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1. Lista de acronimos

APP Alianzas publico-privadas

AT Asistencia técnica

BPA Buenas Précticas Agricolas

CDT Certificado de Depdsito a Término

DRE Desarrollo Rural con Equidad

EP Entrevistas a Profundidad

FEDESARROLLO | Fundacion para la Educacion Superior y el Desarrollo
FNC Federacion Nacional de Cafeteros

GF Grupos Focales

HCR Matriz de Hallazgos, Conclusiones y Recomendaciones
NBI Necesidades Basicas Insatisfechas

PAE Plan de Alimentacion Escolar

PMA Producers to Markets Alliance

PMA Programa Mundial de Alimentos

QCA Qualitative Comparative Analysis

SENA Servicio Nacional de Aprendizaje

ReSA Red de Seguridad Alimentaria

SISBEN Sistema de Identificacion Potenciales Beneficiarios de Programas Sociales
TE Talleres de Expertos

UAF Unidad Agricola Familiar

UMATA Unidades Municipales de Asistencia Técnica Agropecuaria
UPA Unidad de Produccion Agricola

2. Resumen ejecutivo

Para realizar el Estudio de Linea de Base del Programa Producers to Markets Alliance -PMA- se
Ilevd a cabo un analisis cuantitativo basado en la aplicacion de 94 encuestas a asociaciones de
productores (censo), 653 encuestas a productores de 7.363 productores asociados a ellas?, y 34
encuestas a municipios incluidos en el Programa; los instrumentos de recoleccion se disefiaron
con base en Talleres de Expertos (TE) en cada una de las cadenas. Igualmente, se realizd un
andlisis cualitativo basado en la realizacion de 60 Entrevistas a Profundidad (EP): 30 a
funcionarios municipales, 15 a presidentes de asociaciones y 15 a técnicos de campo, y en la
realizacion de 15 Grupos Focales con productores (3 en cada una de las cadenas), con base en los
cuales se realiz6 una codificacion en Atlas.ti que permitié construir matrices HCR (Hallazgos,
Conclusiones, Recomendaciones) para cada una de las cadenas bajo estudio. Finalmente, se
aplicaron Métodos Mixtos (QCA). Todo lo anterior, se aplicé para las cinco cadenas bajo
estudio: cacao, café, caucho, leche y frutas-hortalizas.

La linea de base contiene una bateria de indicadores para medir el desempefio de las
asociaciones, de los productores y de los municipios que seran beneficiados por la estrategia del

2 Estas estadisticas no tienen en cuenta aquellas nuevas asociaciones o productores que se incorporen o que
germinen gracias a las acciones del PMA. Para ellos, el operador del Programa contratado por USAID podra, con
sus propios recursos, complementar la actual linea de base, pero deberd utilizar los mismos instrumentos de
recoleccion de la informacidn, es decir, los mismos formatos de las encuestas a asociaciones y a productores.
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PMA. En esta seccion se presenta un resumen de los indicadores que miden aspectos que son
transversales a todas o0 a varias de las 5 cadenas productivas focalizadas. Todos los indicadores
de desempefio de las asociaciones se pueden consultar en el Anexo No 1, los indicadores de
desempefio de los productores en el Anexo 2 y los indicadores de desempefio de los municipios
en el Anexo No 32,

Asociaciones

En todas las cadenas productivas existe una relacion entre la pertenencia a una asociacion y el
acceso de los productores a medios de produccion y comercializacion, a facilidades de
financiacion y a asistencia técnica: el 59% de la produccion de las cadenas de interés del PMA se
comercializa a través de las asociaciones; el 47% de los productores recibid asistencia técnica en
2016 y 29% lo recibid por parte de la respectiva asociacion; y el 34% de los productores reportd
que la pertenencia a una asociacion facilitdé su acceso a los servicios financieros. Las
asociaciones también generan economias de escala que aumentan el poder de negociacion para la
venta de los productos, para exigir y gestionar inversiones publicas al tener representacion como
grupo y para obtener oportunidades de capacitacion conjunta Gréafica 1.

Grafica 1.Pertenecer a una asociacion le ha servido para

Tener representacion como grupo GGG 75%
Capacitarse conjuntamente IIIINNEENENEENNENNEEEEE 66%
Vender sus productos NN 1%
Presentar proyectos para obtener... INIIINIIIEEEEEEE 50%
Transportar sus productos [N 20%

Procesar sus productos I 13%

Fuente: Encuesta a productores PMA. Elaboracion propia.

En el trabajo de campo cualitativo se notd que los productores se organizan en torno a una
asociacion con diversos objetivos. En el tema productivo, la asociatividad es un mecanismo para
aprender del cultivo y mejorar las técnicas de produccion del mismo, acceder a la asistencia
técnica, a la financiacién y a la infraestructura. En el tema de comercializacion, la asociacion les
permite asegurar e incrementar sus ingresos al comercializar las cosechas y estabilizar los
precios, y ampliar los mercados, generar economias de escala y ampliar su poder de negociacion
en el mercado, que hace viables los convenios y acuerdos con aliados comerciales. Al pertenecer
a un colectivo, constituyen redes sociales que les permiten protegerse contra las adversidades,
tener sentido de pertenencia y dignificar sus vidas, construyendo capital social.

En términos generales, las asociaciones tienen més de diez afios de constituidas y 9 afios desde
su legalizacion; tienden a ser mas viejas aquellas asociaciones en la cadena de caucho y café, con
12 afios respectivamente, asi como las ubicadas en el corredor de Caquetd. La mayoria de los
asociados son hombres, 70%. Al mismo tiempo y dadas las zonas priorizadas, 12% de los
asociados son indigenas y 12% afrodescendientes Cuadro 1.

% Todas las cifras en dinero, se refieren a pesos colombianos ($COP).



El acceso a los medios de comercializacién esta fuertemente correlacionado con la pertenencia a
una asociacion. De manera generalizada, las asociaciones ayudan a los productores a acceder a
los mercados nacionales, crear alianzas con empresas comercializadoras y manejar altos
volumenes de ventas que los productores como individuos no lograrian por si solos. En la
medida en que las asociaciones tienen como objetivo servir como un vehiculo para la
comercializacion para los productores, es necesario contar con altos niveles de institucionalidad
para darles estabilidad en su participacion en el mercado y en los precios que reciben. En este
sentido, las asociaciones han ganado predominio en la labor de comercializacion. Estas
organizaciones se han constituido como un importante comprador de los productores pequefios y
medianos y actian como un punto de contacto entre los productores y los aliados comerciales.
Asimismo, contar con aliados comerciales que garanticen la compra del producto a una calidad y
precio definido en un acuerdo, parece ser el mas potente medio de comercializacién de las
asociaciones.

Asi, las 66 asociaciones (70%) que en el momento de la encuesta tenian estados financieros de
2016, reportan ventas promedio de $727 millones, de las cuales, en el 64% de los casos las
asociaciones exigieron especificaciones o estandares y en el 70% verificaron que los productores
cumplieran con las normas Cuadro 2. 65 de las 94 asociaciones reportd tener contratos o
convenios de comercializacion, por un valor promedio de $60 millones. El 62% de éstas califico
como muy alto el poder de negociacion de la organizacion y el 68% se siente muy satisfecho con
dichos acuerdos Cuadro 4.

La capacidad de una asociacion para proveer todos esos servicios a los productores esté ligada
con su solvencia financiera, su tamafio, su capacidad organizativa, su capacidad de gestion y su
buen funcionamiento en general. En promedio, las asociaciones encuestadas para construir la
linea de base del PMA, tienen 78 miembros, que contribuyen anualmente con $98.000 en cuota
de administracion ($8.166 mensuales). El patrimonio promedio de estas organizaciones es de 237
millones y sus obligaciones (pasivos) de 174 millones. Los activos estan en torno a los 405
millones* Cuadro 2.

De hecho, una de las grandes fortalezas del sector cafetero es la gran asociacion de alrededor de
550.000 pequefios productores que es la Federacion Nacional de Cafeteros —FNC- quien ofrece
el servicio de extensién y asistencia técnica y compra la produccién garantizando un precio piso,
entre otros muchos beneficios para los productores vinculados, por lo que vender café a otros
compradores solo tiene sentido cuando se le ofrecen al productor precios muy por encima del
precio de referencia de la Federacion.

El 50% de las asociaciones cuentan con un fondo de capital de trabajo que en promedio asciende
a $19 millones. El 5% de las asociaciones utilizaron credito, de las cuales el 20%, es decir una
asociacion obtuvo un crédito con el Banco Agrario por valor de $40 millones, el 60%, es decir 3
asociaciones obtuvieron créditos con otras instituciones financieras por un valor promedio de
$130 millones y otra asociacion obtuvo un crédito con una ONG por $20 millones. El 23% de las
asociaciones presta el servicio de microcrédito a sus afiliados y el 59% (55 asociaciones) tienen
Fondos Rotatorios Cuadro 3.

4 Debido a inconsistencias en la informacién reportada por algunas de las asociaciones, la ecuacién de equilibrio
financiero (activos = pasivo + patrimonio) no se cumple de manera exacta para el valor promedio reportado en este
informe.
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Las asociaciones, ademéas de comercializar los productos de los asociados, tiene un amplio
portafolio de servicios entre los que se destacan: asistencia técnica: 52%, control de calidad: 50%
y almacenamiento: 39; vale destacar que tan solo el 4% de las asociaciones, es decir, 4 de ellas,
prestan el servicio de transformacion Cuadro 3.

Las 49 asociaciones que prestan el servicio de asistencia técnica cuentan en promedio con 3
asistentes técnicos, de los cuales el 42% son tecnologos y el resto son profesionales. Los
productores recibieron asistencia técnica en buenas précticas (94%), manejo de plagas y
enfermedades (92%), manejo del cultivo (88%), postcosecha (82%) y manejo del suelo (73%).
Este servicio fue financiado en un 41% con recursos propios y en 39% por la cooperacion
internacional Cuadro 3.

La asistencia técnica llega a los productores principalmente a través de las asociaciones de
productores, pero los gremios nacionales, el gobierno y Colombia Responde también figuran
como fuentes importantes de asistencia técnica. Una fuente particularmente util de asistencia
técnica es el aliado comercial, pues ofrece informacién al productor que le permite adecuar su
producto a las necesidades del mercado.

Una de las limitaciones mas grandes para la prestacion de asistencia técnica es la falta de
recursos. La mayoria de las iniciativas estan financiadas con proyectos y programas del gobierno
Nacional o de la Cooperacion Internacional que no son permanentes. La asistencia técnica se
detiene cuando terminan los programas y se reanuda cuando estos comienzan de nuevo. La
intermitencia en las visitas de los técnicos a las fincas genera interrupciones en el proceso de
transmision de conocimientos al productor, lo que afecta su eficacia para transformar los
procesos productivos.

La transformacion o procesamiento del producto es una estrategia de segmentacién de los
mercados y de estabilizacion de los precios. Las calidades de tercera que no son aceptadas en los
mercados de productos en fresco, son vendidas a empresas que transforman la fruta, por ejemplo,
Fruandes en el Cauca que deshidrata frutas para exportacion. Las asociaciones o los aliados
transforman la fruta de tercera que no se transa en el mercado en fresco, ya sea por su tamarfio o
por su grado de madurez. Por ejemplo, en Tierralta pelan y lavan el platano de tercera calidad
que no va a los mercados de exportacion y al nacional en fresco y se lo venden a PepsiCo para
hacer tajadas de platano frito como snhacks en una presentacion que se llama Naturchips.

En todas las cadenas productivas la infraestructura para acopiar y almacenar el producto permite
moderar el flujo y adaptarlo a las demandas del mercado. En particular, la infraestructura de
almacenamiento y acopio da a las asociaciones la posibilidad de vender a compradores que
pagan mejor, pero que exigen mas volumen. No obstante, son pocas las asociaciones que tienen
acceso a este tipo de infraestructura Cuadro 5.

Por otra parte, ademas de la infraestructura para acopiar y almacenar el producto, es crucial que
los productores cuenten con una red de vias adecuada, que les permita trasladar sus productos a
los centros de acopio en un tiempo y a un costo razonables. La falta de dicha red de vias parece
ser uno de los principales obstaculos para la competitividad de los productores del PMA en todos
los corredores y en todas las cadenas productivas. Los indicadores de desemperio ilustran esta
situacion: en promedio un productor tarda 1,4 horas en viajar desde la UPA hasta la cabecera
municipal; en invierno ese tiempo se amplia a 1,8 horas. Esto ocurre porque las vias son caminos



precarios que con las lluvias se convierten en caminos de dificil transito. Solo el 3% de los
productores accede a su UPA a través de una carretera pavimentada.

La construccion y el mantenimiento de las vias es primordialmente una responsabilidad estatal.
En Colombia, la construccion y el mantenimiento de vias terciarias® estan a cargo de los
gobiernos municipales y, en general en todos los municipios y, en particular en los 34 municipios
en donde se realizo el estudio de linea de base del PMA no cuentan, ni con la capacidad
institucional, ni con los recursos para construir y/o mantener dichas vias.

Productores

Esta seccion presenta informacion de caracterizacion de los 7.363 productores que son miembros
de las 94 asociaciones que PMA. Una primera caracteristica de las personas que son cabeza de
los hogares beneficiarios es que se trata de individuos con bajos niveles de educacion y un
promedio de edad elevado: la edad promedio es de 52 afios; el 56% solo tienen educacion
primaria y el 25 sélo cuentan con educacion secundaria. Ademas de esto, los productores son un
grupo diverso en términos de origen étnico y cultural Gréfica 2.

Grafica 2 Porcentaje de productores que se reconocen como

11,50%
20,40%

31,50%
22,90%

13,80%

H Blanco H Mestizo Indigena H Afrocolombiano H Ninguno
Fuente: Encuesta de Productores. Elaboracion propia.

Otro rasgo prevalente en los hogares beneficiarios es la precariedad de las viviendas y la falta de
recursos. Segun la metodologia de Necesidades Basicas Insatisfechas (NBI), el 26% de ellos esta
en condiciones de pobreza. La necesidad insatisfecha mé&s comin es el acceso a los servicios
publicos: el 17% de los hogares habita una vivienda con servicios inadecuados. El 77% cuenta
con servicio de energia eléctrica, el 41% tiene acueducto y tan solo el 17% tiene alcantarillado.
Menos del 10% reporta tener acceso a internet.

La condicién de pobreza de estos hogares se valida cuando se analiza su pertenencia a programas
sociales. Del total de productores, 85% reporta que le han realizado la encuesta para la
clasificacion para el SISBEN (Sistema de Identificacion de Potenciales Beneficiarios de
Programas Sociales). La mayoria de ellos son beneficiarios de programas estatales de reduccion
de la pobreza: 61% de los productores pertenece o ha pertenecido a Familias en Accion, 19% a la
Red Unidos y 22% a programas de vivienda rural.

No obstante, la oferta estatal de programas especificos para el desarrollo rural ha llegado en una
baja proporcién a hogares de la PMA: 26% se ha beneficiado de Alianzas Productivas, 4% de
Oportunidades Rurales, 7% de Desarrollo Rural con Equidad (DRE) y 20% de Familias

5 Las vias terciarias comunican a los municipios y con los caserios y veredas de la zona rural dispersa, en donde se
ubican la mayoria de los productores del PMA.
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Guardabosques. Otro hallazgo relevante de la encuesta a productores es que el 20% de los
hogares pertenece o a pertenecido a la Unidad de Victimas, lo que indica que se trata también de
una poblacion que fue golpeada por la violencia derivada del conflicto armado.

La UPA promedio del productor el PMA tiene 28 hectareas® y la tenencia de la tierra no esta
completamente formalizada: es comdn que un mismo productor tenga porciones de la UPA que
estan escrituradas (34%) vy, otras, sobre las que existe una tradicion de tenencia que no esta
formalizada (38%). A pesar de que la investigacion cualitativa en las cadenas de café y frutales
indica que en algunos lugares, especialmente en la regién Valle-Cauca, es comun que existan
formas comunales de tenencia de la tierra (comunidades afro, indigenas y Zonas de Reserva
Campesina), la encuesta indica que esta forma de tenencia aplica solo a un porcentaje marginal
de las UPAs: 9%.

En cuanto a la actividad econdémica, la encuesta muestra que en promedio cerca del 70% del area
de una UPA esta dedicada a actividades productivas. El restante 30% se dedica a zonas para
dejar descansar la tierra o a actividades no productivas. Aunque ciertas regiones tienen
actividades econdmicas prevalentes y hay signos claros de especializacion productiva en algunos
corredores econdémicos, los 7.363 productores el PMA son versatiles en cuanto a los productos
que cultivan. La mayoria produce y vende mas de un producto agricola. EI producto mas comun
de todos es el cacao, que es producido por el 43 % de los hogares PMA. Le siguen las frutas
(26%), los animales (24%), el ganado (24%), el café (15%), la leche (15%) y el caucho (8%).

A una UPA promedio le ingresan al afio $11,8 millones en ventas y tiene costos de produccion
por $6,4 millones. Los ingresos netos de la UPA son de $4,9 millones, unos $414.485 al mes.
Paralelamente, los hogares reportan un promedio de $607.790 pesos mensuales en ingresos por
trabajo realizado por fuera de la unidad productiva propia, lo que indica que, de los ingresos
totales, la UPA representa aproximadamente el 43%.

A pesar de la diversificacion productiva de los hogares, el disefio del PMA obliga a registrarlos
segun la cadena productiva a la que pertenece la asociacion de la cual son miembros. Esto hace
que, cuando se cuenta a los productores por cadena y no por el producto que cultivan, los
porcentajes sean ligeramente diferentes Gréfica 3. Sin embargo, en promedio el 72% de las ventas
de cada productor provienen del producto de la cadena en la cual esta registrado

Grafica 3 . Porcentaje de productores afiliados a cada cadena productiva

42,4%

18,4%

I 13,8% 12,9% 12,5%

Cacao Caucho Café Frutales Leche

8 La investigacion cualitativa muestra que existen variaciones importantes por region y por cadena productiva que el
disefio muestral de la encuesta no permite corroborar. Por lo general, las UPAs de las cadenas de café y frutales
tenderian a ser mas pequefias que las de produccion de lacteos.
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En cuanto a activos productivos, muy pocos productores reportan tener acceso a motosierra
(3%), motobomba (1%), beneficiadero ecologico (6%), laminadora (2%) y fumigadora (3%).
Otros bienes son mas comunes, como la guadafiadora (50%), tijeras de manos (47%) y secadero
(36%).

El crédito, que podria ser una fuente de financiacion para que los productores adquirieran los
bienes de capital que les permitirian ser mas productivos, es poco comun entre los asociados a
las organizaciones que el PMA: s6lo 25% de los productores PMA solicit6 crédito en el 2016.
De los productores que solicitaron el crédito, a 74% se lo otorgaron. Los bajos ingresos, la
informalidad en la propiedad de la tierra y la falta de informacion y uso de tecnologias son las
barreras principales para el acceso a crédito.

A pesar de que solo el 28% de los productores cuenta con una Unidad de Produccion Agricola
(UPA) propia con titulo, es comun ver que se hacen inversiones en la siembra de cultivos de
tardio rendimiento como café, cacao y caucho, este Ultimo que entra en fase productiva despues
de 7 afios. No obstante este hecho, la falta de formalizacion en los titulos de propiedad de la
tierra si es un obstaculo para el acceso al crédito, elemento fundamental para la adquisicién de
activos productivos. En ese sentido, la informalidad en la propiedad de la tierra es una barrera
para el acceso al crédito y, por ende, obstaculiza el incremento de la productividad y la mejora de
la calidad de los productos.

En todas las cadenas productivas, las Buenas Practicas (BP), Agricolas o Ganaderas, tienen tres
efectos positivos: i) Aumentan la productividad, lo que mejora los ingresos; ii) contribuyen a
proteger la produccion del riesgo climético; y iii) mejoran la calidad, lo que puede facilitar la
obtencion de certificaciones: mercados mas exclusivos y mejores precios de venta para el
productor. En varias cadenas productivas se menciona la utilizacion de la entrega de fertilizantes
como incentivo para que los productores implementen las BPA. Los indicadores de desempefio
muestran que el 28% de los productores cuenta con cultivos con BPA (8,6 hectareas en
promedio) y que el 13% de los productores utilizaron semillas y/o material vegetal certificado.

La ausencia de distritos de riego es un obstaculo que los productores de todas las cadenas
mencionan con frecuencia. Este hecho, ademas se ve reflejado en la medicién de los indicadores
de desempefio: en los corredores productivos en donde se realizé el estudio de linea de base del
PMA Unicamente hay un (1) distrito o ministrito de riego operando (en el Valle del Cauca) y solo
el 5% de los productores tiene alguna porcién de su tierra dedicada a la adecuacion, riego y/o
drenaje.

En varios territorios se encuentra que la presencia de cultivos ilicitos genera un incremento en el
precio de la mano de obra rural. Contratar un jornal se vuelve mas costoso porque los
productores deben cubrir el costo de oportunidad (ajustado por el riesgo) de trabajar en los
cultivos ilicitos. Esto afecta negativamente la competitividad de los productores. Por otra parte,
es comun que los quimicos que se utilizan para asperjar (en los lugares en donde hay
erradicacion forzosa) o procesar los cultivos ilicitos se viertan en el suelo y terminen
contaminando las fuentes hidricas de una region. La contaminacion del agua es un problema
recurrente en las zonas en las que actta el PMA, especialmente en aquellas que tienen presencia
de cultivos ilicitos.

La presencia de cultivos ilicitos esta también ligada a la presencia de grupos armados al margen
de la ley. Esto genera un riesgo para los objetivos del PMA porque pueden presentarse



enfrentamientos violentos que obliguen a la poblacion a desplazarse o porque la extorsién
distorsione o interrumpa algun eslabén de la cadena productiva.

Por dltimo, la encuesta a productores indagoé por el uso del tiempo y la toma de decisiones de los
hogares PMA. Los productores encuestados destinan, en promedio, 3,4 dias a la semana a
actividades de la UPA, comparado con los 1,4 dias que gastan sus parejas en esa misma
actividad’. La tendencia es similar para actividades remuneradas por fuera de la UPA: el
productor dedica 1,2 dias a la semana mientras que su pareja dedica un poco mas de la mitad. La
tendencia se invierte para el tiempo destinado a las labores del hogar; mientras que los
productores dedican 2,5 horas diarias a actividades del hogar, sus parejas, que son en mayoria
mujeres, dedican més del doble de tiempo a este tipo de labores (5,1 horas).

La encuesta también refleja que la toma de decisiones del hogar esta concentrada en el hombre.
El 51% de los productores reportaron que ellos solos toman las decisiones sobre la produccion y
el 38% reportaron que ellos solos toman las decisiones de ingresos en el hogar. Esto revela
algunas marcadas diferencias de género en contra de la mujer: sélo en el 12% de los hogares las
decisiones de produccidn las toman sélo mujeres y en solo en el 15% de los hogares Unicamente
mujeres toman las decisiones del hogar. Tal vez esto esté relacionado con que solo en uno de
cada cuatro de los hogares PMA hay al menos una mujer que recibe ingresos.

Municipios

Para la realizacion de la linea de base del PMA, se encuestaron funcionarios de 34 municipios
que se agrupan en 6 corredores econdmicos (Alto Patia-Norte del Cauca, Bajo Cauca-Nordeste
Antioquefio, Sur de Cérdoba, Meta, Cuenca del Caguan-Piedemonte Caquetefio y Pacifico-
Frontera Narifiense). La linea de base incluy6 una caracterizacion de estos municipios a partir de
la construccion de una bateria de indicadores que sefialan las condiciones iniciales de cada lugar
en dimensiones como infraestructura, actividad econémica, sector agropecuario y alianzas
publico-privadas. La caracterizacion se basa en la informacion recopilada por una encuesta que
el equipo de investigacion hizo a las autoridades municipales, asi como en diferentes fuentes de
informacion secundaria.

La medicion de la actividad econémica a nivel municipal se basé en analizar el tipo actividad
productiva de los municipios, y la estructura, el objeto y el tamafio de las empresas que la llevan
a cabo. En promedio, el 58% de la poblacion de los municipios focalizados trabaja en actividades
agropecuarias. En 16 de ellos la actividad agricola es la principal actividad econémica y en 8 este
lugar lo ocupa la actividad pecuaria. En 6 municipios la extraccién petrolera y la mineria son las
principales actividades economicas.

Como ya se menciond, los 34 municipios focalizados por el PMA tienen una vocacion
productiva mayoritariamente agricola. Durante 2016 se cultivaron en estos municipios un
promedio de 297 mil hectareas, que generaron una produccién media de 702 mil toneladas. El
café y el cacao estan entre los productos agropecuarios de mayor importancia en 16 de los 34
municipios del PMA Gréafica 4. En contraste, el Banano y el Caucho solo son de mayor
importancia para 2 municipios Gréfica 4. Los corredores productivos que mas producen 4 de 5 los

" Es importante tener en cuenta que el 26% de los informantes son mujeres.
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productos agricolas que el PMA prioriza® son el Alto Patia-Norte del Cauca (frutas y café) y el
Meta (caucho y cacao).

Grafica 4 .Principales corredores productivos para cada producto

Caucho (Meta) NN 3155

Frutas (Alto Patia y N. del  p N 2642

Cauca)

Cacao (Meta) N 2293

Café (Alto Patiay N. del | 365
Cauca)
Toneladas en 2016

Fuente: encuesta de municipios. Elaboracion propia.

En cuanto a las exportaciones®, que es uno de los objetivos principales del PMA, la investigacion
revela que en el momento de levantar la linea de base, la interaccion de las asociaciones de
productores con el mercado internacional es apenas incipiente. De hecho, 3 de los 5 productos
priorizados por el PMA —leche, frutas y caucho— no se exportan. Los que si se exportan, son
café (4 toneladas en promedio por asociacién) y cacao (39 toneladas en promedio por
asociacion). La actividad exportadora, en su mayoria de la cadena del cacao, esta concentrada en
el corredor Frontera Narifience, mas especificamente en el municipio de Tumaco.

En total se estima que en los 6 corredores a intervenir hay por lo menos 2.041 empresas'®. De
ellas, 1.800 —el 88%— son empresas pequefias que tienen menos de 10 empleados. De estas
1.800, la mitad se dedican a la transformacién de productos en general y otras 768 se dedican a la
transformacion de productos comerciales. De las 241 empresas grandes —de mas de 10
empleados— que hay en las zonas del PMA, el grupo mas numeroso son las empresas industriales
(43), seguido por las empresas que transforman productos agropecuarios (26) y las empresas que
se dedican al comercio (26). Solo 14 de todas estas empresas reciben beneficios tributarios por
estar ubicadas en los municipios del PMA.

En todos sus componentes, la investigacion de la linea de base encontrd que el mal estado o la
inexistencia de la infraestructura vial es uno de los mayores obstaculos para los productores
rurales. La encuesta de municipios no es la excepcién: en promedio existen 464 kilometros de
vias terciarias por municipio, de las cuales solo el 53% son transitables. El afio pasado cada
municipio construy6 en promedio solo 12 km de vias terciarias. El viaje desde un municipio
PMA hasta la capital del departamento se tarda, de media, 278 minutos. Ademas de las vias
terrestres, 15 municipios cuentan también con vias fluviales (155 km en promedio). La mayoria
de los municipios con vias fluviales se ubican en los departamentos de Caqueta y Meta.

8 La produccidn de leche no se incluye en el grafico porque la unidad de medida es diferente. En los 34 municipios
analizados se produjeron 27 mil litros de leche en 2016.
° Los datos de exportaciones provienen directamente de las asociaciones de productores, no de las autoridades
municipales.
10 Solo ente 22 y 24 municipios respondieron a estas preguntas, por lo que con seguridad la cifra de empresas esta
subestimada.
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En lo relativo a servicios publicos, todos los municipios cuentan con servicio de energia
eléctrica, pero la cobertura en las zonas rural de 62% es deficiente en comparacion con la zona
urbana (94%). Cuando llega, el servicio de energia es poco estable: en promedio la luz se va 2
veces por semana. El servicio de internet esta disponible a través de banda ancha en las
cabeceras municipales de 31 municipios, pero solo 28 de ellos tienen algln tipo de cobertura en
la zona rural.

Por ultimo, también se analiz6 la cobertura en los municipios de los programas de desarrollo
rural y asistencia social, que es una medida de la presencia del Estado. El programa Alianzas
Productivas esta presente en 16 delos 34 municipios, la Red de Seguridad Alimentaria (ReSA)
en 15, el Programa Mundial de Alimentos (PMA) en 12, la iniciativa Desarrollo Rural con
Equidad (DRE) en 9 y el programa Oportunidades Rurales en 7.

3. Introduccion

Este documento presenta los principales resultados del Estudio de Linea de Base para el
Programa Producers to Markets Alliance -PMA.- financiado por la Agencia para la Cooperacion
Internacional del Gobierno de los Estados Unidos ~USAID- y elaborado por FEDESARROLLO.
The Producers to Markets Alliance (PMA) pretende aumentar la competitividad y los ingresos
sostenibles de por lo menos 75.000 productores localizados en 40 municipios de 10
departamentos en 7 corredores! e incluidos en las cadenas productivas de cacao, cafés
especiales, caucho, leche y frutas y hortalizas, mediante el aumento en el valor de las
exportaciones y de las ventas de las organizaciones de productores a los compradores finales del
sector privado en alianzas al interior de las cadenas productivas seleccionadas y superando
obstaculos derivados de las deficiencias en infraestructura, especialmente en mantenimiento de
vias terciarias y sistemas de riego, con especial énfasis en jovenes, mujeres y minorias étnicas,
con una visién de aprendizaje y gestion del conocimiento.

Los desafios que enfrenta el Estudio de Linea de Base se relacionan tanto con el desempefio del
PMA y sus posibilidades de éxito, como con el disefio en si de la Linea de Base. A continuacion,
se describen cada uno de los problemas que se van a enfrentar y las precauciones que se deben
contemplar para que el presente Estudio de Linea de Base sea de mayor utilidad.

1) Atomizacion y dispersion de los recursos del PMA. Si bien es indiscutible que los recursos
del PMA son cuantiosos, en ocasiones, los resultados esperados son mucho méas ambiciosos de lo
que puede lograrse con ellos, aun previendo importantes niveles de apalancamiento. En
particular, la dispersion de los recursos puede resultar de la divisioén inevitable entre los
diferentes componentes, entre las diferentes cadenas productivas y entre los diferentes
municipios. Tal es el caso del PMA donde, suponiendo un alto nivel de apalancamiento de
recursos de los sectores publicos, privados e inclusive de los mismos agricultores vy
organizaciones de productores, una vez descontados los costos relacionados con el AlU
(Administracion, Imprevistos y Utilidad), los recursos restantes deben dividirse entre 4
componentes (3 principales y uno transversal); también deben dividirse de alguna manera entre
las cinco cadenas productivas y entre los 40 municipios. Analizando el asunto desde otra
perspectiva, los recursos netos deberian alcanzar por lo menos para atender a 75.000 productores,
cerca de 150 organizaciones y 5 cadenas. Con lo anterior, puede ser posible que lo que reciba un
productor o una organizacion en los 5 afios de ejecucion del Programa, aunque sea significativo,

11 Datos tomados de los Términos de Referencia de la presente consultoria.
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sea insuficiente para cambiar la situacion inicial que se mide en la Linea de Base. Para el follow-
up debe preverse esta situacion y tener conciencia de que los cambios que seran observados no
pueden ser tan ambiciosos.

2) Fragilidad de las organizaciones de productores. El PMA trabajara con las organizaciones
que dejaron formadas y fortalecidas los Programas CELIs que muestran un buen desempefio
administrativo y comercial, lo que disminuye el riesgo, pero no lo elimina, en razén a que el
PMA debera incluir a otras asociaciones que no necesariamente tendran el mismo nivel de
desarrollo.

3) Deficiencias estructurales en Infraestructura y otros bienes publicos. La existencia de una
provision minima de bienes publicos en las regiones seleccionadas es una condicion necesaria
para que las inversiones del PMA encuentren un entorno adecuado para operar y garantizar que
los recursos generen los impactos esperados. Si bien el PMA cuenta con una proporcion de los
recursos destinados a infraestructura, estos son totalmente insuficientes para superar las grandes
deficiencias en vias terciarias y en riego. En esos sectores en particular, las posibilidades de
apalancamiento de recursos publicos son limitadas porque la construccion, mejoramiento y
mantenimiento de las vias es una funcion municipal y, en general, los municipios tienen escasos
recursos para ello. Por su parte, INVIAS, la entidad nacional correspondiente, cuenta con
recursos muy limitados para los méas de 1.000 municipios del pais, aun considerando los
importantes recursos asignados en el programa “Vias para La Paz”. Para financiar los sistemas
de riego, los recursos del FONAT (Fondo Nacional de Adecuacion de Tierras) son también muy
limitados para la amplia cobertura de municipios y de asociaciones para atender en todo el pais.

4) Brechas entre el disefio, la operacion resultante y las mediciones. En la practica, los
programas de USAID cambian segln las necesidades observadas y las solicitudes del GOC, lo
que generalmente resulta en que al final del Programa, los indicadores disefiados para la
evaluacion en la Linea de Base, estén solo parcialmente relacionados con las actividades
realizadas y los propositos iniciales. Otro problema relacionado con las evaluaciones de fin y
medio término, esté relacionado con la falta de maduracion de los proyectos, especialmente los
de tardio rendimiento tales como cacao, caucho, café y frutales. Debe tenerse en cuenta que el
PMA tiene como una de sus estrategias un importante nivel de apalancamiento de recursos con
lo que la imagen de USAID vy su recordacion puede diluirse por una mayor presencia y recursos
de otras instituciones, lo cual se acentla con el paso del tiempo y puede verse especialmente
reflejado en la evaluacion final.

5) Factores del entorno. Los municipios seleccionados para la ejecucion del PMA estan
localizados en zonas marginadas y aisladas en donde las condiciones del acceso a tierras, y a
infraestructura productiva y de conectividad, asi como los problemas de orden publico
relacionados con la delincuencia comun y el narcotrafico y las deficiencias en las coberturas y
calidad de los servicios de salud, educacion y seguridad social generan condiciones estructurales
del entorno que son dificiles y, en algunos casos, imposibles de superar, no obstante que las
inversiones prediales y en los hogares sean de montos importantes y en componentes pertinentes,
por lo que sera posible que, a pesar de las ejecutorias del PMA, no cambien de manera
importante las condiciones iniciales captadas en el Estudio de Linea de Base. Deben tenerse en
cuenta, ademas, para el caso del PMA, las condiciones climaticas que podrian afectar el
desempefio de los cultivos y la actual situacion fiscal del GOC que podria incidir en las
inversiones destinadas para estas zonas.
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Este documento incluye, en primer lugar, un resumen ejecutivo. Contindia con un capitulo de
contexto, seguido por un capitulo metodoldgico. Luego se presentan los principales resultados
del estudio, los cuales se dividen en cuatro grandes capitulos: los Indicadores de Desempefio en
las asociaciones de productores, los Indicadores de Desempefio en los productores y los
Indicadores de Desempefio en los Municipios, con capitulos especificos en asociaciones y
productores, relacionados con cada una de las cadenas: cacao, café, caucho, leche y frutales y
hortalizas. Termina el documento con un capitulo de recomendaciones.

4. Contexto

a. Contexto de informacion secundaria sobre el sector

En el sector rural convergen la mayoria de los problemas de desarrollo del pais y las principales
trampas de pobreza. Los pequefios productores agropecuarios enfrentan problemas asociados con
bajos ingresos, pobreza y miseria, asi como el limitado acceso a la tecnologia y a los medios de
produccidn (tierra, trabajo y capital); asimismo, la deficiente cobertura de servicios publicos, la
baja capacidad de las instituciones locales y la precaria infraestructura para el desarrollo de sus
actividades productivas (vias y adecuacién de tierras). Esta situacion se agrava por la presencia
del conflicto armado, cultivos ilicitos, narcotréafico y desplazamiento forzoso en gran parte del
territorio rural del pais.

De otro lado, si bien durante la Gltima década Colombia presenta indicadores macroeconémicos
satisfactorios, todavia existen grandes retos en materia de pobreza y desigualdad. En particular,
persiste una importante brecha urbano-rural. En efecto, en el sector rural, la pobreza monetaria es
53,2% vy la pobreza multidimensional 45,7%, ambos guarismos muy superiores a los del sector
urbano2. Hasta hoy, el sector agropecuario sigue desempefiando un papel importante en las areas
rurales del pais, a pesar de su participacion decreciente en el producto total.

En efecto, la actividad agropecuaria continta siendo la principal actividad productiva en el
campo, que absorbe el 67% del empleo rural y el 17% a nivel nacional®3. Consecuencia y causa a
la vez del bajo crecimiento del sector agropecuario son las ya mencionadas altas tasas de pobreza
que se observan en las areas rurales del pais, cuyas principales explicaciones giran alrededor de
la alta concentracion en la propiedad de la tierra, la informalidad en el mercado de trabajo, la
baja cobertura educativa, el rezago escolar y el analfabetismo.

Del reciente Censo Nacional Agropecuario (2016) se destacan los siguientes hallazgos®*:

e Del area total censada, el 56% corresponde a bosques naturales; el 39% tiene uso
agropecuario; y el 5%, estd designado para otros usos. En la distribucion del area
destinada al uso agropecuario, que equivale a 43 millones de hectareas, el 80%
corresponde a pastos Yy rastrojos; el 19,7%, a uso agricola; y el 0,3% estad ocupado con
infraestructura agropecuaria.

e La clasificacién por tamafio de las Unidades de Produccién Agropecuaria (UPA) muestra
que el 70% de las mismas tiene menos de 5 hectareas y ocupa el 2% del area rural
dispersa censada; mientras que el 0,2% de las UPA tiene 1.000 hectareas o mas y ocupa
el 74% del area rural dispersa censada.

12DANE, Censo Nacional Agropecuario (2016)
13 Fundacion Ideas para la Paz (2015)
14 DANE, Censo Nacional Agropecuario (2016)
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e El area sembrada en Colombia asciende a 8,5 millones de hectareas, de las cuales el 61%
son cultivos permanentes, mientras que los cultivos transitorios participan con el 28% y
los cultivos asociados con el 11 %.

e En el 33% de las UPA con cultivos en el area rural dispersa, los productores declaran
utilizar algun tipo de riego para el desarrollo de sus actividades agropecuarias.

e Enel 56% de las UPA del area rural dispersa, los productores declaran tener al menos un
lote de produccién para autoconsumo.

e En el pais hay 2,7 millones de productores que pueden ser personas naturales o juridicas,
de los cuales el 70% ocupa el 5% del area total de las UPA del pais, correspondiente a
unidades con un tamafo inferior a las 5 hectareas, mientras que el 0,2 % de los
productores se encuentra en las UPA de 1.000 y mas hectareas de extension, las cuales
ocupan el 33% del area total.

e EI 49% de las viviendas ocupadas del area rural dispersa tiene como material
predominante de las paredes bloque, ladrillo, piedra o madera pulida, seguido por tapia
pisada, adobe o bahareque, con 26%.

e Mas del 96% de los productores residentes en el area rural dispersa estan afiliados al
Sistema de Seguridad Social en Salud.

e El mayor nivel educativo alcanzado por el 57% de los productores residentes en el area
rural dispersa es Béasica Primaria, siendo levemente mayor la proporcion de hombres
(59%) que de mujeres (55%). En segundo lugar, aparece el nivel Ninguno sefialado por el
19% del total de productores residentes, en donde las mujeres (21%) superan a los
hombres (18%). Menos del 2% de los productores residentes registran tener estudios
técnicos y tecnoldgicos y cerca del 2% de los productores residentes tienen nivel
educativo universitario y de postgrado.

e El analfabetismo en la poblacion mayor a 15 afios es de 12,6%.

e EI 16% de los residentes en el area rural dispersa se auto-reconoce como indigena; el 8%
como negro, mulato, afrocolombiano o afrodescendiente o palenquero; y el 0,1% como
raizal.

b. Contexto de la situacion de orden publico y cultivos ilicitos

Segun el dltimo censo del Sistema de Informacion y Monitoreo de Cultivos llicitos (SIMCI), el
area sembrada con coca en Colombia crecié 52% entre 2015 y 2016. Con este incremento, el
area total sembrada llegd a 146.000 hectéareas, uno de los niveles méas elevados desde que se
tienen registros'®. El area de cultivo de coca hoy es similar a la que habia en 2001, afio en el que
Colombia era considerada un estado fallido en ciertos circulos®. Peor adn, hoy la produccion
potencial de cocaina podria ser mucho més alta que en 2001, ya que la productividad de cada
hectarea ha aumentado por la introduccion de nuevas variedades de plantas y la utilizacion
intensiva de herbicidas y plaguicidas. Aunque hoy la situacién institucional del pais es
diametralmente opuesta a la de hace 15 afios, el crecimiento descontrolado de los cultivos de
coca es una bomba de tiempo que puede destruir los cimientos de las condiciones de estabilidad
que el pais ha construido en las dos Ultimas décadas y de su expresion mas significativa: el
acuerdo de paz con las FARC.

El aumento de los cultivos ilicitos es también una amenaza para la implementacion del PMA. La
intervencion coincide geograficamente con algunas de las areas en las que la coca mas aumenta

15 (SIMCI 2017)
16 (Rotherg 2002)
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como Narifio, Antioquia, Cdrdoba y Caqueta, y con lugares con presencia historica, estable y
permanente de cultivos ilicitos, como los municipios de La Macarena y Vistahermosa, en el
departamento del Meta. El trabajo cualitativo de la linea de base encuentra que la presencia de
cultivos ilicitos genera dificultades para los productores locales. Los problemas van desde un
aumento en el costo de la mano de obra, hasta el incremento de la extorsion y la violencia
generada por los grupos armados al margen de la ley que controlan el negocio del narcotrafico. A
continuacion se presenta evidencia del impacto de la presencia de cultivos ilicitos en las zonas de
implementacion del PMA.

