requerir mayores inversiones o esfuerzos.

Tabla 18
Capital
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Malo 170 711 711 711
Regular 69 28,9 28,9 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

Figura 15

Resultados de capital
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En la figura 15 se muestra un porcentaje de 71,1% corresponde a una mala
financiacion que tienen los agricultores de yuca, es decir, que una gran
mayoria de estos se encuentran en una situacion financiera "mala", lo cual
podria indicar problemas de liquidez, endeudamiento excesivo o baja
rentabilidad, lo que sugeriria la necesidad de implementar medidas para

mejorar la salud financiera de estas empresas, como programas de asesoria
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financiera, acceso a crédito, o capacitacion empresarial y solo el 28,9% tiene

un buen financiamiento.

Figura 16

Resultados del financiamiento
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Segun los resultados de la figura 16, el 69,46% de las personas indicaron que
no han recibido financiamiento, es decir, que la mayoria de los encuestados
no han tenido acceso a financiamiento, lo que podria ser un indicador de
dificultades para acceder a crédito, apoyo financiero o préstamos relacionados
con sus actividades, La falta de financiamiento podria estar limitando las
oportunidades de inversion, crecimiento o mejoras en las actividades que los
encuestados realizan. Un porcentaje significativo de personas no esta siendo

beneficiado por programas o instituciones financieras.

El mientras que el 30,54% de los encuestados respondieron que si han
recibido financiamiento, aunque este porcentaje es menor, refleja que
aproximadamente una tercera parte de las personas han tenido acceso a
financiamiento, lo cual puede estar relacionado con programas de apoyo
econdémico o0 acceso a instituciones financieras. La mayoria de los
encuestados no han recibido financiamiento, lo que indica la necesidad de
mejorar las condiciones o accesos a apoyo financiero, mientras que una

minoria si ha sido beneficiada.



57

Tabla 19

Cantidad financiada

Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido 1000 11 4,6 14,5 14,5
2000 32 13,4 42,1 56,6
3000 21 8,8 27,6 84,2
4000 7 29 9,2 93,4
6000 5 21 6,6 100,0
Total 76 31,8 100,0

Perdidos Sistema 163 68,2

Total 239 100,0

Fuente: elaboracién propia

Figura 17

Resultados de la cantidad de préstamo que realizan los agricultores de yuca.
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La figura 17 presenta los resultados de una encuesta sobre las cantidades, la
cantidad financiada de 1000 soles (14,5%) es una cifra relativamente baja en
comparacion con las demas categorias.

La mayoria, el 42,1%, recibe 2000 soles de financiamiento, este es el
porcentaje mas alto y el mas comun entre los encuestados, un 27,6% de los
encuestados recibe 3000 soles, solo un 9,2% de los encuestados recibe 4000

soles y un 6,6% la cantidad de 6000 soles.
4.1.4 Dimensidn tecnologia

4141 Calidad de vida

Considera Ud. 4 que la produccién y comercializacion de la yuca ha mejorado
la calidad de vida de su familia?
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Tabla 20

calidad de vida

Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Siempre 1 0,4 0,4 0,4
Casi siempre 5 2,1 2,1 2,5
A veces 102 42,7 42,7 452
Nunca 73 30,5 30,5 75,7
Casi nunca 58 24,3 24,3 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

INTERPRETACION

El 0,4% de los encuestados respondié que la produccion y comercializacién
de la yuca "Siempre" ha mejorado la calidad de vida de su familia. El 2,1%
respondié que "Casi siempre" ha mejorado, mientras que el 42,7% dijo que "A
veces" ha mejorado. Por otro lado, el 30,5% indic6 que "Nunca" ha mejorado
y el 24,3% respondio que "Casi nunca" ha mejorado. En total, el 75,7% de los
encuestados considera que la produccion y comercializacion de la yuca ha

mejorado la calidad de vida de su familia en algun grado.

Figura 18
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Fuente: elaboracién propia

ANALISIS

De acuerdo con los resultados mostrados en la tabla, el 0,4% de los
encuestados respondieron "Siempre" que la produccién y comercializacion de

la yuca ha mejorado la calidad de vida de su familia. Este porcentaje tan bajo
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sugiere que solo una pequefa fraccidn de la poblacion encuestada ha

experimentado una mejora significativa en su calidad de vida gracias a la yuca.

Por otro lado, el 2,1% respondieron "Casi siempre", lo cual indica que una
proporcion ligeramente mayor ha visto una mejora considerable, pero no
constante, en su bienestar. El 42,7% respondieron "A veces", o que implica
que, para casi la mitad de los encuestados, los beneficios de la yuca han sido

intermitentes o moderados.

Mas preocupante aun es que el 30,5% respondieron "Nunca"y el 24,3% "Casi
nunca", lo que sugiere que, para mas de la mitad de la poblacion, la
produccion y comercializacion de la yuca no ha tenido un impacto positivo
significativo en su calidad de vida. Esto limita o impiden que los beneficios de

este cultivo se distribuyan de manera mas equitativa entre las familias.

4.1.4.2 Innovacion

¢ Realiza innovacion para el proceso de produccién de yuca?

Tabla 21

Innovacion
Frecuencia  Porcentaje = Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Siempre 63 26,4 26,4 26,4
Casi siempre 93 38,9 38,9 65,3
A veces 71 29,7 29,7 95,0
Nunca 8 3,3 3,3 98,3
Casi nunca 4 1,7 1,7 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

INTERPRETACION

El 26,4% de los encuestados respondié que "Siempre" se han realizado
innovaciones, mientras que el 38,9% indicé que esto ocurre "Casi siempre".
El 29,7% sefiald que las innovaciones se dan "Aveces", y solo el 3,3% y 1,7%
respondieron "Nunca" y "Casi nunca", respectivamente. Estos datos sugieren
que la mayoria de los productores de yuca han implementado innovaciones
en sus procesos de produccion, aunque con diferentes frecuencias, lo cual
podria indicar un esfuerzo por mejorar y adaptarse a las necesidades del

mercado.
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Figura 19
Innovacion
Innovacidén para produccion
38.9%
40 29.7%
26.4% .
30 \
20
10 3.3% 1.7%
v /
0
Siempre Casi siempre A veces Nunca Casi nunca

Fuente: elaboracién propia

ANALISIS

El 26,4% de los encuestados respondié que "Siempre" se han realizado
innovaciones, lo que indica que una cuarta parte de los productores han
implementado de manera constante mejoras y cambios en sus procesos. El
38,9% sefialdé que esto ocurre "Casi siempre", sugiriendo que la mayoria de
los productores tienen un enfoque innovador, aunque no de manera
permanente. El 29,7% indicé que las innovaciones se dan "A veces", lo que
podria reflejar una actitud mas reactiva ante los cambios o la falta de recursos
para implementar innovaciones de manera continua. Finalmente, el 3,3% y
1,7% respondieron "Nunca" y "Casi nunca", respectivamente, lo cual podria
deberse a la falta de incentivos, conocimiento o capacidad para adoptar

innovaciones en sus procesos de produccion de yuca.

41.4.3 Técnica

¢, Qué técnicas utiliza para el sembrio de la yuca?

Tabla 22
Técnica
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Arar y sembrar la semilla de forma vertical 19 7.9 7,9 7.9
Arar y sembrar la semilla de forma horizontal 41 17,2 17,2 25,1

Limpiar el terreno y sembrar la semilla de 175 73,2 73,2 98,3
forma horizontal.
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Limpiar el terreno y sembrar la semilla de 4 1,7 1,7 100,0
forma vertical
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia
INTERPRETACION

La técnica mas utilizada es "Limpiar el terreno y sembrar la semilla de forma
horizontal" (73,2%), lo que indica que la mayoria de agricultores prefieren esta
combinacion de preparacion del suelo y orientacion de siembra. Le sigue "Arar
y sembrar la semilla de forma horizontal" (17,2%), mostrando una preferencia
moderada por el arado con siembra horizontal. Las técnicas verticales son
menos comunes: "Arar y sembrar vertical" (7,9%) y "Limpiar y sembrar
vertical" (1,7%), sugiriendo que la orientacion horizontal es significativamente

mas popular que la vertical en ambos métodos de preparacion del suelo.

Figura 20
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ANALISIS

El analisis de las técnicas de siembra de yuca revela que la mas utilizada es
limpiar el terreno y sembrar la semilla de forma horizontal con un 73,2% de
preferencia, lo que sugiere que esta técnica es considerada eficiente y
accesible por los agricultores, posiblemente debido a su menor requerimiento
de herramientas especializadas y su adaptabilidad a terrenos diversos. La
segunda técnica mas comun es arar y sembrar la semilla de forma horizontal

(17,2%), indicando que el arado complementa la siembra horizontal en suelos
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mas compactos, aunque demanda mayor esfuerzo. En contraste, arar y
sembrar la semilla de forma vertical (7,9%) es menos frecuente,
probablemente por su complejidad técnica o menor rendimiento comprobado.
Finalmente, limpiar el terreno y sembrar verticalmente (1,7%) es la opcion
menos elegida, lo que refleja su escasa practicidad o beneficios limitados en
comparacion con las técnicas horizontales. Estos resultados destacan una
clara preferencia por métodos que equilibran eficiencia y recursos disponibles,

con la siembra horizontal como estrategia dominante.

La tecnologia tiene una relacion con la calidad de vida, innovacion y técnica
al impactar directamente con la eficiencia y productividad agricola. Con un
0,84% de tecnologia mala, los agricultores enfrentan limitaciones que afectan
su bienestar. El 8,79% de tecnologia buena ofrece oportunidades para mejorar
ingresos y practicas, mientras que el 90,38% de tecnologia intermedia

optimiza la produccién.

Tabla 23
Tecnologia
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Malo 21 8,8 8,8 8,8
Intermedio 216 90,4 90,4 99,2
Bueno 2 0,8 0,8 100,0
Total 239 100,0 100,0
Fuente: elaboracién propia
Figura 21
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En la figura 21 se tiene que el porcentaje correspondiente a esta categoria es
extremadamente bajo, casi cercano a 0%, esto sugiere que practicamente
nadie considera que la tecnologia sea deficiente o ineficiente. La percepcion
negativa es insignificante. La categoria intermedia presenta el porcentaje mas
alto, alcanzando un valor que parece estar alrededor de 90%, lo que indica
que la gran mayoria de los encuestados o participantes tiene una opinion
neutral o considera que la tecnologia es aceptable, sin ser ni excelente ni
deficiente, esto sugiere que hay satisfaccion moderada con la tecnologia, pero
también puede indicar una falta de innovacion o mejoras significativas para
llevarla a un nivel superior, mientras que la categoria bueno en un torno a 10%
del total reflejando que un pequefio grupo de personas tiene una percepcion
positiva, considerando que la tecnologia es de buena calidad. Sin embargo,
este porcentaje es relativamente bajo en comparacién con la categoria
intermedia, lo que podria sugerir que hay espacio para incrementar el numero
de usuarios que perciban la tecnologia como buena.

4.2 Comercializacion
4.2.1 Dimension precio
4.2.1.1 Relacién entre oferta y demanda

El precio que Ud. le da a su producto esta en funcion a la demanda del
mercado:
Tabla 24

Relacion entre oferta y demanda

Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido A veces 45 18,8 18,8 18,8
Nunca 75 31,4 31,4 50,2
Casi nunca 119 49,8 49,8 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

INTERPRETACION

El 18,8% de los encuestados respondieron que "A veces" utilizan el producto,

lo que indica que existe una demanda moderada. El 31,4% respondieron que
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"Nunca" lo utilizan, lo cual sugiere que una tercera parte del mercado no tiene
interés en el producto. Por ultimo, el 49,8% respondieron que "Casi nunca" lo
utilizan, lo que refleja que casi la mitad del mercado tiene una baja demanda
por el producto. Estos resultados sugieren que el precio del producto no esta

alineado con la demanda real del mercado.

Figura 22
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ANALISIS

El 18,8% de los encuestados respondieron que "A veces" utilizan el producto,
lo que indica que una porcién significativa de clientes tiene un uso intermitente
del mismo. El 31,4% respondieron que "Nunca" lo utilizan, lo cual sugiere que
una tercera parte de los clientes no tienen interés o necesidad del producto.
Por otro lado, el 49,8% respondieron que "Casi nunca" lo utilizan, lo que refleja
que casi la mitad de los clientes tienen una baja frecuencia de uso del
producto. Estos resultados muestran que la demanda del mercado para este
producto no es muy alta, lo que podria indicar que el precio actual no esta
alineado con las necesidades y habitos de consumo de los clientes. Seria
recomendable realizar ajustes en el precio y/o en las caracteristicas del

producto para mejorar su aceptacion en el mercado.
4.2.1.2 capacidad de pago

¢,Coémo considera Ud. su capacidad de pago frente a un endeudamiento de
acuerdo con su produccion y comercializacion de yuca?
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Tabla 25
Capacidad de pago
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Excelente 4 1,7 1,7 1,7
Buena 27 11,3 11,3 13,0
Mala 181 75,7 75,7 88,7
Muy mala 27 11,3 11,3 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

INTERPRETACION

El 1,7% de los encuestados considera su capacidad de pago como
"Excelente" frente a un endeudamiento, lo que indica que una pequefa
fraccién de los productores y comercializadores de yuca tiene una solida
situacion financiera. El 11,3% la considera "Buena", sugiriendo que una
porcibn mas significativa tiene una capacidad de pago adecuada. Sin
embargo, el 75,7% la califica como "Mala", lo que revela que la gran mayoria
enfrenta dificultades para hacer frente a un endeudamiento, probablemente
debido a factores como bajos margenes de ganancia o altos costos de
produccion y comercializacion. Finalmente, el 11,3% la considera "Muy mala",
indicando que una parte considerable de los productores y comercializadores

se encuentra en una situacién financiera precaria.

Figura 23
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ANALISIS

El 1,7% de los encuestados considera que su capacidad de pago frente a un
endeudamiento es "Excelente", lo cual sugiere que este pequefio grupo de
productores y comercializadores de yuca tienen una situacion financiera muy
favorable y pueden hacer frente a eventuales deudas sin mayores dificultades.
Por otro lado, el 11,3% considera que su capacidad de pago es "Buena",
indicando que una porcion mas significativa de los encuestados se encuentra
en una posicion relativamente estable y con cierta holgura para asumir
compromisos financieros. Sin embargo, la mayoria, representada por el
75,7%, califica su capacidad de pago como "Mala", lo que refleja que la gran
parte de los productores y comercializadores de yuca enfrentan importantes
restricciones econdmicas y dificultades para hacer frente a un endeudamiento.
Finalmente, el 11,3% considera que su capacidad de pago es "Muy mala", lo
que sugiere que este grupo se encuentra en una situacion financiera muy
precaria y tendria serios problemas para asumir deudas. Estos resultados
evidencian la heterogeneidad de la situacion economica de los actores
involucrados en la produccion y comercializaciéon de yuca, con una mayoria

que enfrenta importantes limitaciones para hacer frente a un endeudamiento.

4.2.1.3 Valor agregado

¢ Cuando vende la yuca Ud. agrega una bolsa y le adiciona una yuca (Valor
agregado)?

Tabla 26
Valor agregado
Frecuencia Porcentaje = Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Casi siempre 1 4.6 4.6 4.6
A veces 67 28,0 28,0 32,6
Nunca 72 30,1 30,1 62,8
Casi nunca 89 37,2 37,2 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

INTERPRETACION
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El 4,6% de los encuestados respondié que "Casi siempre" agregan una bolsa
y una yuca adicional a la venta, lo que indica que una pequena fraccion de los
clientes recibe este tipo de oferta. El 28% respondié que "A veces" reciben
esta oferta, lo que sugiere que una porcion mas significativa de los clientes
accede a este tipo de promocion. Por otro lado, el 30,1% respondié que
"Nunca" reciben esta oferta, y el 37,2% dijo que "Casi nunca", lo que revela
que la mayoria de los clientes no suelen recibir este tipo de promocién al

momento de la venta.

Figura 24
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ANALISIS

El 4,6% de los encuestados respondi6 que "Casi siempre" venden la yuca con
una bolsa adicional y una yuca extra. Esto indica que una pequefia fraccion
de los vendedores ofrece este tipo de paquete como parte de su estrategia de

venta.

Por otro lado, el 28% respondié que lo hacen "A veces", lo que sugiere que
una porcion mas significativa de los vendedores utiliza esta practica de
manera ocasional, probablemente en funcién de factores como la demanda,

la disponibilidad de producto, o incluso las preferencias de los clientes.

Sin embargo, el 30,1% respondié que "Nunca" venden la yuca con una bolsa
y una yuca extra, lo que revela que una parte considerable de los vendedores
no ofrece este tipo de paquete a sus clientes. Finalmente, el 37,2% respondié
que lo hacen "Casi nunca", lo que indica que una porcion aun mayor de los

vendedores rara vez utiliza esta estrategia de venta.
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Estos resultados sugieren que la practica de vender la yuca con una bolsa
adicional y una yuca extra no es una estrategia ampliamente adoptada por los
vendedores, y que la mayoria de ellos prefiere ofrecer el producto de manera
individual o con un paquete mas basico. Esto puede deberse a factores como
los costos, las preferencias de los clientes o las practicas de la competencia

en el mercado.

El precio en funcién de la comercializaciéon de yuca se refiere al valor
monetario asignado a este producto en el mercado, determinado por factores
como la oferta y la demanda, costos de produccién, calidad del producto y
condiciones del mercado local. Un precio adecuado es crucial para la
rentabilidad de los agricultores y para la sostenibilidad de la cadena de

suministro, influyendo en decisiones de produccién y comercializacion.

Tabla 27
Precio
Precio
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Intermedio 28 11,7 11,7 11,7
Bueno 21 88,3 88,3 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

Figura 25

Resultado de la dimension precio
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La figura 25 presenta la distribucion porcentual de las respuestas sobre la
percepcion del precio en relacion con dos categorias: "Intermedio” y "Bueno".
El 88,3% de los encuestados considera que el precio es "Bueno", mientras
que solo el 11,7% opina que es "Intermedio". Esta tendencia sugiere que la
mayoria de los participantes perciben el precio de su producto como favorable,
indicando una posible satisfaccion con el valor que reciben en comparacion

con el costo.

En el contexto de la encuesta, donde se abordan aspectos como la relacion
entre oferta y demanda, la capacidad de pago y el valor agregado, estos
resultados podrian reflejar una confianza en el mercado y en la capacidad de
los productores para establecer precios competitivos. Ademas, la percepcion
positiva del precio puede influir en la decision de compra y en la disposicion
de los consumidores a pagar mas por un producto que consideran de calidad.
Esto resalta la importancia de entender la dinamica de precios en la

comercializacién de la yuca.

4.2.2 Dimension plaza (mercado)
4.2.2.1 Canal de distribucion
¢A qué mercados lleva la yuca?

Tabla 28

Canal de distribucion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje vélido acumulado
Mercado modelo (av. Lambayeque) 97 40,6 40,6 40,6
La feria agropecuaria 86 36,0 36,0 76,6
Feria milagros 41 17,2 17,2 93,7
Mercado La joya. 7 2,9 2,9 96,7
Mercado de triunfo 8 3,3 3,3 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

INTERPRETACION

El "Mercado modelo (av. Lambayeque)" con un 40,6% de frecuencia, lo que
indica que es el principal destino de la yuca. Le sigue la "Feria agropecuaria”

con un 36% de frecuencia, siendo otro canal de comercializacién importante.
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La "Feria milagros" representa el 17,2% de los destinos, mientras que el
"Mercado La joya" y el "Mercado de triunfo" tienen una menor participacion
con 2,9% vy 3,3% respectivamente. Estos datos revelan la diversidad de

canales de venta utilizados por los productores y comercializadores de yuca.

Figura 26
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ANALISIS

El "Mercado modelo (av. Lambayeque)" concentra el 40,6% de la frecuencia,
lo que indica que este es el principal mercado al que los productores y
comercializadores de yuca llevan su producto. Este alto porcentaje sugiere
que este mercado es el mas importante y consolidado para la venta de yuca
en la zona. Por otro lado, la "Feria agropecuaria" representa el 36% de la
frecuencia, lo que muestra que también es un canal relevante para la
comercializacién de este tubérculo. Asimismo, la "Feria milagros" concentra el
17,2% de la frecuencia, lo que refleja que es un mercado secundario, pero
aun significativo para la venta de yuca. Finalmente, el "Mercado La joya" y el
"Mercado de triunfo" tienen porcentajes mas bajos, 2,9% y 3,3%
respectivamente, indicando que son canales de menor importancia en la

comercializacién de este producto.

4.2.2.2 Producto final

¢La yuca que Ud. Vende satisface las expectativas del consumidor?
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Tabla 29

Producto final

Frecuencia Porcentaje = Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Casi siempre 2 0,8 0,8 0,8
A veces 42 17,6 17,6 18,4
Nunca 86 36,0 36,0 54,4
Casi nunca 109 45,6 45,6 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

INTERPRETACION

El 0,8% de los encuestados respondié que "Casi siempre" la yuca que venden
satisface las expectativas del consumidor. El 17,6% indicé que "A veces" lo
hace, mientras que el 36% afirmé que "Nunca" satisface las expectativas.
Finalmente, el 45,6% respondié que "Casi nunca" la yuca que venden cumple
con las expectativas de los consumidores. Estos porcentajes revelan que la
mayoria de los productores y comercializadores perciben que la yuca que
ofrecen no logra satisfacer plenamente las demandas y preferencias de los

compradores.

Figura 27
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ANALISIS

El 0,8% de los encuestados respondio que "Casi siempre" la yuca que venden
satisface las expectativas de los consumidores. Este porcentaje tan bajo
indica que la mayoria de los productores y comercializadores no logran
cumplir consistentemente con las demandas de los clientes. Por otro lado, el
17,6% respondio que "A veces" la yuca satisface las expectativas, lo que
sugiere que en ocasiones si logran satisfacer a los consumidores, pero no de
manera regular. El 36% respondi6 "Nunca", lo cual es un porcentaje muy alto
y preocupante, pues implica que una gran parte de los productores y
vendedores no logran satisfacer las necesidades de los compradores.
Finalmente, el 45,6% respondié "Casi nunca", lo que corrobora que la mayoria
de los encuestados tienen dificultades para cumplir con las expectativas de
los consumidores. Estos resultados reflejan la necesidad de mejorar la
calidad, presentacion y disponibilidad de la yuca para satisfacer mejor las

demandas del mercado.

4.2.2.3 Consumidor final
¢,Cuando Ud. vende la yuca, le compran los mismos clientes?

Tabla 30

Consumidor final
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Casi siempre 3 1,3 1,3 1,3
A veces 74 31,0 31,0 32,2
Nunca 95 39,7 39,7 72,0
Casi nunca 67 28,0 28,0 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

INTERPRETACION

El 31% de los encuestados respondié que "A veces" la yuca que venden
satisface las expectativas de los consumidores. Esto indica que en algunas
ocasiones los clientes quedan satisfechos con el producto, pero no de manera
consistente. Por otro lado, el 39,7% respondi6 "Nunca", lo cual sugiere que
una gran parte de los productores y vendedores no logran satisfacer las
necesidades de los compradores. Finalmente, el 28% respondi6 "Casi nunca",
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lo que corrobora que la mayoria de los encuestados tienen dificultades para
cumplir con las expectativas de los consumidores. Estos resultados reflejan la
necesidad de mejorar la calidad, presentacion y disponibilidad de la yuca para

satisfacer mejor las demandas del mercado.