Tumaco

Tumaco, Narifio, que por si solo constituye uno de los 6 corredores econémicos que el PMA
focaliza, es “el municipio mas afectado por los cultivos de coca en el pais”'’. Alli hay 23.146
hectéreas de coca, lo que equivale al 16% del area sembrada en Colombia. Narifio es por mucho
el departamento que mas hectareas de coca tiene: 41.627 hectareas (29% del total nacional) y es
también una de las regiones en donde la siembra crece mas: el area cultivada aument6 43% entre
2015 y 2016%8. Los productores rurales del PMA, que se dedican a cultivos legales como el
cacao, manifiestan que la presencia de cultivos ilicitos les genera varias dificultades. Una de las
mas evidentes, también presente en otras cadenas productivas, es el aumento en el costo de la
mano de obra: “;La actividad ilicita qué implica?, que los salarios son demasiadamente altos.
Entre 50 mil pesos a 60 o 70" (Grupo Focal, Tumaco)

Las autoridades municipales de Tumaco también expresan que la presencia de cultivos ilicitos ha
incentivado la llegada de bandas criminales, que buscan copar los espacios vacios que quedaron
tras la desmovilizaciéon de las FARC. La presencia de bandas criminales ha incrementado la
prevalencia de delitos como la extorsion, que dificultan y distorsionan la operacion normal de las
cadenas productivas y de los mercados: “Antes nunca se escuchaba de extorsiones, ahora se
escucha extorsiones, se han levantado grupos... grupillos delincuenciales que andan
atracando...” (Grupo Focal, Tumaco)

Antioquia y Cérdoba

Antioquia y Cordoba, departamentos que concentran 15 de los municipios que interviene el
PMA, albergan el 8% del total de area sembrada con coca en Colombia. Ademas, son regiones
en las que el aumento fue exponencial entre 2015 y 2016. En Antioquia el area sembrada
aumento un 269% y en Cordoba aumentd 96%. A la fecha, ambos departamentos acumulan
11.523 hectareas sembradas de coca®®. La investigacion cualitativa encontré que en estos
departamentos la presencia de cultivos ilicitos enrarece el ambiente comercial y dificulta el libre
transito de mercancias y personas, condicion necesaria para que los mercados operen
correctamente: “Si todos trabajaramos legal y erradicaramos eso habria una mayor produccion
v se entraria con mds confianza a las zonas” (Asistente técnico asociacion, Caucasia)

Los cultivos ilicitos ademas tienen un efecto perverso en la mentalidad de los productores
rurales. Por ser mas rentable que cualquier alternativa legal, la coca tiende a desincentivar la
siembra de otros cultivos como el café, el cacao o el caucho: “El problema es ese, la mentalidad
que tenemos aca que ningun producto produce como lo hace la coca, creemos que si no

17 (SIMCI 2017, 26)
18 (SIMCI 2017)
19 (SIMCI 2017)
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cultivamos un bendito arbol de coca no vamos a poder tener buena rentabilidad” (Asistente
técnico asociacion, Caucasia)

Caqueta y Meta

Caqueta es otro departamento en el que las intervenciones del PMA se ven afectadas por el
incremento de los cultivos ilicitos. En Caquetd hay méas de 9.000 hectéareas de coca sembradas, el
triple que hace 5 afios. En esta region, bastion historico de las FARC, se aprecia el efecto
negativo que tuvo la informacion erronea que se difundié en el contexto de los didlogos de paz
de la Habana®®: “Si porque antes del proceso de paz la gente estaba aterrorizada por eso,
porque si les encontraban cultivos habian unos castigos grandes, pero como ahora las leyes son
mas flexibles para esta gente entonces se dedicaron a cultivar coca y si ha aumentado
enormemente. ” (Delegado de Planeacion, Montaiita)

En el Meta, regién en la que el PMA interviene 6 municipios, el periodo 2011-13 fue el de mayor
crecimiento de los cultivos de coca. Desde 2013 el area sembrada en ese departamento se
mantiene constante en torno a las 5.000 hectareas, pero esa estabilizacion no es necesariamente
un signo alentador. El informe SIMCI 2017 advierte que esto podria ser indicio de la formacion
de un ndcleo nacional de siembra de coca en los municipios de Vistahermosa y la Macarena. La
presencia de este nodo consolidado de economia ilegal con certeza esta acompafiada de la
incursion y el afincamiento de nuevos actores armados al margen de la ley, lo que afecta
negativamente la gobernabilidad y las condiciones de seguridad®!. Los lugarefios reportan que las
empresas que operan en la regidén pagan extorsién de manera rutinaria y que los pequefios
productores estan comenzando a ser presionados: “Los grandes estan pagando y a nosotros nos
estan llamando [...] Estan llamando a los productores a asignarles cuotas.” (Grupo Focal San
Juan de Arama)

Caucay Valle

En otras regiones PMA, que no figuran entre los lugares en los que el cultivo de coca mas crece,
existen algunos signos que indican que la actividad ilicita podria estarse reactivando. Es el caso
de los municipios de Caloto y Corinto, lugares en los que SIMCI registra que algunos
invernaderos tienen “alerta luminica”??, lo que podria indicar que estan siendo utilizados para la
produccion de marihuana. Estos dos municipios también podrian ser un lugar de expansion de
los cultivos de amapola, pues su “parte alta” tiene el microclima de montaia necesario para que
se dé bien esa planta?®. Sin embargo, en estos lugares y en municipios cercanos del Valle del
Cauca la percepcion general capturada en el trabajo de campo cualitativo es que las condiciones
de seguridad han mejorado, aunque la poblacion local sigue lidiando con las secuelas de largo
plazo del conflicto armado y las actividades ilegales, como la degradacion ambiental y las minas
antipersonales: “De pronto minas si. Si hay porque eso ha habido ocasiones donde ha caido
gente entonces eso Si, seria mentiras uno tapary decir no...” (Sec. Infraestructura, Pradera)

20 Existe evidencia de que se difundio la idea de que los beneficios del acuerdo serian para quienes tuvieran coca
sembrada, lo que llevo a ciertas personas a sembrar o a incrementar la cantidad que tenian sembrada.

2L La presencia de economias ilegales en una region necesariamente esta correlacionada con la presencia de grupos
armados al margen de la ley (Fundacion Ideas para la Paz 2016)

22Toda aquella area en el territorio colombiano donde se mantenga una luz artificial encendida durante la noche y
que no se encuentre en &reas como centros poblados, vias, zonas de cultivos agroindustriales o complejos
productivos petroleros se considera una alerta luminica.”(SIMCI 2017, 117)

23 (SIMCI 2017, 33)
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En conclusién, la expansion de los cultivos ilicitos en el Gltimo afio plantea un reto para la
implementacion del PMA en términos de seguridad y viabilidad econdmica. En las regiones en
las que el programa coincide con la expansion de los cultivos ilicitos, los productores
individuales y las asociaciones de productores operaran en condiciones de mercado adversas:
extorsion, violencia, encarecimiento de la mano de obra, interrupcion de las redes de transporte y
degradacion ambiental. Esto sin duda dificultara el cumplimiento de los objetivos del PMA.

5. Metodologia

El disefio metodoldgico para el levantamiento y analisis de Linea de Base del Programa
Producers to Markets Alliance partio de la construccion de las matrices de marco légico para
las 5 cadenas productivas, que generaron los indicadores adecuados para medir los resultados
esperados y los supuestos de cada uno de ellos, incluyendo los riesgos para alcanzar las metas
propuestas. Estas matrices se validaron en talleres con expertos de cada una de las cadenas. Con
base en lo anterior, se definieron los indicadores del estudio y se disefiaron los instrumentos de
recoleccion cuantitativa (encuestas a organizaciones, encuestas a hogares, encuestas a
funcionarios municipales) y cualitativa (guias estructuradas y semiestructuradas para las
entrevistas y guias para los grupos focales). Con estos instrumentos se llevo a cabo el trabajo de
campo en 94 organizaciones, 653 hogares y 34 municipios.

Las encuestas permitieron caracterizar a las organizaciones, hogares y municipios antes de la
implementacion de PMA,; para estimar la importancia de la administracion, gestion y acceso a la
infraestructura sobre las exportaciones, las ventas en el mercado nacional y el valor agregado de
las asociaciones, se realizaron varias regresiones con modelos de regresion lineal (OLS).

El analisis cualitativo se baso en la Teoria Fundamentada y la recoleccién de informacion a
nivel individual (entrevistas a profundidad) y grupal (grupos focales) con el objetivo de
investigar acerca de las experiencias de los productores, los presidentes de las asociaciones y los
funcionarios municipales. Toda la informacion cualitativa recogida se analizd con un sistema de
codificacion elaborado en Atlas.ti que permitié un andlisis de las diferentes fuentes de
informacion y un analisis sistematico de los datos cualitativos.

Para la interaccion de los componentes cuantitativo y cualitativo de la evaluacion se
desarrollaron Métodos Mixtos basados en el Analisis Comparativo Cualitativo (QCA por sus
siglas en inglés). Esta aproximacion busca crear una relacion entre los hallazgos cualitativos y
los cuantitativos, en la medida en que le confiere valor a cada uno de los hallazgos que nacen del
trabajo cualitativo. El QCA se centrd en unos casos referidos a organizaciones de productores
exitosas y no exitosas. Este andlisis permitié identificar los factores criticos de éxito para que una
organizacion pueda alcanzar los objetivos del PMA. El andlisis se llevo a cabo para todas las
organizaciones, pero se profundizo6 en aquellas con las cuales se hizo el trabajo cualitativo.

Posteriormente se calcul6 un indice que califica el estado de cada factor de éxito en las diferentes
organizaciones. Los numeros asignados a cada uno de los casos en relacion con cada uno de los
factores de éxito surgieron del trabajo de campo cuantitativo y los indicadores construidos con
base en las encuestas a productores.

Todos los indicadores fueron disefiados para ser medibles, entendibles y controlables para el
seguimiento y monitoreo posterior. La metodologia para los posteriores seguimientos se basé en
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el disefio de una base de datos con 3 teléfonos de contacto para los hogares y una localizacion
georreferenciada para todos los hogares; 5 teléfonos de contacto, una direccion de correo
electronico y una localizacion georreferenciada para las organizaciones para continuar el
contacto periodicamente; se entrega una metodologia y un manual para encuestar nuevas
organizaciones (instrumentos e instrucciones para recopilar datos, al extender la linea de base a
nuevos beneficiarios y organizaciones que se incluiran en la medida que se vaya implementando
el PMA); También se deja una metodologia de reemplazo para el follow-up en aquellos casos de
muerte, migracion, cambio de direccion.

6. Resultados, analisis y conclusiones

A continuacion se resumen los indicadores principales de las asociaciones, productores y
municipios que seran beneficiados por la estrategia Producers to Markets Alliance (PMA). La
linea de base del programa levantada por FEDESARROLLO empled tres instrumentos para
caracterizar a los futuros beneficiarios en temas de produccion, ventas, ingresos, competitividad,
infraestructura, seguridad, entre otras variables. Se encuestaron 653 productores individuales
pertenecientes a un universo de 7.363 productores asociados; al tiempo que se levantd
informacion censal de las 94 asociaciones involucradas en cinco cadenas productivas: cacao,
café, caucho, lacteos y frutas y hortalizas, y pertenecientes a siete corredores econémicos: Valle
del Cauca, Antioquia, Cérdoba, Meta, Caqueta, Sur de Bolivar y Tumaco. Por ultimo, se
encuestaron 34 municipios ubicados en las regiones mencionadas para identificar sus
capacidades y nivel de institucionalidad.

a. Indicadores de desempeiio de asociaciones

Para la linea de base de PMA se encuestaron 94 asociaciones®*; cuyos indicadores de desempefio
completos pueden consultarse en el Anexo No 1. Entre ellas, predominan las de cacao, seguidas
por las de caucho, café, leche y frutales. Se encontr6 un acuerdo generalizado en cuanto a los
beneficios de pertenecer a una asociacion. Dentro de los mas relevantes, los productores
expresan las mejoras en su calidad de vida, la construccion de capital social, la mejora en la
calidad de los productos, el aumento en la competitividad y el mayor acceso a los programas y
proyectos productivos, “El incentivo es todo el trabajo que hace la asociacion para buscar
ayuda para los productores, la asociacion se cred por necesidad, porque muchas veces como
productores nos quejamos de que el gobierno no nos ayuda, pero el gobierno nos ayuda a través
de las asociaciones. Por necesidad, el productor esta en la asociacién, lo hace atractivo que
nosotros estamos trabajando, buscando convocatorias y proyectos para la siembra de cacao,
vemos las necesidades de la comunidad y buscamos donde podemos hacer la gestién y esto hace
que el asociado esté interesado porque sabe que solo no puede acceder a la ayuda del gobierno
nacional. ” (Entrevista Representante Legal Asociacion, Santa Rosa del Sur)

En términos generales, las asociaciones tienen méas de diez afios de constituidas y 9 afios desde
su legalizacion; tienden a ser mas viejas aquellas asociaciones en la cadena de caucho y café, con
12 afios respectivamente, asi como las ubicadas en el corredor de Caquetd. La mayoria de los
asociados son hombres, 70%. Al mismo tiempo y dadas las zonas priorizadas, 12% de los
asociados son indigenas y 12% afrodescendientes Cuadro 1. Tienden a ser mayores los
porcentajes de productores activos en las asociaciones de café, lacteos y frutales, contrario a lo

24 En varias de las asociaciones encuestadas se encontrd que comercializaban mas de uno de los productos de las 5
cadenas.
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que sucede con aquellos que estan involucrados en asociaciones de caucho y cacao, en donde
mas del 20% de los productores se aparece inactivo en las actividades de la organizacion.

En lo referente a la administracion y gestion de las asociaciones, la mayoria (98%) cuenta con
estatutos, los cuales les permiten incluir normas para la adhesién y salida de miembros. De otro
lado, s6lo 87% de ellas llevan registros de su contabilidad y, en el 80% de los casos, estos son
sistematizados Cuadro 1. Més aun, so6lo el 70% de las asociaciones tenian registro de su situacion
financiera en 2016 y la reportaron en la encuesta. Para estas organizaciones se encontré que
tienen activos promedio de $405 millones, siendo mas altos en las organizaciones de caucho
(cerca de 70% mas altos) y mas bajos en las organizaciones de café (aproximadamente 30% mas
bajos) y frutales (cerca de la cuarta parte). De ahi que los activos de las asociaciones sean mas
altos en aquéllas que se ubican en Caqueta (y que agrupan a varias organizaciones de caucho) y
mas bajos en el corredor de Valle del Cauca y Cauca, que agrupan organizaciones de café y
frutales Cuadro 2.

Por su parte, las organizaciones PMA tienen pasivos de $174 millones y, nuevamente, son
considerablemente més altos en las asociaciones de caucho y en el corredor caquetefio. El
patrimonio promedio de las asociaciones es de $237 millones; valor que es mucho mas alto en
las organizaciones involucradas en la cadena de caucho y lacteos pues esta por encima de $300
millones. El patrimonio tiende a ser mas alto para las Asociaciones de Caqueta, sin embargo, la
prueba no arroja evidencia de que alguno de los municipios difiera de los demas Cuadro 2.

Ahora bien, los ingresos de las asociaciones en 2016 fueron de $651 millones, destacandose altos
valores en la cadena de cacao ($760 millones) y lacteos ($1,028 millones). Se destaca que, a
pesar de que las asociaciones de caucho tienden a tener los valores mas altos para los activos y el
patrimonio, los resultados operacionales no son tan buenos, siendo los méas bajos entre las
distintas cadenas junto con las organizaciones de frutales Cuadro 2. Segun el corredor econémico,
es claro que hay diferencias significativas entre ellos y que en Tumaco se presentan los valores
més altos para los ingresos de las organizaciones de productores en 2016. Las cuotas de
sostenimiento y administracion representan un rubro muy bajo en los ingresos de las
asociaciones, esto, sobre todo, en las organizaciones de cafés especiales Cuadro 2.

Una vez se restan los costos en que incurren las asociaciones, se encuentra que, en promedio, el
resultado del ejercicio para las 66 asociaciones que tienen estados financieros para 2016 es de
$12 millones. Se destaca que en las cadenas de frutales las pérdidas superaron los $100 millones
y que la utilidad también fue negativa en los corredores de Valle y Caqueta. Por el contrario, en
la cadena de lacteos se registraron ganancias mas de siete veces por encima del promedio ($90
millones) Cuadro 2.

También se le preguntd a las asociaciones por sus estados de resultado (pérdidas y ganancias)
para 2015, 2014 y 2013; esto, tanto para conocer sus resultados en afios anteriores como para
establecer algunas ideas sobre la regularidad y estabilidad de los mismos. Se encontrd que en la
medida en la que se indaga sobre informacion mas retrospectiva, se pierde considerablemente el
numero de asociaciones que cuentan con informacion. Asi, s6lo 56% de las asociaciones (53 en
total) contaba con estados financieros para 2015, 49% con el balance para 2014 y sélo 31%
disponia de la informacion para 2013. Para las asociaciones que reportaron informacion de 2015
se encontraron utilidades promedio de $23 millones; esta vez negativas para las de lacteos y
cacao. La utilidad promedio de las organizaciones de productores que reportaron informacion en
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2015 fue de $114 millones y en 2014 de $18 millones Cuadro 2. La volatilidad de estos resultados
puede estar asociada con la reduccion en el nimero de asociaciones que reportan la informacion
y con la calidad de la informacion retrospectiva disponible.

Un hallazgo importante de esta linea de base es que s6lo 69% de las asociaciones comercializan
alguno de los productos de las cadenas productivas. Este porcentaje es mas alto en las
asociaciones de frutales (87%) y mas bajo en las cadenas productivas de caucho (54%) y lacteos
(56%). Segun el corredor econdémico, Caqueta presenta un bajo porcentaje de asociaciones con
ventas de alguna de las cadenas, esto puede estar asociado con la preponderancia del caucho en
las asociaciones de la region. El promedio de ventas de las 65 asociaciones que comercializan
productos de la cadena es de $726 millones; este valor es menos de la tercera parte en el caso de
las 12 organizaciones que comercializan caucho, donde las ventas totales ascendieron a $206
millones en 2016 Cuadro 2. En contraste, las nueve asociaciones de la cadena de lacteos que
reportaron ventas lo hicieron por $2.300 millones de pesos. También se observan diferencias en
ventas segun la zona de ubicacion, siendo muy altas las ventas en Tumaco, mas de $2.000
millones y muy bajas en Bolivar (menos de $100 millones) Cuadro 2.

El representante legal de las asociaciones lleva en promedio 3 afios ejerciendo estas funciones,
tiene en promedio 45 afios y un relativo buen nivel de educacion en comparacion con los
promedios rurales, asi: formacion técnica o tecnoldgica (29%), educacion superior (18%) y
educacion secundaria (20%); el 27% tiene vinculacion laboral con la asociacion. En cuanto a la
composicion de las juntas directivas, en casi todas las categorias mencionadas aumenta un poco
la participacién asi: poblacion indigena baja la participacion en la junta frente a la participacién
como asociados, situandose en 10%. Vale anotar que el 9% de los miembros de las juntas
directivas son adultos mayores Cuadro 1.

En cuanto a algunas capacidades administrativas y financieras ademas de la contabilidad, el 99%
de las asociaciones llevan actas de las asambleas generales y el 56% las tienen registradas ante la
Camara de Comercio Cuadro 1; el 59% tienen Planes de Negocios Cuadro 4; el 44% tienen
software para registro de inventarios y liquidacion de pagos Cuadro 1y el 54% tiene en promedio
7 personas contratadas , de las cuales, en promedio 3 tienen contrato laboral; las restantes se
vinculan con contratos de prestacion de servicios; en general, la mayor frecuencia del personal
contratado es para las funciones de asistencia técnica y ventas.

El 50% de las asociaciones cuentan con un fondo de capital de trabajo que en promedio asciende
a $19 millones. El 5% de las asociaciones utilizaron crédito, de las cuales el 20%, es decir una
asociacion obtuvo un crédito con el Banco Agrario por valor de $40 millones, el 60%, es decir 3
asociaciones obtuvieron créditos con otras instituciones financieras por un valor promedio de
$130 millones y otra asociacion obtuvo un crédito con una ONG por $20 millones. El 23% de las
asociaciones presta el servicio de microcrédito a sus afiliados y el 59% (55 asociaciones) tienen
Fondos Rotatorios Cuadro 3.

Las 66 asociaciones (70%) que en el momento de la encuesta tenian estados financieros de 2016,
reportan ventas promedio de $726 millones, de las cuales, en el 64% de los casos las
asociaciones exigieron especificaciones o estandares y en el 70% verificaron que los productores
cumplieran con las normas. En cuanto a otros elementos para la comercializacion ofrecidos por
las asociaciones, el 17% de las asociaciones tiene Registro Invima, 13% tiene marca registrada,
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19% tiene empaque a granel, 11% tiene empaque al detal, el 19% tiene etiqueta con logo y el 5%
tiene codigo de barras Cuadro 2.

En cuanto a la informacién de precios y mercados, el 80% de las asociaciones indicaron que
reciben informacion de precios especialmente por parte de los compradores (47%) y de los
gremios (16%). ElI 63% de las asociaciones recibieron informacién de calidad y el 47%
recibieron informacion sobre especificaciones, especialmente por parte de los compradores y de
los gremios. En cuanto a certificaciones, tan solo el 33% recibi¢ informacion, especialmente de
los compradores (29%) y de los gremios (23%) Cuadro 4.

65 de las 94 asociaciones reporto tener contratos o convenios de comercializacion, por un valor
promedio de $60 millones. El 62% de éstas califico como muy alto el poder de negociacion de la
organizacion y el 68% se siente muy satisfecho con dichos acuerdos. De otro lado, el 61% de las
organizaciones tienen acceso a internet, el 22% tiene pagina web y el 57% participd en ferias
agropecuarias en 2016. Las asociaciones utilizan las TICs (teléfono celular e internet) para
comunicarse con sus asociados (78%), con sus clientes (76%) y con sus proveedores (70%)
Cuadro 4.

Las asociaciones, ademéas de comercializar los productos de los asociados, tiene un amplio
portafolio de servicios entre los que se destacan: asistencia técnica: 52%, control de calidad:
50%, almacenamiento: 39%, acopio: 37% Yy arriendo de maquinaria: 34%; otros servicios que
prestan son seleccion (29%), estudios de suelos (28%), venta de insumos (18%), transporte
(17%) y empaque (15%); vale destacar que tan solo el 4% de las asociaciones, es decir, 4 de
ellas, prestan el servicio de transformacion Cuadro 3.

Las 49 asociaciones que prestan el servicio de asistencia técnica cuentan en promedio con 3
asistentes técnicos, de los cuales el 42% son tecndlogos y el resto son profesionales. Los
productores recibieron asistencia técnica en buenas practicas (94%), manejo de plagas y
enfermedades (92%), manejo del cultivo (88%), postcosecha (82%) y manejo del suelo (73%).
Este servicio fue financiado en un 41% con recursos propios y en 39% por la cooperacion
internacional Cuadro 3.

El 90% de las asociaciones consideran que el principal problema para la comercializacién es el
mal estado de las vias y el 80% considera que son las largas distancias. Esto se refleja en los
tiempos y costos del transporte desde el lugar del acopio hasta el lugar de la comercializacion
que es de 9 y 15 horas en verano e invierno, respectivamente, y en un costo promedio de $688
mil en verano y de $722 mil en invierno. Asimismo, el 30% de las asociaciones reporto
interrupciones en el servicio de energia eléctrica en la uGltima semana y el 18% reportd
variaciones en el voltaje en el mismo periodo Cuadro 5.

Para conocer la capacidad de las asociaciones para ser contratistas en la construccion y
mantenimiento de las vias terciarias, se establecio que el 28% de las asociaciones creen tener la
capacidad para hacerlo y que el 16% efectivamente ha realizado estas labores con contratos que,
en promedio, han ascendido a $299 millones. Asimismo, el 40% de las asociaciones consideran
que tiene la capacidad para operar y mantener sistemas de adecuacion de tierras, pero
efectivamente el 15% de ellas (2 asociaciones) lo han hecho mediante contratos que ascienden en
promedio a $500 millones.

QCA (Qualitative Comparative Analysis)
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A partir de la matriz QCA (Qualitative Comparative Analysis) —ver Anexo No 4-, se realizd un
analisis a nivel de municipio y de asociaciones para las 5 cadenas PMA. Esta matriz fue
construida con base a los 5 puntos de interés del programa que son: acceso a medios de
produccion, acceso a medios de comercializacion, informacion y conocimiento, cantidad y
calidad de la produccion, y seguridad. Igualmente, a cada punto de la matriz se le asigné una
serie de componentes que fueron calificados, en una escala de 1 a 10, de acuerdo con la situacion
del municipio o asociacion.

La Grafica 5 Y la Gréfica 6 representan el porcentaje alcanzado (con respecto al maximo puntaje de
la QCA) para las cadenas por municipios y asociaciones respectivamente. Para obtener este
indicador, se calcularon los puntajes QCA para cada municipio y asociacion, y se contrastaron
con los puntajes maximos (municipios 180 y asociaciones 160). Luego, se promediaron los
porcentajes por cadena para asi obtener un porcentaje promedio por cadena.

Grafica 5. Puntaje QCA las cadenas por municipios
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A nivel de municipios, se evidencia que la cadena de Café es la mejor en términos de acceso a
medios de produccion, comercializacion, informacion y conocimiento, produccién y seguridad.
Los municipios Caloto, Corinto y Pradera, se caracterizan por tener mejores servicios publicos
que el resto de municipios. También, se destacan en su capacidad de certificar a los productores.

En sentido contrario, los municipios donde se realizé el trabajo cualitativo en la cadena de
caucho (Montariita, Caucasia y San Pablo) se encuentran con el peor desempefio en materia de
acceso a medios de produccién, comercializacién, informacion y conocimiento, produccion y
seguridad. Por una parte, estos municipios presentan problemas en temaéticas relacionadas con
certificaciones y pago por calidad y, ademas, no cuentan con UMATAS.

La calificacién para las asociaciones sigue la misma tendencia: el mayor puntaje se obtiene en la
cadena de café y el peor en la cadena de caucho. Esto Gltimo se explica porque el componente de
vias y centros de acopio presentan puntajes muy bajos. En general se encontré que las
condiciones de la infraestructura vial no son las mejores y se enfrentan muchos problemas y
grandes costos para sacar los productos a los mercados. También, se observo que las
asociaciones cuentan con pocos centros de acopio para sus asociados. EI Anexo 4 presenta los
resultados para las 15 asociaciones donde se hizo trabajo cualitativo y puede guiar las
intervenciones del PMA que maés requieren las asociaciones en los corredores priorizados.
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Grafica 6 . Puntaje QCA de las cadenas por asociaciones
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Ranking asociaciones Linea de Base PMA

El indice de Capacidades Organizacionales —ICO- mide el nivel de desarrollo de una asociacion,
otorgandole puntajes a cinco dimensiones: 1) Manejo democratico y participativo, 2) Situacion
econdmica y financiera 3) Capacidad gerencial, administrativa y de gestion, 4) Servicios
ofrecidos a los asociados y 5) Habilidades y capacidades en el desarrollo humano.

Con base en los resultados de las encuestas a las 94 asociaciones de la linea de base,

FEDESARROLLO les asignd puntajes, siguiendo los criterios del ICO y construyd un ranking
de mayor a menor, que puede consultarse en el Anexo No 5.
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Indicador

Afios de constituida la asociacién
Camara de Comercio

Porcentaje de mujeres miembros de la asociacién
Porcentaje de jovenes miembros de la asociacién

Porcentaje de indigenas miembros de la asociacién
Porcentaje de afrodescendientes miembros de la
asociacion

Porcentaje de miembros activos de la asociacion
Valor promedio anual de la cuota de la Asociacion
(Pesos)

Afios en el cargo del Representante Legal (RL)

Tiene contrato con la asociacion

Edad del representante legal (RL)

Proporcién con nivel educativo representante legal:
secundaria completa

Proporcion nivel educativo RL es: técnica o tecnoldgica
completa

Proporcion nivel educativo del RL es: superior
completa

Porcentaje de hombres en la Junta Directiva
Porcentaje de indigenas en la Junta Directiva
Porcentaje de afrodescendientes en la Junta Directiva
Porcentaje de adultos menores de 29 afios en la Junta
Directiva

Porcentaje de adultos mayores de 60 afios en la Junta
Directiva

Proporcion que llevan registros de contabilidad

Proporcién con registros de contabilidad sistematizados
Proporcion con software para registro de inventarios y
liquidacion de pagos

Proporcion que cuentan con estatutos

Proporcién con estatutos con normas para adhesion de
nuevos miembros

Proporcién con estatutos con normas para la salida de
miembros

Proporcion que llevan actas de las Asambleas
Proporcion asociaciones con actas registradas ante la
Camara de Comercio

Proporcién que cuentan con plan de negocios
Proporcién que contrataron personal

Promedio de personas contratadas

Promedio de personas contratadas mediante contrato
laboral

Total Asociaciones

Promedio
10,38
0,98

30,31
8,59
12,33

11,98
81,57

98.046
3,24

0,27
44,90
0,20
0,29
0,18
64,91
10,09
15,39
11,08

9,02
0,87
0,80

0,44
0,98

0,99

0,96
0,99

0,56

0,54
6,75

2,82

Cuadro 1. “Asociaciones-Indicadores Administrativos”

S.B.
6,42
0,15

21,68
10,91
26,46

27,05
25,36

134.194
3,17

0,44
12,60
0,40
0,46
0,39
25,36
24,16
29,70
18,21

15,16
0,34
0,40

0,50
0,15

0,10

0,21
0,10

0,50

0,50
8,63

3,31

N
94
94

94
94
94

94
94

92

92

94
94

94

94
94
82

Promedio
10,00
1,00

30,28
8,32
8,26

13,52
78,62

104.017
3,49

0,29
43,77
0,20
0,29
0,20
65,52
6,14
19,38
8,10

8,86
0,86
0,90

0,57
0,97

0,97

0,91
0,97

0,62

0,63
6,77

2,91

Cacao
S.D
4,04
0,00

20,13
9,79
17,69

27,10
26,62

155.915
3,28

0,46
12,98
0,41
0,46
0,41
23,73
11,64
30,07
13,79

15,82
0,36
0,31

0,50
0,17

0,17

0,29
0,17

0,49

0,49
6,98

2,58

N
35
35

35
35
35

35
35

32

35
35

35

35

35

35
35

35

35
35
30

Promedio
12,11
0,94

25,78
12,17
35,22

0,84
87,03

75.467
244

0,17
42,59
0,11
0,56
0,06
72,50
32,41
1,39
20,37

7,31
0,83
0,47

0,28
1,00

0,94
1,00

0,39

0,44
3,50

1,75

Café
S.D.
10,29
0,24

15,05
12,56
42,44

3,15
24,07

64.915
2,53

0,38
10,65
0,32
0,51
0,24
27,76
40,41
5,89
30,68

16,99
0,38
0,52

0,46
0,00

0,00

0,24
0,00
0,50
0,46

0,51
2,93

341

18
18

18
18
18

18
18

15

18
17

18

18

18

18
18

18

18
18
15

18

18

18
18

18

18

Cadena productiva

Promedio
12,27
1,00

30,31
8,66
11,53

10,20
79,12

161.643
3,59

0,27
47,29
0,14
0,27
0,23
69,17
5,00
16,06
12,12

10,08
0,86
0,95

0,50
1,00

1,00
0,95

0,71

0,50
12,09

4,27

Caucho
S.D.
5,60
0,00

24,46
14,69
21,35

16,09
26,98

187.869
3,94

0,46
11,51
0,35
0,46
0,43
22,54
9,51
24,63
15,57

12,84
0,35
0,23

0,51
0,00

0,00

0,00
0,21
0,46
0,51

0,51
14,51

4,86

22
21

22

22

22

22
22

22

22
22
19

22

22

22
22

21

22
11

11

Promedio
9,69
1,00

26,54
4,46
012

0,40
84,58

66.917
344

0,38
38,33
0,29
0,21
0,21
62,40
0,00
1,25
6,25

7,50
1,00
0,81

0,44
1,00

1,00
1,00

0,63

0,56
8,89

3,89

Lacteos
S.D.
6,34
0,00

19,50
544
049

0,90
18,47

66.365
3,29

0,50
11,64
0,47
0,43
0,43
23,23
0,00
5,00
9,57

14,38
0,00
0,40

0,51
0,00

0,00

0,00
0,00
0,50
0,52

0,51
15,59

5,18

16
16

12

16
15

16
16
16

16

16

16
16

16

16

Promedio
8,20
0,93

39,50
5,97
10,91

34,74
83,98

86.873
3,00
0,13

49,57
0,20
0,13
0,27

52,22

8,33
40,00

Fruta
S.D.
4,20
0,26

29,23
5,07
26,28

44,63
24,72

91.696
2,14

0,35
14,80
0,41
0,35
0,46
28,35
26,16
48,00
11,62

18,75
0,41
0,29

0,51
0,26

0,00

0,00
0,00
0,49
0,52

0,52
2,93

1,06

15
15

15
15
15

15
15

15

15
14

15

15

15

15
15

15

15
15
12

15
15

14

14
15

15

15

25



Indicador

Porcentaje que tuvieron ventas de alguna
de las cadenas

Ventas totales de la Asociacion
Proporcién que cuentan con informacion
de estados financieros en 2016

Activos

Pasivos

Patrimonio

Resultado del ejercicio
Ingresos

Venta de la produccion

Resultado del ejercicio

Resultado del ejercicio (Reporte:
informacion sistematizada)

Proporcion que cuentan con informacion
de estados financieros en 2015

Ingresos 2015

Venta de la produccion 2015

Resultado del ejercicio 2015

Resultado del ejercicio 2015 (Reporte:
informacion sistematizada)

Proporcién que cuentan con informacion
de estados financieros en 2014

Ingresos 2014

Venta de la produccion 2014

Resultado del ejercicio 2014

Proporcién que cuentan con informacion
de estados financieros en 2013

Ingresos 2013

Venta de la produccion 2013

Resultado del ejercicio 2013

Proporcién cuyos compradores les
exigen especificaciones o estandares en
su producto

Proporcion que verifican que productores
cumplan normas y estandares

Proporcién que reportan que su producto
principal tiene Registro Invima

Proporcion que reportan que su producto
principal tiene Marca Registrada
Proporcién que reportan que su producto
principal tiene Empaque (envase) al
granel

Proporcién que reportan que su producto
principal tiene Empaque (envase) al detal
Proporcion que reportan que su producto
principal tiene Cédigo de barras
Proporcién que reportan que su producto
principal tiene Etiqueta de logo

Total Asociaciones

Promedio
69,15
$
726.933.368
0,70
$405.394.659
$174.157.331
$237.575.767
$55.389.438
$651.010.713
$711.934.267
$12.160.999
$19.850.313
0,56
$692.350.377
$814.618.344
$23.036.951
$ 34.294.664
0,49
$551.670.177

$683.597.682
$114.921.163

0,31
$412.566.095
$664.248.892
$18.729.962

0,64

0,70

017

0,13

0,19
0,11
0,05

0,19

SD.
46,44
$

1612.234.261

046
$707.681.280
$ 446.129.057
$ 364.777.299
$ 116.972.278
$1.209.878.118
$1.264.127.061
$ 179.072.586
$ 175.278.996

0,50
$1.633.465.377
$1.732.628.191
$ 283.148.755
$ 322.886.309

0,50
$1.321.034.308

$1.430.526.136
$ 599.134.068

0,46
$ 898.429.034
$1.142.226.673
$69.059.117
0,48
0,46
0,38

0,34

0,40
0,31
0,23

0,40

Cuadro 2. “Asociaciones-Indicadores financieros y de ventas”

9
65
9
66
66
66
58
66
51
66
4
9
53
4
53

40

94

94

94

94

94

94

94

94

Promedio
74,29
$622.275.867
0,69
$391.608.265
$186.591.813
$216.271.917
$ 29.359.046
$760.994.184
$726.924.726
$ 21.589.606
$ 37.739.649
0,60
$815.589.028
$859.831.077
$(12.095.297)
$(20.631.415)

0,54
$483.554.130
$662.726.041
$ 47.688.917

0,40
$181.935.073
$261.208.345
§ 13.456.742

0,71

0,66

0,29

0,23

0,20
0,17
0,09

0,26

Cacao
S.D
44,34
$

1.302.022.673

047
$ 549.666.756
$ 389.744.159
$ 212.586.437
$ 45.664.569
$1.440.578.244
$1.416.971.182
$ 95.141.442
$ 82.046.995

0,50
$2.093.390.402
$2.052.142.902
$ 243.912.862
$ 280.602.483

0,51
$1.334.498.616

$1.510.147.657
$ 170.022.925

0,50
$ 339.439.270
$ 425.259.653
$ 30.704.502
0,46
048
0,46

043

041
0,38
0,28

044

35

26

35

24

24

%

21

24

20

24

35
21
20
21
16
35
19

13
19

35
14
7
14
35
35
35

35

35

35

35

35

Promedio
72,22
$ 449.103.279
0,67
$ 296.065.708
$99.640.545
$ 199.541.217
$49.935.081
$ 642.387.658
$ 942.747.325
$ 6.015.283
$17.081.488
0,39
$1.033.399.914
$1.794.368.315
$ 6.317.400
$ 5.429.100
0,33
$ 799.133.067

$1.554.393.561
$ 26.226.785

017
$ 833.895.951
$2.402.189.802
$(5.957.367)

0,72

083

022

0,11

0,28
0,11
0,11

0,28

Café
S.D.
46,09
$ 690.593.514
0,49
$ 596.143.565
$ 287.495.278
$ 319.324.809
$66.607.267
$
1.193.873.735
$1.341.501.634
$69.438.028
$69.957.968
0,50
$2.074.865.213
$2.595.081.989
$ 6.928.045
$ 6.380.040
0,49
$1.887.887.398
$2.607.957.958
$57.870.378

0,38
$1.408.877.739

$10.286.734

0,46
0,38
0,43

0,32

0,46
0,32
0,32

0,46

18
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Cadena productiva

Promedio
54,55
$
206.297.954
0,68
$691.915.841
$306.187.717
$353.621.290
$51.841.839
$
283.122.935
$
232.255.733
$19.916.396
$
(35.656.411)
0,55
$217.756.838
$63.863.347
$133.785.239
$146.244.082
0,50
$101.445.402

$62.476.861
$9.794.767

0,32
$68.583.290
$227.253.647
$27.960.509

0,73

0,73

0,09

0,05

0,05
0,00
0,00

0,05

Caucho
S.D.
50,96
$ 367.242.798
0,48
$1.153.394.001
$ 749.246.491
$ 597.742.077
$ 157.762.096
$ 381.756.002
$ 373.294.169
$ 212.110.170
$ 194.575.968
0,51
$ 504.058.137
$46.612.481
$ 472.235.874
$ 493.212.369

0,51
$ 177.003.584
$82.242.811
$20.792.180
0,48
§ 221.548.398
$ 245.477.983
$47.513.741
0,46
0,46
0,29

0,21

0,21
0,00
0,00

0,21

22

~w|~

22

22

22

22

22

22

22

22

Promedio
56,25
$
2.300.296.340
0,75
$ 428.082.427
$69.290.569
$ 397.369.006
$ 115.124.222
$1.028.969.002
$1.179.883.197
$90.017.189
$ 115.746.091
0,63
$ 876.584.731
$ 953.165.768
$ (18.155.300)
$ 8.213.210
0,56
$1.168.212.429

$ 978.718.852
$ 465.146.834

044
$ 871.876.328
$ 953.486.524
$33.865.205

0,31

0,56

0,19

0,13

0,13
0,06
0,00

0,13

Lécteos
S.D.
51,23
$

3.335.537.252

045
$ 573.055.833
$ 131.104.547
$ 543.799.276
$ 185.777.052
$1.509.261.027
$1.670.081.523
$ 236.812.148
$ 272.150.579

0,50
$1.395.502.643
$1.203.923.541
$ 196.880.432
$ 213.265.902

0,51
$1.652.846.957
$1.485.727.098
$1.333.636.986

0,51
$1.515.449.133
$1.647.204.340
$ 131.406.228

0,48

0,51

0,40

0,34

0,34
0,25
0,00

0,34

N

16

10

Promedio
86,67
$222.302.389
0,67
$110.190.676
$ 55.828.571
$ 62.419.500
$ 12.680.753
$183.695.917
$169.508.954
$
(100.504.241)
$(67.968.191)
0,60
$159.017.757
$211.099.385
$2.192.553
$3.061.622
0,40
$ 70.993.900
$128.870.795
$ 714.542

0,07
$1.009.000

$ 604.000

0,53
0,87
0,07

0,00

0,20
0,13
0,00

0,07

Fruta
S.D.
35,19
$
268.921.755
0,49
$142.077.082
$77.950.903
$117.472.133
$ 13.059.523
$
235.231.931
$203.741.872
$
205.797.814
$
138.744.491
0,51
$242.711.091
$275.360.581
$6.468.415
$7.188.983
0,51
$118.196.488
$137.435.228
$ 968.746

0,26

0,52
0,35
0,26

0,00

0,41
0,35
0,00

0,26
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Indicador

Proporcion que prestan el servicio de
venta de insumos

Proporcién que prestan el servicio de
seleccion

Proporcién que prestan el servicio de
empaque

Proporcion que prestan el servicio de
beneficio o acopio

Proporcion que prestan el servicio de
almacenamiento

Proporcion que prestan el servicio de
control de calidad

Proporcién que prestan el servicio de
estudio de suelos

Proporcién que prestan el servicio de
procesamiento

Proporcién que prestan el servicio de
transporte

Proporcién que prestan el servicio de
arriendo de maquinaria

Proporcién que han prestado asistencia

técnica

Promedio de asistentes técnicos que
prestaron el servicio

Proporcién que cuentan con fondo de
capital de trabajo

Proporcién que cuentan con cuenta de
ahorros

Proporcién que cuentan con cuenta
corriente

Proporcién que utilizaron crédito
Proporcion que utilizaron crédito y lo
tuvieron con: Banco Agrario
Proporcion que utilizaron crédito y lo
tuvieron con: Otras entidades bancarias
Proporcion que prestan el servicio de
micro crédito a sus afiliados
Proporcién que prestan el servicio de
fondo rotatorio a sus afiliados

Cuadro 3- “Asociaciones-Indicadores de servicios prestados y acceso al crédito”

Total Asociaciones

Promedio

0,49
0,23

94

94

94

94

94

94

94

94

94

94

94

49

94

94

94
94

94

94

Cacao

Promedio
0,14
0,23
0,20
0,43
0,46
0,46

0,31

0,06

0,17

0,83

0,54
0,06

0,50
0,50
0,23

0,54

0,51
0,51

0,47

0,24

0,51
0,24

35

35

35

35

35

35

35

35

35

35

35

21

35

35

35
35

35

35

Café

Promedio
0,17
0,39
0,22
0,44
0,50
0,61

0,22

0,11

0,11
0,44
0,44
3,13
0,72
0,44

0,72
0,06

0,00
0,00
0,28

0,78

0,46
0,24

18

18

18

18

18

18

18

18

18

18

18

18

18

18
18

18

18

Cadena productiva

Caucho

Promedio

0,64
0,05

0,00
1,00

0,27

0,43

0,49
0,21

22

22

22

22

22

22

22

22

22

22

22

13

22

22

22
22

22

22

L4cteos

Promedio

0,63
0,13

16

16

16

16

16

16

16

16

16

16

16

16

16

16
16

16

16

Fruta

Promedio

0,47
0,00

S.D.

0,41

0,52
0,00

15
15
15
15
15
15
15

15

15
15

15

15
15

15
15

15

15

27



Cuadro 4. “Asociaciones-Informacion y Convenios para la Comercializacién”

Indicador

Proporcion que recibieron informacion sobre precios

Proporcion que reportan que la informacion la recibieron de
compradores

Proporcion que reportan que la informacion la recibieron de
gremio (federacién)

Proporcion que reportan que la informacion la recibieron de
radio, tv

Proporcion que reportan que la informacion la recibieron de
internet, correo electrénico

Proporcion que recibieron informacion sobre calidad
Proporcion que recibieron informacion sobre
especificaciones

Proporcion que recibieron informacion sobre certificaciones

Proporcion que recibieron informacion sobre posibles
proveedores

Proporcion que recibieron informacion sobre posibles
compradores

Proporcion que brindaron informacién a sus asociados sobre
precios

Proporcion que brindaron informacién a sus asociados sobre
calidad

Proporcion que cuentan con acceso a internet
Proporcion que usan TICs para comunicarse con sus
asociados

Proporcion que usan TICs para recibir informacion de
mercados

Proporcion que cuentan con pagina web

Proporcion que tenian acuerdos de compra con proveedores
con acuerdos, contratos o convenios para la comercializacion
Proporcion satisfechos o muy satisfechos con estos acuerdos

Proporcion que participaron en Ferias Agricolas en 2016

Total Asociaciones

Promedio S.D. N

0,80
0,47
0,16
0,05
0,13

0,63
0,47

0,33
0,45
0,53
0,78

0,73
0,61
0,78

0,77

0,22
0,36

0,52
0,68
0,57

0,40
0,50
0,37
0,23
0,34

0,49
0,50

047
0,50
0,50
042
0,44
0,49
0,42
043
042

0,48

0,50
0,47
0,50

94

75

75

75

75

94
94

94

94

94

94

94

94
94

94

94
94

65
34
94

Cacao
Promedio = S.D
0,86 0,36
0,57 0,50
0,10 0,31
0,03 0,18
0,07 0,25
0,63 0,49
0,46 0,51
0,43 0,50
0,54 0,51
0,57 0,50
0,83 0,38
0,74 0,44
0,63 0,49
0,77 0,43
0,77 0,43
0,23 0,43
0,46 0,51
0,73 0,45
0,68 0,48
0,66 0,48

Café

Cadena productiva

Caucho

LAacteos

N Promedio S.D. N Promedio S.D. N Promedio S.D.