Figura 28
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ANALISIS

El 1,3% de los encuestados respondio que "Casi siempre" la yuca que venden
satisface las expectativas de los consumidores, lo que indica que muy pocos
productores y comercializadores logran cumplir de manera consistente con las
demandas de los clientes. Por otro lado, el 31% respondi6é que "A veces" la
yuca satisface las expectativas, lo que sugiere que en ocasiones si logran
satisfacer a los consumidores, pero no de manera regular. El 39,7% respondi6
"Nunca", lo cual es un porcentaje muy alto y preocupante, pues implica que
una gran parte de los productores y vendedores no logran satisfacer las
necesidades de los compradores. Finalmente, el 28% respondi6 "Casi nunca",
lo que corrobora que la mayoria de los encuestados tienen dificultades para
cumplir con las expectativas de los consumidores. Estos resultados reflejan la
necesidad de mejorar la calidad, presentacion y disponibilidad de la yuca para
satisfacer mejor las demandas del mercado.

El mercado de yuca se refiere a la interaccion entre compradores y

vendedores para intercambiar este producto, abarcando canales de
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distribucion como mercados locales y exportaciones. Las dinamicas de oferta,
demanda y precios afectan la disponibilidad y las estrategias de

comercializacion, impactando la rentabilidad y sostenibilidad de su

produccion.
Tabla 31
Mercado
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Malo 38 15,9 15,9 15,9
Intermedio 201 84,1 84,1 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia
Figura 29
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En la figura 29 se muestra la percepcion de los encuestados sobre el mercado
en el que venden yuca. El 84,10% considera que su producto tiene una calidad
“Intermedia”, mientras que solo el 15,90% opina que es “Mala”. Esto sugiere
que la mayoria de los vendedores creen que su yuca cumple con las
expectativas del consumidor, lo que puede indicar una satisfaccion general
con el producto. Sin embargo, el porcentaje significativo que califica el
producto como “Malo” resalta la necesidad de mejorar la calidad o el proceso
de comercializacion. Estos resultados son cruciales para entender la dinamica

del mercado y ajustar las estrategias de venta.
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4.2.3 Dimension producto
4.2.3.1 Flujo monetario

¢ La venta de la yuca cubre todos los gastos realizados en el proceso de
produccion (insumos y salarios)?

Tabla 32

Flujo monetario

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido A veces 91 38,1 38,1 38,1
Nunca 95 39,7 39,7 77,8
Casi nunca 53 22,2 22,2 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

INTERPRETACION

El 38,1% de las veces, la venta de la yuca cubre los gastos de produccion
(insumos y salarios). El 39,7% de las veces, la venta no cubre los gastos.
Mientras que en el 22,2% de los casos, la venta casi nunca cubre los gastos.
En total, en el 77,8% de las ocasiones, la venta de la yuca no logra cubrir
completamente los costos de produccién, lo cual representa un desafio

importante para la sostenibilidad del negocio.

Figura 30
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ANALISIS

El 38,1% de las veces, la venta de la yuca cubre los gastos realizados en el
proceso de produccion (insumos y salarios). Este porcentaje indica que en
poco mas de la tercera parte de los casos, la venta de la yuca genera

suficientes ingresos para cubrir los costos de produccion.

Por otro lado, el 39,7% de las veces, la venta de la yuca no cubre los gastos,
lo que significa que en casi el 40% de los casos, la produccion de yuca genera
pérdidas. Esto puede deberse a factores como bajos rendimientos, altos

costos de insumos, o problemas en la comercializacién del producto.

Finalmente, el 22,2% de las veces, la venta de la yuca casi nunca cubre los
gastos, lo que indica que, en una quinta parte de los casos, la produccion de
yuca es altamente deficitaria. Esto sugiere la necesidad de implementar

estrategias para mejorar la eficiencia y rentabilidad del proceso productivo.

En resumen, los resultados muestran que la venta de la yuca solo cubre los
gastos en poco mas de la tercera parte de los casos, o que pone en evidencia
la necesidad de optimizar el proceso de produccion y comercializacién para

lograr una mayor sostenibilidad econdémica.

4.2.3.2 Brindar servicio

¢ Al momento de vender la yuca Ud. Genera empatia con el cliente?

Tabla 33
Brindar servicio
Frecuencia Porcentaje = Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Siempre 1 0,4 0,4 0,4
Casi siempre 10 4.2 4.2 4.6
A veces 48 20,1 20,1 24,7
Nunca 46 19,2 19,2 43,9
Casi nunca 134 56,1 56,1 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

INTERPRETACION
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El analisis de los porcentajes de la tabla sugiere que la mayoria de las ventas
de yuca se concentran en los clientes que "Casi nunca" (56,1%) y "A veces"
(20,1%) compran. Esto indica que existe una oportunidad para generar mayor
empatia y fidelidad con los clientes, ya que solo el 0,4% de las ventas
corresponden a los clientes que "Siempre" compran. Una estrategia enfocada
en mejorar la experiencia del cliente y entender sus necesidades podria

aumentar la frecuencia de compra y la lealtad hacia la marca.

Figura 31
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ANALISIS

El 0,4% de los encuestados siempre genera empatia con el cliente al momento
de vender la yuca. Este porcentaje tan bajo indica que la mayoria de los
vendedores no logran establecer una conexion empatica con sus clientes de
manera constante. El 4,2% casi siempre genera empatia, lo cual sigue siendo
un porcentaje bajo, reflejando que solo una pequefia parte de los vendedores
tienen la habilidad de conectar emocionalmente con sus clientes de forma
regular. Por otro lado, el 20,1% a veces genera empatia, lo que sugiere que
la mayoria de los vendedores solo logran este vinculo de manera ocasional.
Finalmente, el 19,2% nunca genera empatia, lo cual es preocupante, ya que
una quinta parte de los vendedores no logran establecer una conexiéon con

sus clientes. Estos resultados demuestran que existe una oportunidad de
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mejora significativa en las habilidades de los vendedores para generar

empatia y asi mejorar la experiencia del cliente al momento de la venta.

El producto en la comercializacion de yuca abarca tanto la yuca fresca como
sus derivados, como la harina. La calidad, presentacion y valor nutricional
afectan su aceptacién y precio. Una buena comercializacion puede
incrementar la demanda, mejorar la rentabilidad de los productores y generar

nuevas oportunidades en el mercado.

Tabla 34
Producto
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Intermedio 77 32,2 32,2 32,2
Bueno 162 67,8 67,8 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

Figura 32
Resultados de la calidad del producto (yuca).
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La figura 32 refleja la percepcion de los encuestados sobre la calidad del
producto de yuca que venden. Un 67,8% considera que su yuca es “Buena”,

mientras que un 32,2% la califica como “Intermedia”. Esta percepcién positiva
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sugiere que la mayoria de los vendedores creen que su producto satisface las
expectativas de los consumidores, lo que podria traducirse en una mayor
disposicion a comprar. Sin embargo, el porcentaje significativo que clasifica el
producto como “Intermedio” indica que aun hay areas de mejora que podrian

abordarse.

La encuesta también aborda aspectos como la capacidad de cubrir gastos y
la empatia en la atencion al cliente. Un producto bien percibido puede facilitar
la recuperacion de costos y fomentar relaciones mas estrechas con los
clientes, lo que es crucial en un mercado competitivo. En resumen, aunque la
mayoria ve su producto positivamente, hay oportunidades para elevar la

calidad y mejorar la experiencia del cliente

4.2.4 Dimension promocion
4.2.41 Publicidad
¢ Para ofrecer sus productos que tipo de publicidad utiliza?

Tabla 35

Publicidad
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Radio 1 0,4 0,4 0,4
Boca a boca 74 31,0 31,0 31,4
Amistades 65 27,2 27,2 58,6
Ninguna 99 41,4 41,4 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

INTERPRETACION

el 41,4% de los encuestados no utiliza ningun tipo de publicidad para ofrecer
sus productos, lo cual indica que una gran parte de los vendedores dependen
unicamente del boca a boca para promocionar sus productos. Por otro lado,
el 31% utiliza la publicidad de "boca a boca" como su principal estrategia,
mientras que el 27,2% se apoya en las recomendaciones de "amistades" para
dar a conocer sus productos. Finalmente, solo el 0.4% de los vendedores hace

uso de la publicidad radial. Estos resultados muestran que los vendedores
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dependen principalmente de estrategias informales y de recomendacion

personal para promocionar sus productos, lo cual podria limitar su alcance y

efectividad.
Figura 33
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ANALISIS

el 41,4% de los encuestados no utiliza ningun tipo de publicidad para ofrecer
sus productos. Esto sugiere que una gran parte de los vendedores dependen
unicamente del boca a boca y las recomendaciones personales para

promocionar sus productos, lo cual puede limitar su alcance y efectividad.

Por otro lado, el 31% de los vendedores si utiliza la publicidad de "boca a
boca" como su principal estrategia. Esta estrategia se basa en la
recomendacion y el intercambio de informacion entre clientes, lo cual puede
ser efectivo para llegar a un publico local y de confianza, pero puede tener un

impacto limitado en la captacion de nuevos clientes.

Ademas, el 27,2% de los encuestados se apoya en las recomendaciones de
"amistades" para dar a conocer sus productos. Esta estrategia también se
basa en la confianza y el boca a boca, pero puede tener un alcance mas

limitado que la publicidad de boca a boca.
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Finalmente, solo el 0,4% de los vendedores hace uso de la publicidad radial,
lo cual sugiere que este tipo de publicidad no es una opcion muy utilizada en
este sector. Esto puede deberse a factores como el costo, la falta de acceso
a los medios de comunicacion o la percepcion de que no es una estrategia

efectiva para este tipo de productos.

En general, los resultados indican que los vendedores dependen
principalmente de estrategias informales y de recomendacién personal para
promocionar sus productos, lo cual podria limitar su alcance y efectividad en
comparacion con estrategias de publicidad mas formales y de mayor

cobertura.

4.2.4.2 Persuadir

¢, Qué acciones aplica para que sus clientes concurran al lugar donde Ud.
Vende?

Tabla 36
Persuadir
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Lleva yuca cocida para mostrar a sus 7 29 29 29
clientes
Muestra a sus clientes que su producto 30 12,6 12,6 15,5
aun conserva el liquido blanco
Muestra que su producto no tiene raiz 156 65,3 65,3 80,8
Agrega una yuca adicional para que el 46 19,2 19,2 100,0
cliente retorne
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia
INTERPRETACION

las principales acciones que aplican los vendedores para que sus clientes

concurran al lugar de venta son:

El 65,3% muestra a sus clientes que el producto no tiene raiz, lo cual puede
ser una estrategia para destacar la frescura y calidad del producto. El 19,2%
agrega una yuca adicional para que el cliente retorne, lo que sugiere un

incentivo para fidelizar a los clientes. El 12,6% muestra a los clientes que el
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producto aun conserva el liquido blanco, posiblemente para resaltar la
frescura. Finalmente, el 2,9% lleva yuca cocida para mostrar a los clientes, lo

cual puede ser una estrategia de degustacion.

Figura 34
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ANALISIS

El 65,3% muestra a los clientes que el producto no tiene raiz, lo cual puede
ser una estrategia para destacar la frescura y calidad del producto, ya que la
ausencia de raiz indica que se trata de un producto recién cosechado. Por
otro lado, el 19,2% agrega una yuca adicional para que el cliente retorne, lo
que sugiere un incentivo o promocion para fidelizar a los clientes y generar
compras repetidas. Asimismo, el 12,6% muestra a los clientes que el producto
aun conserva el liquido blanco, posiblemente para resaltar la frescura y el
buen estado del producto. Finalmente, el 2,9% lleva yuca cocida para mostrar
a los clientes, lo cual puede ser una estrategia de degustacion para que los
compradores puedan probar el producto y asi generar confianza y decisiones

de compra.

Estas acciones demuestran que los vendedores buscan utilizar diferentes
estrategias visuales y de promocion para destacar la calidad y frescura de sus
productos, asi como también generar incentivos y confianza en los clientes

para lograr una mayor afluencia y fidelizacion.
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En el contexto de la evolucion de las tecnologias de la informacion y
comunicacioén, los vendedores podrian estar utilizando plataformas digitales
para resaltar la frescura y calidad de sus productos, de manera similar a como
los destinos turisticos han logrado una mayor promocion y comercializacion
de sus actividades. Esto les permitiria atraer a mas clientes al lugar de venta,

al generar confianza y expectativas sobre la calidad del producto ofrecido.

4.2.4.3 Redes sociales
¢ Qué tipos de redes maneja Ud. y quien la apoya?

Tabla 37

Redes sociales

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido WhatsApp 3 1,3 1,3 1,3
Facebook 9 3,8 3,8 5,0
Ninguna 227 95,0 95,0 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

INTERPRETACION

WhatsApp, con una frecuencia de 3 y un porcentaje valido y acumulado de
1,3%, lo que indica que es una red social utilizada por una pequefia proporcion
de los encuestados. Facebook, con una frecuencia de 9 y un porcentaje valido
y acumulado de 3,8% y 5,0% respectivamente, lo que muestra que es una red
social utilizada por una proporcién mayor de encuestados. Finalmente, la
opcién "Ninguna" presenta una frecuencia de 227 y un porcentaje valido y
acumulado de 95.0%, lo que sugiere que la mayoria de los encuestados no

utiliza redes sociales.
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Figura 35
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ANALISIS

De acuerdo a los resultados, los vendedores en el uso de las redes sociales
se indica que: WhatsApp (1,3% de frecuencia): Este bajo porcentaje sugiere
que pocos vendedores aprovechan las funcionalidades de esta aplicacion de
mensajeria instantanea para llegar a sus clientes. Probablemente, algunos de
ellos cuentan con el apoyo de familiares o amigos que les ayudan a manejar

sus cuentas de WhatsApp y promocionar sus productos.

Facebook (3,8% de frecuencia): Al igual que con WhatsApp, solo una pequefia
parte de los vendedores utiliza esta red social para sus actividades de
comercializacion. Quienes la usan posiblemente reciben asistencia de
terceros, como conocidos o familiares, para gestionar sus perfiles y

publicaciones en Facebook y asi ampliar su alcance.

"Ninguna" (95% de frecuencia): La mayoria de los vendedores no usa ninguna
red social o plataforma digital para promocionar sus productos. Esto indica
que aun hay un gran potencial por explotar en cuanto al uso de herramientas
tecnoldgicas que podrian mejorar la visibilidad y comercializacion de sus

productos.
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La promocion es clave para impulsar la comercializacion de la yuca, ayudando
a atraer mas consumidores y destacando su valor para distribuidores como

minoristas y mayoristas.

Tabla 38
Promocion
Frecuencia = Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Malo 2 0,85 0,8 0,8
Intermedio 84 35,15 35,1 36,0
Bueno 153 64,02 64,0 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

Figura 36

Resultados de la promocion de venta de yuca.
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En la figura 36 se presenta los resultados de la encuesta sobre la percepcion
de la promocion de la yuca. Donde un 64,02% de los encuestados considera
que la promocién de su producto es "Buena", mientras que un 35,15% la
califica como "Intermedia" y solo un 0,84% como "Mala". Esto indica que, en
general, los vendedores tienen confianza en sus estrategias de promocion, lo

que es fundamental para atraer a los clientes.

La encuesta incluye preguntas sobre los métodos de publicidad utilizados,

donde se destacan opciones como radio, televisién, y el boca a boca, lo que
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sugiere que los vendedores estan aprovechando diversas plataformas para
llegar a su audiencia. Ademas, se indaga sobre las acciones especificas que
realizan para persuadir a los clientes a comprar, como ofrecer muestras de
yuca cocida o mostrar la frescura del producto. Estas tacticas pueden ser

efectivas para generar interés y confianza en los consumidores.

Por ultimo, se explora el uso de redes sociales, que son herramientas
cruciales en la promocion moderna. La presencia en plataformas como
WhatsApp y Facebook puede amplificar el alcance de sus campanas. En
conjunto, estos resultados reflejan un enfoque proactivo hacia la promocioén y
la necesidad de seguir innovando en estrategias para mejorar la percepcion

del producto y aumentar las ventas.

Tabla 39
Comercializacion
Comercializacién
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Intermedio 34 14,2 14,2 14,2
Bueno 205 85,8 85,8 100,0
Total 239 100,0 100,0

Fuente: elaboracién propia

Figura 37

Resultados de la evaluacion de la comercializacion de la yuca.
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La figura 37 muestra los resultados de la evaluacion de la comercializacion de
la yuca, destacando que un 85,8% de los encuestados considera su
comercializacion como "Buena", mientras que solo un 14,2% la califica como
"Intermedia". Esta percepcion positiva sugiere que la mayoria de los
vendedores creen que sus estrategias de comercializacion son efectivas para

atraer y retener clientes.

El alto porcentaje de -calificaciones "Buenas" indica que las tacticas
implementadas, que incluyen publicidad y métodos de persuasion, estan
funcionando adecuadamente. Los vendedores probablemente estan
utilizando diversas estrategias, como promociones y muestras del producto,

para captar la atencion de los consumidores y fomentar la compra.

Sin embargo, el 14,2% que clasifica la comercializacion como "Intermedia”
revela que aun existen areas de mejora. Esto podria implicar la necesidad de
ajustar las estrategias de marketing, explorar nuevos canales de venta o

fortalecer la relacion con los clientes a través de un mejor servicio.

En resumen, aunque la mayoria de los vendedores se sienten satisfechos con
sus esfuerzos de comercializacion, es fundamental seguir innovando vy
adaptandose a las necesidades del mercado para maximizar el impacto y

asegurar un crecimiento sostenible en las ventas.

4.3 Analisis de relacion entre comercializacion y produccion

Para analizar la relacion entre la comercializacién y el desarrollo de la
produccion considerando tecnologia, capital, suelo, promocion, plaza,
producto, precio y trabajo, existe muchos modelos estadisticos para realizar
este andlisis. Sin embargo, el modelo de regresién multiple es la mas
adecuada porque nos permite entender las complejas interrelaciones entre la
comercializacion y otros factores en el desarrollo de la producciéon. Su
capacidad para manejar multiples variables y proporcionar una interpretacion
clara de los resultados lo convierte en una opcion ideal para este tipo de

analisis, cuyo modelo es:



Ecuacion del Modelo:

Y = Bo + B1X1 + B2X2 + BaXs + BaXs + B5X5 + BeXe + f7X7 + PsXs + PoXo + €

Donde:

Y: Variable 1 (desarrollo de la produccion).
o Xi: Variable 2 (comercializaciéon de yuca)
o Xa2: Tecnologia

e Xs: Capital

e X4: Suelo

e Xs: Promocion

o Xe: Plaza

e Xr7: Producto

e X8: Precio

e X9: Trabajo

e Po: Intercepto del modelo.
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e [1, B2, B3, B4, Bs, Bs, B7, Bs, Bo Coeficientes que representan el efecto de

cada variable 2 sobre la variable 1.

€: Término de error.

Este modelo nos permite cuantificar y analizar la relacion entre las variabl

produccion y comercializacion.

Tabla 40

es

Modelo de regresion lineal: Analisis del efecto de las variables 1: produccion

con la variable 2: comercializacion

Resumen del modelo®
Error estandar de la
Modelo R R cuadrado R cuadrado ajustado estimacion
0,7942 0,630 0,618 0,21647

a. Predictores: (Constante), Producto, Capital, Suelo, Tecnologia, Plaza, Promocion

b. Variable 2: Comercializacion
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Modelo: Se analiza las dimensiones de la variable produccion: tierra, trabajo,
capital y tecnologia; dimensiones de la comercializacion: precio, plaza,
producto y promocion. Cabe indicar que las dimensiones de la produccion:
capital, suelo y tecnologia, asi como las dimensiones de la comercializacion:
producto, plaza y promocion llegan a ser variables de produccién que afectan

a la variable de la comercializacion.

R = 0,794 Este coeficiente mide la fuerza de la relacién entre las variables
(trabajo, suelo, plaza, precio, capital, tecnologia, producto, promocion) y la
variable 2 (comercializacién). En este caso, 0,794 indica que hay una relacion

fuerte entre las variables 1 y la comercializacion.

R? = 0,630 indica el porcentaje de variabilidad de la variable 2
(comercializacion) que es explicado por las variables 1 del modelo. En este
caso, 63,0% de la variabilidad en la comercializacién es explicada por las
variables predictoras (trabajo, suelo, plaza, precio, capital, tecnologia,

producto, promocion).

R? Ajustado = 0,618 corrige el R2 teniendo en cuenta el numero de variables
y el tamano de la muestra. En este caso, 61,8% de la variabilidad en la
comercializacion es explicada por el modelo ajustado. Esto indica que el
modelo es sélido y no esta sobre ajustado (es decir, no incluye variables

innecesarias).

Error estandar de la estimacion = 0,21647: Este valor mide la desviacion
promedio de los valores observados respecto a los valores predichos por el
modelo. En este caso, un error estandar de 0,21647 es relativamente bajo, lo
que sugiere que las predicciones del modelo son razonablemente cercanas a

los valores reales.
Resultados del modelo:
El modelo de regresién multiple tiene un buen ajuste:

e Las variables 1 explican una gran parte de la variabilidad en la

comercializacién (R?=63,0%).

« El modelo es solido (R? ajustado = 61,8%) y las predicciones son

precisas (error estandar bajo).
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e« La relacién entre las variables 1 y la comercializacion es fuerte

(R=0,794).

Esto indica que las variables seleccionadas (trabajo, suelo, plaza, precio,

capital, tecnologia, producto, promocioén) son relevantes para explicar la

comercializacion.

Tabla 41
Tabla ANOVA para evaluar la relacion entre comercializacion y la variable
1(produccion).
ANOVA?
Suma de

Modelo cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
1 Regresion 18,386 8 2,298 49,045 0,000°

Residuo 10,778 230 0,047

Total 29,163 238

a. Variable 2: Comercializacion

b. Predictores: (Constante), Producto, capital, suelo, tecnologia, plaza, promocion

Los resultados de la tabla 41 nos muestra la relacion entre la comercializacion

y las variables (Producto, capital, suelo, tecnologia, plaza y promocion, cuya

interpretacion es:

Suma de Cuadrados:

« Regresion (18,386): Representa la variabilidad de la variable 2

(comercializacion) que es explicada por las variables 1 (trabajo, suelo,

plaza, precio, capital, tecnologia, producto, promocién). Este valor

indica que una gran parte de la variabilidad total es explicada por el

modelo.

« Residuo (10,778): Representa la variabilidad que no es explicada por

el modelo, es decir, la parte que queda en los errores de prediccion.

o Total (29,163): Es la suma de la variabilidad explicada por el modelo

(regresion) y la variabilidad no explicada (residuo). Este valor refleja la

variabilidad total de la variable 2 (comercializacion).
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Grados de Libertad (gl):

Regresion (8): Corresponde al numero de predictores en el modelo (8
variables).

Residuo (230): Es el numero de observaciones menos el numero de
parametros estimados por el modelo (niumero de predictores + 1 para
la constante).

Total (238): Es el numero total de observaciones en el analisis.

Media Cuadratica:

Regresion (2,298): Se calcula dividiendo la suma de cuadrados de la
regresion entre sus grados de libertad (18.386/8=2.). Representa la
variabilidad promedio explicada por cada predictor.