35

30

30

30

30

35
35

35

35

35

35

35

35
35

35

35
35

26
19
35

0,89
025
0,44
0,06
0,19

0,78
0,44

0,61
0,61
0,61
0,78

0,83
0,61
0,72

0,72

0,28
0,22

0,23
0,67
0,67

0,32
0,45
0,51
0,25
0,40

0,43
0,51

0,50
0,50
0,50
0,43

0,38
0,50
0,46

0,46

0,46
0,43

0,44
058
0,49

18

16

16

16

16

18
18

18

18

18

18

18

18
18

18

18
18

13
3
18

0,91
0,55
0,15
0,00
0,15

0,64
0,55

0,14
0,32
0,41
0,73
0,68
0,73
0,77
0,86
0,27

0,27

0,50
0,83
0,45

0,29
0,51
0,37
0,00
0,37

0,49
0,51

0,35
0,48
0,50
0,46
0,48
0,46
0,43
0,35
0,46

0,46

0,52
0,41
0,51

22

20

20

20

20

22
22

22

22

22

22

22

22
22

22

22
22

12
6
22

0,50
0,63
0,00
0,13
0,25

0,44
0,19

0,06
0,31
0,38
0,63

0,56
0,56
0,69

0,75

0,13
0,38

0,56
0,80
044

0,52
0,52
0,00
0,35
0,46

051
0,40

0,25
0,48
0,50
0,50

051
051
0,48

0,45

0,34
0,50

0,53
0,45
0,51

Fruta

N  Promedio S.D. N

16

8

16
16

16

16

16

16

16

16

16

16

16
16

16

0,80
0,42
0,00
0,08
0,25

0,67
0,60

0,27
0,40
0,60
0,87

0,80
0,53
0,93

0,80

0,20
0,33
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Cuadro 5. “Asociaciones-Indicadores de acceso a infraestructura y equipos”

. Cadena productiva
Total Asociaciones

Indicador Cacao Café Caucho Lacteos Fruta
Promedi
Promedio S.D. N  Promedio S.D N  Promedio = S.D. N | Promedio S.D. N | Promedio S.D. N 0 S.D.
Tiempo (horas) desde el lugar de acopio hasta
lugar de comercializacion en verano 9,69 18,13 41 20,56 32,46 11 4,52 3,49 9 7,63 7,31 10 8,77 10,33 4 4,82 4,50
$1.001.72 $ $1.346.1 $589.28
Costo del transporte $688.129 2 41 | $1.203.455 | $1.624.390 @ 11 | $323.889 | 298536 | 9 | $1.035.000 | 98 10 | $ 505.000 | $560.327 @ 4 | $499.117 |6
Proporcién ubicadas en la cabecera municipal 0,57 0,50 94 0,71 0,46 35 0,39 0,50 18 0,64 0,49 22 0,69 0,48 16 0,40 0,51
Proporcién que reportaron la interrupcion del
servicio de electricidad afectd acopio,
procesamiento, otra actividad en la Ultima
semana 0,30 0,46 70 0,31 0,47 26 0,38 0,51 13 0,18 0,39 17 0,55 0,52 11 0,25 0,45
NUmero promedio de interrupciones del servicio 2,43 1,21 21 2,75 1,58 8 2,00 1,00 5 2,33 1,15 3 2,17 0,98 6 3,67 2,08
Proporcion que reportaron que la variacion de
voltaje en el suministro de energia afecté el
acopio, procesamiento u otro servicio prestado 0,18 0,39 73 0,15 0,36 27 0,23 0,44 13 0,16 0,37 19 0,36 0,50 11 0,15 0,38
Numero promedio de ocasiones las que se
reportaron variaciones en el voltaje 2,62 1,85 13 1,75 0,96 4 2,00 1,73 3 1,67 1,15 3 3,25 2,63 4 3,50 2,12
Proporcion que implementan modelo logistico
para comercializacion 0,31 0,46 94 0,29 0,46 35 0,17 0,38 18 0,32 0,48 22 0,31 0,48 16 0,47 0,52
Porcentaje con acceso a sede 72,34 4497 | 94 88,57 32,28 35 66,67 48,51 | 18 77,27 42,89 22 62,50 50,00 | 16 66,67 48,80
Porcentaje con acceso a banco herramientas y/o
maquinaria 35,11 47,99 94 45,71 50,54 35 27,78 46,09 | 18 31,82 47,67 22 25,00 44,72 16 53,33 51,64
Porcentaje con acceso a tractor 3,19 17,67 | 94 2,86 16,90 35 0,00 0,00 18 13,64 35,13 22 6,25 25,00 | 16 0,00 0,00
Porcentaje con acceso a centro de beneficio 9,57 29,58 | 94 8,57 28,40 35 5,56 23,57 | 18 22,73 42,89 22 6,25 25,00 | 16 6,67 25,82
Porcentaje con acceso a centro de acopio 41,49 49,53 94 42,86 50,21 35 50,00 51,45 | 18 45,45 50,96 22 62,50 50,00 16 13,33 35,19
Porcentaje con acceso a banco forrajero 3,19 17,67 94 2,86 16,90 35 0,00 0,00 18 4,55 21,32 22 6,25 25,00 16 6,67 25,82
Porcentaje con acceso a bodega(s) 22,34 41,88 | 94 31,43 47,10 35 5,56 23,57 | 18 31,82 47,67 22 31,25 47,87 | 16 6,67 25,82
Porcentaje con acceso a empacadora(s) 7,45 26,39 94 571 23,55 35 11,11 32,34 | 18 4,55 21,32 22 6,25 25,00 16 6,67 25,82
Porcentaje con acceso a tanque(s) de frio 10,64 31,00 | 94 0,00 0,00 35 5,56 23,57 | 18 0,00 0,00 22 56,25 51,23 | 16 0,00 0,00
Porcentaje con acceso a planta de energia 15,96 36,82 | 94 11,43 32,28 35 0,00 0,00 18 9,09 29,42 22 50,00 51,64 16 6,67 25,82
Porcentaje con acceso a despulpadora 1,06 10,31 94 0,00 0,00 35 5,56 23,57 | 18 0,00 0,00 22 0,00 0,00 16 0,00 0,00
Porcentaje con acceso a equipo de
transformacion 12,77 33,55 94 11,43 32,28 35 22,22 42,78 | 18 9,09 29,42 22 12,50 34,16 16 6,67 25,82
Porcentaje con acceso a trilladora 5,32 22,56 | 94 0,00 0,00 35 22,22 42,78 | 18 4,55 21,32 22 0,00 0,00 16 0,00 0,00
Porcentaje con acceso a tostadora(s) 7,45 26,39 | 94 571 23,55 35 27,78 46,09 | 18 0,00 0,00 22 0,00 0,00 16 0,00 0,00
Porcentaje con acceso a pulverizadora 1,06 10,31 94 0,00 0,00 35 5,56 2357 | 18 0,00 0,00 22 0,00 0,00 16 0,00 0,00
Porcentaje con acceso a crepadora 1,06 10,31 | 94 0,00 0,00 35 0,00 0,00 18 4,55 21,32 22 0,00 0,00 16 0,00 0,00
Porcentaje con acceso a centrifugadora 2,13 14,51 94 0,00 0,00 35 0,00 0,00 18 4,55 21,32 22 0,00 0,00 16 6,67 25,82
Porcentaje con acceso a laboratorio de calidad 24,47 43,22 94 14,29 35,50 35 33,33 4851 | 18 36,36 49,24 22 50,00 51,64 16 0,00 0,00
Porcentaje con acceso a oficina 43,62 49,86 | 94 45,71 50,54 35 44,44 51,13 | 18 54,55 50,96 22 50,00 51,64 | 16 46,67 51,64
Porcentaje con acceso a equipo de computo 84,04 36,82 94 94,29 23,55 35 77,78 42,78 | 18 86,36 35,13 22 81,25 40,31 16 80,00 41,40
Porcentaje con acceso a camion 4,26 20,29 | 94 571 23,55 35 0,00 0,00 18 4,55 21,32 22 12,50 34,16 | 16 0,00 0,00
Porcentaje con acceso a camioneta 5,32 22,56 | 94 8,57 28,40 35 0,00 0,00 18 0,00 0,00 22 6,25 25,00 16 6,67 25,82
Porcentaje con acceso a moto 7,45 26,39 94 11,43 32,28 35 0,00 0,00 18 9,09 29,42 22 12,50 34,16 16 0,00 0,00
Porcentaje con acceso a muebles y enseres 81,91 38,70 | 94 94,29 23,55 35 72,22 46,09 | 18 81,82 39,48 22 75,00 44,72 16 86,67 35,19
Porcentaje con acceso a almacén de insumos 6,38 24,58 94 571 23,55 35 0,00 0,00 18 9,09 29,42 22 6,25 25,00 16 6,67 25,82
Porcentaje con acceso a almacén de ventas 4,26 20,29 94 571 23,55 35 5,56 23,57 | 18 0,00 0,00 22 6,25 25,00 16 0,00 0,00
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I. Cacao asociaciones

De las 94 asociaciones encuestadas, 35 asociaciones comercializan cacao. Por su parte, el trabajo
de campo cualitativo se realizd en organizaciones de Valencia (Coérdoba), Tumaco (Narifio) y
Santa Rosa del Sur (Bolivar). Si bien estos municipios son diferentes entre si y tienen
particularidades de contexto, en el estudio se identificaron caracteristicas transversales que
afectan la produccién de cacao.

Las 35 asociaciones de cacao encuestadas para este estudio estan todas formalmente constituidas
ante las respectivas Camaras de Comercio desde hace mas de 9 afios en promedio Cuadro 1, lo
que evidencia que el PMA partira de una estrategia de conformacion y fortalecimiento de las
asociaciones de productores con un importante recorrido y con un interesante avance en los
procesos administrativos y operativos que facilitara el cumplimiento de las metas comerciales y
de aumento en las ventas y las exportaciones en las que se centra el PMA.

En afos recientes, gracias al apoyo que las asociaciones han recibido por parte de los municipios
y de la cooperacion internacional, éstas han fortalecido su capacidad institucional y
administrativa. De manera transversal, se evidencié que cuentan con estatutos, contabilidad y
estructura organizacional. En efecto, el 86% de las asociaciones encuestadas (Cuadro 1) tiene
registros contables y sélo el 10% lo siguen llevando manualmente, mientras que el restante 90%
lleva la contabilidad sistematizada. De otro lado, el 57% de las asociaciones entrevistadas
cuentan con un software para el registro de inventarios y la liquidacion de pagos. “Nosotros
tenemos un organigrama que es con los socios que son la maxima autoridad, esta la junta
directiva, estd el gerente y hay un revisor fiscal, ya hacia abajo tenemos todo el tema
administrativo y contable, y el tema de desarrollo de proyectos.” (Entrevista Representante legal
Asociacion, Santa Rosa del Sur)

En relacion con los estatutos, vale anotar que el 97% de las asociaciones cuenta con estatutos que
incluyen normas para la adhesion de nuevos miembros Cuadro 1, lo cual facilita la relacion entre
los asociados y la posibilidad de incorporar nuevos asociados y excluir a quienes no cumplen con
lo requerido para el buen funcionamiento de la asociacion. Aunque el 97% de las asociaciones
encuestadas llevan actas de las asambleas, tan sélo el 62% de 34 de las asociaciones las tienen
registradas ante la Camara de Comercio (Cuadro 1), lo cual es relativamente frecuente en las
empresas. De otro lado, el 60% de las asociaciones tiene un Plan de Negocios. Segun los
resultados de la encuesta, el 63% de las asociaciones tienen contratado personal. 22 de las
asociaciones tienen contratado en promedio a entre 6 y 7 personas cada una, alrededor de 3
vinculadas mediante contrato laboral y las restantes mediante contratos de prestacion de servicios
Cuadro 1.

Del total de las asociaciones de cacao encuestadas, el 30% de sus miembros son mujeres y tan
solo el 8% son jovenes, en tanto que el 8% son afrodescendientes y el 13% son indigenas Cuadro
1iError! No se encuentra el origen de la referencia.. En cuanto a la participacion de las
mujeres dentro de las asociaciones, se encuentran proporciones altas. Las organizaciones
expresan que quieren dar un rol mas importante a las mujeres en el futuro y sus actividades se
enfocan hacia trabajos de recoleccion, postcosecha y ventas. “Se puede decir que vengo
haciendo ese tipo de andlisis porque cuando la mujer esta mas empoderada de la actividad, hay
como mas compromiso con las mujeres. Nosotros queremos hacer también un diagnostico ahora
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para ver como fortalecemos mas a ese grupo de mujeres, porque de una u otra manera la mujer
le pone como mas interés y ella mira, que en el cultivo hay unas ventajas para ella trabajar, se
ve un trabajo; aunque el hombre esta alli, ellas son como mas el trabajo de recoleccion, de las
ventas, del secado, se ve mads representada.” (Entrevista Representante legal Asociacion,
Tumaco).

Paralelamente, la participacion de jovenes es baja. Algunas asociaciones tienen menos del 5% de
joévenes mientras que en otras alcanza una mayor proporcion Cuadro 1. En su mayoria la
participacion de los jovenes se captura a través de capacitaciones y, posteriormente, algunos de
ellos son los que prestan el servicio de asistencia técnica. “Hemos apoyado el tema de los
jovenes para el estudio y la capacitacion, que se proyecten a futuro y se capaciten mucho en el
tema de cacao y otros temas. Hemos apoyado a muchos jovenes de la region que han ido a
estudiar con el Sena, hemos desarrollado proyectos con el Sena donde se pueden capacitar y
hemos apoyado laboralmente en préacticas en campo y hemos trabajado con esa capacitacion
para la produccion y hemos manejado mucho el tema para la transferencia de conocimiento y el
tema de cambio generacional, que la nueva generacion tenga este conocimiento” (Entrevista
Representante legal Asociacion, Santa Rosa del Sur)

En lo que se refiere a los productos financieros que utilizan las asociaciones, el 83% tiene cuenta
de ahorros, el 54% cuenta de ahorros, el 3% tienen Certificados de Deposito a Término -CDT-,
6% tienen otros instrumentos de deposito y ahorro y el 6% de las asociaciones utilizaron crédito.
Tan solo 2 de las 35 asociaciones solicitaron créditos al Banco Agrario y s6lo a una se le aprobd
un préstamo por 62 millones de pesos, a la vez que 2 asociaciones solicitaron crédito a otras
instituciones financieras diferentes al Banco Agrario y tan solo se le aprobd el crédito a una por
un valor de 350 millones de pesos Cuadro 3. EI 9% de las asociaciones encuestadas tienen crédito
con proveedores; de las que 3 el proveedor es el almacén de insumos que les ofrece una
financiacion promedio de 21 millones de pesos, aunque debe considerarse que la deviacion
estandar es de 11,5 millones. De las asociaciones de cacao, el 23% le prestan el servicio de
microcrédito a sus afiliados y el 3% ofrecen micro-seguros, mientras que ninguna ofrece seguros
de vida Cuadro 3.

Adicionalmente, las asociaciones cuentan con Fondos Rotatorios reglamentados a través de los
Estatutos y se organizan por medio de comités que reciben y aprueban las solicitudes. A traves
de estos Fondos, los productores pueden acceder a créditos para la cosecha y mantenimiento de
los cultivos, manejo de plagas y compra de insumos; la asociacion de Tumaco también
contempla un porcentaje para calamidades domésticas. “Ese Fondo Rotatorio es mds para
especificamente para la actividad de tratado, para cosecha o mantenimiento de cultivos.
También hay un porcentaje para calamidad doméstica, [pero] va mas enfocado a la parte del
tratado del cultivo como tal.” (Entrevista Representante legal Asociacién, Tumaco).
Considerando el bajo acceso al crédito formal por parte de los productores, el hecho de que el
54% de las asociaciones de cacao encuestadas cuenten con un Fondo Rotatorio, es definitivo
tanto para la sostenibilidad de largo plazo de la asociacion como para el acceso a la financiacion
de los cultivos a tasas de interés razonables que hagan viable la produccién cacaotera.

De manera generalizada, las asociaciones cuentan con una buena capacidad administrativa. La
mayoria tienen instalaciones adecuadas y recursos fisicos y humanos para acarrear las labores
administrativas y contables. “M: ;Bueno la Asociacion es propietaria de las instalaciones? E:
Si, con titulo.” (Entrevista Representante legal Asociacion, Tumaco)
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Para el desarrollo de sus labores, las asociaciones obtienen recursos de las cuotas de afiliacion,
cuotas de manejo y precios diferenciales que reciben de parte de los aliados comerciales. El valor
de las cuotas de manejo varia entre las asociaciones, pero por lo general son bajas y
corresponden a los ingresos de los productores; estas cuotas oscilan entre 1.200 y 5.000 pesos
colombianos (Cuadro 1). Los usos que se les da a estos recursos sirven para el funcionamiento,
pago de las instalaciones y bodegas, para el Fondo Rotatorio y para prestar servicios de
asistencia técnica. “M: Pero la asociacion esos 3.000 pesos entiendo yo que los usa para
funcionamiento, para fondo rotatorio, para asistencia técnica de los productores... E: A veces le
paga el funcionamiento, a veces le paga el local.” (Entrevista UMATA, Valencia)

El acceso a los medios de comercializacion esta fuertemente correlacionado con la pertenencia a
una asociacion. De manera generalizada, las asociaciones ayudan a los productores a acceder a
los mercados nacionales, crear alianzas con empresas comercializadoras y manejar altos
volimenes de ventas que los productores como individuos no lograrian por si solos. “Aqui ya se
han montado por las asociaciones de Tumaco y los consejos comunitarios se han montado unas
dos, unas dos o tres empresas exportadoras de cacao. ¢Esto qué beneficia? Beneficia al
productor que tiene la produccion, que la produccion la tiene fija para venderla, ya no necesita
de intermediarios sino que tiene su empresa donde vender cacao, un comprador fijo y asegura el
precio.” (Entrevista UMATA, Tumaco.

De las 65 asociaciones que comercializan, 41.45% vende cacao seco y/o sus derivados. El
promedio de ventas de cacao de estas asociaciones es de $622 millones; destacAndose el valor en
ventas obtenido en el corredor de Tumaco, donde supera los $2,000 millones de pesos en ventas.
Del total de ventas, el 65% se destind al mercado nacional, 18% a la industria o empresas locales
y, 1% a mercados de exportacion. Por su parte, 15% del total de las ventas, en promedio, se
realiz6 a través de convenios o contratos con compradores de las asociaciones. Se destacan
algunas variaciones segun el corredor econdmico. En Meta y Tumaco casi la totalidad de las
ventas se realizaron en el mercado nacional, mientras que en Antioquia y Caqueta estuvieron
mas diversificados los destinos de la produccion; sin embargo, al realizar el test no se encontrd
que alguna region difiriera significativamente del resto.

Cuando se pregunt6 por la calidad del producto que venden las asociaciones, se encontrd que
52% vendieron cacao de primera calidad, pero que solo 71% de ellas recibieron una prima por
esta diferenciacion. En promedio, las ventas de cacao de primera calidad representaron el 77% de
las ventas de cacao de las asociaciones que diferenciaron el producto y, en promedio,
ascendieron $551 millones de pesos. Adicional a lo anterior, 11% de las asociaciones (tres en
total) vendieron cacao certificado, y todas reportaron que lo vendieron a precios diferenciados.
Estas asociaciones se ubican en Antioquia y Meta y, sus ventas de cacao promedio ascendieron a
$397 millones Cuadro 2.

Tres de las 27 asociaciones que comercializan cacao, también venden derivados del mismo.
Estos productos transformados corresponden a chocolate de mesa, confites y chocolatinas, licor
de cacao y manteca de cacao. Es de resaltar que la magnitud de las ventas de los productos
procesados son todavia bajas. Asi, las dos asociaciones que vendieron chocolates de mesa lo
hicieron por un valor promedio de $1,5 millones; mientras que las que vendieron confites, barras
de chocolate o chocolatina tuvieron ventas promedio de $3,4 millones. Por su parte, las ventas de
licor de cacao y manteca de cacao (una sola asociacion vendid este tipo de producto) ascendieron
a tan solo $100 mil, un valor todavia muy bajo si se comparara con las ventas promedio de cacao
seco de las asociaciones.
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El mercado nacional ha tenido una estructura de mercado oligopsénico con las dos grandes
comercializadoras Chocolate Luker y la Compafiia Nacional de Chocolates, que hasta el dia de
hoy, siguen siendo los principales compradores de cacao. En afios recientes, esta situacion ha
mejorado ya que las asociaciones han trabajado para constituir o vincularse a empresas pequefas,
con las cuales adelantar labores de comercializacion y exportacion como son Chocolate
Colombia en Valencia y Chocolate Tumaco en Tumaco. “M: ;Chocolate Tumaco es el aliado
comercial de ustedes? E: Si. M: ¢ O sea que ustedes le compran a los productores, acopian y le
devuelven a Chocolate Tumaco? E: Si.” (Entrevista Representante legal Asociacion, Tumaco).

Contar con aliados comerciales que garanticen la compra del producto a una calidad y precio
definido en un acuerdo, parece ser el mas potente medio de comercializacion de las asociaciones
de cacao. En efecto, el 73% de las mismas cuentan con acuerdos, contratos o convenios para la
comercializacion, con los cuales esta satisfecho el 25% de las asociaciones Cuadro 4. No obstante
lo anterior, el porcentaje de las ventas realizadas a los aliados son muy bajas, de donde se deduce
que la mayoria de las ventas son por fuera de los acuerdos. Asimismo cabe destacar que el 46%
de las asociaciones tenian acuerdos de compra con proveedores Cuadro 4. Como una estrategia
de comercializacion, se destaca la participacion de las asociaciones en las Ferias Agricolas que,
en 2016 fue el 66% de las asociaciones de cacao.

En la actualidad, las asociaciones ya se encuentran exportando cacao a través de alianzas
comerciales y las tres asociaciones entrevistadas confian en sus capacidades para lograr una
exportacion mas grande y sostenida. No obstante, su principal limitante en la actualidad es la
falta recursos y la continuidad en la produccion. De otro lado, las exportaciones para las 27
asociaciones de cacao que registran ventas fue en promedio de 25 millones de pesos al afio
correspondientes a 6,8 toneladas que para las 27 asociaciones totaliza 675 millones de pesos al
afio, correspondientes a 183 toneladas. Esto significa el 1,15% de las ventas totales anuales
Cuadro 2.

En cuanto a los servicios que prestan las asociaciones, se nota la importancia que estas juegan en
la comercializacion y logro de economias de escala que se refleja en el hecho de que el 46% de
las mismas presta el servicio de almacenamiento y de control de calidad, mientras que el 43%
presta el servicio de acopio. Otros servicios conexos a la comercializacion que prestan las
asociaciones son: estudio de suelos, el 31% de las asociaciones; arriendo de maquinaria, 31%;
servicio de seleccion, 23%; servicio de empaque, 20%; servicio de transporte 17%; venta de
insumos, 14%; servicio de procesamiento y servicio de lavado, 3% Cuadro 3.

El 42,8% de las asociaciones cacao tienen acceso a centros de acopio, pero solo 3 de ellas son
duefias de los mismos. Por su parte, el 9% de las asociaciones tiene centros de beneficio de su
propiedad Cuadro 5. En la medida en que la pertenencia a una asociacion permita a los
productores acceder a una amplia gama de oportunidades para la comercializacién, se tiene que
la ejecucion de proyectos y la propiedad de centros de acopio por parte de las asociaciones
facilita a sus miembros el acceso a los mercados. En las regiones se encontro una deficiencia en
centros de acopio de tamafio suficiente para comercializar altos volimenes de ventas. “M: ;O
sea la Asociacion le vende a Nacional de Chocolates, o0 a Chocolate Luker o a quién le vende?
E: Practicamente pasa por un intermediario se puede decir, porque los volimenes que tenemos
no son volumenes grandes. Si nosotros aqui pudiéramos acopiar 40, 50 toneladas, perfecto.
Tenemos la capacidad para acopiar, el problema es el capital y para mover deberiamos tener
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entre 200 millones de pesos para poder acopiar todo ese volumen, no lo tenemos. Entonces
cada 8 dias, comprar y vender, comprar y vender.” (Grupo focal, Tumaco)

En cuanto a la dotacidn de infraestructura de las asociaciones, vale destacar que el 45,71% de las
asociaciones de cacao tienen acceso bancos de maquinaria, de las que el 94% reportan que son
propios. Siendo en total alrededor de 10 bancos de maquinaria en el universo encuestado Cuadro
3. De otro lado, el 31% de las asociaciones de cacao tienen acceso a bodegas, de las cuales el
55% son propias. En razon a las fallas en la continuidad y en el voltaje del servicio de energia
eléctrica, el 11% de las asociaciones cacao cuentan con plantas de energia propias Cuadro 5.

Adicionalmente, se encuentra una debilidad en la capacidad de las asociaciones de transportar los
productos. En Tumaco se plantea el objetivo de conseguir un carro para aliviar los costos de
transporte. “Si la Asociacion como tal tiene un vehiculo que pudiera llegar al campesino y traer
el cacao hasta aca y ese es el objetivo de nosotros como asociacion, para que el campesino no
se desgaste tanto.” (Grupo focal, Tumaco). En efecto, el 6% de las asociaciones de cacao tienen
acceso a un camién, el 9% tiene acceso a camioneta y el 11% tiene acceso a moto. En todos los
caso los vehiculos son de propiedad de las asociaciones Cuadro 5.

Finalmente, tenemos la conformacion de asociaciones de segundo nivel. Dentro de las tres
regiones estudiadas, solo existe el caso de una asociacion que hace parte de una asociaciéon de
segundo nivel. En el municipio de Valencia, la Asociacion pertenece a Chocolate Colombia, una
organizacion de segundo nivel, que se dedica exclusivamente a la comercializacion. “E:
Nosotros somos parte de Chocolate Colombia, Chocolate Colombia es una organizacion de
segundo nivel sin animo de lucro, pero que esta direccionado a la parte de comercializacion. M:
¢Y Cudntas organizaciones hacen parte de Chocolate Colombia? E: Creo que 9.” (Entrevista
Representante legal Asociacion, Valencia). A través de Chocolate Colombia, los productores han
logrado entrar a competir en el mercado nacional, que, como ya se menciond, ha estado
dominado por dos grandes empresas colombianas: Chocolate Luker y la Comparfiia Nacional de
Chocolates. También logran acceder a oportunidades de exportar sus productos, donde Espafia es
uno de sus principales destinos.

Contrario a la critica situacion que muestran la vias terciarias en corto y mediano plazos, el
panorama delas TICs aparece mas prometedor, especialmente por su importancia en la conexion
con los compradores y en el acceso a la informacion de precios y mercados. Asi, el 63% de las
asociaciones tiene acceso a internet; el 77% utiliza el celular para comunicarse con sus
asociados, el 77% utilizan celular e internet para obtener informacion de mercados, el 74% para
comunicarse con sus clientes y, el 23% de las asociaciones tiene pagina web Cuadro 4.

En cuanto a los servicios que prestan las asociaciones, el 60% ha prestado el servicio de
asistencia técnica con el apoyo de programas de gobierno y de la cooperacion internacional, con
2,81 asistentes técnicos en promedio por asociacion para un total de 59 técnicos para atender a
84 productores en promedio por asociacion para un total de 1.774 productores en total, siendo el
78,65% de los asistentes técnicos tecndlogos, y el 21,35% profesionales Cuadro 3. Por las
respuestas de los temas de la asistencia técnica puede deducirse que la asistencia técnica que
recibieron los productores de las asociaciones fue integral y que incluia todos los temas. En
particular, el 95% recibio asistencia técnica en el manejo del cultivo; 90% en el manejo de plagas
y enfermedades; 86% en Buenas Practicas; 81% en postcosecha y 57% en manejo del suelo.
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En cuanto al acceso a fuentes de informacion, se evidencia que la informacion de mercado se
adquiere por mecanismos empiricos, bien sea de sus aliados comerciales y/o compradores. Para
comercializar, los productores se benefician de acceso a capacitaciones en tematicas de manejo
de ventas y registros contables. En Tumaco particularmente, las UMATAS han dictado talleres
donde ensefian a los productores a manejar las salidas de la produccidn, los costos y llevar un
registro ordenado de ingresos y sus egresos. En la actualidad, los precios del cacao oscilan entre
los 4.000 y 5.500 pesos el kilo. A pesar de que los productores lo consideran como un buen
precio, llegaron a vender el cacao por 8.000 pesos en el 2016, o cual genera inquietud que los
precios continlen decreciendo. “E: El precio actual pienso yo que es bueno, el kilo de cacao en
5.000 pesos yo creo que casi ningun producto ha llegado alla, en comparacién con lo que uno
gasta me parece que es bueno, a mi lo que me preocupa es que de aqui en adelante hay grandes
cantidades de cacao que empiezan a salir proximamente y que haya un bajén, porque hay buena
cantidad de cacao y es algo que uno lo piensa. (...) E: Yo llegue a vender el cacao aqui a 8.000
pesos el kilo y lo empecé vendiendo a 2.000 mil pesos y ahora se bajo a 5 y uno se asusta.”
(Grupo focal, Valencia)

Las certificaciones mejoran la competitividad de los productores en el mercado de cacao, abren
mercados potenciales, y reducen los costos de transaccion de los requerimientos legales al
momento de exportar. Las asociaciones estudiadas han realizado esfuerzos por obtener
certificaciones; en Valencia, por ejemplo, la asociacion ha conseguido en conjunto con
Chocolate Colombia que los productores asociados estén certificados con UTZ. “E: Chocolate
Colombia se ha metido a conseguir lo que es la certificacion los sellos, en este momento ya
estabamos aprobado con UTZ. M: ¢La UTZ la tienen? E: Ya el cacao de los productores de la
finca de Asoprodema estan ya certificados.” (Entrevista Representante legal Asociacion,
Valencia). De las 27 asociaciones que reportaron ventas en 2016, el 11% contaba con
certificaciones lo que les permiti6 vender a precios diferenciados Cuadro 4.

El cacao Premium y cacaos certificados reciben primas de calidad en el mercado. En el mercado
nacional, esta prima puede estar alrededor del 3% adicional. Ademas, el valor del cacao se puede
triplicar cuando se trata de productos para la exportacion. “E: Si se tiene en cuenta la calidad,
porque hay calidad corriente y calidad Premium, esto depende del manejo que le dé el
productor, porque aqui se puede dar un muy buen cacao pero esto depende del juicio y el
cuidado del productor, si se tiene una buena produccion, una buena fermentacion, un buen
secado y una buena seleccidn este va a ser un buen cacao y esto depende del productor y si no lo
hace la calidad no va a ser muy buena. M: ¢Y hay alguna diferencia en el pago? E: Si, como un
3%.” (Entrevista Representante legal Asociacion, Santa Rosa del Sur)

Por la misma razén que reciben un pago considerablemente superior cuando exportan su
producto, los productores establecen que el cacao Premium y de fino aroma les abre mas
oportunidades de mercado, tienen méas oportunidades de llevar su producto a la exportacion y los
hace mas competitivos en mercados internacionales que si se enfocaran en cacao corriente. “M:
¢ Estos mercados de exportacion, usted cree que puedan crecer, que se puedan ampliar? E: El
mercado se puede decir, pueden crecer, porque una cosa es el cacao corriente y otra cosa es el
cacao fino de aroma, hoy en dia el cacao fino de aroma esta teniendo mucha demanda, se
requiere mucho el cacao fino de aroma.” (Entrevista Representante legal Asociacion, Tumaco)

Para lograrlo, los productores deben alcanzar estandares de humedad y de porcentaje de
fermentacion que requieren las empresas exportadoras. En el trabajo cualitativo, surgio que el
grado de humedad deseable para exportar oscila alrededor del 7%, mientras que el porcentaje de
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fermentacion varia entre el 70-90%, dependiendo de la empresa compradora. “M: JEl [cacao]
que exportan qué calidades tiene? E: Cuando se exporta un cacao de calidad, tiene un requisito
por lo menos que sea el 7% de humedad, alto porcentaje de fermentacion, que sean granos
grandes, la forma del empaque y que sea un porcentaje alto en cacao de fino aroma y cacao
criollo, esos son como los pardametros.” (Entrevista Representante legal Asociacion, Tumaco)

En este aspecto las asociaciones se han enfrentado a inconvenientes donde les devuelven la
produccidn porque presenta enfermedades o no pasa las pruebas de calidad. En este sentido, se
vuelve necesario fortalecer las capacidades de las asociaciones para llevar a cabo pruebas de
laboratorio y garantizar que su producto cumpla con todos los requerimientos. “M: ;Y cudles
serian las limitaciones para la exportacion? E: Bueno, hace poco nos paso un cacharro. A veces
uno cree que esta haciendo un buen trabajo en las areas de beneficio, en las areas de secado y
en empaque, pero resulta y pasa que cuando no hay un protocolo de seguimiento, llega al muelle
de Cartagena, hay veces ha tocado devolverlo de Cartagena a Tumaco. M: (Y por que? E:
Porque presenta hongo, a la hora de hacerle una prueba de acidez o astringente, pues no se
cumple con las condiciones que requiere quien lo compra.” (Entrevista Representante legal
Asociacion, Tumaco)

Acceso a medios de comercializacién

Grafica 7. “Acceso a los medios de comercializacion”
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Las relaciones entre los cddigos de la Grafica 7 son variadas. De manera amplia, los principales
factores que inciden de manera positiva sobre la comercializacion son la asociatividad, la
presencia de programas, la disponibilidad de bienes publicos para la produccion, las practicas de
proteccion del medio ambiente y las certificaciones; mientras que los problemas de orden
publico y de delincuencia obstaculizan la venta del cacao.

Se resalta entonces que las asociaciones son el principal vehiculo de los productores para acceder
a los medios de comercializacion. Es a través de éstas que los productores acceden a alianzas
comerciales y oportunidades de exportacion. De igual forma, la asociatividad puede tener efectos
positivos sobre los bienes publicos al intervenir en la construccion de vias y centros de acopio,
multiplicando los mecanismos por los cuales facilita el acceso a medios de comercializacion.
“Nosotros trabajamos la parte productiva y trabajamos en la parte de medio ambiente, nosotros
trabajamos con la gestion y cuando se empez0 el programa nosotros los estamos apoyando con
el personal de rutas, y nosotros les ayudamos con persona, para el trabajo de eso, con las visitas
de campo ayudamos a definir que queria la gente, en unos sitios quisieron arreglar la via y
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nosotros en 3 nucleos hicieron un salén comunal, 2 nicleos con arreglo de vias y 3 con salén
comunal (...) tratamos de vincular a la alcaldia, ellos nos colaboran con un vehiculo o una
volqueta para el trabajo, siempre tratamos de vincular al gobierno del municipio que es la
alcaldia, no hay que pasar por encima de ellos sino que hay que colaborar.” (Entrevista
Representante legal Asociacion, Santa Rosa del Sur)

En la medida en que las capacidades de las asociaciones afectan su potencial para facilitar el
acceso a los medios de comercializacion de los asociados, las capacidades organizativas y la
gestion realizada es un pardmetro relevante en el desempefio de las asociaciones. Esta capacidad
estd influenciada a su vez por la disponibilidad de instalaciones, equipos, software y maquinaria.
Las asociaciones estudiadas en general cuentan con el capital fisico para cumplir sus funciones.
Bajo esta misma logica, las asociaciones requieren de objetivos claros definidos, un esquema
institucional e administrativo especifico y una gestién adecuada de la definicion, el cobro y el
gasto de las cuotas de manejo. No obstante, las asociaciones tienen limitaciones en sus
capacidades de transformacion. Si bien se encuentra la creencia generalizada que las actividades
de transformacion son necesarias para ser mas competitivas en el mercado del cacao y del
chocolate, y que seria una forma directa para abrir nuevas oportunidades de mercado, no se
encuentra evidencia que, en general, se estén adelantando labores en este &mbito en la actualidad.
“E: Y que ya no tiene que venderle a Luker, que forma su propio mercado que ya se estd
formando, en la exportacion y en la transformacion, entonces ya eso nos nivelaria a nosotros”
(Entrevista Representante legal Asociacion, Valencia)

En cuanto a las certificaciones y proteccién del medio ambiente, se concluye que las
certificaciones son una manera directa de abrir nuevas oportunidades de mercado, debido que
éstas constituyen una sefializacion para los compradores que el cacao que estan comprando paso
por una serie de transformaciones y cumple con criterios estandarizados de calidad; de esta
forma, se solucionan asimetrias de informacion y se reducen costos de transaccion al momento
de la negociacion. Por su parte, las practicas ambientales crean una externalidad positiva sobre
las oportunidades de comercializacion. Similar a las certificaciones, al incidir sobre la calidad y
permitir diferenciar el producto, los productores se vuelven mas competitivos en el mercado de
cacao. “M: ;Y en la practica hay un buen producto de calidad en la region? E: Si, se dan
muestras de esto y en la préactica se ve, tenemos fincas certificadas tanto en cacao como en café
y esto se refleja al momento de vender el producto, tienen una prima por la calidad, es un mejor
precio y se han hecho alianzas con el magdalena medio para la exportacién de cacao a
Europa.” (Entrevista Secretaria de Ambiente, Mineria y Agropecuario, Santa Rosa del Sur)

Si se mira desde el punto de vista de las limitaciones de los medios de comercializacion, se
encuentran dos obstaculos importantes, a saber, la deficiencia en las vias terciarias y de centros
de acopio. Se ha visto que las vias terciarias son los bienes publicos mas relevantes cuando se
trata del acceso a los medios de comercializacion. Si bien la inversion en vias terciarias no
necesariamente responde a proyectos productivos especificos, estas tienen grandes
externalidades positivas sobre el sector agricola. Efectivamente, los inconvenientes en el
transporte de los productos, las malas condiciones de las vias terciarias y el hecho de que las
asociaciones no cuenten aun con la capacidad de ofrecer servicios de transporte a sus miembros,
son los factores que incrementan los costos de comercializacion. “Entonces ese es el otro punto
neuralgico que queremos solucionar, porque mientras nosotros no arreglemos las vias terciarias
gue son las que le dan vida al campesino, nosotros vamos a tener limitantes, porque ya el
camion no puede entrar alla a buscar el cultivo, hay que ponerle la mula y se maltrata el
platano, se maltrata lo otro y ya baja la calidad, y toda esa cuestion... entonces son procesos que
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nosotros visualizamos que a 5 afios tengamos unas vias en el municipio de Valencia 6ptimas y
donde todo productor pueda sacar su producto con calidad sin daiiarlo.” (Entrevista
Representante legal Asociacion, Valencia)

Adicionalmente, la falta de centros de acopio en los municipios representa uno de los grandes
obstaculos en el acceso a medios de comercializacion. Las asociaciones expresan que han
perdido oportunidades para hacer negocios de gran escala debido a no contar con las cantidades
necesarias para llevarlos a cabo, por lo tanto, las ventas se hacen a menor escala y de manera mas
frecuente. Otras deficiencias identificadas son la falta de puntos de venta y de contactos de
negocios, por tanto, existe un espacio para que entren nuevos programas que apoyen la
construccion de centros de acopio, puestos de venta y contactos de negocios. “E: Nosotros
hemos tenido esa dificultad, por eso no estamos exportando (...), las empresas de Uraba estan
interesadas en el producto pero nosotros no hemos podido que el camion tenga acceso hasta
donde estan los cultivos y sacar el producto de all&, ponerlo en una mula que lo saque a donde
estd el camion es muy dificil y este es el problema que hemos tenido (...), por eso debe buscarse
la forma de tener un centro de acopio donde entre el camion eso ya solucionaria el problema.
M: ¢La solucidn podria ser centro de acopio donde las fincas con problemas en las vias lleven
su producto? E: Si, eso podria solucionar en algo el problema” (Grupo focal, Santa Rosa del

Sur)

Por dltimo, las condiciones de conflicto y de inseguridad tienen una relacion negativa con el
acceso a los medios de comercializacion. Si bien la disminucion del conflicto ha permitido a
acceder a nuevas areas de los municipios y movilizarse con mayor tranquilidad y facilidad, estas
regiones aun enfrentan retos de delincuencia e inseguridad, que si bien no estan exclusivamente
asociados con la cadena de cacao, afectan de manera general la comercializacion de los
productos agricolas.

Acceso a informacion y conocimiento para la comercializaciéon

Grafica 8 .“Informacién y conocimiento para la comercializacion”
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La asociatividad es un punto algido dentro de las relaciones de la Informacion y conocimiento
para la comercializacion. Como se muestra en la Grafica 8, las asociaciones y sus capacidades
institucionales tienen un efecto positivo sobre la comercializacién en mercados y la adquisicién
de certificaciones, al igual que una estrecha relacion con la informacion de mercados que reciben
los productores. Adicionalmente, hemos visto en nuestro estudio que existen pocos compradores
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como son Chocolate Luker y la Compariia Nacional de Chocolates, intermediarios particulares y
las empresas constituidas por las asociaciones. Como tal, las asociaciones funcionan como la
fuente de informacion de mercado de los productores en lo referente a precios, certificaciones y
requerimientos legales y estandares de calidad necesarios para la exportacion. “E: Chocolate
Colombia recibe por decir algo esta semana, 2 toneladas, que fueron compradas a 5.050, esos
5.050 se le pagaron al productor. Nosotros lo recibimos, ellos lo vienen a cargar aca y se lo
llevan, cuando vamos a liquidar ellos nos liquidan a nosotros 200 pesos por cada kilo.”
(Entrevista Representante legal Asociacion, Valencia)

Teniendo en cuenta que el mercado colombiano se rige por factores externos como son los
precios y niveles de produccion de otros paises, los agentes disfrutan de una ventaja comparativa
al pertenecer a una asociacion, en la medida en que con un masculo institucional que los apoye,
pueden entrar a nuevos mercados, hacer negocios con nuevos aliados comerciales y manejar
volumenes de venta para comercializar a gran escala. En consecuencia, en la medida en que las
capacidades de las asociaciones sean limitadas, las articulaciones con otras entidades son
fundamentales para lograr la comercializacion de cacao. Esto es particularmente cierto cuando se
trata de aliados comerciales y de organizaciones de segundo nivel: a través de estos se adquiere
informacidn sobre mercados internacionales y se encargan de la logistica de la exportacion.
Bueno practicamente se puede decir que... que si, ella compra y le vende a Luker y creo que
tambiéen lo mismo hace..., pero “E: Ademas de eso se tiene una alianza exportadora, que esta
[Chocolates Tumaco y Concacao] mas un Consejo del Bajo Mira y Frontera, CORDEPAZ y
CORPOTEVA, entonces lo que se hace es una alianza. Si alguien necesita cacao entonces hace
todo el proceso del cacao para mejorarlo y se entrega a la exportadora.” (Entrevista
Representante legal Asociacion, Tumaco)

Las asociaciones también deben enfocar sus esfuerzos en la busqueda de certificaciones, al igual
que sus beneficios potenciales y las exigencias que deben cumplir para obtenerlas, ya que estas
son una manera eficiente de abrir nuevas oportunidades de mercado y que constituyen una
herramienta que los productores pueden maniobrar para aumentar sus beneficios. Esto es
particularmente importante en la medida en que los productores estén sujetos a los precios
internacionales de cacao: la produccion de cacao Premium para la exportacion y la obtencion de
certificaciones son estrategias deseables para hacerle frente a la volatilidad de los precios, ya que
mejorando los rendimientos, mejoran la rentabilidad de su produccion y se protegen de cambios
abruptos en los precios. “E: Este es un tema neurdlgico (...) porque Colombia no produce el
cacao que consume, pero el que regula el precio del cacao a nivel mundial son los paises
productores que estan en Africa y en Asia, esos paises ya ellos tienen una forma de manejar el
mercado y ellos vienen y aguantan su cosecha y el cacao se dispara y ellos sacan su cosecha,
venden y bajan el precio, lo otro es que el precio del cacao lo regula la bolsa y es una politica a
nivel mundial y eso esta que sube y baja, hoy estd a un precio y mafiana esta en otro, porque
esto depende de como cierra y abre la bolsa.” (Grupo focal, Valencia)

Por otra parte, las redes de comunicacion tienen un efecto sobre el acceso a la informacion y
conocimiento sobre la comercializacion. Dado a que el mercado y los precios son determinados
por factores ajenos a los productores, éstos dependen de sus compradores para adquirir
informacién de mercado y toman decisiones sesgadas por su asimetria de informacion y
obstaculos en el acceso a fuentes de informacion alternativas. Esta insuficiencia se puede suplir
desarrollando habilidades en el manejo de sistemas de informacion de precios y fortaleciendo la
infraestructura de servicios de comunicacion en las regiones.
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Grafica 9. “Cantidad y Calidad de la produccion”
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Frente a la cantidad y la calidad de la produccion, la Gréfica 9 expone las relaciones de los
cadigos relacionados al conocimiento, la asociatividad, el pago por calidad y la disponibilidad de
programas de apoyo productivo en las regiones. De manera amplia, se concluye que para afectar
los rendimientos y la calidad de los cultivos, es importante adoptar técnicas cada vez mas
eficientes que mejoren la produccién y en el beneficio del cacao, entre las cuales se encuentra la
diversificacion y las fases de la postcosecha. Esta ultima es de particular importancia dado que la
calidad del cacao depende principalmente de una buena recoleccion de frutos y del proceso del
beneficio.