Residuo (0,047): Se calcula dividiendo la suma de cuadrados del
residuo entre sus grados de libertad (10.778/230=0.047). Representa

la variabilidad promedio no explicada por el modelo.

Estadistico F:

F (49,045): Es el cociente entre la media cuadratica de la regresion y la
media cuadratica del residuo (2.298/0.047=49.045). Este estadistico
evalua si el modelo de regresion explica significativamente mas
variabilidad que lo que se esperaria por azar.

Un valor de F alto indica que el modelo tiene un buen ajuste.

Significancia (p):

Sig. (p=0,000): Este valor indica si el modelo es estadisticamente
significativo.

En este caso, p=0,000, que es menor que el nivel de significancia tipico
(0,05), lo que significa que el modelo es altamente significativo. Esto
demuestra que las variables 1 tienen un impacto significativo en la

variable 2 (comercializacién).

Resultados:
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El modelo de regresion multiple es estadisticamente significativo:

« El valor de F (49,045) es alto, lo que indica que el modelo explica una
proporcion significativa de la variabilidad en la comercializacién.

o El valor de p = 0,000 confirma que el modelo es significativo en su
conjunto y que las dimensiones seleccionadas (trabajo, suelo, plaza,
precio, capital, tecnologia, producto, promocién) tienen un impacto

relevante sobre la comercializacion.

Esto refuerza la validez del modelo y su capacidad para explicar la variabilidad

de la comercializacion en funcién de las variables predictoras.

Tabla 42

Coeficientes de la variable 1 (produccion)

Coeficientes

Coeficientes

Coeficientes no estandarizados  estandarizados

Modelo B Desv. Error Beta t Sig.

1 (Constante) -0,285 0,237 -1,203 0,230
tecno -0,041 0,047 -0,036 -0,876 0,382
capital 0,030 0,031 0,039 0,951 0,343
precio 0,101 0,045 0,093 2,272 0,024
plaza 0,587 0,039 0,614 15,015 0,000
Producto 0,249 0,033 0,333 7,598 0,000
Promocion 0,327 0,031 0,467 10,608 0,000
Suelo 0,060 0,042 0,059 1,443 0,150
trabajo 0,062 0,030 0,085 2,066 0,040

a. indicadores

La tabla 42 nos muestra los valores de los coeficientes:

Constante

« B =-0,285: Representa el valor de la comercializacion cuando todas

las dimensiones son igual a 0. En este caso, el valor es negativo, pero
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no es estadisticamente significativo (p=0,230), por lo que no tiene un

impacto relevante en el modelo.

Dimensiones

Tecnologia (tecno):

B = -0,041: Indica que, manteniendo las demas variables constantes,
un aumento en la tecnologia se asocia con una disminucion de 0,041
unidades en la comercializacion.

Beta = -0,036: El impacto estandarizado es pequefo y negativo.
Significancia (p=0,382): No es estadisticamente significativo (p>0,05),
por lo que su efecto en la comercializacion no es relevante.
Colinealidad: Tolerancia = 0,974, VIF = 1,027, lo que indica que no hay

problemas de colinealidad con esta variable.

Capital:

B = 0,030: Un aumento en el capital se asocia con un incremento de
0,030 unidades en la comercializacion.

Beta = 0,039: El impacto estandarizado es pequeio y positivo.
Significancia (p=0,343): No es estadisticamente significativo (p>0,05),
por lo que su efecto en la comercializacidon no es relevante.
Colinealidad: Tolerancia = 0,973, VIF = 1,028, sin problemas de

colinealidad.

Precio:

B = 0,101: Un aumento en el precio se asocia con un incremento de
0,101 unidades en la comercializacion.

Beta = 0,093: El impacto estandarizado es moderado y positivo.
Significancia (p=0,024): Es estadisticamente significativo (p<0,05), lo
que indica que el precio tiene un impacto relevante en la

comercializacion.



Plaza:
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Colinealidad: Tolerancia = 0,950, VIF = 1,052, sin problemas de

colinealidad.

B = 0,587: Esta variable tiene el mayor impacto positivo en la
comercializacion; un aumento en la plaza se asocia con un incremento
de 0,587 unidades en la comercializacion.

Beta = 0,614: El impacto estandarizado es muy alto, lo que indica que
es la variable mas influyente en el modelo.

Significancia (p=0,000): Es altamente significativo (p<0,01).
Colinealidad: Tolerancia = 0,960, VIF = 1,042, sin problemas de

colinealidad.

Producto:

B =0,249: Un aumento en el producto se asocia con un incremento de
0,249 unidades en la comercializacion.

Beta = 0,333: Tiene un impacto estandarizado alto y positivo.
Significancia (p=0,000): Es altamente significativo (p<0,01).
Colinealidad: Tolerancia = 0,839, VIF = 1,193, sin problemas de

colinealidad.

Promocion:

Suelo:

B = 0,327: La promocion tiene un impacto positivo significativo; un
aumento en esta variable se asocia con un incremento de 0.327
unidades en la comercializacion.

Beta = 0,467: Es la segunda variable mas influyente en el modelo,
después de plaza.

Significancia (p=0,000): Es altamente significativo (p<0.01).
Colinealidad: Tolerancia = 0.829, VIF = 1.207, sin problemas de

colinealidad.
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B = 0,060: Un aumento en el suelo se asocia con un incremento de
0,060 unidades en la comercializacion.

Beta = 0,059: El impacto estandarizado es pequeio.

Significancia (p=0,150: No es estadisticamente significativo (p>0,05),
por lo que su efecto en la comercializacion no es relevante.
Colinealidad: Tolerancia = 0,957, VIF = 1,045, sin problemas de

colinealidad.

Trabajo:

B = 0,062: Un aumento en el trabajo se asocia con un incremento de
0,062 unidades en la comercializacion.

Beta = 0,085: El impacto estandarizado es moderado.

Significancia (p=0,040): Es estadisticamente significativo (p<0,05), lo
que indica que el trabajo tiene un impacto relevante en la
comercializacion.

Colinealidad: Tolerancia = 0,947, VIF = 1,056, sin problemas de

colinealidad.

Estadisticas de colinealidad:

Tolerancia: Valores cercanos a 1 indican baja colinealidad entre las
dimensiones; todos los valores estan dentro de un rango adecuado
(mayores a 0.1).

VIF (Factor de Inflacion de la Varianza): Valores menores a 10
indican que no hay problemas de colinealidad; todos los valores estan

dentro del rango aceptable.

Resultado:

Variables significativas:

Plaza, producto, promociodn, precio y trabajo son estadisticamente
significativas (p<0,05) y tienen un impacto relevante en la

comercializacion.
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e Plaza y promocién son las variables mas influyentes, con los
coeficientes estandarizados mas altos (Beta=0,614 y Beta=0,467,

respectivamente).
Variables no significativas:

« Tecnologia, capital, suelo y la constante no son estadisticamente
significativas (p>0,05), por lo que su efecto en la comercializacién es

minimo.

Colinealidad: No hay problemas de colinealidad en el modelo, ya que los

valores de tolerancia y VIF estan dentro de los rangos aceptables.

Tabla 43

Analisis de los residuos

Estadisticas de residuos

Minimo Maximo Media Desv. Desviacion N
Valor pronosticado 1,9759 3,2616 2,8577 0,27486 239
Residuo -0,58416 0,44400 0,00000 0,21676 239
Desv. Valor pronosticado -3,208 1,469 0,000 1,000 239
Desv. Residuo -2,661 2,022 0,000 0,987 239

a. Variable 2: Comercializacion

El analisis de las estadisticas de residuos (tabla 43) muestra que el modelo
de regresién tiene un buen desempefio en términos de prediccidn, ya que los
residuos estan equilibrados alrededor de cero y la variabilidad en los
prondsticos es relativamente baja. Sin embargo, la existencia de residuos con
valores extremos indica que hay algunas predicciones que podrian mejorar.
En general, el modelo es efectivo para predecir la variable 2

"comercializacion”.

Luego del andlisis estadistico realizado de los datos obtenidos, la ecuacién
del modelo planteado es:
Ecuacion del Modelo:
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Y =-0,285 - 0,041 tecnologia + 0,030 capital + 0,101precio + 0,587plaza +
0,249producto + 0,327promocion + 0,060suelo + 0,062trabajo + €

Segun el modelo planteado se concluye que el modelo muestra que las
variables mas importantes para explicar la comercializacion son plaza,
promocion, producto, seguidas de precio y trabajo. Las demas variables

tienen un impacto menor o no significativo.

4.3.1 Analisis del impacto de la tecnologia con la comercializacion.
Tabla 44
Correlacion entre la tecnologia y la comercializacidon

Correlaciones

Comercializacion tecnologia
Comercializacion Correlacion de Pearson 1 -0,011
Sig. (bilateral) 0,865
N 239 239
Tecnologia Correlacion de Pearson -0,011 1
Sig. (bilateral) 0,865
N 239 239

La tabla 44 muestra la relacion entre las variables "comercializacion" y

"tecnologia”, que describe a continuacion:

El valor -0,011 indica que hay una correlacion muy débil y negativa entre
"comercializacién" y "tecnologia". En términos practicos, esto sugiere que no
hay una relacién significativa entre estas dos variables. A medida que una
variable aumenta, la otra no muestra un patrén claro de aumento o
disminucién.

El valor p (sig. Bilateral) de 0,865 es mucho mayor que el umbral comunmente
utilizado de 0,05, lo que indica que la correlacion observada no es
estadisticamente significativa. En otras palabras, no hay evidencia suficiente
para afirmar que existe una relacion entre las variables "comercializacion" y

"tecnologia".
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Estos datos indican que no hay una correlacion significativa entre
"comercializacion" y "tecnologia"”, lo que sugiere que estas variables pueden

operar de manera autonoma en el contexto analizado.

4.3.2 Analisis el impacto del acceso al capital con la comercializacion.
Tabla 45

Correlacion entre el capital y la comercializacion

Correlaciones

Comercializacién capital
Comercializacion Correlacion de Pearson 1 -0,005
Sig. (bilateral) 0,940
N 239 239
Capital Correlacion de Pearson -0,005 1
Sig. (bilateral) 0,940
N 239 239

En la tabla 45 nos muestra los resultados de una correlacion las variables:
comercializacién y capital, en la que se puede observar la correlacion entre
comercializacion y capital es de -0,005 lo indica no existe practicamente
ninguna relacion lineal entre estas dos variables, el valor negativo (-0,005)
implica que, aunque muy deébil, si hubiera alguna relacion, seria inversamente
proporcional (cuando una variable aumenta, la otra tiende a disminuir, pero de

forma insignificante en este caso).

El valor de significacion (p-valor) es 0,940 (valor mayor que 0,05) sugiere que
la correlacidn no es estadisticamente significativa, lo que significa que no hay
evidencia suficiente para afirmar que existe una relacion lineal entre
comercializacion y capital. En consecuencia, se puede manifestar que entre
las variables comercializacion y capital no estan relacionados de manera lineal
significativa, y cualquier pequefa variacion en las correlaciones

probablemente se deba al azar.
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4.3.3 Evaluacion del trabajo y comercializacion.
Tabla 46

Correlacion entre el trabajo y la comercializacion

Correlaciones

Comercializacion trabajo
Comercializacion Correlacion de Pearson 1 0,005
Sig. (bilateral) 0,941
N 239 239
trabajo Correlacion de Pearson 0,005 1
Sig. (bilateral) 0,941
N 239 239

En la tabla 46 se muestra la correlacién las variables comercializacion y
trabajo, el valor de la correlacién de Pearson es de 0,005, lo que indica que la
relacion entre estas dos variables es muy cercana a 0, esto sugiere que no
existe practicamente ninguna relacion lineal entre comercializacion y trabajo,
el valor positivo de 0,005 sugiere una relacion positiva muy leve (cuando una
variable aumenta, la otra también lo hace), pero este valor es tan pequeno
que su efecto es insignificante. Mientras que la Significacion estadistica (Sig.
bilateral) o p-valor de 0,941 indica que la correlacién no es estadisticamente
significativa, lo que significa que no se puede concluir que exista una relacion
entre comercializacion y trabajo en esta muestra. En términos practicos, no se
puede concluir que el nivel de comercializacidn tenga algun impacto directo o

relevante sobre el trabajo, al menos en este contexto especifico.

4.3.4 Relacién entre tierras (suelos) y la comercializacion
Tabla 47

Correlacion entre tierras (suelos) y la comercializacion

Correlaciones

Comercializacion Suelo
Comercializacion Correlacion de Pearson 1 0,120
Sig. (bilateral) 0,064

N 239 239
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Suelo Correlacion de Pearson 0,120 1
Sig. (bilateral) 0,064
N 239 239

La tabla 47 muestra la correlacion entre las variables "Comercializacion" y
"Suelo", el Valor de Correlacion de 0,120 indica una correlacion positiva muy
débil entre "Comercializacion" y "Suelo". Esto sugiere que, en general, a
medida que aumenta el nivel de comercializacion, también tiende a aumentar
el nivel de suelo, aunque la relacion es tan débil que no es practica y p-valor
de 0.064 (ligeramente mayor a 0,05) revela que la correlacion observada no
es estadisticamente significativa. En el contexto de analisis, esto implica que
las estrategias de comercializacion no parecen tener un impacto directo sobre
el suelo. Esto puede ser relevante para la toma de decisiones en areas como
la planificacion de marketing, la inversion en infraestructura o la gestion de
recursos. Por tanto, los resultados indican que no hay una relacion lineal
significativa entre "Comercializacion" y "Suelo". La correlacion positiva de
0,120 es débil y no se considera estadisticamente significativa, como lo indica
el p-valor de 0.064. Esto sugiere que, en este contexto especifico, la
comercializacion no influye de manera relevante en el suelo, y cualquier

relacion observada podria ser atribuida al azar.

DISCUSION DE RESULTADOS

La presente investigacion se centra en la comercializacion de la yuca y su
relacion con varios factores como tecnologia, capital, suelo, trabajo, precio,
promocién, plaza y producto. Para contextualizar estos hallazgos, es

fundamental relacionarlos con los antecedentes de estudio y el marco tedrico.
Produccion y Comercializacién

Los antecedentes de Zambrano et al. (2019) y Caviedes (2019) resaltan la
importancia de factores como la tecnologia y el capital en la productividad
agricola. Zambrano et al. evidencian que el modelo de regresion lineal multiple
explica el 60% de la produccion de arroz, destacando la relevancia de los

costos. En este estudio, se observa que la tecnologia no tiene un impacto
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significativo en la comercializacién de la yuca (Tabla 44), lo que sugiere que,
a pesar de la importancia mencionada en los antecedentes, en el caso de la

yuca, otros factores podrian ser mas determinantes.

Relacién entre Capital y Comercializacion

El analisis de Quinde et al. (2018) y Potosi (2019) muestra que el
financiamiento es crucial para el desarrollo del sector agricola. Sin embargo,
los resultados de esta investigacion indican que el acceso al capital no tiene
una correlacioén significativa con la comercializacion (Tabla 45). Esto puede
reflejar un contexto donde la falta de financiamiento limita las oportunidades
de inversibn, pero no necesariamente afecta la capacidad de
comercializacion. Esta discrepancia sugiere que, aunque el capital es
importante, su acceso no garantiza automaticamente una mejora en la

comercializacion.

Impacto del Trabajo y Comercializacion

Los hallazgos sobre la relacion entre trabajo y comercializacion (Tabla 46)
también reflejan la realidad expuesta por Nava (2018) y Santillan (2020),
quienes destacan que el trabajo es esencial en el proceso productivo. A pesar
de que el trabajo es un componente crucial, la correlacién positiva muy débil
sugiere que la calidad del trabajo realizado no se traduce directamente en una
mejora en la comercializacion, lo que podria indicar una desconexion entre la

mano de obra utilizada y las estrategias de marketing efectivas.
Calidad del Suelo y Comercializacion

En relacion con el suelo, los resultados (Tabla 47) muestran una correlaciéon
positiva débil con la comercializacion. Esto contrasta con lo planteado por
Gbémez et al. (2018) y Orphee et al. (2020), quienes destacan la importancia
de la calidad del suelo en la produccion agricola. En este caso, aunque un
suelo adecuado es fundamental para el crecimiento de la yuca, su calidad no

parece influir significativamente en las decisiones de comercializacion. Esto
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podria sugerir que otros factores, como la promocion y la plaza, juegan un

papel mas relevante en el éxito comercial.
Promocién y Plaza

Los hallazgos sobre la promocion y la plaza son consistentes con la teoria de
Armstrong & Kotler (2013), que enfatiza la importancia de estas dimensiones
en la comercializacion. Los resultados muestran que tanto la promocion como
la plaza tienen un impacto significativo en la comercializacion de la yuca
(Tabla 42). Este hallazgo respalda la idea de que una estrategia de marketing
bien definida y una buena ubicacion son claves para maximizar las
oportunidades de venta. La promocién, en particular, se destaca como un
predictor importante, lo que coincide con las observaciones de Sotomayor et

al. (2018) sobre la necesidad de estimular a los consumidores.
Resultados:

Los resultados de esta investigacion reflejan una compleja interaccion entre
los factores analizados. Aunque la tecnologia, el capital y el suelo son
componentes importantes en la produccion agricola, su impacto en la
comercializacién de la yuca es limitado en este contexto especifico. En
cambio, la promocidn y la plaza emergen como factores criticos que pueden
influir en la rentabilidad y el éxito comercial de los agricultores. Esta discusién
pone de relieve la necesidad de desarrollar estrategias de marketing mas
efectivas y adaptadas a las caracteristicas del mercado local, tal como

sugieren los antecedentes y el marco tedrico revisados.

Estos hallazgos no solo contribuyen a la comprensién de la comercializacion
de la yuca, sino que también ofrecen implicaciones practicas para los
agricultores y responsables de politicas, sugiriendo la importancia de priorizar

la promocion y la ubicacion en sus estrategias comerciales.
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CONCLUSIONES

En el distrito Las Piedras (Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y
Sudadero), la tecnologia juega un papel clave en la produccion de
yuca, con un 90,38% de los agricultores utilizando tecnologia
intermedia. Aunque solo el 8,79% emplea tecnologia avanzada, lo que
ofrece  un mayor potencial de crecimiento en produccion y
comercializacion, la mayoria de los agricultores mejora su
competitividad con las herramientas disponibles. El capital es deficiente
en el 71,13% de los casos, lo que limita la capacidad de inversion en
insumos y logistica. En cuanto al trabajo, el 65,27% de los agricultores
presenta un rendimiento positivo gracias a la auto capacitacion y al uso
eficiente de insumos, aunque el 34,73% restante enfrenta limitaciones
por falta de capacitacion. En relacion a la tierra, el 88,28% esta en
estado intermedio, lo que ofrece oportunidades para mejorar la
fertilidad y productividad. La dimension de tecnologia tiene la mayor
incidencia en el desarrollo de la produccidén y comercializacion de yuca,

al mejorar la competitividad y acceso a mercados.

La dimension tecnologia en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria,
Planchén, Loboyoc y Sudadero es intermedia por ser un factor
predominante en la produccion de yuca (90,38%). El uso de tecnologia
avanzada (buena) esta limitado con un 8,79% que representa mayor
potencial de crecimiento tanto en la produccion como en la
comercializacion, los productores utilizan la tecnologia para
posicionarse, aumentando su competitividad y accesibilidad a
mercados de mayor valor. La tecnologia mala es el factor menos
predominante (0,84%), donde los productores no utilizan herramientas
eficientes, pero sus tecnologias son minimas. En tanto la tecnologia no
se considera deficiente, pero tiene un rendimiento moderado en la
mayoria de los agricultores, con un margen claro que incrementa su

productividad.
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3. El capital de los agricultores en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria,
Planchén, Loboyoc y Sudadero es mala con un 71,13% indicando este
que la mayoria del capital disponible no satisface las necesidades de
los agricultores generando dificultades para invertir en logistica
necesaria, insumos y tecnologias de calidad. El 28,87% de los
agricultores tiene un capital regular, este porcentaje indica que no es
suficiente para abordar todas las limitaciones que enfrentan los
productores como invertir en infraestructura, almacenamiento vy
transporte que facilite su comercializacion.

4. El trabajo de los agricultores en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria,
Planchon, Loboyoc y Sudadero es bueno con un 65,27% generando un
impacto significativo en la eficiencia y productividad con una auto
capacitacion agricola para realizar el uso de insumos durante la
produccion de yuca enfocados en la cantidad, manteniendo el valor del
producto en el mercado, fomentando la innovacion y la adopcion de
nuevas tecnologias para mejorar la productividad. En cuanto al trabajo
intermedio esta representado por el 34,73% del sector agricola, donde
muchos agricultores carecen de capacitaciéon en cultivo y manejo de
plagas lo que limita su eficiencia y calidad de produccioén. la falta de
experiencia en cada agricultor afecta la comercializacion y la
productividad. Cabe mencionar que la evaluacion fue positiva donde el
segmento trabajo es significativo indicando que el trabajo cada vez
mejora de acuerdo a la proactividad e inquietudes del agricultor a
futuro.

5. Los agricultores en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchon,
Loboyoc y Sudadero tienen un 5,02 % de tierra buena para una
excelente produccion de yuca donde pueden adoptar tecnologias y
practicas avanzadas para mejorar su competitividad en el mercado. Sin
embargo, la mayor parte esta en un estado intermedio con un 88,28 %
donde hay oportunidades para mejorar la fertilidad del suelo y elevar el
rendimiento. Algunos de los agricultores pueden obtener buenos
resultados, mientras que otros pueden tener inconvenientes durante el

proceso de produccion. Las tierras en malas condiciones representada
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por un 6,69% es un desafio, pero también una oportunidad para
implementar mejoras, capacitacion y un enfoque sostenible en la
produccion y comercializacidon. Estos datos indican la importancia de la
gestion de la tierra para optimizar y asegurar la rentabilidad a largo

plazo.
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SUGERENCIAS

En el distrito Las Piedras (Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y
Sudadero), el 0,84% de los productores de yuca emplean tecnologia
ineficiente. Para mejorar su rendimiento, se recomienda implementar
programas de capacitaciéon y ofrecer acceso a herramientas mas
eficientes, lo que optimizaria sus practicas agricolas, elevando su
productividad y competitividad. En cuanto al capital, el 28,87% de los
agricultores con recursos limitados podria beneficiarse de lineas de
crédito accesibles que les permitan invertir en infraestructura,
almacenamiento y logistica, ademas de promover programas de
financiamiento colectivo que favorezcan l|la mejora de su
comercializacion. El 34,73% de agricultores con trabajo intermedio
debe recibir capacitacion especializada en manejo de cultivos y control
de plagas, con el fin de mejorar la eficiencia y la calidad de la
produccion. Con respecto a la tierra, el 5,02% en excelentes
condiciones debe aprovecharse mediante tecnologias avanzadas,
mientras que el 6,69% en malas condiciones requiere estrategias de
rehabilitacion sostenible. La tecnologia debe ser la dimension clave
para impulsar el desarrollo de la produccion y comercializacion de yuca,
pues mejora directamente la competitividad, optimiza el uso de
recursos Y facilita el acceso a mercados mas lucrativos, lo que puede
generar un impacto positivo a largo plazo en el sector.