Aqui, se enfrentan dos limitantes en la produccion de cacao de calidad: la falta de conocimiento
y/o falta de instalaciones para realizar el beneficio y los inconvenientes en el empaque y
transporte de los productos, que es susceptible de contaminarse por malas préacticas. De tal
manera, las intervenciones que buscan mejoras en calidad deben hacer énfasis en la dotacion de
infraestructura de beneficio, en capacitaciones en el proceso de fermentacién y secado, la
clasificacion de los granos, y las formas adecuadas de empacar y transportar el cacao para que no
se contamine. “M: ;Tienen ustedes sus estrategias para diferenciar la calidad del producto? E:
Si. M: ¢Cuéles son? E: Cuando el cacao llega si, se hace una ficha técnica (...) donde se
selecciona el cacao y de ahi empieza a hacerse todo, la impureza [con la] que viene. Luego de
estar el cacao fermentado, se lleva al secado, se selecciona si, se placenta de basuras, se lleva a
la cercenadora y se clasifica por calidades, cacao grande, mediano, pequernio.” (Entrevista
Representante legal Asociacion, Tumaco)

En contraste, existen muchos factores que influyen en la cantidad de la produccion. Esta se ve
determinada por condiciones climaticas, por el acceso de medios de produccion, por la tenencia
conocimiento sobre técnicas productivas mejoradas y por el acceso a capacitaciones y asesorias
técnicas. Ahora bien, todo acceso al conocimiento que influencie la cantidad y la calidad de la
produccién como son la informacion sobre la produccién y la postcosecha, la incorporacion de
certificaciones y las buenas practicas agricolas tienen una estrecha relacion con la
institucionalidad y capacidad de articulacion de las asociaciones. En este sentido, la pertenencia
a una asociacion tiene una relacién positiva con las cantidades y la calidad de la produccion. Asi
se logra que los productores alcancen nuevos mercados, exporten y sean mas competitivos en el
mercado nacional e internacional y se evidencidé que asociaciones que son proactivas en la
busqueda de apoyo de programas y de jalonar recursos, son las que mas propensas a tener
certificaciones y a fortalecer sus procesos productivos. “E: [Las ayudas se dan] a través de los
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proyectos. M: ¢De los programas? E: Si, de los programas o proyectos que gestiona la
Asociacion (...) Hoy en dia si no esta asociado es muy dificil que individualmente le llegue un
beneficio, si estd asociado le puede venir un beneficio para cultivar ya sea en la parte agricola,
la parte pecuaria no sé.” (Entrevista Asistente Técnico Asociacion, Valencia)

Las primas por calidad generan fuertes incentivos a la inversion en calidad. Cada vez son mas los
productores que se estan dedicando a la produccion de cacao Premium, que puede variar desde el
3% hasta el 300% adicional. Otro incentivo para la inversion en calidad es exportar: producir
cacao para la exportacion tiene un efecto positivo sobre los ingresos de los productores, debido a
que los precios son mas altos. “E: El sector agropecuario es una ola, no es nada estable, pero
asi son todos los sectores, la gente debe tener paciencia y ser consiente que el precio siempre
vaya a estar por encima de los costos, ademas que la gente no solo vive del cacao, aqui la gente
tiene su vaquita y se ayuda, tienen el platano o el frijol que también les ayuda.” (Entrevista
Secretaria de Ambiente, Mineria y Agropecuario, Santa Rosa del Sur)

No obstante, las asociaciones encuentran obstaculos en la exportacion de cacao de calidad, al no
contar con la infraestructura necesaria para verificar la calidad de sus productos y garantizar que
cumpla con los requerimientos del comprador. Cuando los procesos de verificacion se relegan a
los aliados comerciales, las asociaciones sufren pérdidas cuando los productos no pasan las
pruebas de calidad.

ii. Café asociaciones

De las 94 asociaciones encuestadas, 18 asociaciones comercializan café. Por su parte, el trabajo
de campo cualitativo se realizd en organizaciones de Pradera (Valle del Cauca), Caloto (Cauca) y
Corinto (Cauca).

De las 18 asociaciones de café encuestadas en el estudio, el 94% estan formalmente constituidas
ante las respectivas Camaras de Comercio, desde hace mas de 8 afios en promedio, luego de
conformarse desde hace méas de 12 afios en promedio Cuadro 1. Es evidente que el proceso de
constitucion y de fortalecimiento de las asociaciones lleva un proceso que toma varios afios. Este
se refleja en el hecho de que, en promedio, en este caso, las asociaciones legalizaron la
asociacion ante la Céamara de Comercio, cuatro afios después de constituida, mostrando un
proceso de maduracion que debe llevarse a cabo al interior del grupo antes de establecerse
formalmente. En lo que se refiere a la conformacion de las asociaciones, los resultados de la
encuesta muestran que el 25,7% de los miembros son mujeres, mientras que los jovenes solo
llegan al 12,2%. Por su parte la participacion de las minorias étnicas es importante sélo en el
caso de los indigenas en donde la participacion es de 35,2% Cuadro 1. Es de resaltar que en el
momento de la encuesta el 87% de los miembros se encontraban al dia con sus aportes y, por lo
tanto, se encontraban activos, lo cual es un buen indicador de la gestion de las asociaciones.
Como se menciona a continuacion, la estrategia para la vinculacién de los jovenes puede estar en
ofrecerles participacion en oficios no agropecuarios como en oficios relacionados con TICs,
mercadeo y comercializacion. Las mujeres pueden ser también vinculadas en actividades de
archivo, secretaria y labores administrativas en las cuales se desempefian muy bien.

Los miembros de las asociaciones por lo general son personas adultas, pero en todas se esta
realizando un esfuerzo importante para incluir a jévenes. Si bien las estrategias varian, el fin
altimo es darle continuidad a las labores productivas de los padres, darle sostenibilidad a las
asociaciones y evitar la fuga de jovenes a las ciudades. "Entonces ya la misma Asamblea les dijo
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que si; con unos beneficios, pues ya no de pagar lo que pagaba una persona, un asociado o una
persona individual que quiera asociarse por decirlo asi" (Representante legal ASPROCOPAM)

Como indicador de la fortaleza de las asociaciones, el estudio indagd sobre los registros
contables que, en efecto, son llevados en el 83% de las organizaciones encuestadas, de las cuales
53% llevan la contabilidad manual y el resto sistematizada a través de software contables Cuadro
1. En este caso, y pese a que son organizaciones que llevan més de 8 afios de constituidas, el
PMA tiene un trabajo por realizar, puesto que la contabilidad es la base para una gerencia
exitosa que esté en condiciones de aumentar las ventas y de generar confianza entre los socios.
De las 18 asociaciones cafeteras, el 94% llevan actas de sus reuniones y en el ciento por ciento
de los casos se elaboran actas de las asambleas, aunque solo el 39% las registran ante la Cdmara
de Comercio. Vale resaltar que el 72% de las organizaciones tienen planes de negocio Cuadro 4 'y
el 44% contrataron personal Cuadro 1. Este ultimo indicador parece bajo y seguramente denota el
hecho de los miembros de las Juntas Directivas y los Gerentes trabajen ad-honorem, sin ningun
tipo de remuneracion, lo que sin duda le resta a las asociaciones capacidad de gestion y de
gerencia. Parece importante pagar por lo menos al gerente el tiempo que dedica a las labores de
la asociacion y a un contador que lleve los registros de las ventas y costos y contribuya a generar
confianza entre los asociados. Del 44% de las asociaciones que contratan personal, contratan en
promedio 3,5 personas, la mitad mediante contratos laborales a término indefinido y la otra mitad
mediante contratos de prestacion de servicios Cuadro 1.

Definitivamente uno de los cuellos de botella para el desarrollo comercial de las asociaciones es
el acceso al credito. Este factor es especialmente importante para que las asociaciones cuenten
con capital de trabajo para comprar las cosechas a los productores y pagarles en efectivo tal y
como ellos lo necesitan. No obstante s6lo el 6% de las organizaciones obtuvieron créditos de
clientes y ONGs, pero ninguna accedi6 al crédito bancario, ni al crédito de proveedores Cuadro 3.
En cuanto a los productos financieros que manejan, el 44% tiene cuenta de ahorros, el 72%
cuenta corriente, el 6% Certificados de Depdsito a Término —CDT- y el 22% cuentan con otros
instrumentos de pésito y ahorro Cuadro 3, con lo que se evidencia una aceptable bancarizacion de
las organizaciones.

El 36% de 11 de las 18 asociaciones encuestadas reportaron realizar transformacién en el
producto. De esas, todas realizan el proceso de moler café y el 75% realizan el proceso de
tostion. De otro lado, el 22% de las asociaciones cafeteras afirman tener acceso a equipos de
transformacion que en todos los casos son de su propiedad Cuadro 5. Los temas asociados a la
transformacion del café en todos los casos se limita a las expectativas de los productores y de las
organizaciones. Sin embargo, y a modo de resumen, una cita que ilustra la posicion de las
asociaciones frente a la transformacion del producto. "Tenemos una asociacion que ha marchado
muy bien y como le decia antes, el suefio es transformar la produccion de café. Y si nosotros, nos
ponemos las pilas a trabajar este proyecto pues yo estoy seguro que lo podemos conseguir, eso
ya depende del entusiasmo que le pongamos y las ganas™ (Grupo Focal Pradera)

La capacidad de acopio de las asociaciones varia entre los municipios del Cauca y el del Valle
del Cauca. En los casos de Corinto y de Caloto, las asociaciones no cuentan con instalaciones en
donde los caficultores pueden acopiar, por tanto se ven en la necesidad de almacenar la
produccién en las instalaciones de la Federacion. A modo de ejemplo, para el municipio de
Caloto si bien este hecho no representa un problema necesariamente, pues la cooperativa es
quien compra la mayoria del café de las asociaciones, es una limitacion en cuanto la intencion de
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los caficultores es vender el café por cuenta propia. “Se ven como incomodos de que [estén]
guardandonos el café y no les vendemos a ellos, entonces hay como esa inconformidad™ (Rep.
Legal Asociacion Caloto).

En este sentido, la asociacion se ve en la necesidad de adquirir las instalaciones necesarias
acopiar y transformar el café. En la recoleccion de la informacion sélo se present6 un caso en el
que la organizacion contaba con un espacio para el almacenamiento. La asociacion del municipio
de Pradera cuenta con un espacio en comodato para el acopio del café. "Contamos con una
planta fisica, que tenemos en comodato y un espacio adecuado que se puede hacer ahi para
acopiar" (Presidente Asociacion Pradera).

El 50% de las asociaciones cafeteras tienen acceso a centros de acopio que son de su propiedad
Cuadro 5, el 28% tienen tostadoras y el 22% cuentan con trilladoras, mientras que tan solo el 6%
tiene acceso a bodegas y la misma proporcion tiene acceso a centros de beneficio; esta cifra debe
ser baja por cuanto las actividades de beneficio en café, normalmente se realizan en finca Cuadro
5. Asimismo, el 28% de las asociaciones acceden a bancos de maquinaria que son de su
propiedad. Para el caso del café, los servicios que prestan las asociaciones frente a la postcosecha
son nulos, pues cada uno de los productores cuenta con los elementos necesarios para el
beneficio del cafe.

Si bien los objetivos de las organizaciones varian, y las razones que vieron los productores para
asociarse difiere entre municipios, hay unos aspectos en comun que vale la pena tener en cuenta.
Inicialmente algunas de las asociaciones empezaron a trabajar el tema de la calidad y el acceso a
instalaciones para la postcosecha. "Nosotros lo que entramos fue a fortalecer el tema de
calidades y manejo de beneficio himedo, beneficio seco, entonces esa fue como la parte en la
cual entramos a fortalecer” (Rep. legal Asociacion Caloto).

Por otro lado, las asociaciones expresan que parte de sus objetivos es la comercializacién, pues
ademas de estar relativamente fortalecidos en temas asociados a la produccidn, sélo a traves de la
unién de la produccién de los asociados, se podria llegar a volimenes que les permita negociar
mejores precios y aumentar los ingresos de las familias. "EIl primer problema que vimos para la
negociacion del café de alta calidad, es que necesitamos volumen, volumen y una misma
cantidad, porque digamos un productor puede tener la calidad, pero con 100 arrobas en el
exterior no le van a recibir, entonces la primera opcién que vimos fue asociarnos, para juntar
volumen™ (Grupo Focal Corinto)

Por ltimo, el objetivo principal de las asociaciones es generar bienestar para sus asociados. Mas
alla de las mejoras en la produccion y en la comercializacion, el fin Gltimo de las asociaciones es
mejorar la calidad de vida de la poblacién con que trabaja. "O sea, la idea y cdmo la necesidad
de nosotros [de] montar la Asociacion, o de construir la Asociacion fue esa, tenemos varias
lineas de poder mejorar en ese sentido: estd la educacion, estd la vivienda" (Grupo Focal
Caloto)

Como parte de los bienes publicos para la comercializacion, se presentan las plazas de mercado y
los centros de acopio municipales. Como primera medida, y aunque algunos de los municipios en
los que se trabajo cuentan con plazas de mercado, la venta del café no suele realizarse en estos
espacios. Por esta razén, aunque se considera importante mencionar su existencia, su analisis no
es determinante para la comprension de las dinamicas comerciales del café. Como segunda

43



medida, se presentan los centros de acopio municipales que pueden ser de gran utilidad para los
caficultores. Como se ha analizado a lo largo de capitulo, quienes prestar los servicios de acopio
son los comités municipales, pero en caso de que la produccion no se venda a ellos, sino a otros
actores del mercado, puede generar un problema. Por esta razon, aunque inexistentes a la hora de
realizar el trabajo de campo, los centros de acopio municipales se consideran de gran
importancia. "Si, para nosotros la limitacién mas grande que nosotros tenemos era lo que yo le
decia hace un rato un sitio para el centro de acopio. El tema de acopio para nosotros ha sido
fundamental porque no es lo mismo tener una bodega en la cual esté condicionada para el café,
que tiene requerimientos técnicos™ (Rep. Legal Asociacion Caloto)

Contrario a lo que sucede en el caso de las vias terciarias, los avances en TICs en las cabeceras
de los municipios rurales en donde se sitian en general las sedes de las asociaciones, es muy
evidente y contribuye definitivamente a conectar a las asociaciones con los mercados, con lo
clientes y con los propios asociados, especialmente a través de celular. Asi, la encuesta a
asociaciones muestra que el 61% de las mismas tiene acceso a internet, que el 72% utilizan TICs
para comunicarse con sus asociados y clientes, asi como para recibir informacion de mercados.
El 67% utiliza las Tics para comunicarse con sus proveedores y el 33% para promocionar sus
productos. EI 28% de las asociaciones encuestadas cuentan con pagina web Cuadro 4.

Entre las certificaciones que se mencionan, las mas comunes son la 4C, la Rainforest y una
certificacion organica de la cual no se especifico el nombre. Frente al segundo de los escenarios,
aunque se presentaron en menor numero, hay productores que ya trabajan 100% de manera
organica. "Para mi por lo menos le digo que café especial porgue yo no manejo quimicos, o sea
es fuera de quimicos, es un café organico” (Grupo Focal Pradera). "EIl 4C basicamente es como
para ayudarle a organizar a uno la finca, porque en el campesino hay mucha ignorancia pues
esa es una norma que todo cafetero debe cumplir como lo minimo. Es como para la escuela, es
como para pasar a otra certificacion y en esa idea, ya con un 90% de los productores la
logramos, tenemos una meta a 2 afios, 2 a 3 afios, con un proyecto de certificarnos con
Rainforest” (Grupo Focal Corinto).

En lo que se refiere al servicio de asistencia técnica, la encuesta a asociaciones muestra que el
44% ha prestado este servicio, en promedio a 88 productores a través, en promedio, de 3
asistentes, para un promedio de 29 agricultores por asistente, lo que permite realizar 14,6 visitas
por afio por productor, lo que es un excelente promedio. Vale anotar que el 79% de los asistentes
son técnicos o tecnodlogos y el 11% son profesionales Cuadro 3.

Son varias las alianzas publico privadas con que cuentan las asociaciones distintas a la que tienen
con la Federacidn. Sin embargo, la mayoria de ellas estan enfocadas en la comercializacién, tema
del que se hablara méas adelante. En esta medida, es de resaltar la importancia de la Federacion
como principal aliado de las asociaciones para fortalecer sus procesos productivos. Ademas de
ser el principal comprador, es el aliado principal a la hora de acceder a nuevos conocimientos
sobre la produccion. No obstante la prestacion del servicio de asistencia técnica se tratd
previamente, vale la pena hacer mencién de los importantes acuerdos entre la Federacion y las
asociaciones en la transferencia de conocimientos. "Bueno el municipio de Caloto el afio pasado,
fue fuerte con el tema del café, fuimos el mejor café de Colombia y basado en esa experiencia, se
hizo un convenio con la Federacion Nacional de Cafeteros, en el cual el municipio aporta un
dinero y digamos que ellos nos envian unos técnicos a hacer unos trabajos especializados en las
zonas donde cultivamos café" (Sec. Planeacion Caloto)
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Hay tres compradores fundamentalmente: las cooperativas, las asociaciones de segundo nivel y
los particulares. La mas importante y la mas recurrida, es la cooperativa de los municipios. En
todos los municipios en los que se trabajo, la Federacion, representada por las cooperativas, son
los principales compradores. Entre los beneficios que representa vender la produccion a la
cooperativa de la Federacion es que siempre van a haber demanda y los productores no estan en
la necesidad de "sacar a la plaza y no lo puede vender y le toca que botarlo” (Grupo Focal
Pradera). El segundo de los compradores son las asociaciones de segundo nivel, y aunque
compran en menor medida en que las cooperativas, suelen ser aquellas que pagan a un mejor
precio porque exportan. Por lo general la forma en que operan las asociaciones de segundo nivel
consiste en la agremiacion de varias asociaciones de productores, adquieren volimenes
importantes de café y exportan, pues la capacidad de cada una de las asociaciones de productores
no da abasto para producir lo necesario para la a exportacién. "(...) pero con 100 arrobas en el
exterior no le van a recibir, entonces la primera opcién que vimos fue asociarnos, para juntar
volumen y en esa dindmica pues nos asociamos con 7 asociaciones del norte del Cauca. Esa se
Ilama Red de Comercializacion del Cauca.”" (Grupo Focal Corinto). En relacién a lo anterior, las
exportaciones también dependen de la calidad de los productos y a los productores les representa
un valor extra en sus ingresos. Aunque en el préximo capitulo se trabajara de manera detallada la
calidad de la produccién, es de resaltar el hecho que la posibilidad de exportar depende del
volumen de la produccién y de la calidad de esta. "Pues aqui lo que se hace primero que todo es
hacer las pruebas de calidad, a veces eso se envia o algin consumidor, viene y hace la oferta,
inicialmente se paga al precio del mercado, van lo evaltan, el incentivo o el sobrepeso viene
después, entonces mas o menos esta a unos 130" (Grupo Focal Caloto).

En cuanto a la calidad del café, 64% de las asociaciones reporté que vende café de primera
calidad y, todas ellas manifestaron que reciben precios diferenciados por este producto. Para las
siete asociaciones que venden su producto diferenciado por calidad, las ventas de este alcanzan a
representar el 95.27% del total del café pergamino seco vendido. De estas organizaciones, dos se
ubican en el corredor de Valle del Cauca, una en Antioquia y el restante en Meta, donde todas las
asociaciones manifestaron que s6lo venden café de primera calidad.

Otro factor que distingue la calidad y el precio del café es el tipo de certificaciones que pueda
tener. Sin embargo, s6lo una de las asociaciones, ubicada en Valle, reportd que vende café
especial certificado y que este corresponde al 100% de sus ventas. Por ultimo, respecto al
procesamiento del café, 27% de las asociaciones venden café molido por un valor promedio de
$29 millones.

Con respecto al mercado de café, las condiciones de compra y de venta estan sujetas al mercado
internacional, a lo cotizado en la bolsa y al precio del ddlar. En resumen, frente al mercado no es
mucho lo que los productores y las asociaciones pueden hacer mas alla de fortalecer sus procesos
productivos y de comercializacion. A pesar de la distancia que existe entre la participacion de los
precios del café en el mercado internacional y los productores, si se considera que un cultivo
puede generar prosperidad y estabilidad en las familias. "lba a aportar que de pronto otro punto
a favor es la posicion que tenemos frente al mundo. O sea Colombia es un muy buen exportador
de café, con buena calidad, entonces creo que también lo hace un cultivo llamativo y de pronto
uno dice si, tiene salida, es un cultivo que no nos va a tocar botarlo pues porque el precio va a
estar por debajo, siempre como que lo sostienen. Va dependiendo lo que no tienen cuenta del
délar y de todos los asustes que le hacen, pero es un cultivo que por lo general se mantiene en
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un precio mas o menos estable, entonces creo que por eso también lo hace Ilamativo pues para
los agricultores™ (Grupo Focal Pradera)

La gran fortaleza del sector cafetero es la gran asociacion de pequefios productores que es la
Federacion Nacional de Cafeteros quien compra la produccion garantizando un precio piso, por
lo que vender a otros compradores solo tienen sentido cuando se le ofrecen al productor precios
muy por encima del precio de referencia de la FNC, que es lo que se infiere que sucede en estos
casos, por cuanto, aunque el 23% de las asociaciones reportan tener convenios de compra, no
venden su café a sus aliados comerciales. Por su parte, el 22% de las asociaciones reportan
acuerdos de compra con proveedores Cuadro 4. Es interesante notar que el 67% de las
asociaciones encuestadas reportan su participacion en ferias Cuadro 4.

De manera general, y debido a la presencia de la Federacion como principal comprador de los
caficultores de todo el pais, y por tanto de los municipios en los que se trabajo, toda la
informacidn con que cuentan los productores y las asociaciones se limita a la que rige y otorga
las cooperativas de la federacién. Tal y como se ha presentado a lo largo del estudio, la
informacidn con que cuentan los productores frente al mercado y a la comercializacion proviene
de la Federacion en la mayoria de los casos, y de sus aliados compradores en algunas ocasiones.
Estos aliados compradores son las asociaciones de segundo piso que compran la produccion y la
exportan.

De cualquier manera, hay dos hechos que vale la pena resaltar. Como primera medida, el hecho
de que la informacién sobre los precios a los que se encuentra el café en el mercado es
transferido por los compradores, ya sean las cooperativas o las asociaciones de segundo piso.
Esto conlleva al segundo de los factores, y es que si bien los caficultores conocen la volatilidad
de los precios y los valores a los que se encuentra la carga, la arroba y el kilo de café todos los
dias, no cuentan con la informacion para entender la oscilacion de los precios y las causas de la
variabilidad de los precios. ElI 79% de las 14 de las asociaciones encuestadas consideran que son
competitivas en precios, mientras que el 93% consideran que la fuente de su competitividad es la
calidad.

Tal y como se ha visto a lo largo del estudio, los objetivos de las asociaciones varian segin su
naturaleza y las prioridades que encuentren los productores. Se ha hecho evidente la necesidad
de incrementar y mejorar la produccion, acceder a nuevos mercados, a estrategias para la
comercializacion y el acceso a programas e iniciativas en donde los productores adquieran
conocimientos por medio de la asistencia técnica y las capacitaciones. En esta medida, los
productores buscan ciertas capacitaciones para la comercializaciéon de sus productos,
especialmente en lo referente a la transformacion del café. En el trabajo de campo no se
evidencio que el objetivo de alguna de las asociaciones fuera especificamente fortalecer los
conocimientos para la transformacion de la produccién, sino acceder a los medios de
comercializacion como tal.

Entre los objetivos de las asociaciones que se identificaron en el trabajo de campo, ademaés de los
identificados a lo largo del estudio, se presentan los esfuerzos realizados para mejorar la calidad
de la produccion, con el fin de ampliar el mercado y mejorar los ingresos de los productores.
Esta situacidn se present6 en los casos en que los asociados ya tenian cierta experiencia en el
cultivo del café, pero con la asociacion mejoraron la calidad de sus productos.
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La postcosecha juega un papel fundamental a la hora de definir la calidad de la produccion. Por
esta razon, algunas de las asociaciones se enfocaron en mejorar los procesos de la postcosecha
para asi mejorar en la calidad. "Si sefior, ya todos eran caficultores. Nosotros lo que entramos
fue a fortalecer el tema de calidades y manejo de beneficio hiumedo, beneficio seco, entonces esa
fue como la parte en la cual entramos a fortalecer” (Rep. Legal Asociacion Caloto)

Acceso a los medios de comercializacion

Tal y como se evidencia en la Grafica 7. “Acceso a los medios de comercializacion”, las relaciones
que se encuentran entre los hallazgos correspondientes a los medios de comercializacién son
diversas y estan concentradas en el acceso a los instrumentos, maquinaria y herramientas por
medio de las cuales los productores comercializan el café. Como condicion fundamental para la
comercializacion de café se hace referencia a la infraestructura vial de los municipios. Aunque
los municipios realizan importantes esfuerzos en construir y mantener las vias terciarias, por lo
general, estos esfuerzos son insuficientes y las condiciones de las vias son muy limitantes para la
comercializacion. "Nosotros arriba en Yarumales sufrimos mucho porque hay unos derrumbes
grandisimos inclusive a veces a uno le toca pasar con la carga en el hombre" (Grupo Focal
Corinto).

En este sentido y considerando que los esfuerzos realizados por los municipios frente
infraestructura pablica para la comercializacion estdn enfocados en las vias, por lo general las
Entidades Territoriales no tienen centros de acopio en donde los productores puedan almacenar
su produccion. No obstante la mayoria del café lo compra la Federacion, en los casos en que no
lo hacen, en tanto el acopio no es un servicio publico, las asociaciones desarrollan dos estrategias
principalmente para resolver este problema. Por un lado, cuando se le vende a la cooperativa, las
asociaciones no se ven en la necesidad de almacenar la produccion. La segunda estrategia, en
los casos en que la organizacion no le vende a la cooperativa, consiste en que la asociacion
adquiere un espacio para el acopio del café. Esta realidad no representa un problema
necesariamente en la medida en que las asociaciones le venden a mayor parte de su produccién a
las cooperativas de la Federacién. "A medida de que llegue digamos el tema de infraestructura
para el centro de acopio, pues asi mismo incluir el tema de transformacién, entonces seria muy
bueno para la organizacion™ (Rep. Legal Asociacion Caloto).

La existencia de infraestructura para el transporte y el acopio también depende de la capacidad
de las asociaciones de gestionar recursos a través de programas o proyectos, de ejecutar la
construccién de vias para mejorar la comercializacion y reducir los costos, y de gestionar
procesos para la construccion de centros de acopio y de instalaciones para la transformacion del
café. Es de advertir que la ejecucion de vias por parte de una de las organizaciones solo se
presentd en el municipio de Corinto y la experiencia fue calificada como central para el
fortalecimiento de la asociacion en cuanto amplié sus competencias y su capacidad. Esta
capacidad, ademas de la gestion, voluntad y nivel organizativo, también depende de la existencia
de instalaciones, equipos y demas elementos que faciliten la operacion de la asociacion. La
capacidad de las organizaciones esta definida, entre otras cosas, por las cuotas de manejo y el
cumplimiento de los miembros a la hora de cumplir con esta exigencia. Aungue las cuotas no son
valores muy elevados, son de vital importancia para el funcionamiento adecuado de la
asociacion.
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Como es de esperarse, la capacidad de las asociaciones varian segun municipios, y por tanto las
posibilidades de conseguir, gestionar, comprar o construir los medios para la comercializacion
Aunque el caso de Corinto es particular, pues cuenta con toda la institucionalidad del cabildo
para funcionar en los otros dos municipios, no hay importantes diferencias entre las capacidades
de las asociaciones.

En este sentido, y de manera general, las asociaciones requieren de una capacidad institucional y
de unos objetivos definidos por los cuales realizar los esfuerzos. En la medida en que las
asociaciones cuentan con estas condiciones (capacidad y objetivos claros) acceder a los medios
de comercializacion ya sea a través de programas nacionales o internaciones, por medio del
gremio 0 a través de sus propios medios, se convierte en una tarea mucho mas realizable.
“Tienen algo muy minimo, pero es dentro de las mismas instalaciones de aqui del Cabildo, pero
es muy minimo porque en ese convenio del Gltimo que ejecutamos de conectividad, alli se logro
que dentro de ese presupuesto Colombia Responde, les aprobaran creo que fue, no fue sino mas
de 2, 3 millones, no me acuerdo bien y eso significaba una mesa plastica, significaba como unas
20 sillas de esas y un escritorio, un archivador, similar a ese” (Autoridad Cabildo Corinto)

Adicional a lo anterior, es de resaltar que la capacidad de las asociaciones no se identificaron
segun las instalaciones con gue cuentan para la postcosecha, pues por lo general esta es realizada
en la finca de cada uno de los productores. A diferencia de otros productos, el beneficio del café
es realizado por cada uno de los productores en sus parcelas.

Por otra parte, la incorporacion de précticas productivas que tienen en cuenta aspectos
ambientales y de sostenibilidad ha ampliado los mercados de las asociaciones y facilitado la
comercializacion del café. Los mercados ya estan copados de café que se produce de manera
convencional, por tanto es fundamental que se incorporen buenas practicas agricolas para
ampliar las posibilidades de comercializacion. En este sentido, la forma en que se realice la
postcosecha determina la posibilidad de acceder a nuevos mercados y asi incrementar los
ingresos de los productores. “En este caso para el tema del café estamos encaminados en la
produccién sostenible, como estrategia de Comité Departamental de Cafeteros digamoslo asi.
[Junto con] el Comité Nacional estamos trabajando el tema de la agricultura sostenible, donde
se insiste en fortalecer los factores social, ambiental a través de buenas précticas, de tal forma
que la agricultura no atente contra ninguno de esos pilares y permita que el café tenga una
calificacion de sostenible o especial” (Grupo Focal Pradera)

Por ultimo, en lo referente a los costos de la comercializacion, éstos dependen de la distancia en
que se encuentre el productor de la cabecera municipal, del estado de las vias y de la posibilidad
de acopiar. En tanto las vias se encuentran en pésimas condiciones, y las asociaciones no cuentan
con centros de acopio 0 medios para transportar la produccién, el hecho de estar asociado no
representa una reduccién en los costos de la comercializacion, pues es cada productor quien se
encarga de transportar el café a los puntos de venta. “Por ejemplo alld en Los Pinos en donde yo
vivo el trasporte si se nos dificulta, tenemos buenas vias y todo, pero carecemos de un
transporte, por ejemplo para esta época que necesitamos sacar la cosecha, tenemos que
contratar un vehiculo para sacar el café a la Cooperativa. La mayoria nos transportamos en
moto, pero uno en moto no puede llevar mucha cosa y ya para uno sacar 10, 15 bultos de café,
hay que contratar un vehiculo” (Grupo Focal Pradera)

Informacién y conocimiento para la comercializacion
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Son tres compradores fundamentalmente: las cooperativas, las asociaciones de segundo nivel y
los particulares. Por tanto, la informacion sobre la comercializacion y las condiciones del
mercado provienen de estas fuentes. En la medida en que el mercado esté regido por aspectos tan
ajenos a los productores y las asociaciones como el dolar y la bolsa de valores, la informacion
con que cuentan las organizaciones de caficultores se limita a los precios y sus variaciones segun
la calidad y las certificaciones. Teniendo en cuenta que el mayor comprador es el gremio de los
cafeteros, y que la informacion con que cuentan las asociaciones sobre el mercado, proviene
principalmente de esta fuente, la Unica estrategia con que cuentan los productores para mejorar
sus ingresos e incidir en el mercado es a través de la calidad y la cantidad Grafica 8 .“Informacion
y conocimiento para la comercializacion”.

Si bien el mayor de los compradores es el gremio, depende de la capacidad de las asociaciones
de encontrar distintos mercados y ampliar su capacidad de negociacion por medio de la calidad y
la cantidad de la produccidon. Entre las estrategias que utilizan las asociaciones se presenta la
articulacion con otras entidades para ampliar las opciones de comercializacion y cierta
estabilidad en los ingresos. En esta medida, las organizaciones con las que se trabajo llegan a
acuerdos con asociaciones de segundo nivel u otros compradores en donde se establecen los
precios, la cantidad y la calidad del café. “Exactamente, porque nosotros veiamos que la
cantidad de café que produce Asprocam aqui, no es suficiente para la demanda que hay. Mejor
dicho para exportar” (Técnico Cabildo Corinto)

En cuanto a la informacién con que cuentan los productores, ésta proviene directamente de las
asociaciones, pues las organizaciones son el medio que utilizan los caficultores para
comercializar. Dicho esto, es de resaltar el hecho de que las capacitaciones y asistencia técnica
que reciben los productores por medio de programas o proyectos jalonados por medio de la
asociacion, rara vez estan enfocados en la comercializaciobn como tal, sino que trabajan
particularmente las formas de produccién. En este sentido, la informacién sobre el mercado y la
comercializacion con que cuentan los productores se limita a las certificaciones que, aunque
aumentan la comercializacién, se adquieren incorporando unas practicas productivas
determinadas.

En todos los casos en los que se trabajo, las asociaciones y las instituciones cuentan con un
amplio conocimiento sobre las certificaciones existentes. De igual forma, los productores
conocen los beneficios y las exigencias de las certificaciones con que cuentan y sobre las que
estan trabajando. Esta situacion responde a que las organizaciones, en su relacién con sus
compradores, y en aras de ampliar la comercializacion de su produccion buscan que sus
miembros incorporen précticas que aumenten los precios y la capacidad de negociacion a través
de la calidad y la cantidad. “A mi me certificaron, yo hice la solicitud al comité municipal de
caficultores, luego ya se inici6 el proceso como nos dijo el ingeniero. Ese fue un proceso
bastante largo” (Grupo Focal Pradera)

Cantidad vy calidad

Tal y como se ilustra en la Grafica 9. “Cantidad y Calidad de la produccion”, la adopcion de las
BPA y de los estandares productivos de los productores, esta asociada a varios aspectos entre los
que se encuentra la capacidad y nivel organizativo de las asociaciones. Esto en cuanto el
jalonamiento de recursos y de servicios de extension rural depende de la capacidad institucional
de las asociaciones para acceder a este tipo de iniciativas. Las asociaciones hacen importantes
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esfuerzos para acceder a recursos y proyectos que fortalezcan los procesos productivos,
incorporen practicas productivas que cumplan con los estandares de calidad y cuidado del medio
ambiente y aumenten la calidad de la produccion. “De parte nuestra pues esta el tema de
caficultura sostenible, es una politica departamental. Esa [la politica] se apalanca con un
programa que se Illama Nescafé Plan o Plan Nescafé, es un convenio que esta entre Federacion
Nacional de Cafeteros y la multinacional Nestlé, donde se busca producir café de una manera
sostenible y est& destinado a entregar arboles de café listos para la siembra, de tal manera que
se renueven en las dreas cafeteras envejecidas y se hagan nuevas siembras” (Técnico Cafes
Especiales Pradera).

Como es de esperarse, a pesar de los esfuerzos que realizan los prestadores del servicio de
asistencia técnica, la transferencia de conocimiento no necesariamente se traduce en el cambio de
practicas. Sin embargo, tal y como se evidencié en el trabajo de campo, tras los esfuerzos que
estan realizando las asociaciones en alianza con otras entidades, los productores miembros de las
organizaciones han implementado algunos de los cambios que estdn relacionados con la
instalacion de los cultivos la aplicacion de insumos, el manejo de ciclos climaticos para la
aplicacion de los insumos, la diversificacion de los cultivos, mejores practicas para la
recoleccion del grano. Entre otras cosas, porque la mejor calidad y las certificaciones implican
mayores ingresos.

Después de las consideraciones anteriores, los cambios en las practicas y la incorporacion de
BPA, esta definido no s6lo por la capacidad institucional, sino también por el grado de
articulacion con que cuenta. Dicho de otra forma, la posibilidad de articularse para mejorar la
produccion por medio de la transferencia de conocimientos y la incorporacién de ciertas
practicas agricolas, depende de su capacidad y de la gestiébn que se realice ante entidades
privadas, publicas y de cooperacion internacional. A modo de ejemplo, en Pradera se presento la
siguiente situacion. “Si, tiene nombre y todo eso, hicieron la presentacion estos dias en un
proyecto que estaba haciendo Mercapava, Mercapava es como el supermercado de Pradera.
Ellos tienen una fundacion y el sefior es muy activo, el duefio. Entonces la Fundacion como que
jalona el emprendimiento del municipio, entonces entre esos procesos del sector urbano y rural
jalona procesos entonces llamaron a la comunidad indigena y les dijeron ustedes tienen todas
las condiciones entonces sacaron el café, pues digamos en la produccion por ahi” (UMATA
Pradera)

En los tres municipios se encontré que a los productores se les paga un valor extra que responde
a la calidad del producto. Cuando los compradores adquieren café con ciertas caracteristicas y
certificaciones les generan un pago extra a las asociaciones y éstas a su vez a productores. Entre
otras, las caracteristicas de la produccién que generan un valor extra son las BPA, el cuidado del
medio ambiente, el uso de insumos organico y el tamafio de los granos de café entre otras. Por
esta razon, muchas de las iniciativas que se han llevado a cabo a través de programas nacionales
e internacionales y de proyectos liderados por los gremios, estan enfocados en la calidad de la
produccidn, pues implica un aumento en los ingresos de los productores.

Tal y como se hizo evidente en el trabajo de campo, entre mas capacidad institucional de las
asociaciones, mayor posibilidades de acceder a programas y proyectos de indole nacional o
internacional. En la medida en que muchos de los programas estan trabajando en el aumento de
la calidad de la produccion, debido a los pagos por calidad que ofrece el mercado las
asociaciones requieren de estrategias para jalonar recursos en donde se preste especial atencion a
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la mejora de las précticas agricolas con el fin de aumentar los ingresos de los productores y
asegurar la sostenibilidad. A modo de ilustracion en Pradera se presento el caso de un programa
que hacia entrega de insumos y herramientas para que los productores se certificaran. “(...) el
programa Nescafé Plan. Se entrega digamos la cartilla 4C donde viene el codigo 4C explicado
en sus componentes, en sus buenas practicas, sefializacion, qué es lo que permite ubicar los
sitios de riesgo, en marcar en donde estan las bodegas, los productos digamos téxicos ya, trajes
de proteccion para la aplicacion cuando usted va a fumigar, el que el productor tenga como
protegerse evitar una intoxicacion”’ (Técnico cafés especiales Pradera)

En cuanto a los compradores, aunque el gremio es el comprador mas importante, las asociaciones
de segundo nivel tienen un rol fundamental, pues una parte importante de las compras que
realizar es para la exportacion. En este sentido, la posibilidad de exportar y de generar ingresos
extra depende de incorporacion de ciertos conocimientos, de ciertos cambios en practicas
agricolas y de la capacidad institucional de las asociaciones.

iii. Caucho asociaciones

De las 94 asociaciones encuestadas, 22 asociaciones comercializan caucho. Por su parte, el
trabajo de campo cualitativo se realiz6 en organizaciones de La Montafiita (Caquetd), Caucasia
(Antioquia) y San Pablo (Bolivar).

En los tres municipios consultados se han iniciado procesos de asociatividad, siendo Montafiita
la més avanzada. La totalidad de los productores estan vinculados con asociaciones de base, pero
en Caucasia y Montafiita se han logrado estructurar asociaciones de segundo nivel para la
transformacion y comercializacion del caucho. EIl fortalecimiento y posicionamiento de una
estructura asociativa esta directamente relacionado con el periodo en el que se encuentre el
cultivo; municipios cuyos cultivos se encuentran en produccion cuentan con asociaciones con
mayor capacidad de gestion e incidencia, mientras que los municipios en donde la mayoria de los
cultivos se encuentran en maduracion las asociaciones enfrentan dificultades para convocar y
lograr actividades de beneficio colectivo.

El trabajo de las asociaciones en general ha sido dificil porque ademéas de acompanar el cultivo y
produccion del caucho, es necesario jalonar un cambio de mentalidad en los productores,
caracterizado por el pensamiento de invertir a corto plazo y por la falta de cultura asociativa.
Esta mentalidad podria ser consecuencia entre otros factores del conflicto armado, en donde los
productores por un lado cultivaban coca (cultivo de corto plazo con altos rendimientos) o
invertian en produccién agropecuaria que les diera para un sustento del dia a dia pues no tenian
la certeza de hasta cuando se podrian quedar en sus fincas. Por otro lado, la presencia de grupos
armado en los municipios contribuy6 a la destruccion del tejido social en donde la confianza
entre las familias de la misma comunidad fue minada por la cohesion violenta de esas
organizaciones. “..hay muchas dificultades, sobre todo porque los asociados no tienen sentido de
pertenencia para la cuota de sostenimiento o para asistir a una reunion o cuando uno los
convoca para hacerles una visita se van a otras actividades, hay mucha variedad de cosas, en el
caso de los reglamentos de la asociacion uno hace todo lo posible para tener todo al dia, como
los pagos de la retencion, en la parte de los asociados que eso depende de todos, como la
camara de comercio que uno tiene que hacer mil maravillas para que los proyectos lleguen, que
los proyectos estén bien para todo porque para que el proyecto empiece se debe tener la camara
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de comercio, el RUT y esas cositas al dia, si debe haber mayor sentido de pertenencia para que
la asociacion si este al” Grupo Focal Productores Caucasia.

De las 22 asociaciones de caucho que se encuestaron, en promedio fueron constituidas hace mas
de 12 afos; el 86% lleva registros contables y, de estas el 95% llevan la contabilidad
sistematizada Cuadro 1. El 50% de las asociaciones de caucho contratan personal que, en
promedio son 12 personas en por asociacion, de las cuales la tercera parte tiene contratos
laborales y los restantes, contratos de prestacion de servicios. Todas las asociaciones cuentan con
estatutos que incluyen reglas para la entrada y salida de miembros. El 95% de las asociaciones
llevan actas delas reuniones de las asambleas y el 43% de ellas las registran ante la Camara de
Comercio Cuadro 1. EI 55% de las organizaciones tienen Planes de Negocio y el 50% contratan
personal, como ya se menciono.