El 0,84% de productores de yuca utilizan tecnologia ineficiente, se
sugiere implementar programas de capacitacion y ofrecer acceso a
herramientas basicas mas eficientes, con el fin de mejorar su
rendimiento. Incluyendo asesoria técnica para optimizar sus practicas
agricolas, aumentando asi su productividad y competitividad en el

mercado.

El 28,87% de agricultores de yuca tienen un capital regular, se sugiere
que el banco agrario ofrezca lineas de crédito accesibles que les
permitan invertir en infraestructura, almacenamiento y logistica.

Ademas, promover programas de financiamiento colectivo o
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asociaciones que faciliten la adquisicidon de recursos necesarios para

mejorar su comercializacion y optimizacion de su produccion.

El 34,73% de agricultores de yuca cuentan con un trabajo intermedio,
se recomienda fortalecer los programas de capacitacién en manejo de
cultivos y control de plagas. Incluyendo talleres practicos, asesoria
técnica personalizada y el acceso a recursos educativos sobre
practicas agricolas modernas, con el fin de mejorar la eficiencia y

calidad de la produccién de yuca.

El 5,02% de tierras de los productores de yuca estan en excelentes
condiciones y el 6,69% en malas condiciones, se recomienda
implementar un plan integral de manejo sostenible del suelo, que
incluya practicas de conservacion, rotacion de cultivos, uso de abonos
organicos y técnicas de reforestaciéon. Ademas, se debe promover el
monitoreo constante de la salud del suelo y ofrecer capacitacion
especializada en su manejo para mantener y mejorar la productividad
a largo plazo. Para contribuir en la maximizacion potencial de las tierras
buenas y rehabilitar las tierras en malas condiciones, asegurando asi

la rentabilidad y sostenibilidad de la produccion de yuca.
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ANEXOS



Anexo 1: Matriz de operacionalizacion de las variables

Tabla 12: Operacionalizacion de la variable Produccién

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES iITEMS
» Aguay suelo 1¢ 7
Tierra
Recursos  naturales
que se encuentra en la
naturaleza que » Conservacion 247
pueden ser utilizados
en la produccion de
bienes y servicios
Produccion » Recreacion 1¢7
. . i
La produccion es Trabajo social
Esfuerzo de las — —
la actividad personas oara » Actividad fisica 1¢7
economica - que transformar los » Condiciones de
se encarga de recursos naturales en trabajo Te¢?
transformar  los bienes y servicios
insumos  para » Seguridad 1¢7
convertrios  en » Financiamiento 247
productos. Capital
(Stuart Mill, _ » Ciclo operativo 1¢7
1848b) Bienes durables que _
son utilizados para » Recurso Fisico 167
fabricar otros bienes o > Capacidad
servicios 1 ¢ ?
Productiva
Tecnologia » Calidad de vida 167
Conjunto de 3 |nnovacion 167
conocimientos y
técnicas que, aplicados
de forma logica vy
ordenada, permiten > Tecnica 1<-’?

mejorar la eficiencia de
produccién aumentando

la productividad

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 13:

Operacionalizacion de la variable Comercializacion

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEMS
Relacién entre
_ oferta 'y 1¢7
Precio
. . demanda
cantidad de dinero que
los clientes deben capacidad de
pagar para obtener el pago 167
producto. (demanda)
Valor agregado 1¢7
canal de ,
Comercializacion distribucic 1¢ 7
Plaza istribucion
Actividades relacionada -
.. Actividades de la Producto final 1¢ 7
con la venta y promociol
de productos o servicios P ood encaminadas Consumidor
(Armstrong & Kothel a que el producto esté final 1 é ?
2013a) disponible para los Ina
clientes meta. Sector del
_ 167
consumidor
Producto Flujo monetario 147
Combinacién de
bienes y servicios que
la empresa ofrece al Brindar servicio 1¢7
mercado meta
Promocién Publicidad 167
Actividades que Persuadir 1 b2 ?
comunican los méritos
del producto y
persuaden  a los Redes sociales 167

clientes meta a

comprarlo.

Fuente: Elaboracion propia



Anexo 2: Matriz de consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA LOGICA

DESARROLLO DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE YUCA (MANIHOT ESCULENTA) EN EL DISTRITO LAS PIEDRAS: MAVILA, ALEGRIA, PLANCHON, LOBOYOC Y SUDADERO,2024

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE . TECNICAS E
DIMENSIONES METODOLOGIA INSTRUMENTOS ESCALA
PROBLEMA OBJETIVO GENERAL: HIPOTESIS GENERAL
GENERAL: Analizar el desarrollo de | El desarrollo de produccion se TIERRA: 1. TIPO DE
¢, Coémo el desarrollo de | produccién y su relacion con la | correlaciona positivamente con Agua y suelo, ESTUDIO:
produccion se relaciona | comercializacion de la yuca | un incremento en las conservacion, paisaje Descriptivo,
con la comercializaciéon | (Manihot Esculenta) en el distrito | oportunidades y estrategias de Correlacional, Corte
de yuca (Manihot | Las Piedras: Mavila, Alegria, | comercializacion de yuca TRABAJO: transversal
Esculenta) en el distrito | Planchén, Loboyoc y Sudadero, | (Manihot Esculenta) en el distrito Recreacion social,
Las Piedras: Mavila, | 2024. Las Piedras: Mavila, Alegria, Actividad fisica, actividad
Alegria, Planchon, Planchén, Loboyoc y Sudadero, % laboral, Condiciones de
Loboyoc y Sudadero, 2024. S trabajo, Higiene, }
20247 o Seguridad 2. DISENO DE
PROBLEMAS OBJETIVOS ESPECIFICOS: HIPOTESIS ESPECIFICO 8 ESTUDIO:
ESPECIFICOS: OBJ 1:  Analizar el impacto de | HEO1 La integracién de e) - CAPITAL: Se aplicara el disefio de
PEO1: ;Cémo la | latecnologiay su relacién con la | tecnologias avanzadas en la a Financiamiento, Ciclo estudio descriptivo, .
tecnologia se relaciona | comercializacion ~ de  yuca | produccion de yuca (Manihot operativo, Recurso fisico, correlacionar y de corte Se trabajara con
con la comercializacién | (Manihot Esculenta) en el distrito | Esculenta) esta positivamente Capacidad productiva transversal. encuestas:
de yuca (Manihot | Las Piedras: Mavila, Alegria, | asociada con estrategias de TECNICAS: 1 Abiertas
Esculenta) en el distrito | Planchén, Loboyoc y Sudadero, | comercializacion mas efectivas . Observacion, .
Las Piedras: Mavila, | 2024. en el distrito Las Piedras: Mavila, . TECNOLOGIA: . encuestas 2. ceradas
Alegria, Planchén, Alegria, Planchén, Loboyoc y Calidad de vida,

Loboyoc y Sudadero,
20242

Sudadero, 2024.

Innovacioén, Técnica

PEO2: ;Como el capital
financiero se relaciona
con la comercializacion
de yuca (Manihot
Esculenta) en el distrito
Las Piedras: Mavila,
Alegria, Planchén,
Loboyoc y Sudadero,
2024?

OBJ.2: Analizar el impacto del
acceso al capital y su relaciéon
con las estrategias de
comercializacion de yuca
(Manihot Esculenta) en el distrito
Las Piedras: Mavila, Alegria,
Planchén, Loboyoc y Sudadero,
2024.

HEOQ2: Un mayor acceso al
capital para los productores de
yuca (Manihot Esculenta) se
correlaciona positivamente con
las estrategias de
comercializacion mas sdlidas y
efectivas en el distrito Las
Piedras: Mavila, Alegria,
Planchén, Loboyoc y Sudadero,
2024.

COMERCIALIZACIO
N

PRECIO:
Relacion entre oferta y
demanda. Margen de
utilidad, Capacidad de
pagos, Valor agregado

PLAZA:
Canal de distribucion,
Producto final,
Consumidor final, Sector
del consumidor

3. POBLACION:

La poblacién utilizada
para la produccion vy
comercializacién de yuca
en el distrito las Piedras

segun documentos
emitido por la
municipalidad de

Planchén el afio 2023 es:
Agricultores en el distrito
las piedras: 239




PEO03: ; Como el trabajo
se relaciona con la
comercializacion de
yuca (Manihot
Esculenta) en el distrito
Las Piedras: Mavila,
Alegria, Planchén,
Loboyoc y Sudadero,
20247

OBJ 3: Evaluar el impacto de la
calidad y eficiencia del trabajo en
la produccién y comercializacion
de yuca (Manihot Esculenta) en
el distrito Las Piedras: Mavila,
Alegria, Planchon, Loboyoc y
Sudadero, 2024.

HEOQO3:  El trabajo o el nivel de
mano obra calificada y su
eficiencia en la comercializaciéon
de la yuca (Manihot Esculenta)
se relaciona directamente con la
calidad del producto final en el
distrito Las Piedras: Mavila,
Alegria, Planchén, Loboyoc y
Sudadero, 2024.

PRODUCTO:
Flujo monetario, Brindar
servicio.

PEO04: ;Como la tierra
se relaciona con la
comercializacion de
yuca (Manihot
Esculenta) en el distrito
Las Piedras: Mavila,
Alegria, Planchén,
Loboyoc y Sudadero,
20247

OBJ04: Analizar las
caracteristicas y disponibilidad
de tierras que se relacionan con
la comercializacién de yuca
(Manihot Esculenta), enfocados
en los factores de calidad de
suelo, fertilidad y drenaje en el
distrito Las Piedras: Mavila,
Alegria, Planchén, Loboyoc y
Sudadero, 2024.

HEO4: La disponibilidad y
calidad de la tierra utilizada para
el cultivo de la yuca (Manihot
Esculenta) afecta directamente la
cantidad, calidad y
competitividad del producto en el
mercado, relacionado con la
capacidad de comercializacion
en mercados locales del distrito
Las Piedras: Mavila, Alegria,
Planchén, Loboyoc y Sudadero,
2024.

PROMOCION:
Publicidad, Persuadir,
Redes sociales

4. TAMANO DE
MUESTRA:

Se usara una muestra
censal, por lo que se
considerara la totalidad
de la poblacién que son
239 agricultores inscritos
en la Direccién Regional
de Agricultura dedicados
a la produccion y
comercializacion de yuca
(Manihot Esculenta) en el
distrito Las Piedras:
Mavila, Alegria,
Planchén, Loboyoc y
Sudadero.

INSTRUMENTOS
Fichas de
observacion,
cuestionario




Anexo 3: Instrumento
ENCUESTA
Analizar el desarrollo de produccién y su relacion con la comercializacion
de la yuca (Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria,
Planchén, Loboyoc y Sudadero, 2024.
1.0 PRODUCCION
1.1 TIERRA
1.1.1 SUELO Y AGUA
¢ En qué meses del ano prepara Ud. la tierra para sembrar
la yuca?
e () Enero-febrero - marzo
e ( )Abril — mayo - junio
e () Julio—agosto - septiembre
e () Octubre - noviembre - diciembre
1.1.2 CONSERVACION

¢ Qué productos utiliza para conservar el terreno de

cultivo?
e ( ) Gallinaza
e ( )Mocuna
e ( )Guano
e ( ) Estiércol

¢ Cada cuanto tiempo aplica productos organicos para
conservar el terreno de cultivo?

e ( )Cada2 meses

e ( )Cada4 meses
e ( )Cada6 meses
e ( )Cada 10 meses

1.2 TRABAJO
1.2.1 RECREACION SOCIAL



1.2.2

1.2.3

1.2.4

¢, Qué actividades realiza para despejar su mente y estar
libre de responsabilidades?

e ( )Pescar

e () Futbol

e ( )Cazar

e () pasarcon lafamilia
ACTIVIDAD FISICA

¢ Cuantas horas labora al dia?

e ( )4 horas
e ( )6 horas
e ( )8horas

e ( )12horas
CONDICIONES DE TRABAJO
¢Para tener una buena condicion de trabajo que
implementos requiere?
e ( ) Sombrero
e ( )Camisa
( ) Botas

( ) Bloqueador solar

( ) Todas las anteriores

SEGURIDAD

¢, Qué acciones implementa para garantizar la seguridad

en el proceso de produccion de la yuca?

e () Equipos de proteccion personal (EPP).

e () protocolos de higiene y manipulacién en la
cosecha

e () Aplicacion de métodos organicos (control de
plagas y enfermedades)

e ( )Kits de primeros auxilios



1.3 CAPITAL
1.3.1 FINANCIAMIENTO
¢, Cuentas con financiamiento agrario?
e ()Si
 ( )No
¢, Cuanta es la cantidad que le financia el banco agrario?
e ( )1000 soles
) 2000 soles
) 3000 soles
) 4000 soles
o ) 6000 soles
1.3.2 CICLO OPERATIVO

¢, Cuanto tiempo dura el proceso de produccion de yuca?