El 30,3%de los miembros de las asociaciones son mujeres, el 11,5% son indigenas y el 10,2%
son afrodescendientes. Tan solo el 8,6% de los asociados son jovenes, cifra que muy baja en
todas las cadenas estudiadas, que refleja el ya mencionado fendmeno de falta de relevo
generacional en el campo colombiano. De otro lado, el 79,1% de los asociados tienen sus cuotas
al dia y, por lo tanto, estan activos en la asociacién Cuadro 1.

En cuanto a la bancarizacion de las organizaciones de productores se encuentra que el 77% de las
mismas tiene cuentas de ahorros, el 64% cuenta corriente y ninguna tiene Certificados de
Deposito a Término (CDT), n otros certificados de depdsito ahorro. Aparece de nuevo como en
otras cadenas, el preocupante indicador de que las asociaciones no estan accediendo a la
financiacion a través del crédito bancario, pues sélo una de ellas obtuvo un crédito por valor de
40 millones por parte de una entidad bancaria diferente al Banco Agrario Cuadro 3. El acceso a
la financiacion por parte de las asociaciones es un factor determinante de éxito, especialmente
cuando comercializan, pues para esta funcion se requiere un buen capital de trabajo que les
permita comprar las cosechas en efectivo a los campesinos y pagarles de inmediato como ellos lo
requieren dada la precariedad de sus ingresos.

Se evidencia que el 14% las asociaciones acceden a crédito de proveedores, ya sea con los
almacenes de insumos en el 100% de los casos, de los proveedores de material vegetal en el 33%
de los casos o de los proveedores de herramientas en el 33% de los casos, con montos promedio
de crédito interesantes de 65,3 millones en caso de los almacenes de insumos, de 30 millones por
parte de los proveedores de material vegetal y de 20 millones en el caso de los proveedores de
herramientas Cuadro 3.

Al igual que en caso de las demas cadenas, en el caso del caucho se encuentra que el uso de los
seguros es muy limitado, tanto en el aseguramiento de los bienes de las asociacion que llega
apenas al 5%, como en prestar el servicio de seguros de vida a los asociados (5%), quienes
tampoco aseguran sus cosechas. Se destaca de nuevo un elemento fundamental para la
sostenibilidad de las asociaciones y para el acceso al crédito de sus asociados, pues el 27% de las
asociaciones encuestadas prestan servicios de microcrédito y el 27% han conformado Fondo
Rotatorios Cuadro 3.

La capacidad de una asociacion de prestar servicios variados y Utiles para sus miembros es
también un indicador del desarrollo de las organizaciones. En el caso del caucho, el 45% de las
organizaciones prestan el servicio de control de calidad; el 45% de arriendo de maquinaria, el
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41% de acopio, el 41% de almacenamiento, 32% de estudios de suelos, 27% de seleccion, 23%
de venta de insumos, 18% de transporte, 14% de lavado y 14% de empaque Cuadro 3.

Aunque més del 77% de las asociaciones cuentan el servicio de energia eléctrica, esté no es la
calidad esperada en términos de la continuidad del servicio y de las variaciones en el voltaje. En
efecto, el 18% de las organizaciones conectadas al servicio, reportaron 2,33 interrupciones en el
servicio en la ultima semana y el 16% reportd 1,6 variaciones en el voltaje en el mismo periodo
Cuadro 5.

Con relaciéon a la existencia y uso de los teléfonos celulares se indica que la mayoria de
productores tiene celular, sin embargo la sefial no es buena en todas las zonas, razén por la cual
las asociaciones utilizan la comunicacion entre vecinos o nucleos para garantizar que la
informacion llegue a todos los productores. “El internet es totalmente limitado, solo en la
cabecera municipal y en pocas partes, la electrificacion se esta atendiendo a un 40% en la
poblacion rural, acueducto si hay un 10% en atencion” Delegado Secretaria de Planeacion
Montafita

La comercializacion es quiza el mayor reto para los productores de caucho, ya que implica un
proceso mas amplio a la simple venta del producto. De un lado, requiere de procesos asociativos
fuertes que tengan incidencia en la estandarizacion de la calidad del caucho, de otro requiere del
compromiso Yy disciplina de los productos en la implementacion de buenas practicas agricolas y
finalmente, hace referencia a la garantia de cantidades minimas de produccion. Para que estas
condiciones se den, es necesario contar no solo con la voluntad de productores y asociaciones,
sino también depende de otras variables externas como la infraestructura, el apoyo institucional,
el clima y las condiciones de seguridad.

Es por lo anteriormente expuesto que, en dos de los tres municipios consultados el proceso de
comercializacion del caucho no se ha estabilizado, esto se debe en parte a que el proceso de
produccion no se ha logrado consolidar, las asociaciones aun no tienen un papel protagénico, no
se estan asegurado unos minimos de calidad, ni cuentan con la capacidad de almacenar y
producir grandes cantidades de producto. “Nosotros todos nos tenemos que convencer de que
nuestra produccion es una industria y que es una empresa lo que tenemos y que por lo cual
debemos cumplir con un reglamento” P63 Grupo Focal Productores Caucasia

De otro lado, existen obstaculos estructurales en el proceso de venta que van en contra de la
comercializacion del producto, un ejemplo de esto es el hecho de que los productores no reciben
de manera inmediata su dinero, por lo que es necesario contar con un capital de trabajo que les
permita pagar los gastos de comercializacion (empaques, transporte y estabilizantes) sin tener
que recurrir a préstamos. Los cultivadores carecen de este capital de trabajo por lo que se
constituye un circulo vicioso, en donde los productores son los méas afectados ya que se ven
obligados a vender a un precio por debajo del mercado o a recurrir a intermediarios que no les
brindan las garantias suficientes para la transaccion. “Nosotros no lo podemos procesar o
transformar como si lo hacemos con la leche, pero el caucho se puede almacenar, a €l no le
pasa nada si se almacena bien, se puede almacenar 2 o 3 meses sin problema, pero la necesidad
del productor por la plata es el problema, no es perecedero pero se necesita vender, si no se
puede en carro toca sacarla como sea, sea en caballo o como sea” Grupo Focal Productores
Montafiita
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La baja del precio de compra que ha tenido lugar en los Ultimos afios, ha provocado que los
productores se preocupen por la transformacion del caucho, como una estrategia para obtener
mayores rendimientos del cultivo. Al respecto Montafiita es el municipio mas avanzado en el
tema, ya que cuenta con su propia planta de transformacion y laboratorio, construido con ayuda
del programa Colombia Responde. En segundo lugar, estaria Caucasia, en donde se esta
construyendo la planta de transformacion. Ahora bien, el problema que enfrenta la asociacion
ASOHECA de Montafiita para ser operable su planta en la materia prima. Hasta el momento, los
productores no han logrado consolidar la produccién de una cantidad constante de caucho, por lo
que la planta de transformacion esta siendo subutilizada. Sumado a lo anterior, la planta no
cuenta con electricidad constante, lo que en algunos momentos ha dificultado el procesamiento
del caucho. “Ahora ya con el proyecto de la planta de Heveancor ya esperamos que la economia
del caucho cambie y que los precios nosotros mismo tengamos la posibilidad de darle un valor
agregado a/ caucho y ser mas rentable” Grupo Focal Productores Caucasia

El 9% de las asociaciones de caucho report6 acceso a equipos de transformacion que son de su
propiedad. El 45,4% de las asociaciones de caucho tienen acceso a centros de acopio que son de
su propiedad Cuadro 5.

El trabajo de las asociaciones con relacién a la comercializacion se puede resumir en las
siguientes actividades que pueden variar dependiendo el avance en el proceso de consolidacion
de la organizacion; asistencia técnica para la explotacion del caucho, almacenamiento del
producto en finca, servicio de recoleccion de la materia prima en finca, instalaciones de acopio,
verificacion de la calidad del producto, transformacion del caucho, negociacion y venta del
producto con asociaciones de segundo nivel o con la industria.

La capacidad de la asociacién para prestar estos servicios dependen en gran medida del
compromiso de los productores con el desarrollo de la asociacion, lo anterior representado en
cumplimiento de procesos de calidad en la explotacion del caucho, asistencia a comiteés,
capacitaciones o espacios de fortalecimiento, fidelizacion de los productores para la venta del
producto a la asociacién y pago de las cuotas de manejo.

Para la prestacion de estos servicios cuenta un laboratorio en donde se verifica la calidad del
caucho y se transforma. Ademas, tienen un centro de convenciones que se utiliza para
capacitaciones y reuniones con los asociados. Esta asociacion de segundo nivel, es financiada
por tres vias con la venta de caucho, con un porcentaje de la cuota de manejo que las
asociaciones de base le pagan y con los proyectos que gestionan. “La gente no se motiva para
producir caucho si no que se desmotiva, no es culpa del gerente de la asociacion, porque al no
haber el producto hay problemas para suministrar la planta que tenemos aca, pero la planta no
produce y no genera ninguna ganancia y esta es trabajando a perdida porque ella tienen unos
gastos de operacion y de consumo de energia porque es una planta de trabajo pesado y ha sido
bien critico y dificil lo Unico para que se mejorara es que aportaran el grano de area para
suministrar materia prima a la planta pero es muy complicado porque no pagan” Grupo Focal
Productores Montafiita

El 31,8% de las asociaciones de caucho encuestadas tienen acceso bancos de maquinaria que son

de su propiedad; el mismo porcentaje accede a bodegas, que en un 85% son se propiedad; el 9%
tiene planta de energia de su propiedad; el 5% crepadora propia y el 5% centrifugadora propia.
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En lo que se refiere a medios de transporte, el 5% de las asociaciones de caucho cuenta con un
camion de su propiedad y el 9% con una moto propia Cuadro 5.

Las asociaciones tienen varios objetivos en el proceso de comercializacion entre los que se
destacan; fidelizar a los asociados para que vendan su producto a la asociacion, garantizar la
calidad y el volumen de produccion minimo que les permita establecer alianzas comerciales que
den mayor rentabilidad, realizar desarrollo de infraestructura para el procesamiento de la materia
prima (laboratorios, plantas de transformacion) que les brinde oportunidades para tener mayor
rentabilidad. “Esta es una asociacion pionera en el cultivo de caucho acd, tiene viveros y
programas de propagacion vegetal y ahora se esta hablando de una planta de trasformacion del
caucho alla mismo en la region” Asistente Técnico Caucasia

De otro lado, los productores y asociaciones en conocimiento del valor ecoldgico del cultivo de
caucho, consideran que deberian establecerse beneficios y/o incentivos para su produccién y
comercializacion. “Ahora estamos en el tema de capacitaciones y en la parte ambiental, porque
el cultivo tiene que ver mucho con la reforestacion, pero ha sido dificil y hemos empezado a
traer caucho de otras partes, hemos sido muy regionalistas y como que ayudando a las personas
de aca nos hemos quedado un poquito y debemos empezar a trabajar con personas de otras
partes” Jefe de Planta Montariita

El transporte el factor es el que mas encarece los costos para el productor, esto como
consecuencia de dos factores, por un lado las vias terciarias y secundarias se encuentran en mal
estado por lo que en general el tiempo de desplazamiento es mucho mayor con relacion a las
distancias recogidas, de otro lado, durante los periodos de lluvias las vias empeoran, por lo que
los productores deben pagarle a terceros para que les saquen el producto.

Una vez entregado el producto en centros de acopio el transporte corre por cuenta de la
asociacion, pero es en todos casos variable segin las condiciones de la via y la época del afio.
“E: Mas de 100 pesos el Kilo, mas o menos son unos 600 kilos por viaje de tractor, eso depende.
Lo minimo que cobra el tractor son 100.000 pesos que toca agregar a los costos de produccion.
E: Y esto es cuando el servicio se consigue facil, pero cuando uno esta en una zona que es una
sola persona que es la que tiene el servicio pues la persona cobra lo que quiere. E: Como pasa
en Ascabia, donde hay un solo tractor y el cobra 150 por viaje y le caben 5 canecas y cuando
salen 40 o 50 canecas pues imaginense los costos.” Grupo Focal Productores Caucasia

El transporte del producto se constituye en uno de los elementos claves de la comercializacion y
en el mayor costo de la misma. La critica situacion de las vias terciarias hace que, en general,
este sea el principal cuello de botella para la produccién y la comercializacion. Vale destacar la
importante diferencia en tiempos y costos de desplazamientos entre el verano y el invierno. Asi,
por ejemplo, desde el lugar de acopio, hasta el lugar de la comercializacion, el tiempo promedio
es de 7,6 horas en verano versus 9 horas en invierno y que el costo se incremente en cerca de un
5%. Notese la diferencia en tiempos para ir a la cabecera: 1,2 en verano y 1,6 en invierno.

Los centros de acopio son la infraestructura basica que toda asociacion dispone para el
almacenamiento del caucho. Esta es provista por las asociaciones con recursos recolectados de
las cuotas de manejo y proyectos de financiacion. En Montafiita, esta infraestructura ya esta
construida y en funcionamiento, en Caucasia esta apenas empezando a funcionar, siendo San
Pablo el que maés atrasado esta en el desarrollo de esta infraestructura. “Si reactivamos el centro
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de acopio como debe ser va a ser un buen punto de generacion de empleo y ofrecera
oportunidades laborales y ademas esta ubicado en un punto donde hay proyectos de vivienda
para 1.500 familias” Secretaria de Planeacion San Pablo

Para la conexion con los mercados, frente la mencionada critica situacion de las vias terciarias,
debe destacarse la aceptable situacion de las TICs. Asi, el 73% de las asociaciones tienen acceso
a internet, el 77% utiliza el celular para comunicarse con sus asociados; el 86% utiliza las TICs
(internet y celular) para recibir informacion de mercados, 50% para promocionar sus productos,
73% para comunicarse con los proveedores y 82% para comunicarse con sus clientes. El 27% de
las asociaciones tiene pagina web.

El 50% de las asociaciones de caucho tiene suscritos acuerdos o convenios para la
comercializacion y 27% contratos 0 convenios para compra con proveedores, aungque en este
altimo caso, las asociaciones no se muestran satisfechas Cuadro 4.

Un total de nueve asociaciones PMA estan comercializando caucho natural en los departamentos
de Antioquia (4), Bolivar (1), Cérdoba (3) y Caqueta y con ventas promedio de $ 97 millones. En
Antioquia, las ventas promedio de caucho natural equivalen a $ 175 millones, mientras que en
Caqueté ascienden solo a $4 millones. Vale la pena resaltar que en este ultimo corredor el fuerte
es el procesamiento y venta de caucho técnicamente especificado, donde hay una asociacion que
no comercializa caucho natural sino su procesado, reportando ventas totales para 2016 de $1,280
millones, de donde $1,109 millones corresponden a exportaciones. Retomando las ventas de
caucho natural, los indicadores sugieren que éstas se realizan principalmente en el mercado
domeéstico o a industrias o empresas locales; sin embargo, se destaca que se logra exportar el
11% de la produccion, lo que representa un valor promedio de $56 millones. Cerca del 56% de
las asociaciones que comercializan caucho reportaron que venden un producto de primera
calidad y, s6lo 60% de ellas manifestaron que reciben precios diferenciados por esta calidad. En
promedio, estas asociaciones registraron ventas de caucho natural de primera calidad por $58
millones.

La transformacion del caucho es vista por las asociaciones y productores como la mejor opcion
para hacer frente a la baja del precio y ser competitivos en el mercado nacional e internacional.
Asi mismo, son conscientes de que para lograrlo, las asociaciones deben estandarizar su
produccion, en dos vias: Por un lado se trabaja con los productores para la adopcién de buenas
practicas agricolas; de esta manera se ha logrado sensibilizarlos frente al hecho de que la
produccion de caucho es una cadena productiva con varios eslabones. Por otra parte, también se
identificd que es a partir de la investigacion y el conocimiento del producto de cada municipio
como se conocen las caracteristicas de la materia prima y su potencial en el momento de
transformacion y de esta forma desarrollar el producto segin la demanda de un mercado
especifico.

De las 64,1 toneladas de caucho que vendieron las asociaciones el afio pasado, el 29,4% se
ofrecieron en el mercado nacional, mientras que el 30,7% se vendi6 a la industria para
transformar; el resto se exporto. El precio de venta del caucho ha disminuido significativamente.
Al no ser el precio una motivacion para rayar el arbol, las asociaciones no estan logrando
consolidar volumenes de materia prima necesaria para entrar al mercado nacional, y por lo tanto
no estan recogiendo los suficientes recursos para transformar el caucho y darle un valor agregado
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para venderlo a un mejor precio y generar mayor rentabilidad. Lo anterior a pesar de que los
asociados tienen un precio de venta preferencial por estar vinculas a la organizacion.

En Montafiita donde las asociaciones de base y de segundo nivel estin mucho mas consolidadas,
se han avanzado en la obtencion de certificaciones que faciliten la comercializacion del producto.
Sin embargo, no han logrado consolidar volumen de produccion lo que afecta el establecimiento
de alianzas productivas. Los municipios de San Pablo y Caucasia son conscientes de la necesidad
de gestionar esas certificaciones, no obstante aln no cuenta con la cohesidn asociativa necesaria
para poder acceder a ellas. “Nosotros como estamos nuevos en el tema aun no hay
certificaciones, ni siquiera en buenas prdcticas agricolas” Representante Legal Asociacion
Caucasia

En los municipios estudiados las asociaciones y la mayoria de productores tienen conocimiento
de los estandares de calidad que exige el mercado. Asi mismo, a traves de la asistencia técnica y
las capacitaciones, buscan que los productores apropien estos estdndares. Como parte de la
evolucion que las asociaciones deben jalonar a sus productores, es necesario que se avance en la
transformacion de la materia prima, esto como una medida para garantizar la comercializacion
del producto en la industria, y para generar alianzas comerciales a largo plazo para obtener un
mejor precio de venta. “La industria nos lo compra y tiene que hacer la centrifuga y todo este
proceso, nosotros lo vamos a hacer y simplemente ofrecerlo asi, la mayoria de industria en
Colombia importa el producto ya centrifugado, la idea es que hayan estas industrias con las que
nosotros vamos a empezar a hacer para que la industria colombiana crea en nuestro producto,
porque ellos importan porque todavia no hay como un referente de volimenes que exige la
demanda y calidades y lo otros es la estandarizacion del producto” Representante Legal
Asociacion Caucasia

Acceso a los medios de comercializacién

El proceso de comercializacion del caucho estd intimamente ligado con la consolidacion de los
procesos de asociatividad. Son las asociaciones quienes jalonan la comercializacion del producto
a través de esto la adopcion de buenas practicas para la mejora de la calidad, el desarrollo de
infraestructura para el almacenamiento y transformacion, disminucion de costos de transporte,
capacitacion y gestion de recursos a traves de proyectos, ver Grafica 7. “Acceso a los medios de
comercializacién”.

Si bien las asociaciones consultadas en los tres municipios se encuentran en distintos niveles de
consolidacion, todas se enfrentan de manera constante a dos obstaculos la necesidad de cambiar
la mentalidad de los productores y que los cultivadores y la asociacion tengan recursos base para
poder realizar sus gestiones. La ausencia de estos dos elementos afecta la operacion de
comercializacion. “Nosotros tenemos que tener un plante de trabajo ya que el productor se
demora al menos 15 dias en sacar el producto y el contacto comercial paga el producto a los 15
dias y eso ya suma un mes, un mes larguito para que el productor tenga el pago y €l tiene mucha
necesidad, es muy dificil empezar sin un plante de trabajo, porque ya cuando este el producto
centrifugado se tiene que esperar un mes, luego se vende y se tiene que esperar otro mes, eso ya
serian dos meses esperando el pago y el productor realmente va a sentir” Grupo Focal
Productores Caucasia
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Las asociaciones han centrado su atencién en la trasformacion de la materia prima, con el fin de
dar respuesta a la demanda nacional, ver Grafica 7. “Acceso a los medios de comercializacién”,
obtener mejores rendimientos en su venta y hacer frente al precio de venta del caucho sin
procesar que en los Ultimos afios ha bajado significativamente. “Si se facilita el proceso de
comercializacion, porque el cultivo de caucho como tal no solo se puede sacar en latex, se puede
sacar en lamina o en ripio y el ideal es sacar una planta para ya sacar caucho de mayores
calidades un caucho TC20 y muchas formas en que se puede sacar al mercado, todo el tiempo
tiene el mercado asegurado.” Representante Legal Asociacion San Pablo

La capacidad de la asociacién para prestar servicios que faciliten el acopio, transformacion y
comercializacion del caucho depende del compromiso de los productores con la asociacion, ver
Gréfica 7. “Acceso a los medios de comercializacion”. En este sentido, los municipios en donde las
asociaciones estan fuertemente posicionadas, es porque los campesinos han logrado alinear sus
intereses personales con los de la asociacion. “Si y los que estan asociados también se encargan
de promocionar lo que se esti haciendo. Y los asociados ven que si pagan su cuota reciben
beneficios como el acopio del producto, la asistencia técnica” Asistente Técnico Caucasia

Segun las actividades que las asociaciones llevan a cabo para la comercializacion se puede
realizar la siguiente clasificacion segun el nivel de consolidacién de las organizaciones:

e Un primer nivel, las asociaciones se centran en la construccion de centros de acopio y en
identificar En alternativas para el transporte del producto desde la finca hasta la
asociacion, ver Grafica 7. “Acceso a los medios de comercializacién”

e En un segundo nivel, las asociaciones trabajan sobre la mejora de la calidad del producto
y su comercializacion.

e Un tercer nivel, la asociacion desarrolla estrategias para la estandarizacion de la calidad y
el volumen, la transformacién del producto, la obtencién de certificaciones y la inclusion
en los mercados, ver Grafica 7. “Acceso a los medios de comercializacién”.

Al respecto se puede afirmar que las asociaciones de San Pablo estan en el primer nivel, las de
Caucasia en el segundo y las de Montaiiita en el tercer nivel. “Antes de que se creara ASOHECA
estdbamos a la merced de los intermediarios, que le cambiaran el coagulo y la materia prima
por lo que fuera zapatos, ropa o abarrotes, o que daban un precio més bajo, ahora ASOHECA
ofrece unas garantias en los precios...es una gran ventaja que hay rutas de recoleccion, hay un
almanaque cauchero que recoge a Montanita y hay una facilidad, a que usted tenga que coger y
salir y esperar quien le compra y los costos que eso genera” Entr. Presidente Comité
Productores Montaiiita

El trabajo de gestion del cambio con los productores y de concientizacién sobre la importancia
para la comercializacion de la existencia de una asociacion, debe iniciar a la par que el cultivo
del caucho. Para esta actividad los productores deben visualizarse como una unidad con un
objetivo en comUn, para el cual todos deben trabajar para lograr alcanzarlo.

Aparte del centro de acopio, la asociacion de Montafita es la Unica que tiene otras instalaciones
como planta de procesamiento, laboratorio y centro de reuniones.

De los municipios consultados solo dos tienen asociaciones de segundo nivel, siendo ASOHECA
de Montafita la mas adelantada en la comercializacion y transformacién del caucho.
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Las asociaciones de segundo nivel tienen un rol protagénico en la comercializacion: en primer
lugar, consolidan asociaciones, lo que implica que tienen amplia presencia territorial y una alta
capacidad de almacenamiento y venta; en segundo lugar, tienen acceso a una mayor cantidad de
recursos (mediante la venta del caucho o la gestion de recursos por proyectos), por lo que tienen
la posibilidad de invertir en infraestructura que beneficie el cultivo y transforme el producto;
finalmente, tiene la capacidad para fomentar la adopcion de buenas practicas y por ende la
mejora de la calidad en la produccion del caucho.

El trabajo de estas asociaciones no se centra en los productores de manera directa, sino en el
fortalecimiento de las asociaciones de primer nivel, esfuerzo que a s vez impacta en el productor.
“Le pagamos al comité y el da un porcentaje, ASOHECA depende de los Comités, porque si
nosotros dependieramos de ASOHECA se haria lo que dice el comité. El beneficio de ASOHECA
es que comercializa pero ASOHECA depende de nosotros y sobre todo de los productores”
Grupo Focal Productores Montafiita

El transporte es el principal factor que aumenta el costo del producto para la comercializacion.
Este aumento puede llegar a disminuir significativamente los rendimientos del caucho, lo cual
unido al bajo precio de venta actual, desmotiva a los productores de continuar con el rayado del
arbol.

Hasta tanto no se resuelva esta condicion fisica los costos de transporte y mantenimiento de vias
seguiran siendo asumidos por los productores, en contra del desarrollo de las economias locales
y el bienestar de la poblacion, ver Grafica 7. “Acceso a los medios de comercializacién”. “M: ;Cémo
superan estas dificultades? E: Pues tenemos que ingeniarnosla, si hay que conseguir el tractor
se consigue o si toca a lomo de mula es a lomo de mula, pero lo que esto implica es que se suben
los costos de produccién. M: ¢Y lo pagan entre todos o como es? E: Entre todos, entre los que
tienen el producto, ahi toca ver como toca dividir y es por peso, por el valor del transporte por
peso.” Grupo Focal Productores Caucasia.

Las asociaciones de caucho coinciden en que en la actualidad, los cultivos no estan produciendo
a su maxima capacidad; por un lado en Montafiita hay cultivos que ain no han cumplido los siete
afios de maduracion. Por otro, los productores de Caucasia y de San Pablo no cuentan con la
mano de obra, los insumos o los recursos para rayar la totalidad de los arboles que ya estan en
periodo de produccion. En este sentido, se infiere que el potencial productivo de esas zonas es
mucho mayor a la capacidad de productores y asociaciones. “Nosotros somos un comité con 20
afios de formacion, tiene 70 afiliados, con un inventario de 400 hectareas de caucho de las
cueles el 3% estan en produccion y tenemos una asamblea general anual y juntas directivas”
Entr. Presidente Comité Montafita

El pago de la cuota de manejo es una actividad compleja de realizar, por un lado, porque en
muchos casos los productores no cuentan con los recursos para su pago y no estar al dia presenta
no recibir los servicios que presta la asociacion. Por otro lado, la asociacion debe garantizar que
los productores tengan la percepcion de que vale la pena realizar el pago, esto se logra mediante
la prestacion de servicios orientados a tener efectos positivos sobre la comercializacion, ver
Grafica 7. “Acceso a los medios de comercializacién”

Otra forma de incentivar el pago de la cuota de manejo es mediante la gestion de recursos de
proyectos, ver Grafica 7. “Acceso a los medios de comercializacién”. Estos fortalecen la actividad
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asociativa ya que es a través de estas organizaciones que los proyectos se implementan sino que
ademas, las asociaciones tienen la oportunidad de brindar servicios mas completos a los
asociados. “Para ASOHECA no, le pagamos al comité y el da un porcentaje, ASOHECA
depende de los Comités, porgue si nosotros dependiéramos de ASOHECA se haria lo que dice el
comité. El beneficio de ASOHECA es que comercializa pero ASOHECA depende de nosotros y
sobre todo de los productores” Grupo Focal Productores Montaiiita

El cultivo del caucho es una contribucion al medio ambiente en tanto favorece la reforestacion, el
cuidado de las fuentes hidricas y la produccion de oxigeno; sin embargo, su comercializacion no
se ve favorecida por cumplir esta labor. “El arbol es para eso, ahi empieza a gotear y el arbol
cumple una gran funcién, no solo en la cadena productiva del caucho sino también en la
reforestacion, tenemos en este momento 6.500 hectareas establecida en Caqueta, tenemos la
meta de sembrar 500 hectareas anuales, el sector estd pasando por una situacion dificil pero las
vamos a sembrar porque en las épocas dificiles hay que establecer los procesos y en eso
estamos, dandole verracamente a eso” Entr. Jefe Planta ASOHECA Montafiita

De las asociaciones consultadas, solo ASOHECA, organizacion de segundo nivel de Montafiita,
ha iniciado el trabajo en la adopcion de buenas préacticas, lo cual es definitivo para mejorar la
calidad del producto, cuidar el medio ambiente y ser competitivo en el mercado nacional. Las
otras asociaciones tienen la expectativa de poder iniciar este proceso, sin embargo, la adopcion
de estas medidas es costosa y requiere de tiempo y compromiso por parte de los productores.
“Nosotros como estamos nuevos en el tema aun no hay certificaciones, ni siquiera en buenas
practicas agricolas, no hay, ahora que vamos a empezar en la planta se estan capacitando a las
organizaciones para que hagan bien su tarea, el tema de certificacion es bastante complejo y
exige muchas cosas, por lo que la idea es capacitar a las personas que estan en el cultivo, en el
laboratorio y en el centro de acopio para que una vez empecemos el proceso de certificacion
realmente lo podamos hacer.” Representante Asociacion Caucasia

En general el cultivo de caucho no requiere de una infraestructura sofisticada para la postcosecha
en finca; no obstante, al ser los tres casos consultados relativamente nuevos en este cultivo (en
particular en Caucasia y San Pablo), los productores no implementan de manera masiva las
recomendaciones para el cuidado del producto durante el almacenamiento.

En este sentido, se requiere implementar buenas practicas que garanticen la calidad del producto,
lo que a futuro favoreceria la venta del producto y su rentabilidad, ver Grafica 7. “Acceso a los
medios de comercializacion”. “Aqui muchas personas usan limon o arazd o acido de bateria
porque es econdémico y estda a la mano, el acido formico es econémico pero no es tan féacil,
revisamos que sea con acido formico, que no mejora la calidad pero si la mantiene, los otros
acidos las dafian, dafian las propiedades de viscosidad, elasticidad, plasticidad genera cenizas y
este tipo de cosas” Jefe de Planta ASOHECA.

De los costos asociados con la comercializacién del caucho, el productor en la actualidad asume
directamente el de almacenamiento en finca y el de transporte hasta el centro de acopio. Los
costos asociados al almacenamiento en centro de acopio y la transformacion son asumidos por
las asociaciones.

De los asumidos por el productor el que mas varia es el transporte, que en época de lluvia puede
incluso parar la producciéon de caucho pues su transporte absorbe la posible rentabilidad “Las
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vias terciarias son un factor primordial para la comercializacion y la produccion también, pero
de acuerdo a...lo que pasa es que las veredas alla son muy distantes y para el transporte del
latex es un tema complicado porque sale mas costoso el transporte que lo que traen, y lo otro es
el precio, nosotros no estamos muy de acuerdo con el precio del latex” Grupo Focal
Productores Caucasia.

Los programas ofrecidos por el sector publico y la cooperacion internacional se concentran en la
promocion del cultivo de caucho (entrega de semillas, asistencia técnica, capacitacion), pero no
los acompafian durante todo el periodo del cultivo hasta el inicio de la produccion, ver Gréfica 7.
“Acceso a los medios de comercializacion”. De ahi que, muchos de los productores se desmotiven y
decidan invertir sus recursos y tiempo en otros cultivos que dan rendimientos a mediano y corto
plazo. Es obvio que una persona de escasos recursos tiene sus mayores preocupaciones en el
corto plazo y los programas deben combinar el corto y largo plazo, para que las inversiones no se
pierdan.

De otro lado, los programas y proyectos deben estar orientados a complementar las acciones que
las asociaciones ya vienen adelantando, como son los programas de capacitacion, el servicio de
asistencia técnica, Yy apoyar aquellas inversiones que estan por fuera del alcance de las
asociaciones como lo son la construccion de infraestructura o la implementacion de buenas
practicas en favor de la comercializacion, ver Grafica 7. “Acceso a los medios de comercializacién”.
“Por el mismo programa de Guarda bosques, que era un programa de sustitucion de cultivos,
habian varias alternativas, proyecto forestal, palma, apicultura, ganaderia, uno podia escoger y
nosotros escogimos caucho, porque en ese momento el precio era bueno, era rentable pero el
precio se bajé y porque era un cultivo de reforestaciéon y le ayuda a la tierra.” Grupo Focal
Productores San Pablo

El programa Colombia Responde es altamente reconocido en Montafiita y Caucasia, pero no en
San Pablo. El principal valor agregado que los productores perciben del programa a la
comercializacion del caucho, esta en la infraestructura construida; las plantas de transformacion,
el laboratorio y el centro de convenciones. Se perciben como inversiones a largo plazo que
beneficiaran a todos los productores por igual. “ha sido todo un proceso con las alcaldias, con
las gobernaciones con USAID, con la embajada del Jap6n, por eso es que estd montada la
asociacion y esta planta, la sola planta vale como 4 o 5 mil millones de pesos, eso no se
consigue tan facil, ha sido un proceso de todo el mundo, nosotros veniamos de tener una
capacidad de 500kg y ahora estamos en una fonelada y esto se hizo con Colombia Responde”
Asistente Técnico Montafita

Segln los entrevistados la infraestructura especializada para la produccion de caucho en
Montafiita y Caucasia ha sido provista en su mayoria por recursos de cooperacién internacional,
como es el caso del Programa Colombia Responde ver Grafica 7. “Acceso a los medios de
comercializacién”, con algun apoyo de las entidades territoriales. “Estamos en la construccion de
un centro empresaria, es con recursos de regalias, estd en un 80% de avance, ahi se pretende
ingresar a la mayoria de comerciantes que estan de manera informal, se pretende incluir ahi y
van a haber aproximadamente 77 puestos para venta de mercado, va a haber frigorifico, venta
de carne, fruta y verdura” Secretaria Planeacion San Pablo

Algunos de los entrevistados afirman que las inversiones realizadas en el marco de proyectos de
cooperacion, en general son respetadas por los grupos armados, por lo que no se percibe una
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amenaza a la infraestructura desarrollada. Esto favorece el establecimiento de los medios de
comercializacion necesarios para poder sacer el producto de los municipios, y contribuye a
garantizar el uso de la infraestructura construida, ver Grafica 7. “Acceso a los medios de
comercializacion”. “Después de que los grupos armados sepan que ahi en esos proyectos hay
plata de cooperacion internacional o de la gobernacion y el estado ellos son muy cuidadosos en
esa parte y no se meten en eso, esa parte la respetan, igual porque ellos se meten con esa parte y
ahi mismo se sabe, ellos estan con la parte mas vulnerable y la que esta mas desamparada”
Representante legal Caucasia

Existen algunas opiniones por parte de los productores y asociaciones consultadas que indican
que la lucha contra los cultivos ilicitos debe ser también una iniciativa que busque cambiar la
mentalidad y la cultura del campesino que desde hace afios vive del cultivo de coca. En este
sentido, se debe sensibilizar a los productores para que consideren otras variables adicionales a la
rentabilidad mensual en el momento de buscar un cultivo sustituto. “El problema es ese, la
mentalidad que tenemos aca que ningln producto produce como lo hace la coca, creemos que Si
no cultivamos un bendito arbol de coca no vamos a poder tener buena rentabilidad, no somos a
tener como sobrevivir, que las familias necesitan comprar cosas, como zapatos 0 ropa 0 cosas
asi y pues si tienen razon” Asistentes Técnico Caucasia

Informacién y conocimiento para la comercializacion

A continuacion, se procede a identificar las principales conclusiones de los hallazgos
mencionados. Para esto se elabord el Grafica 8 .“Informacién y conocimiento para la
comercializacion” que muestra las relaciones entre informacion y conocimiento para la
comercializacion y las distintas categorias de analisis, permitiendo evidenciar relaciones de
distintos tipos: pertenencia, positivas o0 negativas. La presente seccion parte de estas relaciones
para la identificacién de las principales conclusiones del estudio.

El principal obstaculo para el desarrollo de la comercializacion es la baja del precio de venta. Las
estimaciones de rendimientos realizadas en el momento de iniciar el cultivo estan lejos de ser
cumplidas, por lo que los productores se han empezado a dejar de rayar los arboles.
Adicionalmente, al no producir ingresos suficientes estan en riesgo de no cumplir con sus
obligaciones crediticias y aumentar endeudamiento. “La dificultad que ha tenido la asociacion
de nosotros es por la crisis econdmica y no hay plata, hay una dificultad en el precio entonces el
productor no raya, porque esta barato y en el momento en que se saca no nos lo pueden pagar y
se detiene el proceso, porque trabajar con el producto y que no le paguen a uno ahi se va
acumulando la deuda y como se va a sostener el productor y por eso es que los productores
estan buscando otras actividades para sostenerse” Grupo Focal Productores Montaiiita

Las asociaciones de base y de segundo nivel no han logrado exportar porque no pueden
garantizar un volumen de produccién y no cuentan con los recursos para realizar la inversion
necesaria para negociar con aliados comerciales.

Adicionalmente, los productores deben cumplir de manera homogénea con las buenas practicas
agricolas y asociaciones y garantizar la transformacién de la materia prima segin los
requerimientos del mercado internacional ver Grafica 8 .“Informacion y conocimiento para la
comercializacion”. “E: No, nadie ha exportado, dificilmente lo llevan a Medellin. M: ;Por qué
no han exportado? E: No, dificilmente lo llevan a Medellin, hay grandes productores como

62



Malasia, Guatemala y otros paises del Asia que traen caucho muy barato, lo traen como a $600
y nosotros lo vendemos como a mil y pico, entonces compran el de ellos.” Grupo Focal
productores Caucasia

Con el desarrollo de cultivos de caucho han aparecido, en los municipios consultados,
intermediarios que toman ventaja de la baja fidelizacion de los productores con la venta a las
asociaciones (en particular en Caucasia y San Pablo). Estos intermediarios ofrecen beneficios
adicionales que segun la experiencia de los consultados no es cierta.

Sumado a lo anterior, y con la baja del precio, los productores se han visto tentados a vender el
producto a estos intermediarios sin ninguna garantia, arriesgdndose a no obtener el pago del
producto. Estos intermediarios es una externalidad negativa a los procesos de asociatividad y a la
consolidacion de una oferta nacional de caucho, ver Gréfica 8 .“Informacion y conocimiento para
la comercializacion”. “Otro factor que vamos a tener con la planta es la intermediacion que ha
tenido mucha mella aqui, aunque tenemos mentalidad comercial hay metidos como 5 en el
territorio, el reto es que el productor tenga el sentido de partencia” Representante Legal
Asociacion Caucasia

En la actualidad, el precio de venta del caucho no es favorable a los productores, si se tienen en
cuenta costos adicionales que pueden surgir por el tema de transporte. Los entrevistados
informan que el precio ha disminuido de 5000 pesos kilo a 1200 pesos kilo. Esta baja del precio,
ralentiza los procesos asociativos que se venian adelantando, disminuye los ingresos de los
productores y en consecuencia los ingresos de las asociaciones, ver Gréfica 8 .“Informacion y
conocimiento para la comercializacion”.

Esta baja en el precio desmotiva al productor a continuar rayando el arbol de caucho y pone el
riesgo la inversion que realizaron en el mantenimiento del cultivo y en la infraestructura de
acopio y de transformacion las cuales estan dejando de recibir materia prima. “E: Pues mas de
15 afios, nosotros vivimos una situacion en la que estaban pagando 5.500 pesos el kilo y nos
descontaban el 60% ahora nos descuentan lo mismo y nos pagan a 2.700 pesos el Kkilo,
descuenta el 40%.” Grupo Focal Productores Montariita

Para incursionar en el mercado nacional e internacional, las asociaciones deben generar
dindmicas territoriales con los asociados que les permita a partir de las potencialidades de los
productores, empezar a implementar buenas practicas agricolas que garanticen la calidad del
producto durante el cultivo, en la postcosecha y en su transformacion, ver Gréfica 8 .“Informacion
y conocimiento para la comercializacion”

A partir de este punto se deben desarrollar nuevas capacidades al interior de las asociaciones.
Esta estrategia busca generar compromiso entre los productores y la asociacion y garantizar la
adopcion de buenas préacticas agricolas. “E: Buscar que se consoliden las asociaciones, que
trabajen de forma asociada, que haya una asociatividad para que hayan volimenes de
produccion y compartir y socializar las experiencias, que haya una retroalimentacion para que
todos cojamos un solo solucionar los inconvenientes entre todos.” Asistente Técnico Caucasia

Si bien las asociaciones son conscientes de que la obtencion de certificados implica aun esfuerzo
de productores y asociaciones que impacta en mejores condiciones para la comercializacion, ver
Grafica 8 .“Informacion y conocimiento para la comercializacion”. A las asociaciones de los
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municipios consultados, aun les falta consolidar una oferta de caucho estable tanto en estandares
de calidad como en volumenes. De las asociaciones consultadas, la Asociacion de Montafiita esta
méas avanzada en este proceso. “Pues yo creo que la certificacion si sirve, tenemos la
certificacion para vender y exportar el caucho, pero no tenemos materia prima, ahi volvemos a
lo mismo, no tenemos plata para la materia prima, ASOHECA tiene un cultivo de caucho de 120
hectareas con un proyecto de Colombia Responde y se les dio infraestructura y una construccion
y amplia, alla se va a colocar un centro investigativo, alla tienen como 6 hectéreas y estan
haciendo experimentos, hay salon para conferencias y se va a capacitar a los rayadores de
caucho, eso es algo importante que se ha logrado a traveés de Colombia Responde.” Grupo
Focal Productores Montafiita

Cantidad v calidad de la produccién

A continuacion, se procede a identificar las principales conclusiones de los hallazgos
mencionados. Para esto se elabord el Grafica 9. “Cantidad y Calidad de la producciéon” que
muestra las relaciones entre la cantidad y calidad de la produccion y las distintas categorias de
analisis, permitiendo evidenciar relaciones de distintos tipos: pertenencia, positivas o negativas.
La presente seccion parte de estas relaciones para la identificacion de las principales
conclusiones del estudio.

Los productores y las asociaciones conocen los estandares de calidad que deben alcanzar para
poder incursionar satisfactoriamente en el mercado nacional, ver Grafica 9. “Cantidad y Calidad
de la produccién”.

Igualmente, las asociaciones saben de las posibles opciones de transformacion que se realizan al
caucho y las potencialidades de la materia prima de sus productores. Este conocimiento lo
vienen implementando de manera gradual primero mediante las capacitaciones y la asistencia
técnica, de otro a partir del desarrollo de instalaciones y capacidades en favor de la
transformacion del producto. “La industria nos lo compra y tiene que hacer la centrifuga y todo
este proceso, nosotros lo vamos a hacer y simplemente ofrecerlo asi, la mayoria de industria en
Colombia importa el producto ya centrifugado, la idea es que hayan estas industrias con las que
nosotros vamos a empezar a hacer para que la industria colombiana crea en nuestro producto,
porque ellos importan porque todavia no hay como un referente de volimenes que exige la
demanda y calidades y lo otros es la estandarizacion del producto™ Entr. Representante Legal
Asociacion Caucasia

Las asociaciones saben que en el pais hay una explotacion mas tecnificada, por lo que estan en
desventaja con respecto a los estandares de calidad y de cantidades ofrecidas por otros
productores. No obstante no identifican un volumen de produccion ideal para lograr un punto de
equilibrio del negocio, ver Gréfica 9. “Cantidad y Calidad de la produccion™.

En este sentido, las asociaciones son conscientes de la necesidad de concentrar su trabajo en
implementar de manera masiva las buenas practicas agricolas para hacer mas eficiente el proceso
de rayado de los arboles. “Aqui en la parte gremial son 400 productores lo que le venden a la
planta de ASOHECA y son calidades diferentes y esto se ve reflejado en la planta, no hay una
estandarizacion del producto, el producto terminado ha tenido falencias porque no hay
estandarizacion en la parte de produccion, no es ficil manejar esos 400 productores P68 Entr.
Presidente Comité Caucheros Montafiita
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Las asociaciones han venido trabajando en mayor o menor medida segun los recursos de los que
disponen, en la implementacion de buenas précticas para la explotacién del cultivo, ver Gréafica 9.
“Cantidad y Calidad de la produccién”. Este proceso depende en gran parte de los recursos
provenientes de proyectos y programas, ya que como se ha mencionado las asociaciones, en
general, no cuentan con recursos propios para poner en marcha este tipo de iniciativas que
requieren de capacitaciones masivas, entrega de insumos y el desarrollo de infraestructura.
“Falta mucho porque algunos creen que la calidad del latex va a ser la misma sin importar el
beneficio que le den a su producto, pero eso no es asi, para yo poder tener un producto bien
vendido debo tener una ficha técnica, tengo que tener las cualidades especificas de ese producto
que voy a vender y no es lo mismo la calidad de un Latex que yo raye sobre chipa en el fondo y
yo raye ahi y me quedo la tasa sucia y me genero bacterias en el latex, a veces se dejé un
poquito de agua” Asistente Técnico Caucasia

ASOHECA es a nivel de experiencia la que mas avanzado en el tema de pago por calidad. Su
planta de transformacion y el laboratorio construido le da a la asociacion la capacidad de realizar
esta verificacion, ver Grafica 9. “Cantidad y Calidad de la produccion™. Asi mismo, realiza de
manera paralela retroalimentacion a los productores, brindado asesoria técnica a aquellos
productores cuyo producto es de baja calidad. “E! trabajo se planifica porque el equipo técnico
debe estar pendiente del producto en campo, mensualmente hacemos reunion de equipo técnico,
si vemos algun tema de calidad en campo con algin productor que tiene problemas de calidad
vamos Yy lo visitamos en campo, ese es el contacto que tenemos o cualquier informacion que hay
en campo se le hace saber a la planta, nos dan las novedades de los productores. Este es el
laboratorio de calidad, es un laboratorio muy completo, tiene todos los equipos para manejar
todos los tipos de caucho, solo nos falta el de nitrogeno pero se esta trabajando para ello.” Jefe
de Planta ASOHECA

ASOHECA en es la asociacion de segundo nivel mas consolidada. El objetivo principal de esta
organizacion es gestionar la comercializacion del producto mediante la garantia de la calidad y
del volumen del producto, ver Gréfica 9. “Cantidad y Calidad de la produccion”. De ahi que sus
recursos se concentren en dar a las asociaciones de base y a través de estas a los productores
herramientas para mejorar la calidad y eficiencia del producto. Asi mismo, buscan fortalecer a
las asociaciones de base para que logren cohesionar a sus productores y tengan la capacidad para
gestionar nuevos recursos de programas y proyectos.

En este sentido realizan procesos de gestion del conocimiento que favorecen a los productores,
asociaciones de base y facilitan la comercializacion del producto, ver Grafica 9. “Cantidad y
Calidad de la produccion™. “Todas las organizaciones que nosotros manejamos, todas estan
legalmente constituidas con su RUT, Camara de Comercio, pagan sus impuestos, hay procesos
de compra, tienen sus manuales de instrucciones, estan funcionando como debe ser, todas las
organizaciones de base, de hecho la mayoria ha tenido ejecuciones con proyectos y a nosotros
para ejecutar proyectos lo primero que le piden es que la organizacion este constituida y
legalizada, todas las organizaciones de base cumplen con sus requisitos, de hecho nosotros
también estamos llevando capacitaciones y esto es algo que hacen las organizaciones de
segundo nivel, verificar que se cumpla la norma.” Representante Legal Asociacion Caucasia

La inversion para mejorar la calidad y la cantidad del producto es alta; por esta razén, las
asociaciones se apoyan en la gestion de proyectos de cooperacion internacional o de recursos
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publicos para poder avanzar en este aspecto, ver Grafica 9. “Cantidad y Calidad de la
produccién”.

iv. Leche asociaciones

De las 94 asociaciones encuestadas, 16 estan involucradas en la cadena lactea. El trabajo
cualitativo se realiz6 en San Vicente del Caguan en Caqueta y en San Juan de Arama y
Vistahermosa en el Meta. Estos municipios se caracterizan por depender de la actividad ganadera
extensiva y de doble propdsito. A pesar de ser considerada dafiina para el medio ambiente
porque, en general, la vocacion de los suelos no es apta para este tipo de actividad, la produccion
de leche es de gran importancia en las comunidades dado a que “hay un flujo de caja
permanente con ganado de ceba, que comprometen recursos a largo plazo. También, hay buen
ganado de carne, pero la leche les da el flujo de caja necesario. Por esto creo que la lecheria es
la mas importante.” (Entrevista a UMATA, San Vicente del Cagudn, 2017).

Las 16 asociaciones de leche encuestadas para este estudio estan todas formalmente constituidas
ante las respectivas Camaras de Comercio desde hace 10 afios Cuadro 1. En afios recientes,
gracias al apoyo que las asociaciones han recibido por parte de los municipios y de la
cooperacion internacional, éstas han fortalecido su capacidad institucional y administrativa. De
manera transversal, se evidencié que cuentan con estatutos, contabilidad y estructura
organizacional. En efecto, el 100% de las asociaciones encuestadas (C1) tiene registros
contables y el 19% lo siguen llevando manualmente, mientras que el restante 81% lleva la
contabilidad sistematizada.

En relacion con los estatutos, vale anotar que todas las asociaciones cuentan con estatutos y con
normas para la adhesion de nuevos miembros y para la salida de miembros, lo cual facilita la
relacion entre los asociados y la posibilidad de incorporar nuevos asociados y excluir a quienes
no cumplen con lo requerido para el buen funcionamiento de la asociacion. Aunque el 100% de
las asociaciones encuestadas llevan actas de las asambleas, tan sélo el 63% las tienen registradas
ante la Camara de Comercio Cuadro 1. Segun los resultados de la encuesta, el 56% de las
asociaciones tienen contratado personal. 9 de las asociaciones tienen contratado en promedio 9
personas cada una, 4 vinculadas mediante contrato laboral y las restantes mediante contratos de
prestacion de servicios Cuadro 1.

Por su parte, las mujeres se han ido integrando en la produccion de leche pese a que esta
actividad esa vista entre los productores como una practica de hombres. “ahora se habla de la
politica de género y pues vemos que es necesario empoderar a las mujeres porque es una cultura
muy machista donde todo lo hace el hombre, el hombre es el que sabe todo, desde como se
ordefia, como se vacuna y en donde se vende y las sefioras estan en las casas cuidando de sus
hijos y haciendo la comida, pero en el territorio no sabemos cuando no va a estar el marido y se
deben empoderar de lo que se hace por eso estamos generando eso” (Entrevista a director
asociacion, San Vicente del Caguan, 2017). La lenta integracion de las mujeres en las
asociaciones PMA, se ve reflejado en que el 76% de los miembros de las asociaciones son
hombres, mientras que el 27% de los asociados son mujeres Cuadro 1.

Poco a poco, las iniciativas de las asociaciones han incentivado a los jovenes de las comunidades
a capacitarse como técnicos agropecuarios para aportar su trabajo a las comunidades. De esta
manera, la comunidad empieza a expandir las oportunidades, y asi se logra integrar cada vez a
mas jovenes en las asociaciones. "(..) vemos que aqui hay muchachos que han estudiado y se han
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capacitado. Eso hace que tengan una visién. Vamos y le contamos al vecino o a los pioneros y
ellos se van engranando, uno empieza a escuchar a los jovenes y se ven los resultados™ (Grupo
Focal, San Vicente del Caguan, 2017. Sin embargo, por falta de oportunidades en educacion,
cultura y oportunidades lucrativas en zonas rurales, se han observado una tendencia de migracion
hacia las grandes ciudades en donde se ven obligados a conseguir trabajos que no requieran de
ninguna formacion previa. Por consiguiente, el porcentaje de jovenes dentro de las asociaciones
sigue siendo muy bajo representando un 4% de los miembros de las asociaciones Cuadro 1.

En lo que se refiere a los productos financieros que utilizan las asociaciones, el 83% tiene cuenta
de ahorros, el 54% cuenta de ahorros, el 3% tienen Certificados de Depdsito a Término —CDT-,
6% tienen otros instrumentos de deposito y ahorro y el 6% de las asociaciones utilizaron crédito.
Tan solo 2 de las 35 asociaciones solicitaron créditos al Banco Agrario y sélo a una se le aprobo
un préstamo por 62 millones de pesos, a la vez que 2 asociaciones solicitaron crédito a otras
instituciones financieras diferentes al Banco Agrario y tan sélo se le aprobd el crédito a una por
un valor de 350 millones de pesos Cuadro 3.

El 31% de las asociaciones encuestadas tienen crédito con proveedores; de las que 5 el proveedor
es el almacén de insumos que les ofrece una financiacion promedio de 43 millones de pesos,
aunque debe considerarse que la deviacion estandar es de 58 millones. De las asociaciones de
leche, el 19% le prestan el servicio de microcrédito a sus afiliados y el 6% ofrece seguros de vida
a sus asociados Cuadro 3. Adicionalmente, el 63% de las asociaciones cuentan con Fondos
Rotatorios reglamentados a través de los Estatutos y se organizan por medio de comités que
reciben y aprueban las solicitudes. A traves de estos Fondos, los productores pueden acceder a
créditos.

En cuanto a los servicios que prestan las asociaciones, se nota la importancia que estas juegan en
la comercializacion y logro de economias de escala que se refleja en el hecho de que el 44% de
las mismas presta el servicio de acopio, almacenamiento y control de calidad. Otros servicios
que prestan las asociaciones son: arriendo de maquinaria, 50%; servicio de seleccion, venta de
insumos, 19% y estudio de suelos, el 13% Cuadro 3.

De las asociaciones PMA que comercializan, 15% corresponden a la cadena de lacteos y sus
derivados y se ubican en los corredores de Valle, Antioquia y Meta. El valor promedio de las
ventas de leche cruda de estas asociaciones corresponde a $1,146 millones, jalonado por las
ventas en el departamento de Meta que superan los $1,670 millones en promedio. El 33% de
estas ventas se realizan a través de contratos o convenios con compradores y, el restante, se
destina a la industria o empresas locales o nacionales, entre ellas, las queseras. Ahora bien, estas
asociaciones también venden leche refrigerada, aunque en menor magnitud. En total, se vende un
promedio de 410,626 litros por un valor promedio por asociacion de $817 millones. En
Antioquia no se registran ventas de leche refrigerada y, nuevamente, Meta lidera las ventas de
este producto Cuadro 2.

Del total de asociaciones comercializando lacteos, 40% reporté que vende leche de primera
calidad y, s6lo 25% de ellas manifestd que reciben un precio diferenciado por la calidad de su
producto Cuadro 2Cuadro 4. El valor promedio de las ventas de leche de primera calidad asciende
a mas de $1,300 millones de pesos. Ahora bien, ninguna de las asociaciones manifestd vender
leche con alguna certificacion.

Respecto a los productos procesados de leche, dos asociaciones (20%) reportaron vender quesos.
Estas organizaciones estan ubicadas en Antioquia y Meta y registran ventas promedio de $60
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millones; toda esta produccién se destina al mercado de exportacion y ninguna asociacion
reportd tener algun tipo de certificacion para el queso que venden.

El 63% de las asociaciones leche tienen acceso a centros de acopio y 10 de ellas son duefias de
los mismos. Por su parte, el 56% de las asociaciones (9) tiene tanques de frio de su propiedad.
Por la importancia de mantener encendidos los tanques de frio para evitar la descomposicion de
la leche, el 50% de las asociaciones (8) tiene planta de energia e su propiedad. Igualmente por la
importancia de la calidad de la leche en la comercializacion, especialmente el grado de acidez, el
50% de las asociaciones que comercializan leche (8) tienen laboratorios de control de calidad de
su propiedad. Asimismo, 2 de las asociaciones tiene acceso a equipos de transformacion que son
de su propiedad. Cuadro 5

En cuanto a los bancos de maquinaria y herramientas, el 25% de las asociaciones de leche tienen
acceso a uno, que en todos los casos son propios. Siendo en total alrededor de 4 bancos de
maquinaria en el universo encuestado. Una de las asociaciones tiene un banco forrajero propio, el
31% tiene acceso a bodegas; una de ellas a una empacadora propia Cuadro 5.

Adicionalmente, se encuentra una debilidad en la capacidad de las asociaciones de transportar los
productos: dos de las asociaciones cuenta con un camion de las cuales uno es propio; una de las
asociaciones (6%) tiene acceso a camioneta propia y el 12% (2 asociaciones) tiene acceso a moto
propia Cuadro 5.

El panorama de las TICs es interesante, especialmente por su importancia en la conexién con los
compradores y en el acceso a la informacién de precios y mercados. Asi, el 56% de las
asociaciones tiene acceso a internet; el 69% utiliza el celular para comunicarse con sus
asociados, el 75% utilizan celular e internet para obtener informacion de mercados, el 69% para
comunicarse con sus clientes y, el 13% de las asociaciones tiene pagina web Cuadro 4.

El 50% de las asociaciones encuestadas han prestado el servicio de asistencia técnica con el
apoyo de programas de gobierno y de la cooperacion internacional, con 3 asistentes técnicos en
promedio por asociacién para un total de 26 técnicos para atender a 71 productores en promedio
por asociacion para un total de 573 productores en total, siendo el 26% de los asistentes técnicos
tecnologos, y el 70% profesionales Cuadro 3.

Por las respuestas de los temas de la asistencia técnica puede deducirse que la asistencia técnica
que recibieron los productores de las asociaciones fue integral y que incluia todos los temas. En
particular, el 100% recibio asistencia en Buenas Practicas; 88% en manejo del hato; 75% en el
manejo de plagas y enfermedades; 63% en manejo del suelo y 38% en postcosecha Cuadro 3.

Acceso a medios de comercializacién

El problema de muchos municipios y regiones ganaderas del pais, es la historia y rezago de
conflicto que ha hecho presencia durante muchos afios en cada uno de ellos. Por esta
circunstancia, el mercado nacional de leche es muy selectivo en cuanto de donde proviene la
leche. Acontecimiento que afecta a muchos ganaderos y asociaciones de ganaderos, que buscan
mercados mas alla de los regionales. "la empresa que se rige por la norma del pago de leche es
Nestlé, ellos llevaban mucho tiempo en el territorio y las FARC los sacO porque no les pago
extorsion. Volaron las plantas de leche yéndose Nestlé y ahi los intermediarios empezaron a
hacer con nosotros" (Grupo Focal, San Vicente del Caguan, 2017) Gréfica 7. “Acceso a los medios
de comercializacién”
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Una de las consecuencias de la baja modernizacion del campo colombiano hoy dia, es la falta de
motivacion economica de los productores respecto a buenas practicas ganaderas y a la ganaderia
orgénica. Asi mismo, las empresas que compran la leche a los ganaderos tampoco generan un
incentivo mayor o relevante para que los productores apliquen estos procesos a la produccion. "si
producimos una leche con sello ecoldgico u orgénico, pero esto es un cambio cultural de
quitarle los quimicos, para tratar los problemas de las vacas. Vamos a hacer abonos organicos
y es mas trabajo para el ganadero porque él no le ve lo representativo, pero si no lo hace no
vamos a tener la leche con un proceso diferente, y esto no lo apoyan mucho las entidades™
(Entrevista asistente técnico, Cooprocam, San Vicente del Caguan, 2017)

Uno de los obstaculos de la comercializacion, mas alla del nivel regional de los productos de los
ganaderos, es la escasez de recursos para pagar el costo del transporte. Variable que pagan los
productores con sus recursos. Asi, con vias en tan mal estado y sin masculo financiero, el pagar
transporte desde regiones lejanas es un sobrecosto al ganadero. "Siempre dificulta porque para
poder tener red de frio hay que meter carro tanques para la recoleccion de la leche, pero las
vias, las cuales han sido construidas por nosotros mismos los campesinos a través de las juntas
de accién comunal no pueden garantizar que todo el afio pueda entrar un tanque a todas las
veredas" (Entrevista Gerente Cooprocam, San Vicente Caguan, 2017)

Hay dos factores que conllevan a la produccion de quesos y otros derivados de la leche: primero
el aumento en la oferta de leche; y segundo la capacitacion y ayuda por parte de instituciones
como el SENA, para la transformacion y elaboracién de estos productos. "otro aliado nuestro es
el Sena y siempre estamos buscando como mejorar y con el Sena hemos hecho trabajos para la
elaboracién del queso y apenas tengamos todo bien estructurado, con manuales y protocolos,
con la marca y los registro Invima ahi empezamos " (Entrevista Gerente Cooprocam, San
Vicente Caguéan, 2017)

La falta de frigorificos y centros de acopio para el almacenamiento y transformacion de la leche
se debe a la falta de recursos. Su planeacion, construccion y mantenimiento generan costos altos
gue no todas las asociaciones pueden asumir.

Una de las causas de baja competitividad de los productos del campo es la poca infraestructura
vial existente. Esto afecta la comercializacion, la adquisicion de insumos y la distribucion y
recoleccion de la leche, entre otros. La comunidad junto con los ganaderos y las asociaciones han
construido vias con sus propios recursos, pero esto no es suficiente para garantizar una malla vial
Optima para el transporte de los productos.

Hay un problema muy grande que aqueja las asociaciones en su recoleccion, almacenamiento,
cuidado y transformacion de la leche. Diariamente se pueden llegar a recolectar por asociacion
hasta 40 mil litros. A lo cual, no hay suficientes centros de acopio y tanques de frio por parte de
las asociaciones para la refrigeracién de la leche. Por lo que se pierde parte de la produccion. "la
dificultad que vemos es que no hay centros de acopio™ (Entrevista UMATA, San Vicente Caguan,
2017)

Uno de los procesos productivos y de comercializacion en los que las asociaciones estan
interesadas, es en la produccion masiva y de calidad de quesos y derivados de leche. Para esto,
las asociaciones han venido trabajando con programas como Colombia Responde y programas de
nuevos territorios para la paz con una corporacién sueca, para la mejora de infraestructura y
transformacion. "¢Con que equipos cuentan? E: En un principio dos tanques de enfriamiento
que uno nos lo dio Colombia Responde, y el otro Consolidacion. Ahora estamos con las
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propuestas para plantas mas grandes de transformacion " (Entrevista Gerente Cooprocam, San
Vicente Caguan, 2017)

La ganaderia en Colombia a nivel nacional y regional tiene un gran problema, que es la
deforestacion. La falta de tecnologia y asistencia técnica adecuada, generan una ganaderia en
muchos casos irresponsable que en su mayoria es extensiva en vez de intensiva y eficiente. Por
esta razon, las asociaciones y otras organizaciones tanto estatales como privadas, solicitan y
exigen a los ganaderos una ganaderia sostenible y amigable con el medio ambiente. "Los
proyectos se lideraron a través de planeacion y la labor de las entidades nacionales y
municipales, si afecto esta credibilidad en la poblacion. Proyectos como el manejo de la
ganaderia extensiva, que estd llevando a la deforestacién " (Entrevista Delegado Planeacion,
San Vicente del Caguan, 2017)

El resultado de la asociacion y colaboracion entre asociaciones y ganaderos ha sido la mejora de
la calidad de la leche producida. El requerimiento de mejores procesos productivos, nutricion y
reglas sanitarias en la produccion, han contribuido a una mejora en la calidad. Asi, una de las
principales razones de surgimiento de las organizaciones ganaderas, es la mejora de produccion e
industrializacion de la produccion lechera. "¢ Los productores han cambiado la forma en que
trabajan su producto, las alianzas si han servido para dar un buen manejo al producto? E: Si,
sobre todo para el productor de leche, porque le exigen unas caracteristicas, y porque el si
mejora genéticamente y la nutricién va a tener una mayor produccion. Ademas también han
mejorado el tema de sanidad e inocuidad.” (Entrevista UMATA, San Vicente Caguén, 2017)

La falta de centros de acopio e infraestructura para la recoleccion y almacenamiento de la leche,
es uno de los mayores obstaculos para la comercializaciébn a nivel nacional. Local y
regionalmente existen canales de venta, y el tiempo para la entrega y venta de la leche es
adecuado, pero sin la infraestructura e industria para almacenar y refrigerar correctamente la
leche, no hay forma de llegar a un mercado nacional. "Los centros de acopio son muy escasos,
somos pocas las organizaciones que tenemos un centro de acopio. En el concejo de desarrollo
rural, al cual pertenecemos ya llevamos unos afios trabajando y tenemos documentos donde
somos claros en que necesitamos centros de acopio y de transformacion " (Entrevista Gerente
Cooprocam, San Vicente Caguéan, 2017)

Informacién y conocimiento para la comercializacion

La oferta de leche en invierno aumenta, de manera que también aumenta la produccién de queso.
Sin embargo, el mercado de la leche tiene como principales compradores a las empresas privadas
como Nestlé, Algueria o Alpina, entre otras, pero con un alto poder de mercado, donde son los
anicos o pocos que compran la leche. Esta situacion conlleva a que en algunas ocasiones se
establezcan precios tan bajos que afectan la calidad de vida de los productores. "acé no le dan la
oportunidad a los productores de la zona, por ejemplo en el caso de los lacteos, en vez de darle
la oportunidad a alguna asociacion de la zona, se va y se negocia con Alpina, Alqueria o el
recreo, se habla que es por un tema de calidad y falta de registros Invima pero ahi siempre van
a estar subyugados a el intermediario. Aqui vemos un monopolio en el tema de lacteos, esta
Alqueria y recreo. "(Centro Provincial de Gestion Empresarial, Vista Hermosa, 2017)

La falta de tecnificacion e industrializacion de la produccion de quesos y otros derivados de la
leche, impide su expansién en el mercado. Al mismo tiempo, existe una asimetria en el mercado
de los quesos en donde los queseros son los ganadores en detrimento de los ingresos de los
productores. "Pues hay unas marcas que compran aca el queso, lo empacan y lo venden mas
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caro en Bogota, se comportan como mafias y el tema es peligroso” (Entrevista Directivo
Cooprocam, San Vicente del Caguan, 2017)

Hay dos problemas directamente relacionados con la comercializacion de la leche. Una es la falta
de plazas de mercado donde los productores puedan vender sus productos a nivel local y algunos
casos regionales, y el segundo es la dificultad en la exportaciones porque en los mercados
internacionales se transa Unicamente leche en polvo que requiere de un proceso industrial
complejo y de grandes escalas que quedan fuera del alcance de las asociaciones. "La mayoria
estd pensando en la exportacién, porque saben que en la medida en que logren mejorar la
produccion, hay garantias de que se pueda comercializar el producto a nivel internacional,
algunos tienen sellos propios” (Entrevista Delegado Planeacion, San Vicente del Caguan, 2017)

La falta de industrializacion del sector ganadero y su tecnificacion, conllevan a que procesos
como el de transformacion de la leche en queso u otros derivados sea muy engorroso y poco
rentable. Mas adn, la falta de una industria estructurada y organizada impide la salida de los
productos lecheros, hacia el exterior del pais en exportacion o incluso a nivel nacional. "estamos
preparados para comercializar hacia el exterior, para llegar a los grandes almacenes de
cadena. Nos faltan muchas cosas como empresa, como organizacion y como productores
primarios, como el hecho de certificarnos en buenas practicas ganaderas " (Entrevista Asistente
Técnico Cooprocam, San Vicente del Caguan, 2017)

El beneficio de hacer parte de una asociacion, es tener el acompafiamiento de la organizacion
para la produccidén del ganadero, y que en su venta tenga precios justos de compra.

Cantidad v calidad de la produccién

La implementacion de buenas practicas ganaderas ha mejorado la calidad de la leche y a su vez
las cantidades de la misma. Por implementacion de estas buenas practicas ganaderas, no solo se
busca el cuidado y trato de los animales, sino también de los pastos, insumos y antibioticos.
Ejemplo es el abandono de las ibermetrinas, por ser un medicamento que desgastaba y destruia la
capa vegetal, y a su vez reducia la calidad de la leche Grafica 9. “Cantidad y Calidad de la
produccién”. "La gracia es que todos manejemos una buena calidad y bajar bacterias. Debemos
tener un laboratorio que nos permita saber cuéntas bacterias hay. En estos momentos Alqueria
nos dice que estamos en 1.300.000 bacterias. M: ¢Y en cuanto deberian estar? E: En 300.000, y
estamos altisimos, hay un millon por encima. E: Hay varias calidades, pero de 800 para abajo si
pagan mejor. Ahi los productores estamos perdiendo por el mal manejo de la leche” (Grupo

Focal, San Juan de Arama, 2017)

Antes la ganaderia era principalmente para la venta de carne. Sin embargo, se buscé aumentar la
produccion de leche en la region ganadera como una actividad sustituta a la produccion de
cultivos de uso ilicito. De ahi, que muchos de los actuales ganaderos tienen ganaderia doble
propdsito, con un fin lucrativo y no social. Es decir, ingresos rapidos con la venta de leche, e
ingresos mayores pero ocasionales con la venta de carne. "¢Cuantos litros se produjo en
promedio? E: 3.8 por vaca. E: 3.8 también. E: 4 litros por vaca. E: Esta en 4, habria que mirar
mas minuciosamente esa parte, porque se habla de un promedio de 3 0 4 pero la mayoria de los
ganaderos tienen la tendencia del doble propdsito, la carne es como un ahorro, siempre se deja
una parte para los ternemos y por eso la realidad puede ser un poquito mas." (Grupo Focal, San
Vicente del Caguan, 2017)
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La produccion de leche es delicada, el clima impacta tanto las cantidades como las calidades. Si
la leche tiene muchos antibidticos su calidad cae. Al igual que si llueve mucho las vacas pueden
aumentar su produccion, pero recoger mayores bacterias y virus de los suelos.

La calidad de la leche se mide segin dos factores, el primero la acidez de la misma; y segundo,
el recuento bacterioldgico. Asi con una leche de buena calidad el productor puede obtener un
ingreso mayor que por una leche comun o de calidad media. Este ingreso se ve representado en
bonos. Sin embargo, la calidad como factor de aumento o disminucién del precio, pasa a un
segundo plano cuando el volumen de leche en el mercado cambia, por lo que no se tiene en
cuenta la calidad de la leche. "Ustedes pagan bonos por calidad? E: No, en este momento no,
pero si tenemos la bonificacion de que se le da un mejor precio al productor de lo establecido,
porque el ministerio de agricultura tiene un precio de 830 establecido a nivel nacional, y cuando
pagamos por encima de esto estamos bonificando a los productores” (Directivo Fénix del Ariari,
San Juan de Arama, 2017i, San Juan de Arama, 2017)

V. Frutas asociaciones

De las 94 asociaciones encuestadas, el 16% (15 asociaciones) comercializan frutales (7 platano,
5 pifia, 1 gulupa, 1 maracuya y 1 banano). Por su parte, el trabajo de campo cualitativo se realizd
en una organizacion de pifia en Santander de Quilichao (Cauca), en una de platano en Tierralta
(Cérdoba) y en una de banano en Florida (Valle del Cauca).

El 93% de las asociaciones de frutales esta inscrita en la Camara de Comercio y, en promedio,
tiene 8 afios de creadas. Existe un relativo equilibrio de género, pues el 40% de los miembros son
mujeres, asi como una relativa diversidad étnica que se refleja en que el 11% se reconoce como
indigena y el 35% como afrodescendiente. Es de resaltar que solo el 6% de los asociados son
adultos jovenes menores de 29 afios. EI 84% de los socios se encontraba activo en el momento de
la encuesta y pagaba en promedio $7.239 mensuales de cuota de administracion. Todas las
asociaciones constituidas ante la Camara de Comercio tienen estatutos y ellos incluyen normas
para adhesion y salida de miembros Cuadro 1. En el trabajo cualitativo se detectdé que la
formalidad incentiva la entrada de asociados “...0 sea esa papeleria fue lo que a mi me sond, que
tenia principios, yo dije si esto tiene principios al final se iran creando las normas y dentro de
eso ya estaban los estatutos, o sea eso es algo muy importante que nosotros cierto, si estamos
acé es porque hay ese principio bien fundamentado... ” (Florida, Grupo Focal, 2017)

Los representantes legales de las asociaciones de frutales llevan en promedio 3 afios en su cargo,
tienen en promedio 49 afios y cuentan con un relativo buen nivel de formacion que se refleja en
que el 20% tienen el bachillerato completo, el 13% cuenta con carrera técnica o tecnoldgica y el
27% tiene educacion superior (en Colombia la Poblacion Econdémicamente Activa tiene en
promedio 8 afios de escolaridad promedio). En cuanto a la composicion de las juntas directivas,
cabe destacar la participacion de las mujeres con el 48%, que segun el trabajo de campo
cualitativo se dedica especialmente a labores administrativas “Por ejemplo el Fondo Rotatorio lo
manejan casi que mujeres, el Secretario es mujer, el Tesorero que tenemos ahoritica saliente es
mujer.” (Santander de Quilichao, Presidente asociacion de pifia, 2017); la participacion de los
afrodescendientes es del 40%, mientras que los indigenas y los jovenes exhiben una baja
participacion de 8% y 7%, respectivamente. Todas las asociaciones llevan actas de sus reuniones
y, en particular, de las asambleas de socios, de las cuales, tan solo el 33% estan registradas ante
la Camara de Comercio Cuadro 1.

72



De otro lado, el 80% de las asociaciones de frutales lleva registros contables y, de éstos, el 92%
es sistematizado, lo que les permite contar con balances y estados de pérdidas y ganancias
actualizados; el 40% tiene software para el registro de inventarios y la liquidacion de pagos vy el
47% cuenta con plan de negocios. EI 53% de las organizaciones de frutales contrata en promedio
4 personas, de las cuales el 41% tiene contrato laboral. VVale anotar que so6lo el 13% de los
representantes legales tienen contrato con la asociacion Cuadro 1

En general, los productores se asocian para comercializar conjuntamente porque eso genera
economias de escala, permite consolidar la oferta y permite apropiarse de parte de las rentas del
intermediario o comercializador. De las 15 asociaciones de frutales, 13 (87%) realizan
actividades de comercializacion y reportaron ventas en promedio de $187,5 millones, por 121,7
toneladas de producto, en lo corrido del ultimo afio. Para el 2016, el 67% -10 asociaciones-
tenian estados financieros y sus ventas promedio fueron de $169,5 millones, pero exhibieron
pérdidas por (-$67,9) millones. Por su parte, 9 asociaciones contaban con estados financieros en
2015 cuando las ventas fueron $211,1 millones y la utilidad de $3 millones. Para 2014, tan solo
el 40% (6 asociaciones) tenian estados financieros; en ese afio, las ventas fueron $128,8 millones
y las utilidades de $714 mil. En 2013 tan solo una de las asociaciones tenia estados financieros y
no se registraron ventas. Entre 2014 y 2016, las ventas de las asociaciones de frutales
presentaron un crecimiento anual promedio?® de (-14%) Cuadro 2.

De las ventas totales promedio de frutas, el 58% se hicieron en el mercado nacional, el 16% a la
industria, el 22% se comercializd a través de convenios o contratos y el 5% se destin6 a
exportaciones. ElI 85% de las ventas de frutas fueron de primera calidad y el 64% de las
asociaciones de frutas vendieron con precios diferenciados Cuadro 2. “...la idea de Sinuplat no es
que solamente nos dediquemos a la exportaciéon y a la planta sino que podamos tener platano
para cubrir todos los espacios del mercado de platano, tener el platano fresco, la
transformacion, la harina, la exportacion, los supermercados, las plazas mayoristas, porque
para todo hay y la idea es que el productor no pierda nada en el cultivo sino que todo lo
podamos aprovechar, incluso los restos producirlos en abono esa es una de las metas que
tenemos también, ojala en 5 aiios podamos tener siquiera el 80% de ese suerio.” (Tierralta,
Técnico de campo, 2017).

Discriminadas las ventas de las asociaciones por tipo de fruta, se tiene que en el Gltimo afio se
vendieron 125 toneladas de platano por un valor de $170,5 millones; 89 toneladas de pifia por un
valor de $77,5 millones; 160 toneladas de gulupa por un valor de $742,4 millones y 45 toneladas
de banano por un valor de $45 millones Cuadro 2. Para la comercializacion de sus productos, el
87% de las asociaciones de productores de frutales verifican que sus asociados cumplan con
normas y estandares, aunque solo el 53% de los compradores les exigen especificaciones o
estandares en sus productos; a 8 de ellas les exigen requerimientos en tamafio y a 4 de ellas les
exigen especificaciones en cuanto a maduracion del producto Cuadro 4 “...otro limitante fue la
falta de conocimiento en la ficha técnica del producto, vinieron unas personas y dijeron como lo
querian, se trato de hacer una experiencia pero no fue tanto el conocimiento y entonces algunos
si hacian el empaque con la calidad que era y otros no y habia una alta tasa de rechazo y
produccion de cajas, eso no le gusta al productor, si ya se va por la caja a su finca el da por
hecho que ya esta listo.” (Tierralta, Presidente asociacion, 2017).

25 Calculado como la estimacion lineal del logaritmo natural

73



Las certificaciones aumentan la remuneracion de los productores y abren nuevos mercados; con
algunas certificaciones como la Globalgap, también se contribuye con la proteccion del medio
ambiente. En algunos casos, es el aliado comercial quien paga el costo de las auditorias para
mantener las certificaciones. Una de las asociaciones de frutales reporta una certificacion de
comercio justo pero no comercializa con el sello; una de ellas tiene Registro Invima y una de
ellas tiene etiqueta con logo. Por su parte, el 20% de las asociaciones reporta empaque a granel y
el 13%, empaque al detal Cuadro 4. “;Esta GlobalGap es para Europa? Es mundial y para
entrar a Europa es obligatoria, estamos enviando a Europa con certificados provisionales,
nosotros tenemos la ventaja de que aca no se le aplica ningun quimico, es casi organizo y
cuando hacen los muestreos en la calidad de la fruta no encuentran trazas de agroquimicos.”
(Tierralta, Presidente asociacion, 2017).

El 80% de las asociaciones de frutas (12 de 15) reciben informacion de precios vy, el 92% de
estas 12, afirman recibirla frecuentemente; su fuente principal son los compradores (42%),
seguido de internet o correo electrénico (25%), 17% de los proveedores de insumos, 8% de los
intermediarios y 8% de radio o television. Por su parte, el 67% de las asociaciones (10 de 15)
afirman recibir informacion de calidad, especialmente de los compradores (80%), de los
intermediarios (10%) y de las entidades gubernamentales (10%). En cuanto a especificaciones
técnicas, el 60% de las organizaciones (9 de 15) recibieron informacion, especialmente de los
compradores (67%), los intermediarios (11%), los gremios (11%) y las entidades
gubernamentales (11%). Adicionalmente, el 60% recibieron informacion sobre compradores,
40% reportan recibir informacion sobre posibles proveedores y, el 27%, sobre certificaciones
Cuadro 4.

El 38% de las asociaciones de frutas tienen acuerdos de comercializacion del producto, con
contratos en promedio de $22 millones de pesos. El 40% se siente satisfecho con los contratos y
el 80% califican como muy alto el poder de negociacion de la asociacion. EI 67% de las
asociaciones se considera competitiva en precios y en calidad. El 80% ha participado en ferias y
el 47% tiene implementado un modelo logistico para la comercializacion Cuadro 4. Los aliados
comerciales son, en muchos casos, empresas reconocidas del sector privado, tales como Banacol
y Pepsico “...en este momento estamos tratando de incursionar en el procesamiento como el
vender platano pelado a PepsiCo, que hace Naturchips, es la multinacional, para hacer
patacones.” (Tierralta, Presidente asociacion, 2017).

El 53% de las organizaciones de frutas tienen acceso a internet, el que utilizan especialmente
para comunicarse con sus asociados (93%), proveedores (73%) y clientes (80%); el 80% recibe
por este medio informacién de precios y mercados, 60% lo utilizan para promocionar los
productos y el 22% tiene pagina web Cuadro 4.

En cuanto a infraestructura, el 66,6% de las asociaciones de frutas (10 de 15) tienen acceso a una
sede, de las cuales el 30% (3 de 10) reportan que la sede es propia. 8 asociaciones tienen bancos
de maquinaria, de los cuales el 87,5% son propios. Una de las asociaciones tiene acceso a través
de arriendo a un centro de beneficio, una tiene arrendada una empacadora, una a un equipo de
transformacion y una tiene una bodega arrendada. Dos asociaciones cuentan con centros de
acopio, de los cuales uno es de propiedad de la organizacion. En cuanto a equipos de transporte,
una de las asociaciones tiene una camioneta. De otro lado, 7 de las asociaciones tienen oficinas,
de las cuales 3 son propias; el 80% tiene equipo de computo y 86% tiene muebles y enseres. Una
tiene un almacén de insumos. En términos de infraestructura, las mayores necesidades se centran
en tener una sede (33%), equipo de transformacion (20%) y banco de maquinaria (13%).
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Ninguna de las organizaciones encuestadas en frutas realiza transformacién del producto Cuadro
5. “... 0 sea nosotros tenemos un sitio que es en donde acopiamos todo, aqui al ladito que es en
donde reunimos toda la pifia de todos los productores y ahi hacemos el cargue y eso puede estar
mas o menos... lo que es el acopio... acopio, logistica y transporte hasta la planta” (Santander
de Quilichao, Presidente asociacion, 2017)

Acceso a medios de comercializacién

Con base en el trabajo cualitativo (entrevistas y grupos focales, codificacion y andlisis con
Atlas.ti), se concluye que la asociatividad para la comercializacion requiere de medios de
comercializacion (alianzas, practicas de postcosecha, BPA, certificaciones), de infraestructura
para la comercializacion y de una institucionalidad. Igualmente que ella esta asociada con los
bienes publicos para la comercializacién y sus costos asociados, especialmente vias, y con las
posibilidades de realizar exitosamente procesos de transformacion. Asimismo que los programas
y la presencia de los gremios tienen efectos positivos sobre la asociatividad Gréfica 7. “Acceso a
los medios de comercializaciéon”

El trabajo al interior de las cadenas productivas y las alianzas publico-privadas son estrategias
determinantes para participar en la comercializacion, pues son un mecanismo de reparticion de
rentas al interior de la cadena. Como ya se menciond, uno de los incentivos para asociarse es que
los productores se apropian del margen del comercializador. “Pues hemos tenido unas
experiencias muy buenas, ellos han tenido esa experiencia, la organizacion de Carlos fue
pionera en eso, ellos dejaron de venderle a un intermediario, se organizaron entre todos,
Ilenaron un camion y se lo llevaron a la plaza de mercado, se saltaron un eslabon en la cadena
de comercializacion, les fue bien en cuanto a remuneracién, les fue muy bien como excedentes
economicos, se dieron cuenta que venderle a un intermediario no es tan rentable como vender
directamente su produccion, les fue magnificamente bien, el precio en comparacion con la venta
que hicieron en la plaza y que hacian normalmente con el intermediario no tenia nada que ver el
uno con el otro y otras organizaciones se pegaron de ese mismo ejemplo y empezaron a hacer lo
mismo y le quitaron ese poder que tenia el intermediario...” (Tierralta, Grupo Focal de platano,

2017)

Una de las principales amenazas de las organizaciones de productores de frutas son las
fluctuaciones de los precios que hacen que los asociados no sean leales con las ventas a la
asociacion y que ponen en riesgo sus intentos de institucionalizarse. La volatilidad de los precios
de las frutas por su alta perecibilidad afecta la rentabilidad y viabilidad de estos agronegocios.
“Si, yo diria que si y precisamente cuando hay las dificultades entonces todos nos sentamos a la
mesa, miramos qué podemos hacer, pero cuando ya los precios suben, entonces nos olvidamos
que existe la asociacion y alla al este... entonces no hay como esa disciplina donde realmente yo
pueda decir vamos a comercializar... pero cuando los precios suben, entonces cada cual sale
para su lado y se olvidan” (Santander de Quilichao, UMATA, 2017)

Una de las principales motivaciones para la agricultura organica es mantenerse en el mercado. La
agricultura organica es una estrategia para mantenerse y competir en los mercados. Para entrar y
mantenerse en el mercado de exportacion, es necesario contar con BPA. La produccién organica
y las certificaciones en Buenas Practicas Agricolas —-BPA- son amigables con el medio ambiente
y con la salud de los productores y los consumidores y, a la vez, abren o permiten la permanencia
en los mercados. Asimismo, permite obtener bonificaciones de precios por encima de los precios
de mercado para el producto estandar. “A ver, por qué lo de lo orgadnico pues nosotros hace mds
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0 menos... justamente nos constituimos en el 2012 viendo la amenaza que tenia el sector de los
pequefios productores de pifia aqui en Santander, decidimos asociarnos un grupo, pues se invitd
mucha gente pero pues nos reunimos 42 personas y los que fueron, fueron, ... porque es la unica
manera de sobrevivir en el mercado, porque si nosotros estamos en lo convencional, no somos
competitivos con las grandes multinacionales que estan sembrando pifia ahorita, como usted se
da cuenta hace mas o menos 4 anos que le arriendan aqui a los ingenios.” (Santander de
Quilichao, Presidente asociacion de pifia, 2017)

Las deficiencias en la infraestructura de acopio en frutas es un obstaculo para la ampliacién de
los mercados. Las asociaciones al no tener infraestructura para la comercializacion utilizan
estrategias técnicas, logisticas y planeacion: planifican las cosechas con técnicas de produccién
tales como induccion en pifia y encintado en banano y platano; realizan actividades de
postcosecha en finca tales como desmanado, lavado, desinfeccion y empaque; vy, realizan
actividades logisticas de transporte de tal manera que se recoja la fruta en el momento justo en el
que termina la cosecha y el producto esta listo para llevar al aliado comercial. Por su parte, para
la transformacién si se requiere de un centro de proceso. “Acopio ahi también tenemos
debilidades porque no tenemos... en este momento no tenemos un sitio adecuado para acopiar
toda la produccion que nosotros tenemos... sacamos al mercado y tenemos que valernos de
algunos sistemas un poquito arcaicos para poder entregarle directamente al comercializador o a
nuestros aliados comerciales.” (Tierralta, Presidente asociacion de platano, 2017)

En banano y platano no hay centros de acopio; la comercializacion se hace directamente con un
transportador que recoge la produccién. En el caso de la pifia, retinen la produccion en un punto
gue no es centro de acopio y desde alli se carga y se transporta a donde el aliado comercial. Uno
de los medios claves para la comercializacion de las asociaciones es contar con centros de acopio
y plantas de tratamiento postcosecha o transformacién con dotacion de maquinaria y equipo (en
el caso del platano: lavado, descole, despique, pelado, limpieza del latex y empaque). “... o sea
nosotros tenemos un sitio que es en donde acopiamos todo, aqui al ladito que es en donde
reunimos toda la pifia de todos los productores y ahi hacemos el cargue y eso puede estar mas o
menos... lo que es el acopio, logistica y transporte hasta la planta” (Santander de Quilichao,
Presidente asociacion de pifia, 2017).