(
(
(
(

e ( )1ano
e ( )1anoy2meses
e ( )1anoy 3 meses
e ( )1anoyb5 meses
1.3.3 RECURSOS FISICOS
¢, Qué recursos fisicos Ud. Cree que es primordial para la
produccion de yuca?

e ( ) Maquina de arar

( ) Sistema de riego

( ) Fertilizantes

( ) Productos fitosanitarios (pesticidas, herbicidas)

( ) Todas las anteriores
1.3.4 CAPACIDAD PRODUCTIVA
¢ Cuanto es la capacidad productiva que Ud. genera al
ano?
e 10 mil kg
e 20 mil kg



e 40 mil kg
e 50 mil kg

1.4 TECNOLOGIA
1.4.1 CALIDAD DE VIDA
Considera Ud. que la produccién y comercializacién de
la yuca ha mejorado la calidad de vida de su familia?
e ( )) Siempre
e () Casisiempre
e ( )Aveces
e () Nunca
e ( )Casinunca
1.4.2 INNOVACION
¢ Realiza innovacién para el proceso de produccion de
yuca?
o ) Siempre
o ) Casi siempre

o ) A veces

(
(
(
e ( )Nunca
e ( )Casinunca
1.4.3 TECNICA
¢ Qué técnicas utiliza para el sembrio de la yuca?
e ( )Arary sembrar la semilla de forma vertical
e ( )Arary sembrar la semilla de forma horizontal
e ()Limpiar el terreno y sembrar la semilla de forma
horizontal.
e ( )Limpiarelterrenoy sembrar la semilla de forma

vertical



2.0 COMERCIALIZACION
2.1 PRECIO
2.1.1 RELACION ENTRE OFERTAY DEMANDA
El precio que Ud. le da a su producto esta en funcién a la
demanda del mercado:

e ( )siempre

( ) Casi siempre

( )Aveces

() Nunca

( ) Casinunca
2.1.2 CAPACIDAD DE PAGO
¢, Como considera Ud. su capacidad de pago frente a un
endeudamiento de acuerdo con su produccion y
comercializacién de yuca?
e () Excelente
e ( )Buena
e ( )Mala
e ( )Muy mala
2.1.3 VALOR AGREGADO
¢, Cuando vende la yuca ud agrega una bolsa y le adiciona
una yuca (valor agregado)

e ( )Siempre

( ) Casi siempre

( )Aveces

() Nunca

Casi nunca

2.2 PLAZA
2.2.1 CANAL DE DISTRIBUCION
¢,A qué mercados lleva la yuca?
e ( )Mercado modelo( av. Lambayeque)

e () Laferia agropecuaria.



e () Feria milagros.
e () Mercado La joya.
e () Mercado de triunfo.
2.2.2 PRODUCTO FINAL
¢La yuca que Ud. Vende satisface las expectativas del
consumidor?
e ( )Siempre
e () Casisiempre
e ( )Aveces
e ( )Nunca

e ( )Casinunca
2.2.3 CONSUMIDOR FINAL
¢ Cuando Ud. vende la yuca, le compran los mismos
clientes?
e ( )Siempre
e () Casisiempre
e ( )Aveces
e ( )Nunca
o
2.3 PRODUCTO
2.3.1 FLUJO MONETARIO

¢ La venta de la yuca cubre todos los gastos realizados en

) Casi nunca

el proceso de produccion (insumos y salarios)?
e ( )Siempre
e () Casisiempre
e ( )Aveces
e ( )nunca
e ( )casinunca
2.3.2 BRINDAR SERVICIO
¢, Al momento de vender la yuca Ud. Genera empatia con
el cliente?

e () Siempre



Casi siempre
. A veces
. nunca
2.4 PROMOCION

2.4.1 PUBLICIDAD

¢ Para ofrecer sus productos que tipo de publicidad

()
()
()
()

casi nunca

utiliza?
[ ]

) Radio

) Television

) Boca a boca

(
(
(
(

) Amistades

() Ninguna
2.4.2 PERSUADIR
¢ Qué acciones aplica para que sus clientes concurran al
lugar donde Ud. vende?
e ( )Llevayuca cocida para mostrar a sus clientes
e () Muestra a sus clientes que su producto aun
conserva el liquido blanco
e () Muestra que sus producto no tiene raiz
e () Agrega una yuca adicional para que el cliente
retorne
e ( )Cocina una porcion de yuca en el lugar de la

venta

2.4.3 REDES SOCIALES
¢ Qué tipos de redes maneja Ud. y quien la apoya?
e () WhatsApp
o ) Facebook
) Tik tok

) Instagran

(
(
(
(

) Ninguna



Anexo 4: Solicitud de autorizacién para realizacion de estudio

Puerto Maldonado, 12 de diciembre de 2023

SENOR(A):

CIUDAD:

ASUNTO: solicito autorizacion para realizar estudio de investigacion.

Previo un saludo, solicito autorizaciom para realizar estudio de
investigacion infitulada *Desarrollo de produccion y comercializacion de yuca
(Manihot Escwisnta) en el disfrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchon,
Lobovoc v Sudadero, 2024" realizado por los bachilleres: Flavio Coolgue Mamani
v Jose Rodolfo Farfan Huaman, quienes realizaran la investigacion con el fin de
que los agriculfores incrementen su area de produccion, asi como sus canales
de ventas con el fin de generar mayores ingresos v mejorar sus condiciones de
vida.

3in ofro en particular le reiteramos nuestras consideraciones mas
distinguidas.

Atentamente.

e
_{ d__.. , T II.' II-T i I'I
.--.-" _‘-.T-'.-'/ ' 'III"'I
Py .:”' J,.-f Ju: _.r'{_ ¥
___.-‘ .__. - . .

Flavio Ccolque Mamani Jose Rodolfo Farfan Huaman

DI 77218951 DI 73963567



Anexo 5: Solicitud de validacion de instrumentos

SOLICITO: VALIDACION DE INSTRUMENTOS
Puerto Maldonado, yz de diciembre de 2023

Sefior:

HoSC/Pérc.z ...... Gq\'ﬁuy)jwae

La presente tiene por finalidad su colaboracién para determinar la valides
de contenido de los instrumentos de recolecciéon de datos a ser aplicados en el
estudio denominado “Desarrollo de produccién y comercializacién de yuca
(Manihot Esculenta) en el distrito Las Piedras: Mavila, Alegria, Planchén,
Loboyoc y Sudadero”

................

Su valiosa ayuda consistira en la evaluacion de la pertinencia de cada una de las
peguntas con sus objetivos, variables, dimensiones, indicadores y la redaccion de
las mismas.

Agradecimiento de antemano por su valiosa colaboracion, se despiden
de ustedes,

Atentamente,

Flavio Ccolque Mamani Jose Rodolfo Farfan Huaman
DNI: 77216951 DNI: 73963567



Anexo 6: Ficha de validacion

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS

1. DATOS GENERALES
Titulo del trabajo de investigacién

‘Desarrollo de produccion y comercializacién de yuca (Manihot Escuelanta) en el
distrito las piedras. Mavila, Alegria, Planchon. Loboyoc y Sudadero, 2024”

Nombre de instrumento:

Encuesta para determinar como el desamolio de producodn se relacona con la

comercialzacion de yuca (Mamho! Escuelanta) en el dstito las piedras. Mawvla,
Alegria, Planchdn, Loboyoc y Sudadero, 2024

Bach, Flavio Ccolque Mamani

Bach. Jose Rodotfo Farfan Huaman

Wy
Defcients | Repier | Bueno £azoerte
" o2on | 2aom | aveon | 2™ | ar100m
01-80%
[ Relacion  ente  vanabies  y .
amerwones 967
Mmm' o .
ndcaton 907
[Relacon ertre o inaScador y .
wogta G0 7.
s progunta mide o gue se E
La relacdn e clara, precsa y .
comgrenabie (IO/:

2. LUEGO DE REVISADO, EL INSTRUMENTO
Procede su aplicacion [ >< |

[

Debe corregirse




FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS
1. DATOS GENERALES

Titulo del trabajo de investigacion
‘Desarrolio de produccion y comercializacion de yuca (Manihot Escuslanta) en el
distrito las pledras. Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y Sudadero, 2024™

Nombre de instrumento:

Encuesta para determinar como el desarollo de prodcaidn se relacona con la
comerciakzacion de yuca (Menhol Escuelnia) en el dstito las pesdras Mawila,
Aegria, Planchon, Loboyoc y Sudadero, 2024,

Bach. Flavio Coolque Mamani
Bach. Jose Rodolfo Farfan Huaman
Moy
Oeficerse | Repiw | Bueno Bearo Exceterte
GeTeN0s 0-20% 2140% | Ave0N PR #1-100%
Feacon enve  vaeabties ¥
anansionss %
Relocon eie vanatle y o
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[ Teincon erbe o Inacao y 18
prepts X
L pregurta mede 0 G0 W
Propone meds \'(
folacin o4 Clara, preced y
comprensitie 7(




FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS
1. DATOS GENERALES

Titulo del trabajo de investigacion
‘Desarrolio de produccion y comercializacion de yuca (Manihot Escuelanta) en of
distrito las pledras. Mavila, Alegria, Planchén, Loboyoc y Sudadero, 2024

Nombre de instrumento:

Encuesta para delerminal como el desamolio de producodn se relacona con 3
comercigizackin de yuca (Manho! Escuslants) en o duirfo las pledras Mavia
Aegria, Planchin, Loboyoc y Sudadero, 2024,

Investigadores:
Bach Flavio Ceolque Mamani
Bach. Jose Rodolfo Farfan Huaman
1 Moy
| Delcmte [ Busno Cacaierte
GRS 0w | aow | avoow | ™™ | ansom
$100%
(Rencon  we  swiabies y
m ohe varabtle y o
Kstncd qo/
Refacan setw o mdcasor v
pregura 907
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2. LUEGO DE REVISADO, EL INSTRUMENTO
Procede su apicacion [\ Qw Ao
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Anexo 7: Consentimiento informado

Puerto Maldonado, 12 de diciembre del 2023

SENORES:
Tesisias Flavio Ccolque Mamani y Jose Rodolfo Farfan Huamén Egresados de
la Universidad Nacional Amazonica de Madre de Dwos

CIUDAD:
ASUNTO: Consentimiento para realizaw estudio de investigacion.

Previo un saludo, SE DA EL CONSENTIMIENTO para realizar el estudio de
investigacion intitulado “Desarrolio de produccidn y comercializacion de yuca
(Mamihot Esculenta) en el distnto Las Piedras Mawila, Alegria, Planchon,
Loboyoc y Sudadero, 2024° a realizarse por los bachdieres. Flavio Ccoique
Mamani y Jose Rodoifo Farfan Huamdn, que o desarroliardan en el tiempo y
momento adecuado y convenente

Sin ofro en particular les reitero mis consideraciones mas distinguidas

Alentaments
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