Para consolidar una empresa asociativa se requiere de infraestructura de acopio, oficinas y, en
algunos casos, las plantas de proceso y transformacién. Igualmente se requiere una dotacion de
computador, software contable y de registro de compra de productos a los productores y venta a
los aliados comerciales, etc. “...entonces si quisiera que hubiera un centro de acopio, donde
como lo estan diciendo ustedes no tengamos inconvenientes, de decir es que por ejemplo yo vivo
por alla adentro y decir que yo le voy a sacar el banano a Carlos pudiendo pagar, en cambio si
esté el centro de acopio ya sabe que alli esta el de fulano o el de perencejo, no sé como sera alli,
esta el banano alla reunido y ya por escrito que lo van a recoger. Lo mismo la oficina, porque
resulta que hay una oficina que realmente esta mal porque no tenemos el predio, en este
momento Neftali fue muy amable y se ofrecié a negociar un terreno, para una oficina para
reunirnos...” (Florida, Grupo Focal de banano, 2017)

Las asociaciones o los aliados transforman la fruta de tercera que no se transa en el mercado en
fresco, ya sea por su tamafio o por su grado de madurez. Las calidades de tercera, que no son
aceptadas en los mercados de productos en fresco, son vendidas a empresas que transforman la
fruta (por ejemplo, Fruandes que deshidrata frutas para exportacion). La transformacion se
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percibe como una estrategia para estabilizar los precios. La transformacion adquiere mayor
sentido cuando se destina para ello la produccion de tercera calidad y se mantiene el mercado en
fresco para el mercado nacional o para exportacion. Los pifieros de Santander de Quilichao
venden pifia para deshidratar a Frutos de Los Andes que también deshidratan otras frutas tales
como mango, uchuva, banano y pitaya para exportacion. Se utilizan las pifias de menor tamafio
que no sirven para el mercado en fresco. En Tierralta pelan y lavan el platano y se lo venden a
PepsiCo para que ellos hagan tajadas de platano frito como snacks en una presentacion que se
Illama Naturchips. El procesamiento requiere de mano de obra calificada en los oficios (v.g.
pelado del platano). “...en este momento estamos tratando de incursionar en el procesamiento
como el vender platano pelado a PepsiCo...es un modulo donde se le hace el proceso de lavado,
de descole y despique, con cuchillo, se pasa a la otra &rea donde estan las mesas con unos
galones o tanques de succion donde se hace el proceso para quitar el latex del platano y quede
limpio...Con un poquito de hipoclorito en el lavado, de alli se pasan a unas canastillas, las
cuales tienen un poquito de acido ascérbico para que no sufra un proceso de oxidacion muy
répido, porque este proceso Va a durar cerca de 16 horas... se va a llevar en bolsas de 25 kilos
hasta sabaneta. A PepsiCo, que hace Naturchips es la multinacional, para hacer patacones.”
(Tierralta, Presidente asociacion de platano, 2017)

Otros costos en la comercializacion de frutas son los costos logisticos y de la red de frio. Otros
costos importantes son las pérdidas postcosecha, que se han estimado entre el 5% y el 10%. En
frutas, las canastillas son una inversién necesaria para la comercializacion y para reducir las
pérdidas postcosecha. Estas requieren de un manejo para lavado y logistica y generan costos de
fletes falsos. “Ah devolviendo la canasta listo, cuanto se demoran de aqui a Cali. De aqui a Cali
hay 40 minutos, estamos muy cerca de los puntos grandes de consumo. No 40 y 30, diga usted 1
hora larga. De aqui a alla vale 4.000 pesos a Cali, pero de aqui a la finca si vale en promedio
5.000 pesos, es mas caro para alla, que para alla.”(Santander de Quilichao, Grupo Focal
productores de pifia, 2017)

Informacién y conocimiento para la comercializacion

Como se deduce de la Grafica 8 .“Informacion y conocimiento para la comercializacion” la
comercializacion esté asociada con los precios de venta y, por lo tanto, requiere de informacién
de precios, calidades, competidores y de ejercicios de inteligencia de mercados, la asociatividad
y la calidad tienen efectos positivos sobre la misma.

La escasez relativa de producto en algunos mercados de fruta hace que no se puedan hacer
compromisos de venta para ampliar los mercados. “...inclusive el aiio pasado tuvimos
acercamiento con un grupo de empresarios de Cali que ellos exportan para las islas del caribe
fruta... en pulpa y ellos nos ofrecieron inclusive maquinaria para que nosotros la trabajaramos
aqui en la Asociacion y le vendiéramos la fruta a ellos, pero no teniamos la cantidad de fruta
suficiente, o sea no podiamos...Comprometernos con los dos negocios le queddbamos mal al
aliado que tenemos, eso es algo que estd ahi.” (Santander de Quilichao, Presidente asociacion
de pifia, 2017)

En los procesos de comercializacion de frutas es importante segmentar los mercados y los
compradores segun la calidad del producto; en platano, por ejemplo, exportacion, mercado
nacional en plazas mayoristas, supermercados y grandes superficies y transformacion. “...estd
siendo rentable lo de la exportacion, se tienen que cumplir ciertos requerimientos pero se
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premia porgue una caja de platano esta entre 65 y 70 platanos, la fluctuacion del dolar es
minima y por bajito que se venda se vende a 20 mil pesos, si hacemos la conversion vemos que
nos sale por encima de los 20 mil pesos el ciento de platano, sale por 28 mil y en este momento
estamos vendiéndolo a 18 mil por lo cual nos estamos ganando 10 mil pesos, el afio pasado
trabajamos con la mayorista en Medellin...” (Tierralta, Presidente asociacion de platano, 2017)

Para la comercializacion de frutas se requiere conocimiento de los mercados, de los aspectos
logisticos y operativos que permitan, por ejemplo, programar las cosechas, el transporte, la
entrega de canastillas, etc. “Exacto, puede ser una cosa, otra eh... un centro de acopio estamos
necesitando un centro de acopio, yo que soy el comercializador me doy cuenta de eso, de que no
tenemos ahi veces canastillas para entregar, porque yo soy el que entrega las canastas, hay
veces me encarto, no sé cémo con Alirio que es el transportador, le digo déjeme tantas en tal
parte, tanto en tal otra y quedan ahi tiradas porque no esta la persona, a quién se las mando, no
pudo llegar a esa hora o la chiva se atrasa un poquito, 0 no sé, si tener como un centro de
acopio y qué mas puede necesitar la Asociacion.” (Florida, Grupo Focal de productores de
banano, 2017)

Las importaciones de producto de otros paises y sus precios y costos mas bajos afectan la
rentabilidad de los productores y las asociaciones. No obstante, no hay informacion suficiente y
oportuna sobre los competidores, sus costos, su logistica y, en tal sentido, la produccién nacional
es vulnerable. “Algo que lo afecta mucho es la importacion de platano de Ecuador, cuando €s
época de Ecuador vienen a las plazas de Cartagena y de Barranquilla e inundan esas plazas a
un precio mas barato porque alla como que producen con mejor costo y alla como que tienen
una técnica que si produce bastante y también tenemos a los Ilanos orientales que también
producen grande cantidades de platano, a pesar de que el platano no es igual al de aca, siempre
la gente va por lo mas barato y eso nos dafia el precio porque se meten 3-4-5 mulas a una
ciudad de esa y uno va con su carrito de platano y pues el precio se baja.” (Tierralta, Grupo
Focal de productores de banano, 2017)

Las asociaciones no cuentan con informacion adecuada de precios y mercados para realizar sus
transacciones o buscar nuevos compradores. “No, como te digo no podemos producir mas,
porque no tenemos en eso un aliado comercial... En este momentico nosotros para el proximo
afno, que estamos trabajando desde ya, debemos de buscar otra opcién, porque lo mas probable
es que vamos a tener mds fruta de la que necesitamos...” (Santander de Quilichao, Presidente
asociacion, 2017)

Las asociaciones no tienen acceso a informacion de inteligencia de mercados en donde conseguir
informacion de nuevos compradores y sus condiciones de compra. “Pero para el proximo afio si
vamos a tener... entonces necesitamos conseguir en sitios especializados en fruta organica en
Bogota o no sé donde para... para comercializar...” (Santander de Quilichao, Presidente
asociacion de pifia, 2017)

Para la negociacion de los convenios comerciales se requieren profesionales idoneos vinculados
con las asociaciones. “El platano pelado se le vende a PepsiCo, que hace Naturchips es la
multinacional, para hacer patacones. El proceso de negociacion lo hace el profesional de los
negocios, ese proceso de negociacion es un poco dificil pero lo logramos establecer,
conversamos cerca de un afo y tres meses y ya estamos codificados para ser proveedores de
ellos y la variacion de precios es minima.” (Tierralta, Presidente asociacion de platano, 2017)
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La comercializacidn de frutas se requiere de conocimientos especificos y de manejo de algunos
tramites que abren los mercados tales como el cumplimiento de los requisitos, las codificaciones,
los certificados de sanidad del ICA para exportacion. “Si, hemos estado en varios profesos, en la
certificacion con el ICA, en la de buenas practicas porque todos debemos tener el registro
sanitario del ICA para exportar y ellos van a la zona a verificar los procesos” (Tierralta,
Presidente asociacion de platano, 2017)

La programacion de las cosechas en pifia, platano y banano, dependiendo de las necesidades de
los compradores es una estrategia productiva para ser exitoso en la comercializacion. “Uno venia
trabajando con el platano, uno venia trabajando ese cultivo y uno empezo a ver que la planta no
daba mas, buscamos alternativas y ahi se hizo ese ensayo y funciono y empezamos a cambiar y
toda la region del Alto Sind se metio en el cuento de las cosechas programadas y nos ha dado
resultado.” (Tierralta, Presidente asociacion de platano, 2017)

Los procesos de cosecha y postcosecha son determinantes para lograr la calidad requerida en los
procesos de comercializacion. El encintado y los procesos postcosecha en finca en pifia, banano
y platano permiten programar la comercializacion y cumplir con los requisitos técnicos y de
calidad exigidos por el aliado comercial. “Porque resulta que llega y coge un racimo, me
mandan la fotografia de un racimo hermoso, de mas de 30 kilos, pero lo pone en el piso,
entonces hasta ahi lleg6 el desarrollo productivo, porque es que resulta que esos racimos que
estén en el piso se van a magullar y entonces cuando yo lo llevo a donde el aliado comercial, él
los va a ver, listo esta pinton, porque ellos los pide pintones, para darle el tiempo pues para
venderlo, y terminar de madurarlos o maduraros parejos, en el caso de Cafaveral ellos tienen
camaras de maduracion, entonces ellos los piden un poco mas biches, pero ¢qué pasa? biche no
se le ve nada, o sea el golpecito asi leve no se ve, pero cuando ya comienzan a madurar, y
comienzan a tener la tonalidad amarilla ahi comienza el ayayay, comienzan a verse los
moretones, los puntos negros, y pues eso a la gente no le gusta...” (Florida, Técnico de campo
de banano, 2017)

Cantidad v calidad de la produccién

Como se aprecia en la Grafica 9. “Cantidad y Calidad de la produccién”, para comercializar, las
asociaciones deben conocer los requerimientos técnicos exigidos por los aliados o compradores.
“...tenemos 3, 4 variedades de pifia que son la miel, la cayena, la mayanes y la manzana y esas
4 variedades tienen de diferencia es en la comercializacion méas que todo, porque las otras 3 se
las podemos vender al aliado comercial y la manzana ellos no la manejan... “ (Santander de
Quilichao, Grupo Focal productores de pifia, 2017)

El lavado, desinfectado y empacado en finca de banano y platano son claves para mejorar la
calidad del productor y disminuir las pérdidas postcosecha. “...lo que eran los lavaderos y el
manejo séptico del producto vegetal que ibamos a sacar al mercado, se maneja cortando el
producto, digamos el fruto y llevandolo a los lavaderos especiales que tiene cada unidad
productiva, con jabones especiales se hace el lavado y agua también y se seca, se deja secar y se
almacena con unas caracteristicas o unas metodologias muy especiales para poder que los
dedos y las manos del banano que se va a depositar en la canasta, sean lo suficiente bien
acomodados para que no se vayan a estropear y una vez lo hayan manejado en la canasta, se
sacan al sitio donde el carro recolector recoge toda la produccion y la lleva al destino que es
Palmira o Florida, en los centros de... en los centros de comercializacion.” (Florida, Presidente
asociacion de banano, 2017)
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Cada segmento de mercado tiene exigencias de calidad diferentes que el productor y la
asociacion deben conocer para obtener el mayor excedente de cada segmento de mercado.
“...cada cliente tiene un requerimiento de calidad diferente, nosotros el anio pasado estuvimos
con mercados especializados, la plaza no exige calidad, pero el requerimiento para almacenes
Exito es diferente y en este momento el mercado de exportacion es exigente” (Tierralta, Técnico
de campo de platano, 2017)

b. Indicadores de Desempeiio Productores

En total se encuestaron 653 productores, muestra que expande a un universo de 7,363
productores asociados y potenciales beneficiarios del PMA. Es importante tener presente que la
muestra no es representativa si se desagrega segun la cadena o el corredor econémico. No
obstante, en el Anexo 2 se presentan los indicadores desagregados que pueden servir para mirar
algunas tendencias pero sus niveles no pueden analizarse por cadena o por corredor en la medida
en que carecen de confiabilidad. En cada tabla se presenta el valor promedio del indicador, su
error estandar y su coeficiente de variacion; los indicadores con coeficientes de variacion por
debajo del 7% son muy precisos, entre 8% Yy 14% tienen una precision aceptable, entre el 15% y
20% la precision es regular y por encima de este valor no se cuenta con precision.

En primer lugar, se destaca que el 26% de los hogares son pobres porque tienen al menos una
Necesidad Basica Insatisfecha segun esta metodologia. Ahora bien, el porcentaje de productores
cuyo hogar tiene dos 0 més carencias béasicas es considerablemente més bajo y muy cercano a
cero. En general, la principal necesidad de los hogares esta relacionada con las inadecuadas
fuentes de agua y de saneamiento en las viviendas; en menor medida se reporta la alta
dependencia econémica y el hacinamiento critico.

El tamafio promedio de la Unidad Productiva Agropecuaria —UPA- de los productores es de 28
hectareas y mas del 70% de las mismas tienen un uso productivo para ellos. En la encuesta se
indagd por los productos que producen y comercializan los productores asi como los ingresos
brutos totales por ventas que les generan. EI 43% de los productores que se beneficiaran del
PMA producen y comercializan cacao, el 26% frutas, el 23% ganado y el 15% café especial
(algunos producen mas en mas de una cadena). De los productores encuestados, 9% no
comercializa ningun producto en su UPA y por tanto, no obtiene ingresos derivados de esta. Para
los productores restantes se encuentra que los ingresos brutos anuales por ventas de todos los
productos que produce en la UPA son de $11,8 millones.

En cuanto a las cadenas productivas priorizadas por el PMA, el 43% de los productores
corresponde a la cadena de cacao pues este era el producto de la asociacion a la que pertenece,
18% esta involucrado en la cadena de caucho, 14% a la cadena de café especial, 13% pertenece a
una asociacion de frutas y 13% a una de lacteos. No obstante estos porcentajes, en la préctica se
encontraron productores que a pesar de pertenecer a una de estas asociaciones, no cultivan el
producto de la asociacion (13%). Asi mismo, se encontraron otros casos en los que el productor
pertenece a la cadena (por su organizacién productiva) y tiene cultivos, pero ain no produce
(15%); este caso tiende a ser mucho mas comun en el caso del caucho e inexistente en el de la
produccidn de lacteos, esto, por la naturaleza misma de su produccion.

Las ventas promedio de la cadena de interés para cada productor fueron de $6,2 millones, este
valor corresponde, en promedio, al 72% del total de ventas de los productores. En promedio, el
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5% de la produccion se destind a autoconsumo en la UPA o no se vendid, aunque esta cifra
requiere manejarse con cuidado puesto que mezcla diferentes tipos de productos. Adicional a lo
anterior, del total de ventas de cada cadena, 58% se vendio a la Asociacion de productores, 7%
se destind a empresas o industrias en el mercado nacional o local y 25% se vendio a
intermediarios. En el caso de las frutas y la leche fue también comun encontrar que venden el
producto directamente en la finca; mientras que los productores de cafés especiales tienen la
particularidad de vender un porcentaje importante de su producto a la Federacion de Cafeteros o
Comités regionales.

Como se menciono anteriormente, el valor promedio de las ventas totales de la UPA reportado
por los productores fue de $11,8 millones en 2016; lo que, al descontar los costos totales de la
produccidn, deja unos ingresos netos anuales por ventas de $4,9 millones. Lo anterior implica
que, en promedio, los hogares recibieron ingresos de $414.382 al mes s6lo por ventas en su
UPA. Adicional a esto, los hogares reportaron ingresos mensuales por otras actividades en la
UPA equivalentes a $37.409 e ingresos mensuales promedio por trabajo por fuera de la UPA
correspondientes a $607.791. En promedio, los ingresos de la UPA representan
aproximadamente el 43% de los ingresos totales del hogar.

Ahora bien, incrementar la productividad, los rendimientos y los ingresos de los productores
requerird un mejor acceso a vias de comunicacion y practicas mejoradas de los productores. En
el marco de esta linea de base se encontr6 que un porcentaje muy bajo de productores cuenta con
hectareas con sistemas de adecuacion de tierras, riego y drenaje y, entre ellos, el nimero de
hectéreas tiende a ser muy bajo, mas si se compara con el nimero de hectareas promedio de la
UPA (28). Adicional a lo anterior, 28% de los productores report6d que cuenta con hectéareas con
BPA. El 13% de los productores ha utilizado semillas mejoradas o material certificado.

Por ultimo, los productores focalizados enfrentan importantes limitaciones en términos de
infraestructura al ubicarse en las zonas mas dispersas del pais. EI 46% de los productores accede
a su UPA mediante un camino o trocha y 39% lo hace por carretera destapada. En promedio, un
productor tarda 1,3 horas en verano hasta la cabecera municipal que mas frecuenta; cuando el
invierno llega, este tiempo se incrementa hasta 1.8 horas.

El 95% de los casos la encuesta se realizé con el productor, 26% de los informantes eran mujeres
y 84% correspondian al jefe del hogar?®. Ahora bien, respecto a las caracteristicas del jefe del
hogar, la edad promedio es de 52 afios, 16% son mujeres, 56% solo tienen primaria y 25% solo
cuentan con educacion secundaria. Otra caracteristica importante para diferenciar a los hogares
es la etnia con la cual se identifican, segun la percepcion del encuestado. Cerca del 32% de los
productores se reconocen como mestizos. A este porcentaje le sigue un 23% de productores que
se consideran afrocolombianos, porcentaje que tiende a ser mas alto en el corredor de Tumaco, y
Antioquia y Valle en menor proporcion; asi como en las cadenas de cacao y frutas. Por altimo,
13.8% de los productores se reconoce como indigena, este porcentaje tiende a ser mas alto en la
cadena de café y en la zona Valle-Cauca.

Por Necesidades Basicas Insatisfechas, el 26% de esta poblacion es pobre y, un porcentaje
cercano a cero puede ubicarse en la categoria de miseria, por tener dos 0 méas necesidades basicas
insatisfechas. De acuerdo con los componentes de este indicador, la mayor carencia de los

% En los casos restantes se entrevistd a: administrador (2%), cuidador (1%), asociada (0.5%), conyuge (1%),
mayordomo (0.5%).
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hogares es la falta de servicios adecuados en la vivienda (17% de los hogares), seguido de la alta
dependencia econémica en el hogar, hecho que fue reportado por el 6% de los productores.
Aunque los datos no son representativos a nivel de corredor o cadena productiva, la pobreza
segun NBI pareciera ser mas alta en las cadenas de cacao y lacteos y en los corredores de
Antioquia, Sur de Bolivar, y Caqueta.

La situacion de pobreza de estos hogares se valida cuando se analiza su pertenencia a programas
sociales. Del total de productores, 85% reporta que le han realizado la encuesta para la
clasificacion en el Sistema de Identificacion de Potenciales Beneficiarios de Programas Sociales
— SISBEN-. Mas aun, 61% de los productores pertenece o ha pertenecido a Familias en Accion,
19% a la Red Unidos y 22% a programas de vivienda rural. La vulnerabilidad de esta poblacion,
gue también ha estado expuesta al conflicto armado, se valida en que 20% de los productores
pertenece o0 ha pertenecido a la Unidad de Atencion y Reparacion Integral a Victimas. La oferta
estatal de programas para el desarrollo rural ha llegado en una baja proporcion a estos hogares:
26% se ha beneficiado de Alianzas Productivas, 4% de Oportunidades Rurales, 7% de Desarrollo
Rural con Equidad (DRE) y 20% de Familias Guardabosques.

La carencia de servicios publicos de calidad puede representar una barrera grave para la
produccion, acopio y comercializacion de los productos agricolas, asi como para el acceso a
informacidn sobre la produccion, clientes y proveedores y demas actividades diarias de los
productores. Por ejemplo, s6lo 77% de los productores reportd contar con servicio de energia
eléctrica, de los cuales, solo el 32% lo califica como bueno o muy bueno. A ello se suman bajas
coberturas de los servicios de acueducto y alcantarillado, las cuales son usualmente més bajas en
las zonas rurales, donde los hogares recurren a otras formas para proveerse de agua y eliminar
residuos. No obstante, el servicio para aquéllos que tiene acceso a él no pareciera ser muy bien
valorado.

En cuanto a tecnologias para la informacion y comunicacion, se destaca que la cobertura de
telefonia celular alcanza el 92%, siendo el principal medio con el que cuentan los productores
para comunicarse entre si; ahora bien, s6lo 30% de ellos considera que el servicio es bueno o
muy bueno. En contraste, la cobertura de internet para los productores PMA es de tan s6lo 9%y,
s0lo 42% de quienes si tienen acceso al servicio consideran que es bueno o muy bueno.

La Unidad de Produccion Agropecuaria —UPA- promedio de los productores PMA es de 28
hectéreas, pero sélo el 28% de los productores reportd que ella es propia con titulo. Aunque los
datos no son representativos al realizar desagregaciones de cadena o corredor econdémico, si vale
la pena destacar que las UPA de los productores de café y frutas tienden a ser mas pequefias,
mientras que las de lacteos son mucho mas grandes, lo cual tiene sentido si se tiene en cuenta la
extension bajo la cual se realiza esta actividad productiva. Asi mismo, una finca en los
corredores de Meta y Caqueta tiende a ser considerablemente mas alta que en el resto de zonas.

El tipo de propiedad de la UPA mas comun es el de propia sin titulo, pues en promedio un
productor PMA tiene el 35% de su finca bajo esta figura; le sigue propia con titulo (34%),
usufructo (10%) y propiedad colectiva (9%). Los porcentajes de finca propia con titulo tienden a
ser mas altos en las cadenas de café y lacteos; asi como en el corredor de Meta. Adicional a lo
anterior, 71% de la UPA se destina a uso productivo, mientras que el 28% corresponde a tierras
en descanso. Los productores reportan que 30% del area total de sus fincas no es productiva.
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Se indagd por los productos que producen y comercializan los productores, asi como los ingresos
brutos obtenidos por estas ventas. El cacao es el principal producto comercializado por los
productores PMA pues 43% de ellos lo comercializa®’. La venta de frutas (26%), ganado (24%)
y otros animales (24%) son también actividades desarrolladas por un porcentaje importante de
los productores focalizados por el PMA. Un hecho para destacar es que 9% de los productores no
comercializa ningan producto agricola, dicho de otra forma, no obtuvo ingresos de su UPA
durante 2016; segin cadena de interés, este porcentaje puede llegar a ser tres veces mas alto en la
cadena de caucho y no ocurre en la cadena de lacteos. Para los productores restantes se encuentra
que los ingresos brutos anuales por ventas de todos los productos que produce en la UPA son de
$11 millones.

Las ventas promedio de la cadena de interés para cada productor fueron de $6 millones, este
valor corresponde, en promedio, al 72.4% del total de ventas de los productores. En promedio, el
5% de la produccién se destind a autoconsumo en la UPA o no se vendid, aunque esta cifra
requiere manejarse con cuidado puesto que mezcla diferentes tipos de productos. Adicional a lo
anterior, 59% de las ventas de cada producto se destiné a la Asociacion de productores, 7% a la
industria, 25% a intermediarios y 0.12% a exportacion. En el caso de las frutas y la leche fue
también comun encontrar que venden el producto directamente en la finca; mientras que los
productores de cafés especiales tienen la particularidad de vender un porcentaje importante de su
producto a la Federacion de Cafeteros.

Del total de productores, 57% reportd costos en la etapa de instalacién, 36% en la de
sostenimiento de ganado, 90% en la de sostenimiento de cultivos y 90% en la de cosecha y
comercializacion. Los costos tienden a ser considerablemente mas altos en la etapa de
sostenimiento de ganado, esto, tanto para los productores involucrados en la cadena de lacteos
como para aquéllos que también comercializan ganado. En total, los costos promedio de los
productores PMA es de $6,5 millones. Si solo se tuvieran en cuenta los costos de la cadena de
interés, se tiene que los costos son de $2,4 millones.

Una vez se toman los ingresos brutos por ventas y se descuentan los costos en los que incurrio el
productor, tanto para el total de produccion de la UPA, se encuentra que los ingresos netos
anuales promedio por ventas en 2016 fueron de $5 millones. Lo anterior implica que, en
promedio, los hogares recibieron ingresos de $414,382 al mes so6lo por ventas en su UPA.
Adicional a esto, los hogares reportaron ingresos mensuales por otras actividades en la UPA
equivalentes a $37,409 e ingresos mensuales promedio por trabajo por fuera de la UPA
correspondientes a $607,791. En promedio, los ingresos de la UPA representan
aproximadamente el 43% de los ingresos totales del hogar. Ahora bien, si a los ingresos de cada
cadena se le restan los costos asociados a la misma, se obtiene un ingreso neto por ventas de la
cadena equivalente a $3,4 millones.

Por ultimo, las fincas de los productores PMA que generan empleo utilizaron, en promedio, 134
jornales no pagos y 87 jornales pagos en el 2016. El productor es el que mas contribuye con las
actividades de la UPA con un promedio de 109 jornales al afio y, se destaca que los vecinos
colaboran con un promedio de 15.2 dias laborales al afio en las actividades de la UPA. Ahora
bien, solo para las cinco cadenas productivas de interés se encontré que se emplearon 81
personas-dia sin pago en la UPA y 60 con pago durante 2016.

27 Esto incluye a productores que segin la muestra pertenecen a la cadena de cacao, asi como productores de otras
cadenas productivas que también obtienen ingresos de la actividad cacaotera.
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Al indagar por los problemas que tienen los productores para la produccion y la
comercializacion, 87% de ellos estan de acuerdo con que los altos costos de transporte son una
gran barrera; asi mismo, 92% reporta que las vias en mal estado son un obstaculo para su
actividad productiva. Al analizar la situacion de los productores de un modo mas objetivo se
encuentra evidencia de importantes limitaciones en infraestructura. Asi, el 46% de los
productores accede a su UPA mediante un camino o trocha y 39% lo hace mediante carretera
destapada. En promedio, un productor tarda 1.37 horas en verano hasta la cabecera municipal
que mas frecuenta; cuando el invierno llega, este tiempo puede incrementarse a 1.9 horas.

Cerca del 50% de los productores report6 que cuenta con guadafia para el cultivo, siendo este el
equipo que reportaron poseer en mayor proporcion; ahora bien, cuando se pregunta por el estado
de la guadafia, se encontré que solo 58% de estos productores declar6 tenerla en buen estado.
Adicional a lo anterior, 47% de los productores manifesto tener tijeras de manos o aéreas y, de
ellos, 73% expresd que estaban en buen estado. En tercer lugar se encuentra el secadero, pues
35% de los productores declaré contar con uno, aungue sélo 47% de ellos manifesté que esta en
buen estado. S6lo 16% de los productores posee lavadero, 6% tiene beneficiadero ecolégico, 3%
cuenta con fumigadora, 3% con motosierra y 0.5% con motobomba.

En el marco de esta linea de base se encontré que sélo 5% de los productores cuenta con
hectareas con sistema de adecuacion de tierras, riego y drenaje; esto es bajo, sobre todo, si se
compara con el 18% de productores en areas rurales dispersas que declararon tener sistemas de
riego segun el méas reciente censo agropecuario realizado por el DANE?8. Més atin, el nimero de
hectéreas con este tipo de tecnologia es bajo, 3.9 hectareas en promedio, si se compara con el
tamafo promedio de la UPA de los productores PMA (28 hectareas). Adicional a lo anterior,
28% de los productores reportd que cuenta con hectareas con BPA y 13% de los productores ha
utilizado semillas mejoradas o material certificado.

Adicionalmente, un 72% de los productores reportd que le exigen alguna certificacion en el
producto de la cadena priorizada y 10% declara que le han exigido certificaciones. Pese a que las
certificaciones y especificaciones pueden facilitar el acceso a mejores mercados y precios
superiores, todavia los productores pueden estar enfrentando barreras asociadas al conocimiento,
costos e informacién incompleta. Mas aun, pareciera ser que un porcentaje bajo de los
productores reconoce tener un precio superior por contar con certificaciones de su producto.

Dado que una de las actividades del PMA sera brindar asistencia técnica, conviene esclarecer la
situacion de linea de base para poder en el futuro determinar el avance en este campo. En total,
47% de los productores reportd que ha recibido asistencia técnica en algun tema; pero al
desglosar las tematicas recibidas, se encuentra que las buenas précticas agricolas y el manejo de
plagas y enfermedades en los cultivos son los temas en los que los productores reciben mayor
asistencia. Asi, el 37% de los productores ha recibido asistencia técnica en BPA o BPG; de estos
productores, el 91% reportd que aplico lo aprendido en su UPA 'y, al indagar por quién les dio la
asistencia, 50% menciond a la Asociacion de Productores, 20% al Gremio y 13% a Colombia
Responde. Pese a ser el tema del cual reciben mayor asistencia los productores, pareciera ser que
no se brinda con la frecuencia requerida puesto que 38% de los productores reporta que
recibieron asistencia técnica poco frecuente, 54% reporta que fue frecuente y 8% report6 que fue
muy frecuente.

28 DANE, 2014. Tercer Censo Nacional Agropecuario, Sexta entrega de resultados. Disponible en:
https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/agropecuario/censo-nacional-agropecuario-2014
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Es también importante el porcentaje de productores que ha recibido asistencia técnica en el
manejo de plagas y enfermedades de los cultivos (33%). Mas del 97% de los productores afirmé
aplicar los conocimientos adquiridos en su UPA y la Asociacion de Productores (56%) y
Colombia Responde (18%) fueron las principales fuentes de la asistencia técnica recibida. En
menor proporcion ha sido la asistencia técnica recibida en manejo o racionalizacion de costos
(18% de los productores reporta haberla recibido), manejo de suelos (20%), manejo postcosecha
(23%), manejo del ganado (8%) e inseminacion artificial (3%). En todos los casos la asociacion
de productores es la principal fuente de la asistencia, siendo también importante el rol del
Gremio o la Federacion a la que pertenecen, Colombia Responde y Programas del Gobierno. Por
altimo, 2% de los productores pagd por asistencia técnica por valores que podrian estar cercanos
a los $700.000.

Otra forma de asistencia que reciben los productores son las capacitaciones en aulas, en contraste
con la asistencia técnica de la que se hablaba anteriormente y que se brinda directamente en
fincas. Los productores han recibido capacitaciones relacionadas con su actividad productiva,
ellos reportaron que, en promedio, reciben 4.2 capacitaciones. Por ultimo, en cuanto a tendencias
segun la cadena de interés, es mayor el porcentaje de productores recibiendo capacitaciones en
las cadenas de café y frutas, asi como en el corredor econémico Valle-Cauca.

Solo 47% de los productores reportd que ha recibido informacion sobre los precios de su
producto y que la Asociacion de productores, los compradores y la radio y la television son las
principales fuentes de informacion para ellos. El caso de radio y television como fuente de
informacion de precios tiende a ser muy importante para los cafeteros, pues la informacién de
precios de café es diariamente divulgada en los noticieros y canales mas vistos del pais.

Adicional a lo anterior, 30% de los productores recibe informacion sobre la calidad que deberia
tener su producto y 18% sobre las especificaciones del mismo. Esta informacion puede ayudarles
a responder mejor a la demanda de la cadena productiva y a tener mayores ingresos por mejor
calidad. Aproximadamente en el 60% de los casos esta informacion proviene de las Asociaciones
de Productores, seguido de compradores (37%) y Gremio o Federacion en menor proporcion. En
total, 11% de los productores ha recibido informacion sobre posibles proveedores, de los cuales
el 47% reportd que la informacion se la ofrecid su asociacién y 21% se la brind6 el Gremio o
Federacion. Por ultimo, 21% de los productores ha recibido informacion sobre posibles
compradores; la principal fuente de informacion, nuevamente, es la asociacion de productores.

Segun los productores, pertenecer a la asociacion les ha permitido tener representacion como
grupo (75%), capacitarse conjuntamente (66%), vender sus productos (61%) y presentar
proyectos para obtener recursos (50%). Un menor porcentaje de productores reporta que la
asociacion les ha servido para el transporte de sus productos (20%) o para procesarlos (18%). Por
altimo, los productores tienen una escasa participacion en la asociacion. Solo 38% de los
productores asiste con frecuencia a la organizacion y sélo 37% participa en la toma de decisiones
y en votaciones de la asociacion. La participacién se reduce considerablemente si se tiene en
cuenta a los jovenes de las asociaciones. En general, los jovenes participan poco en las
asociaciones pues, en promedio, s6lo 9% de los miembros de las asociaciones PMA son jovenes
y so6lo 11% de los miembros de sus juntas directivas son jovenes (menores de 29 afios); pero,
s6lo 16% de los productores encuestados perciben una frecuente participacién de los jovenes en
sus asociaciones.
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En cuanto a la financiacion, s6lo 25% de los productores PMA solicitd crédito en el 2016. El
Banco Agrario es la principal entidad a la que acudieron los productores para la solicitud de
crédito (69%), esto, en la medida en que es la entidad que méas presencia hace en el pais; de los
productores que solicitaron el crédito a 74% se lo otorgaron. Adicionalmente, 18% de los
productores acude a otro tipo de entidad bancaria, 10% a cooperativas, 9% al fondo rotatorio de
la asociacion y un porcentaje muy cercano a cero acude a prestamistas o a paga diario.

Los productores PMA tienen una cobertura de telefonia celular de 92% y de internet de 10%.
Esta ultima cifra, sumado a las restricciones que puedan tener los productores para el uso de la
herramienta, ayudan a explicar por qué 85% de los productores nunca utiliza internet con fines
relacionados con la actividad productiva y que solo el 5% lo use con frecuencia o siempre. En el
caso de la telefonia celular, pese a la alta cobertura, menos del 30% de los productores aprovecha
la herramienta para facilitar su actividad productiva.

En cuanto a las decisiones relacionadas con el uso del tiempo, las decisiones del hogar y el
género, los productores encuestados destinan, en promedio, 3,4 dias a actividades de la UPA
comparado con los 1.43 dias que gastan sus parejas en las actividades de la UPA?, La tendencia
es similar para actividades remuneradas por fuera de la UPA puesto que el productor dedica 1 dia
mientras que su pareja dedica un poco méas de la mitad. Como era de esperarse, lo contrario
ocurre una vez se analiza el tiempo destinado a las labores del hogar; mientras que los
productores dedican 2,5 horas a actividades del hogar, sus parejas, que son mayoria mujeres,
dedican mas del doble de tiempo a este tipo de labores (5 horas).

Adicional a lo anterior, se hicieron varias preguntas para indagar quién toma las decisiones en el
hogar y si las mujeres influyen en estas. Se encontr6 que sdlo en 12% de los hogares las
decisiones de produccion las toman s6lo mujeres, esto comparado con el 49% de los hogares
donde este tipo de determinaciones las toman s6lo los hombres. Asi mismo, en 15% de los
hogares Unicamente mujeres toman las decisiones del hogar, comparado con el 35% de hogares
en los que sélo hombres toman las decisiones del hogar. A esto se suma que s6lo en el 25% de
los hogares PMA hay al menos una mujer que recibe ingresos.

En cuanto a las cadenas productivas priorizadas por el PMA, el 42% de los productores
corresponde a la cadena de cacao, pues este era el producto por el cual estaba asociado, 18% esta
involucrado en la cadena de caucho, 14% a la cadena de café especial, 13% pertenece a una
asociacion de frutas y 13% a una de lacteos®®. No obstante estos porcentajes, en la practica se
encontraron productores que a pesar de pertenecer a una de estas asociaciones, no cultivan el
producto de la asociacion (13%). Asi mismo, se encontraron otros casos en los que el productor
pertenece a la cadena (por su organizacion productiva) y tiene cultivos, pero ain no produce
(15%); este caso tiende a ser mucho mas comun en el caso del caucho e inexistente en el de la
produccion de lacteos, esto, por la naturaleza misma de su produccion.

i. Cacao productores

29 Es importante tener en cuenta que 25.99% de los informantes son mujeres.
30 En los casos en los que una asociacion tenia mas de un producto de los priorizados, se seleccionaba el que mas
ingresos le representara al productor.
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Un productor PMA de cacao tiene en promedio 3 hectareas sembradas de cacao (2.437 matas), es
decir, alcanza la Unidad Minima Rentable, segin los célculos realizados por el Programa
Alianzas Productivas. El rendimiento promedio alcanza apenas los 350 kilos/hectarea/afio, es
decir, 800 kilos por las 3 hectareas por un valor de $4,6 millones. El 57% ha realizado
renovacion del cultivo en los ultimos 3 afios

Toda la produccion se vendio y los productores no dejaron cacao para el autoconsumo. Los
productores de cacao PMA vendieron, en 2016, el 82% de su cosecha a la asociaciéon y el 16% a
intermediarios; el resto a otros compradores. Reportaron un precio de compra de $5.238/kilo en
2016. El 7% de los productores reciben prima por calidad. Al 73% se les exigen especificaciones
(al 63%, porcentaje de humedad; al 49%, porcentaje de impurezas; al 40%, porcentaje de grano
partido, y al 54%, porcentaje de grano insuficientemente fermentado. EI 83% ha implementado
Buenas Précticas; el 73% ha realizado Buenas Practicas de fermentacion y el 83% ha realizado
Buenas Précticas de secado.

A manera descriptiva, el cacao es un cultivo de tardio rendimiento que bien tecnificado y
mantenido puede durar hasta 40 afios. Se plantea que la cosecha de cacao tiene picos altos en los
meses de junio y diciembre, periodos en los cuales se saca producto de cada 15 a 20 dias con
unos rendimientos promedio de 400 kilos por hectarea. “En junio esperamos tener un pico alto
de cosecha, de agosto a septiembre la produccion baja, ya en diciembre hay otro pico alto de
cosecha, el cacao es una siembra que siempre da, pero tiene sus picos de cosecha, la produccion
lleva 6 afios en que el comportamiento de produccion es que de octubre a enero hay una traviesa
de produccion, en febrero baja un poquito, febrero y marzo y en abril, mayo y Junio es el pico
mas alto de la cosecha.” (Entrevista Representante legal Asociacion, Santa Rosa del Sur)

En cuanto a las préacticas asociadas con el cultivo de cacao, la distancia de siembra de las matas
de cacao oscila entre 3 y 4 metros; para establecer la distancia se deben tener en cuenta las
condiciones topoldgicas y climéaticas de la region. Los productores afirman que cuando la
distancia es més corta, tienen que estar mas pendientes de las podas para que les llegue la
cantidad de luz adecuada. “E: A4 nosotros nos dijeron que de a 3 metros y medio, pero yo veo
que ese cacao a 3 metros y medio es muy corta la distancia. E: Muy corta la distancia, se seca,
no le da el vapor del sol, bien asoleado sino que eso se dafia mucho, a lo menos en esta
temporada de invierno el cacao se madura una parte y la otra se pudre” (Grupo focal, Tumaco)

Dentro de estas practicas también se tiene en consideracion la aplicacion de fertilizantes, manejo
de sombrios, manejo del proceso de injertacion, la limpieza de los cultivos, manejo de plagas y
enfermedades y los cuidados que se deben tener en la recoleccion. “Bueno cuando yo ya tengo
mi cultivo establecido, viene el proceso de injertacion, ese es otro costo mas, el proceso de
injertacion, los jornales que se haga la limpieza, el abonamiento...” (Entrevista Representante
legal Asociacion, Valencia).

Cabe notar que los cultivos de cacao se encuentran con altos niveles de tecnificacion en
comparacion con los cultivos viejos, en especial en lo que concierne las practicas de siembra y
propagacion, manejo de plagas y enfermedades y de recoleccion. “Las condiciones antiguas de
30 o0 40 afios atras, no son las mismas de ahora, entonces ahora como yo le decia, tenemos un
cultivo de cacao mas tecnificado, facilidad de recoleccion, con menos plagas y enfermedades y
asi como lo esta pidiendo el mercado. Entonces no son cacaos de esos que venian
tradicionalmente, son cacaos mejorados, entonces el cacao mejorado no se puede comparar con
el que se venia sembrando anteriormente.” (Entrevista Asistente Técnico Asociacion, Valencia)
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En lo que concierne al trabajo, la produccion del cacao es intensiva en mano de obra y las tareas
que realizan los trabajadores en los cultivos de cacao consisten en realizar las podas, realizar la
recoleccion en temporada de cosecha y la limpieza de las fincas. Debido a que el cultivo del
cacao se concibe como un negocio familiar, el trabajo en las fincas es colaborativo y la mano de
obra muchas veces proviene de familiares. En algunos casos particulares, esta colaboracion es
suficiente para suplir la mano de obra necesaria. “Todos trabajamos en los cultivos, juntos pero
no revueltos, cada quien tiene su lote, pues trabajamos y nos ayudamos todos, un dia vamos y
podamos un lote y al otro el de otro miembro de la familia. Casi no contratamos trabajadores,
casi todo lo hacemos nosotros mismos.” (Grupo focal, Valencia)

En este punto en particular, la presencia de cultivos licitos es un factor que afecta los costos de la
mano de obra, debido a que los jornales son mas caros en presencia de cultivos de coca. “Ellos
nos dicen asi, yo voy a gastar y me gano 80 diarios y me dan la comida, ac4 me tengo que matar
hasta las cuatro de la tarde y tengo que llevar agua, tengo que llevar comida y la comida le sale
cara, dice lo que me gano acé no me alcanza para comer, entonces yo tenia un trabajador en la
finca que cargaba 700.000 pesos el afio pasado, me trabajo un mes.” (Grupo focal, Tumaco)

Continuando con el acceso a maquinaria, se evidencia que los productores no cuentan con toda
los equipos necesarios para la cosecha y para la postcosecha. A falta de equipos como podadoras,
los productores deben suplir estas necesidades con mano de obra. “Si mi papa tuviera esa
podadora, el no gastaba todo lo que gasta en jornales, porque nada méas se busca una persona
que todo lo que él gasta, todo el mes pagando podadora, eso lo hace en 1 semana.” (Grupo
focal, Tumaco)

En cuanto a la postcosecha del cacao, el proceso del beneficio consiste en realizar la
fermentacion y secado de granos, al igual que la limpieza para obtener granos que cumplan las
exigencias de calidad del mercado. En este proceso se realiza en cajones de fermentacion y
secaderos. Los productores deben estar constantemente atentos de darle un cuidado adecuado
para obtener granos que cumplan con cualidades de fino sabor y aroma. “La parte de beneficio
comprende recoleccion de frutos, la partida de los frutos, la desgranada de frutos, sacar las
semillas, el fermentado de los frutos, que son unos cajones especificos para eso en madera, el
tiempo que dura en ser fermentado, los volteos que se deben hacer periédicamente, con unos
horarios.(...) Ahi es a donde uno tiene que apuntarle mas, recalcarle al productor, es asi, asi y
asi, entonces el tema es en donde aqui hemos dado duro.” (Entrevista Asistente Técnico
Asociacion, Valencia)

Se observa que no todos los productores cuentan con infraestructura adecuada para el beneficio,
lo cual puede constituir un punto de quiebre en una fase que es esencial para producir cacao de
calidad. En los casos donde los productores no tienen cajones de fermentacion, realizan este
proceso en costales 0 en unas canastas especializadas para colgar el cacao. “M: ;Hablemos de
eso del beneficio todos tienen cajones de fermentacion? E: No, (...) Yo lo fermento en los
costales en los que lo empaco. (...) y en las canastas, hay una cultura que funciona, porque hay
personas que toda la vida lo han fermentado asi y se lo reciben igual que al mismo precio que al
otro. Hay otros que lo cuelgan, hacen su fermentacion.” (Grupo focal, Tumaco)

En menor medida, los productores acceden a préstamos con instituciones bancarias. No obstante,
el acceso a crédito a través de los bancos tiene limitaciones debido a los problemas de
formalizacion de tierras en regiones aisladas. En Santa Rosa se han adelantado procesos para
superar este obstaculo, donde se ha negociado con el Banco Agrario para que se acepten
documentos de sana posesion de la tierra. “El Banco Agrario les presta, pero poco, la gente aqui
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es responsable con los créditos y tiene buena experiencia crediticia y el banco de igual forma les
presta, ellos hacen como una figura y una excepcion, si el pequefio productor tiene 30 hectareas
de tierra y tiene una carta cuenta lo que se hace es que la junta de accion comunal da fe que soy
propietario de esa tierra, lo otro es el documento de sana posesion de esa tierra y esta es
aceptada por el banco, ahi lleva esto al banco y se hace el estudio crediticio, el banco ha sido
condescendiente para créditos pequenos, lo otro ya son créditos hipotecarios.” (Entrevista
Secretaria de Ambiente, Mineria y Agropecuario, Santa Rosa del Sur)

En lo que concierne los costos que enfrentan los productores cacaoteros, se identifica que
establecer un cultivo de cacao cuesta alrededor de 8 millones de pesos, incluido su
mantenimiento. Estos costos van desde la adquisicion de la plantula, la compra de insumos, el
cuidado del cultivo, el manejo Fitosanitario y el transporte a centros de beneficio. “Eso una
hectarea de cacao para hacerla técnicamente con todo esta de 7 a 8 millones de pesos.”
(Entrevista Representante legal Asociacion, Valencia)

Con el conocimiento que han adquirido, los productores expresan que son cada vez mejores en
los procesos del cultivo. Esto les permite aumentar su productividad, realizar mejor las labores
de fertilizaciéon y de injertacién por tanto aumentando la eficiencia de sus cultivos. Asimismo,
contar con mayor conocimiento los ayuda a confiar en sus habilidades productivas. “M: ;EI
conocimiento les ha ayudado a ustedes? E: Si, muchisimo porque ahora hacemos las cosas mas
técnicamente, cuando empezamos no sabiamos ni siquiera fertilizarla y a veces iba a recoger el
producto con machete y dafiaba la planta y esas son cosas que uno en el dia a dia va
aprendiendo y ganando experiencia y hoy en dia me atrevo a injertar una mata y sé que va a
salir bien.” (Grupo focal, Valencia)

El cultivo de cacao requiere conocimiento estilizado en el manejo de sombrio, por lo que es un
tema predominante en las asesorias técnicas. Al inicio de la plantacion se busca reducir la
radiacion que llega al cultivo por los primeros 4 afios; en este periodo los productores trabajan
con platano y otros maderables para establecer sombras temporales. “E: Aca los cultivos de
cacao por el clima, por lo que es un clima bastante templado, el cacao requiere de un sombrio:
un sombrio transitorio, que es platano, ese se acaba al cabo de 4 afios, desaparece, y el sombrio
que se establece simultdneamente, al establecer el platano, es también un cultivo de
maderables.” (Entrevista Asistente Técnico Asociacion, Valencia)

Finalmente, se quiere resaltar que hasta el momento se encuentra poca informacion sobre los
adelantos en produccion organica del cacao. Si bien estd dentro de las expectativas a futuro de
los productores, por ahora no se estad adelantando produccion organica en ninguno de los tres
municipios. “E: Para exportar nos exigen que el caco sea orgdnico y es dificil cambiar estd
mentalidad a la gente.” (Grupo focal, Santa Rosa del Sur)

La principal fuente conocimiento para la produccion es la asistencia técnica. Cuando los
productores reciben este servicio, son capacitados en temas de establecimiento de cultivo, la
fertilizacion, cuidados para obtener cacao de calidad, la poda, el manejo fitosanitario de la
produccién, el manejo de plagas y enfermedades y postcosecha. “M: ;Qué otras cosas
comprende la asistencia técnica ademas de lo que me acaba de decir de las visitas? E: En este
momento preciso estamos haciendo una jornadas de capacitaciones en cada uno de los nucleos
donde estamos desarrollando el proyecto, estas capacitaciones estan dirigidas al tema de
establecimiento de cultivo que involucra lo que es el trazado, la siembra y el manejo de los
cultivos permanentes y transitorios, y como no contamos con mucho tiempo tratamos de que
estas jornadas nos rindan y también hablamos de lo que es la poda, porque es un tema muy
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importante para el sostenimiento de cacao, es importante decirles cuales son las condiciones de
la poda, las temporadas en que se hace y la forma, también damos charlas de fertilizacién
porque a los que sembraron se les da unos insumos y se ve cual es el estado sanitario y de
produccion del cultivo y se les hacen unas recomendaciones y se les aplica un paguete
tecnologico, es dispendioso porque a cada productor se le visita y se le hace recomendaciones,
para el tema del vivero también alli las plantas necesitan una fertilizacion y un manejo de plaga,
estar pendiente de las malezas y todo esto y esto de les dice en las charlas de capacitacion.”
(Entrevista Asistente Técnico Asociacién, Santa Rosa del Sur)

En campo se observO que los productores estdn muy abiertos a recibir y a adoptar las
recomendaciones de la asistencia técnica. Gracias a esto, han mejorado considerablemente las
practicas del manejo del cultivo, la cosecha, la postcosecha, y por ende, la calidad del producto.
"M: ¢Y los productores si siguen estas indicaciones? E: Yo llevo 5 afios como técnico de
Aprocasur y puedo decir que los productores ponen de su parte y hacen su labor, lo bueno es
que a pesar de que la gente no tiene las facilidades como buenas vias y cosas asi pues uno
puede llegar tarde pero la gente nos atiende muy bien y son receptivos.”" (Grupo focal, Santa
Rosa del Sur)

Una dificultad es el arraigo a ciertas tradiciones productivas en las regiones, por ejemplo, estos
casos se observan en las recomendaciones de la siembra de maderables y sombrios. Se observa
que las actitudes han ido cambiando y con la dedicacién de los asistentes técnicos, los
productores son cada vez mas receptivos. “E: Es un problema con algunos, si hay productores
que se les dificulta un poco y hay otros que son muy tercos y arraigados a su tradicién, pero a lo
largo del proyecto vamos avanzando y encontramos la manera de que nos entiendan y pongan
en préactica, una forma es decirles que hagamos las cosas de los dos modos, del que uno le
recomienda y del que él lo hace normalmente, y miramos el resultado y quien tiene la razén y asi
se dan cuenta que o que uno les recomienda es bueno, la mentalidad les ha cambiado mucho y
hoy en dia son personas dispuestas a entender y aprender, ahora hacen preguntas y se interesan
por resolver las dudas.” (Entrevista Asistente Técnico Asociacion, Santa Rosa del Sur)

Las atenciones de la asistencia técnica se desarrollan en diferentes modalidades. La mas
frecuente es por medio de capacitaciones grupales donde los asistentes técnicos identifican las
necesidades mas importantes de los productores y focalizan los temas de la asesoria hacia esas
necesidades. Se resalta en particular el manejo de plagas y el proceso del beneficio. “M: ;Con el
equipo técnico como define usted no, hoy vamos a trabajar este tema, vamos a fortalecer este
tema de las plagas, vamos a fortalecer este tema del sombrio? E: Si claro, ahi de acuerdo a lo
que uno vea las necesidades donde haya como que mostrar méas a los productores, entonces ahi
definimos los temas; o sea, nos ponemos de acuerdo el técnico, el agronomo, vamos a la ECA
con estos y estos temas, porque hay que recalcarle al productor, a veces en el tema del beneficio,
si porque aqui llegan cacaos mal fermentados.” (Entrevista Asistente Técnico Asociacion,
Valencia)

En este aspecto, las Escuelas de Campo o ECA son una herramienta usada con frecuencia para
las capacitaciones grupales. Estas consisten en sesiones donde asisten alrededor de 30
productores para recibir las asesorias y talleres. “M: ;Cudntos productores por ejemplo en una
ECA? E: En una ECA generalmente 30. M: ¢Digamos se retnen los 30 productores y cuantos
técnicos? E: Va I ingeniero agronomo y 2 técnicos.” (Entrevista Asistente Técnico Asociacion,
Valencia)
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La segunda modalidad son capacitaciones individuales para resolver problemas puntuales bien
sea de manera presencial o por teléfono. Esto sucede a menudo cuando los productores tienen
una plaga o una enfermedad en sus cultivos. “E: Cuando es individual ya son por demostracion
de métodos. Yo voy especificamente a donde un productor a demostrarle un método en donde
tiene la falencia. M: ¢ Cuando [el productor] tiene un problema? E: Si, cuando hay un problema,
por lo menos de una plaga, como controlar esa plaga o como establecer trazados, establecer
siembras, establecer sombrios.” (Entrevista Asistente Téecnico Asociacion, Valencia)

Los recursos necesarios para prestar el servicio de asistencia técnica son vehiculos de
desplazamiento (como motos y gasolina) y una planta de personal capacitada para atender a los
productores. En torno al capital de trabajo, las UMATAS vy los asistentes técnicos expresan que
les hace falta recursos para dar ayudas a los productores, para los vehiculos con los cuales se
movilizan por el municipio, y para contratar personal que atienda a todos los productores de la
region debido a la alta demanda y cantidad de productores. “E: Primero que todo la planta de
personal con la que nosotros contamos para hacer una visita periddica y que sean constante (...)
no da abasto.” (Entrevista UMATA, Valencia)

Cada vez mas asociaciones estan capacitando a jovenes vinculados a la asociacion para
posteriormente prestar el servicio a otros miembros asociados. “E: Aprocasur le da la
oportunidad a jévenes rurales para que se capaciten y puedan prestar la asistencia técnica, ahi
estamos dandole asistencia técnica a los productores y somos de la misma zona, y conocemos
todo lo que sabe el productor.” (Grupo focal, Santa Rosa del Sur)

En lo que concierne los rendimientos de la produccion, surgié poca evidencia en el trabajo
cualitativo. De manera muy general, los entrevistados aseguran que los rendimientos promedio
del cultivo de cacao oscilan alrededor de 40 kilos por hectarea. Se establece que para que un
cultivo de cacao sea rentable, se debe estar produciendo por encima de mil kilos por hectarea.
“Para tener digamos tener un cultivo que podamos decir que es rentable, bastante de 1.000 kilos
hacia arriba, la meta es llegar hasta 2.000 kilos.” (Entrevista Representante legal Asociacion,
Valencia).

Acceso a medios de produccion

Grafica 10. “Acceso a los medios de produccion”

La Grafica 10. “Acceso a los medios de produccion” superior muestra las relaciones de cédigos
que se analizaron a través de los filtros y las matrices de concurrencias en Atlas.ti; estas
relaciones se conocen como networks en el analisis cualitativo. En el caso de los medios de
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produccidn, se encuentra que su acceso esta fuertemente influenciado por factores como los
bienes publicos para la produccién, la capacidad de las asociaciones, las BPA y las técnicas de
proteccion del medio ambiente y la presencia de programas y proyectos de apoyo productivo.

En este sentido y a manera de resumen, se identifican tres grandes deficiencias en el acceso a los
medios de produccion, a saber: el acceso a fuentes hidricas, la dificultad en la contratacion de
mano de obra, y la problemética de la propiedad de la tierra y la formalizacion de titulos de
propiedad. En primer lugar, la falta de infraestructura adecuada para el manejo aguas como
distritos de riego y drenajes es uno de los obstaculos més grandes en el acceso a fuentes hidricas.
En consecuencia, la falta de agua y las épocas de sequia son una amenaza para la produccion de
cacao. E: En mi caso en el cultivo de nosotros sabemos que debemos prepararnos porque la
sequia es fuerte, nosotros aca nos preparamos haciéndole un buen abono al cacao y echandole
todos los nutrientes que necesitan, preparando la mata para que tengan sus buenos abonos y no
nos sorprenda, se deben hacer los pozos profundos y tener un riego permanente, que hayan
pozos profundos y conseguir lo que es las mangueras y pensar, si nos tienen en cuenta como
dicen, en el ministerio de agricultura o también en los que estamos aqui en las asociaciones, de
pronto quizas metiendo los proyectos 0 nos tengan en cuenta para unos riegos y dichosos lo que
les toque, pues muy de buenas porque ya aqui hubo un compafiero que le vino por medio de un
proyecto y le hicieron su riego, para uno sostener la planta y que de mejor produccion es tener
el riego de agua.” (Grupo focal, Valencia)

Por otro lado, se aprecia que el cultivo de cacao es intensivo en mano de obra, y a los
productores que no tienen maquinaria 0 no cuentan con estrategias solidarias y familiares para
suplir el déficit de mano de obra encuentran dificultades en el momento de la contratacion. “M:
¢ Como es eso de la mano de obra, ustedes contratan a alguien? E: Es dificil, todo el mundo se
quiere ir para la mina y no trabajar en el campo, en la mina dicen que ganan mas y por eso los
cultivos se ven abandonados y por eso baja la produccidn, todo el mundo quiere es buscar el
dinero facil.” (Grupo focal, Santa Rosa del Sur)

En tercer lugar, la propiedad de la tierra enfrenta desafios en la formalizacion de los titulos de
propiedad, bien sea por desconocimiento o por falta de eficiencia y/o de capacidad municipal
para realizar los trdmites necesarios. “En la rural basicamente se venia trabajando con
INCODER (...) para la formalizacion de la tierra; eso lo hicimos hasta el aiio dos mil... con el
INCODER se trabaj6 hasta el afio 2015. Pero ya en el afio 2016, la transicién de INCODER
hacia la nueva agencia nacional de tierras, ha sido tan tormentosa y hasta el dia de hoy no se ha
empezado a operar, entonces eso freno la formalizacion de la tierra en la zona rural.”
(Entrevista Secretaria de Planeacion, Tumaco)

Adicionalmente, la deficiencia en la formalizacion de la tierra presenta una externalidad negativa
sobre el acceso a créditos, haciendo que su impacto sobre el acceso a medios de produccion sea
aun mas fuerte. Esto significa que la falta de titulos de propiedad tiene un efecto negativo mas
que proporcional en el acceso a los medios de produccion dado que los productores cuentan con
menos posibilidades de jalonar recursos para suplir sus necesidades productivas. “E: Esto
también ha limitado el tema de acceso a los créditos, porque el Banco Agrario les pide una
garantia y no tienen sus titulos de las tierras.” (Entrevista Secretaria de Ambiente, Mineria y
Agropecuario, Santa Rosa del Sur)

En este sentido, la asociatividad tiene un efecto positivo en el acceso a medios insumos, créditos,
y en pocos casos, a infraestructura para la produccion como distritos de riego. Los productores
expresan que pertenecer a una asociacion mejora sus practicas culturales y la calidad de los
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factores productivos. En consecuencia, existe una fuerte relacion entre las capacidades
institucionales y administrativas de las asociaciones y su potencial para mejorar el acceso de los
asociados a los medios de produccion, debido a que tienen mas posibilidades de jalonar recursos
y acceder a programas y proyectos productivos. “M: ;Qué otro tipo de servicios les presta?
¢ Qué otros beneficios esta sacando el productor? E: Es que es a través de la Asociacion [que
trabaja] con proyectos que han funcionado a través de Colombia Responde, el Ministerio. Se
han establecido sistemas de riego en algunas fincas.” (Entrevista Asistente Tecnico Asociacion,
Valencia)

No obstante, dado que la facultad organizativa de las asociaciones depende de la disponibilidad
de instalaciones y equipos, la falta de provision adecuada en alcantarillado, acueducto y energia
en zonas rurales es un obstaculo a la capacidad administrativa de las asociaciones en la medida
que perjudica el desarrollo de las actividades productivas y la operacion de la organizacion. “E:
La energia se puede decir [que es] medianamente eficiente y agua pues no (...) utilizamos agua
de pozo. M: ;No estan conectados al acueducto? E: No. (...) Y la energia es tan fluctuante que
dafi6 los computadores. Dafié los equipos. (Entrevista Representante legal Asociacion, Tumaco)

Los costos de la produccién estan estrechamente asociados a la disponibilidad de los medios de
produccién. En cuanto hay escasez de alguno de los medios, el costo asociado a este factor va a
aumentar. Un ejemplo claro es la mano de obra: la existencia de actividades que desvian la oferta
de mano de obra de la produccion de cacao conlleva un aumento en salarios y en el valor de los
jornales, y en consecuencia, un aumento en los costos de produccion.

La implementacion de BPA y de procedimientos socio-ambientales modifica las préacticas
culturales y la forma en que los productores trabajan su produccion de cacao. El énfasis en
practicas como la reforestacion, el cuidado de las fuentes de agua y el manejo de residuos
ayudan a preservar los suelos y las fuentes hidricas a largo plazo y a garantizar que la
conservacion ambiental beneficie a generaciones futuras., impactando positivamente los medios
de produccién. En este sentido, se puede aprovechar relacion existente entre la entrega de
insumos Yy las buenas précticas agricolas y el cuidado del medio ambiente, debido a que las
primeras son una forma de enriquecer estas Ultimas. En nuestro analisis se ha encontrado que
hasta el momento la produccién organica en las regiones es muy baja, por lo cual, se puede
aprovechar el potencial que entidades como UMATAS, asociaciones y proyectos de sustitucion
de cultivos tienen en el acceso directo a los insumos de los productores. “Miramos todo en
general, somos quién decide aqui estd una semilla, vamos a traer una semilla o cruce por la
oficina que alla le estamos dando una semilla.” (Entrevista UMATA, Valencia)

Por otra parte, la implementacion de programas genera efectos positivos sobre el acceso a los
medios de produccion, al facilitar los procesos de legalizacion de tierras, adquisicion de insumos,
acceso al crédito y centros de beneficio. También tiene externalidades positivas sobre el acceso a
medios de produccion cuando intervienen la construccion de infraestructura, bienes publicos y
las capacidades institucionales tanto de las asociaciones como los municipios. “E: El suministro
de esos equipos, lo que concierne a manguera, a electrobomba y a todos estos requerimientos
que se necesitan para hacer el riego, que es lo habia dado Colombia Responde a través de
Apalsi.” (Entrevista UMATA, Valencia)

Finalmente, el vinculo entre el conflicto historico en las zonas aisladas del pais, las condiciones
de seguridad y el acceso a medios de produccién es bastante pronunciado. Estas condiciones
adversas han tenido dos efectos negativos principales sobre los factores productivos: En primera
instancia, se ha observado a lo largo de este estudio que la presencia de cultivos ilicitos en la
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regién aumenta el valor de los jornales y obstaculiza la disponibilidad de mano de obra que esté
dispuesta a trabajar en cultivos de cacao. En segundo lugar, la falta de formalizacion de la tierra
es una consecuencia estructural de los afios de conflicto por los que paso el pais.

Grafica 11. “Informacion y conocimiento para la produccion”
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El network de la Grafica 11. “Informacion y conocimiento para la produccién” esta concentrado
en torno a la frecuencia, adopcion y los prestadores del servicio de asistencia técnica, al igual que
la presencia de programas Yy el nivel organizativo de las asociaciones. En términos generales, se
concluye que acceder a informacion més estilizada sobre la produccion, permite a los
productores mejorar sus practicas culturales y tecnificar sus cultivos. Esta informacion
corresponde a la diversificacién y manejo del sombrio, buenas précticas agricolas, certificaciones
y el manejo contable y empresarial. En consecuencia, han incrementado sus rendimientos e
ingresos, confian en sus habilidades productivas y de manera colectiva, mejoran la cultura
cacaotera de las regiones.

La principal fuente de informacion sobre métodos de produccion es la asistencia técnica. La
transmision de informacion se da a través de ECASs, visitas de técnicos y de capacitaciones
grupales e individuales. La informacion que aqui les otorgan gira en torno a establecimiento de
cultivo, la fertilizacion, cuidados para obtener cacao de calidad, la poda, el manejo fitosanitario
de la produccién, el manejo de plagas y enfermedades y poscosecha. Méas aln, los productores
son receptivos al conocimiento transferido en la asistencia técnica y estan dispuestos a adoptar
las recomendaciones de los técnicos, y esta receptividad los lleva a mejorar sus préacticas
agricolas. “M: ;Qué cosas han facilitado su trabajo en el proyecto? E: Que lo esté ejecutando
una organizacion como Aprocasur, porque conoce la zona, tiene toda la experiencia suficiente
para el desarrollo de proyectos, esta en su zona y la conoce a la perfeccion, el equipo de los 4
técnicos son muchachos que se han hecho a lo largo del proceso de la organizacién, algunos son
hijos de productores, conocen la zona, el cultivo y saben cémo llegarle a la gente, tienen todo el
bagaje y el conocimiento del tema y la gente, que tiene la voluntad esto depende mucho de la
voluntad de la gente para recibir el proyecto y la gente ha estado disponible y abierta a recibir
las visitas, la gente hace que definitivamente sin ellos no hubiese proyecto.” (Entrevista
Asistente Técnico Asociacion, Santa Rosa del Sur)

No obstante, se resaltan dos aspectos que obstaculizan la adopcion del conocimiento, a saber, la
falta de recursos para adoptar las recomendaciones y el arraigo a la tradicién. Igualmente, existen
limitaciones de recursos y de capacidades para dar atencion a todos los productores que debe
atender con el servicio de asistencia técnica. Dentro de estas limitaciones encontramos
principalmente la falta de capital de trabajo y deficiencias de infraestructura vial. Estas
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limitaciones, tienen impactos sobre el acceso a la informacion y conocimiento porque se arriesga
a que existan productores sin atender en zonas aisladas o que sobrepasen la capacitad de oferta
de las asistencias técnicas. “M: ;Son limitaciones que tiene la Oficina, pues la UMATA? E:
Correcto, por eso le digo cuantas veces se requiera que ellos muchas veces nos hagan el
Ilamado y nos digan mire necesitamos que lleguen por acd, necesitamos esta visita, mire
necesitamos esta consulta y pues como le dije (...) es imposible hacerlo periodicamente, cada 15
dias, cada 20 dias, es imposible.” (Entrevista UMATA, Valencia)

Existe una pluralidad de prestadores del servicio de asistencia técnica, entre los cuales se resaltan
las asociaciones y las UMATAS. En el servicio que prestan las asociaciones, sobresale la
incorporacion de jovenes en las actividades de capacitacion para crear capital humano que se
mantenga dentro de las asociaciones y al mismo tiempo solucionando uno de los grandes
problemas del campo: la fuga de los jovenes a otros sectores de la economia y el envejecimiento
de los agentes en el sector agricola. “E: Lo que se ve a nivel del pais es que el relevo
generacional no se da porque mucho joven quiere irse a la ciudad, este tema lo hemos hablado
mucho en reuniones y los padres tienen mucha responsabilidad en que los jovenes no quieran el
campo, porque los pares le dicen mucho a los jovenes que estudien y vayan al pueblo, para que
no les toque tan duro como a ellos, esto les dicen y es una forma equivocada de decirle al hijo
que se capacite, yo creeria que la forma ideal es que se capacite pero que no abandone el
campo, muchos de nuestro campesinos no han tenido la oportunidad de ir a una ciudad y
piensan que la ciudad es una maravilla, yo vivi 2 afios en Medellin y uno alla se da cuenta que
la maravilla esta en el campo, porque usted no paga ni agua, ni luz ni arriendo y usted puede
cultivar su propios alimentos, todo el mundo es amigo de todo el mundo, en el caso de las
ciudades grandes todo el mundo tiene rejas con dos candados y no puede dejar la puerta
abierta, lo que no pasa en el campo, esto ha sido como un fenémeno inverso, ahora estamos
tratando de que la gente vea que el campo es buena, porque se van a acabar los viejos y nadie
va a atender el campo, hemos tratado de que los representantes veredales traiga a gente joven y
que participe, a los jovenes los invitamos a la junta directiva y queremos que participen.”
(Entrevista Representante legal Asociacion, Santa Rosa del Sur)

En este sentido, dado que la prestacién de servicios de asistencia técnica por parte de las
asociaciones es tan relevante en el caso del cacao, la asociatividad tiene un efecto positivo en la
recepcion de capacitaciones y asesorias técnicas. Las asociaciones buscan jalonar recursos y
acercar a los productores a programas y proyectos productivos y como tal, las capacidades de las
asociaciones son esenciales para llevar a cabo los procesos de articulacién institucional con
entidades como UMATAS, gremios, autoridades nacionales y agentes de cooperacion
internacional. De igual manera, el flujo de informacién sobre la produccién esté relacionado de
forma positiva con la condicion de pertenecer a una asociacion. Esta relacién puede deberse a
dos mecanismos de transmision: por un lado, los productores acceden a programas Yy
capacitaciones acerca del cultivo de cacao. Por otro lado, la pertenencia a una asociacién puede
motivar a los productores a mejorar sus técnicas de produccion y buscar activamente adquirir
conocimiento tecnificado. “E: Si, yo me beneficie durante 5 anos, son mds los beneficiarios,
Aprocasur es el que maneja la asistencia técnica en el campo, pero no se cumple con la
demanda necesaria, porque hay muchos beneficiarios, el afio pasado estuvimos en un proyecto
con el ministerio de agricultura y se recibio una asistencia técnica durante 6 meses.” (Grupo
focal, Santa Rosa del Sur)

La llegada de programas a estos municipios cred0 una ola de ayudas en capacitaciones y
prestacion de servicios de asistencia técnica. Esto no solo aumentd la magnitud de fuentes de
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informacion sobre la produccion, sino también la calidad de las mismas. Asi se ha podido
alcanzar a méas productores y solucionar en cierta medida los problemas, tanto en el apoyo a
capacidad de los prestadores, como los efectos de desborde que generan las ejecuciones de vias.
La presencia de programas también puede incidir sobre los rendimientos de los cultivos de
cacao, que todavia son bajos frente a las expectativas de las asociaciones. Conforme se mejore la
tecnificacion del cultivo, las capacidades productivas de los hogares y la cultura cacaotera en las
regiones, se pueden esperar mejoras en los rendimientos y en rentabilidad econémica del cacao.

ii. Café productores

El 80% de los productores de café PMA reporta producir cafés especiales en areas de 1,4
hectareas (60.51 matas); en este caso, se supera la Unidad Minima Rentable que genera 2
salarios minimos mensuales. El rendimiento promedio fue de 1.040 kilos/ha/afio, lo que equivale
a 8,3 cargas de café pergamino seco al afio. El 32% reportd renovacion del cultivo en los ultimos
3 afios.

La totalidad de la cosecha se vendié a un precio promedio de $6.600/kilo. De la produccion, el
35% se vendio a la Federacion o a los Comités y el 40% a los intermediarios; el 24% se vendio a
la asociacion.

El 20% del café recibe primas por calidad y al 15% se le exigen certificaciones (5% de origen;
3% de sostenibilidad; 3% Rainforest Alliance, 13% 4C; 3% comercio justo y 1% UTZ) y al 41%
alguna vez le han pagado prima por la certificacion. Al 81% de los productores se le exige
alguna especificacion: al 77% porcentaje de humedad; al 67% porcentaje de impurezas y al 67%
porcentaje de grano partido.

El 94% de los productores han implementado Buenas Practicas: 87% en despulpado; 94% en
lavado y 93%en secado.

Acceso a medios de produccion

Teniendo en cuenta que los medios de produccion que requieren los caficultores son varios, hay
una serie de factores de los que depende el acceso a ellos. Entre estos factores se encuentra la
institucionalidad de los municipios, la capacidad de las asociaciones y la existencia y
participacion de programas y proyectos que haga entrega de insumos o de elementos por medio
de los cuales los productores pueden acceder a ellos. En este sentido, haciendo referencia a la
Grafica 10. “Acceso a los medios de produccion” y a las relaciones que alli se presentan entre los
medios de produccién y los aspectos que determinan el acceso y la forma en que se utilizan, son
varias las asociaciones es necesario tener presente.

Como primera medida el acceso al agua esta determinado por las caracteristicas ambientales,
pero tambien por la capacidad de los municipios y de las asociaciones. Los actores con los que se
trabajo en campo reconocen que las zonas rurales de los municipios cuentan abundante agua para
la produccidn. Sin embargo, no existen distritos de riego en la region, lo cual les permitiria a los
caficultores aumentar su produccion. Entre otras razones, esta realidad responde al hecho de que
la mayoria de las inversiones publicas estan dirigidas a la comercializacion (como vias) y no a la
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produccidn. No obstante su existencia representaria una mejoria en la produccion de las zonas en
donde se trabajd, en el momento no hay presencia de distritos de riego o sistemas de adecuacion
de tierras. En este sentido, aunque el acceso al agua no representa un problema directo para los
productores, teniendo en cuenta el cambio climéatico y la extension de los ciclos climaticos
caracteristicos del fenémeno, un distrito de riego reduciria los riesgos de pérdida de la
produccién. “Distritos de riego, pues aqui los riegos se hacen, como te digo manuales, en la
parte alta es mas que todo por gravedad, o sea mangueras aca abajo si, en las zonas planas si lo
hacen los ingenios carnieros” (Sec. Infraestructura Pradera)

El adecuado uso de los recursos hidricos, implica la sostenibilidad en el acceso al agua. No
obstante la importancia de la existencia de distritos de riego que permitan el acceso permanente
al recurso, es necesario que los productores adopten una serie de practicas que respondan a las
necesidades ambientales. En este sentido, tras los esfuerzos de la institucionalidad, de las
asociaciones y de los productores, la produccion del café ha presentado una serie de cambios en
la forma en que trabajan el cultivo. Temas asociados a los insumos organicos, el cuidado de las
cuencas hidrograficas, la diversificacion de los cultivos y el manejo adecuado de los residuos
solidos y liquidos, representan una efecto positivo frente a los medios de produccion en la
medida en que hay un menor desgaste del suelo, de las fuentes hidricas y un mayor nivel de
conservacion ambiental debido a las buenas précticas agricolas. Esto implica una mayor
sostenibilidad en el acceso a los medios de produccion.

Con el fin de que la adopcion de BPA y la conservacion las condiciones ambientales para la
produccidn sostenible del café, debe haber aumentarse el acceso de los productores a insumos
con unas condiciones particulares. En este orden de ideas, existe una relacion directa entre la
posibilidad de incorporar medios de produccion responsables con el medio ambiente y que
respondan a los estandares de las BPA con la entrega de insumos por parte de los prestadores de
asistencia técnica y la forma en que se desarrolla la extension rural. En algunas ocasiones se esta
haciendo entrega de insumos orgéanicos y de instrumentos para la postcosecha que responden a
las exigencias climéaticas que demanda el entorno. Estos esfuerzos los estan realizando las
distintas entidades que cumplen este papel. Entre otras se encuentra la Federacion, cooperacién
internacional, las UMATAS y las asociaciones. A modo de ejemplo, en Corinto se presento la
siguiente situacion.

Asociado a lo anterior, en el trabajo de campo se percibe un efecto positivo en los medios de
produccién tras la presencia de proyectos y programas liderados por los gremios, agentes
nacionales o agentes internacionales. Hay una evidencia generalizada, en donde los programas y
proyectos hacen entrega de insumos, fortalecen las asociaciones y aportan al desarrollo de
capacidades de los productores y las organizaciones para acceder a los medios de produccion.
Este cambio en el acceso a los medios de produccién se puede reflejar de dos maneras diferente.
Por un lado, mediante la entrega directa de insumos o beneficiaderos. Por el otro, mediante el
fortalecimiento de las asociaciones y la venta de insumos a mejores precios por parte de las
organizaciones. El Gltimas, la presencia de los programas y proyectos de la mano de los gremios
y agentes nacionales e internacionales amplia el acceso de los productores a todos los medios de
produccién. Debido al fortalecimiento de las asociaciones y de sus fondos rotatorios, agua,
maquinaria, postcosecha y demas.

En cuanto a las asociaciones como tal, teniendo en cuenta que parte del rol de las organizaciones
es facilitar algunos medios de produccion como capital (fondos rotatorios e insumos), hay una
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relacion directa entre su capacidad y la posibilidad de cumplir con estos objetivos. En este orden
de ideas, en la medida en que la asociacion cuenta con mas capacidad institucional y financiera
tienen més opciones para facilitar el acceso de los asociados a los medios de produccién. Tal y
como se ha analizado a lo largo del texto, la capacidad de la asociacion de Corinto es
particularmente institucionalizada debido a su pertenencia al cabildo. En este municipio se
presenta la siguiente situacion. “Si inicialmente aqui pues se han hecho varios proyectos y a los
beneficiarios pues se les ha entregado de acuerdo a la etapa en que estén. Se les ha logrado
entregar insumos para iniciar el cultivo. Muchas veces la familia los tiene entonces se entregan
otros insumos ya para el sostenimiento” (Técnico Cabildo, Corinto)

Teniendo en consideracion esta realidad, las caracteristicas de la tenencia de tierra en las zonas
en donde se trabajo son muy particulares, pues hay una alta presencia de poblacion indigena y las
distintas poblaciones ocupan distintos territorios de los municipios. En este sentido, la tenencia
de la tierra en el norte del Cauca en donde se realizo el trabajo de campo, en la medida en que
son territorios comunitarios, son propiedad colectiva. Aunque se presentd de manera mas
pronunciada en Corinto, en los dos municipios en donde se trabajé del norte del Cauca, una parte
de las tierras en donde producen las asociaciones, si bien son trabajadas por familias, son parte
de las tierras colectivas de los resguardos. “Digamos que de las tierras en las cuales esta la
Asociacion, como un 80% es propiedad privada y un 20% pertenece al resguardo” (Rep. Legal
Asociacién Caloto)

Informacién y conocimiento para la produccién

Frente a los conocimientos con que cuenta la poblacion para la produccion, Grafica 11.
“Informacién y conocimiento para la produccion” es importante tener presente que en su
mayoria se trabajo con poblacion indigena y que este hecho determina el tipo de conocimientos
con que cuentan los productores. En este sentido, las précticas productivas tradicionales ya
tienen en cuenta, en ciertos casos, y en cierta medida, las BPA. La diversificacidn del cultivo no
responde a una transferencia de conocimientos por parte de cualquiera de las entidades que
presta servicio de asistencia técnica, sino que la poblacién indigena diversifica de manera
tradicional. “Y también recomiendan es cuidar mucho los ojos de agua y mds que todo las
quemas. (...) Y ellos también prohiben la tala de bosques. (...) Y la caceria... la caceria. Ellos
quisieran que uno trabajara 100% orgadnico” (Grupo Focal Caloto)

De acuerdo a lo anterior, la transferencia de conocimientos sobre las buenas préacticas agricolas
con poblacidn indigena se ha enfocado en otro tipo de actividades. Entre otras, se encuentra la
incorporacion de insumos organicos, practicas de la postcosecha que permitan la certificacion y
el registro de la contabilidad de las fincas. Todo esto con el fin de reducir el impacto ambiental
de la produccién del café, acceder a certificaciones y ampliar las posibilidades de mercado.

Los nuevos conocimientos sobre la produccion se suelen adquirir de dos formas particularmente;
por medio de la asistencia técnica y por medio de las capacitaciones. En las capacitaciones y en
la asistencia técnica se trabajan temas asociados a la diversificacidn, a las BPA, a los registros de
las fincas y demas elementos que se consideran necesarios para la produccion. En ocasiones, la
asistencia técnica o la participacion en las capacitaciones incluyen la entrega de insumos para la
producciéon. En los casos en que las asociaciones estan interesadas en el transito entre la
produccién convencional a la organica, suelen hacer entrega de insumos de esta naturaleza, con
el apoyo de programas, proyectos o iniciativas de distinta indole. “(...) a finales del afio 2015,
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entonces ese recurso [de un programa de la Federacion] se destind para entregar fertilizante
por cada arbol que renovaran por soca o por cada arbol que renovaran por siembra, 200 pesos
de fertilizante por cada arbol renovado por soca y 220 pesos de fertilizante por cada arbol
renovado por siembra” (Técnico Cafés Especiales Pradera)

Tal y como se hizo evidente en el trabajo de campo, los productores con los que se trabajo estan
prestos a incorporar los conocimientos que los distintos prestadores de servicio les aportan. Con
la excepcion de la diversificacion de la produccion, que ya es una practica extendida en las zonas
indigenas en donde se trabajo, se reconoce que la poblacion tiene especial interés en la
incorporacion de las buenas practicas agricolas. En particular en la produccion organica.

La adopcion de estos conocimientos depende de la frecuencia con que se realice la asistencia
técnica y el acompariamiento. En este sentido, las limitaciones que presentan las instituciones
prestadoras de servicio responden a los escasos recursos fisicos, humanos y financieros con que
cuentan. Sin distincion del tipo de prestador del servicio, los actores presenten en el territorio
(UMATA y Gremio), no cuentan con las herramientas necesarias para responder a las
necesidades de los productores.

Por lo general, a pesar de la presencia de distintos programas tales como Colombia Responde, el
prestador de servicio méas importante para los caficultores es la Federacién Nacional de Cafeteros
con el apoyo de las UMATAS municipales que en ocasiones cubren poblacion cafetera. “Como
te digo, por ejemplo de esos 2.000 pueden haber 200 que estan en café, pero esa atencion que
hacemos nosotros no es directamente al café. El café lo maneja el Comité, nosotros vamos a
donde un agricultor que tiene café pero también tiene vacas, también le miramos que tiene
piscicultura” (UMATA Corinto)

Tras considerar que los principales prestadores de servicio de asistencia técnica son la
Federacion y las UMATA, es de sefialar que las asociaciones no cumplen este papel. Sin
embargo, se presentd el caso particular en que el cabildo prestaba el servicio de asistencia
técnica. Esto implica que la transferencia de conocimientos le presta especial atencion a una serie
de practicas que responden a las formas culturales y productivas de los indigenas.

En este orden de ideas, la mejor estrategia para acceder a asistencia técnica y capacitaciones es a
través de las Federacion, en cuanto esta institucion es la principal aliada de las asociaciones. La
mayoria de procesos, programas e iniciativas a los que acceden las asociaciones estan dirigidas
por el gremio. Teniendo esto en cuenta, y a pesar de que la Federacidn debe atender a todos los
cafeteros cedulados, se reconoce que es mas facil acceder a recursos e iniciativas de la
Federacion y de cualquier otra fuente si se esta asociado. Es por esta razon que la posibilidad de
adquirir conocimientos aumenta en la medida en que los productores estan asociados, pues
cobran visibilidad ante los prestadores de servicios y los aliados. “Si, no tanto nosotros por
organizacion, sino por los que no estan organizados, porque uno ve que ellos si pues como ahi
solitos van a lo que ellos puedan sin ninguna asesoria, igual la gente tiene mucho conocimiento
empiricamente pero igual siempre si hace falta de una buena asesoria en ese espacio mas que en
el tema de fertilizar y ya si se va a meter en el tema del calidad pues también necesita mucha
mas asesoria, pues basicamente es que la asistencia técnica se orientada hacia esos espacios
donde vaya aprendiendo el tema de la calidad, que se asesore ese tema de calidad” (Grupo
Focal Corinto)
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iil. Caucho productores3!

Acceso a medios de produccion

En general los productores de caucho tienen acceso a los factores de produccion mencionados:
agua, mano de obra, créditos y tierra Grafica 11. “Informacion y conocimiento para la
produccion”. No obstante, manifiestan estar insatisfechos con la cantidad y/o calidad de cada uno
de ellos. El agua en las fincas no es potable, la mano de obra es escasa 0 no especializada en el
oficio de rayar caucho, los créditos no estan acorde a los tiempos de cultivo y cosecha del caucho
y en la mayoria de casos, la tierra sobre la que cultivan no es propia. Por esta razén, los factores
de produccion, si bien accesibles para los productores, son un obstaculo aun por superar, a
continuacion se concluye sobre cada uno de estos.

La produccién de caucho depende significativamente de la calidad del trabajo de quien raya el
arbol, realizar cortes inadecuados al arbol puede afectar negativamente la calidad del caucho y
disminuir el periodo productivo del cultivo a la mitad del tiempo. En las zonas en donde el
cultivo de caucho apenas esta iniciando produccion, escasea la mano de obra especializada en el
rayado del &rbol; esto aumenta los costos de produccién de los cultivadores quienes se ven
abocados a tercerizar la actividad.

Otros productores, prefieren no explotar el arbol, ya que consideran que contratar a una persona
para que raye el caucho, hace que el cultivo no sea rentable, perdiendo la inversion realizada
durante los afios anteriores y disminuyendo la produccion de las asociaciones y municipios. “El
trabajador hace toda las labores de la plantacion, siembra, recolecta, uno desde que tenga las 4
hectareas si es rentable, pero si tiene 1 0 2 hectareas no le da para sostener a un trabajador,
para poder ser rentable tendria que hacerlo uno mismo, como lo hace el sefior, €l se sostiene
con 2 hectdreas porque lo hace el mismo, porque no le da para pagar un salario”P63 Grupo
Focal Productores Caucasia.

Si bien muchos productores no tienen la propiedad formal de la tierra que cultivan, este factor de
produccién no afecta en general la cadena productiva del caucho, ni la disposicion de los
cultivadores para realizar una inversion a largo plazo con el cultivo del caucho. No obstante,
algunos productores manifestaron tener problemas para el acceso a créditos en tanto es requisito
presentar la documentacidn que soporte la propiedad del bien inmueble.

Los productores manifestaron que los créditos ofrecidos por entidades financieras no es su
primera opcion de financiacién. Como fuente de recursos utilizan préstamos familiares o a la
compra y venta de bienes muebles. Esta actitud negativa ante el uso de los créditos se explica por
las experiencias negativas que amigos y familiares han tenido con las entidades bancarias, en las
que han terminado pagando mucho mas de lo solicitado.

Igualmente, la actual oferta de créditos no responde a los tiempos del cultivo del caucho (siete
afios de maduracion y 25 de produccion), en tanto, exige a los productores pagar los créditos
antes de recibir las ganancias. Ademas, los tiempos para pagar los créditos no estan acorde con
las temporadas de cosechas de productos de corto plazo, por lo que se dificulta estar al dia con
las obligaciones.

31 En el caso de caucho, los margenes de error son muy altos y no se consideré pertinente realizar anotaciones sobre
los resultados de las encuestas.
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La asistencia técnica es un factor positivo para la produccion del caucho como se ve en la Grafica
10. “Acceso a los medios de produccion”, no obstante en las condiciones como se presta en la
actualidad, se queda corta. Al ser un cultivo a largo plazo, los productores no cuentan con una
asistencia técnica durante la totalidad del periodo de cultivo. Al estar la asistencia técnica
condicionada a la financiacion mediante proyectos, la calidad y frecuencia de la asistencia puede
variar.

La entrega de insumos es secundaria frente al objetivo de los proyectos de realizar varias visitas
a todos los productores. Inicialmente se ofrecen insumos y capacitacion para la siembra, pero
con el tiempo la entrega de otros insumos (fertilizantes, herramientas para deshierbar) necesarios
para el mantenimiento, es escasa 0 inexistente. Esta situacion afecta principalmente el
mantenimiento del cultivo y en varios casos la produccion y almacenamiento del producto. “Por
mas que uno trata de darles lo que mas se pueda y uno les diga que deben seguir haciendo una
cosa o la otra, pero con el tiempo a ellos se les va olvidando, van perdiendo la costumbre y se
van desmotivando, hay una falta de continuidad en los procesos de apoyo técnico, a uno como
técnico le queda dificil volver a la region si no tiene un ingreso” P62 Entr. Asistente Técnico
Caucasia

Los productores conocen el valor ecoldgico que para el pais tiene el cultivo en términos de
reforestacion y de produccion de oxigeno. No obstante, manifiestan no recibir ningin beneficio
concreto que facilite su cultivo o que disminuya el costo de produccion por el trabajo ecoldgico
que realizan, tampoco son motivamos a expandir el cultivo en beneficio de la comunidad.
“Ademas que un beneficio que tenemos es el oxigeno que producen las caucheras, estamos
ayudando a reforestar y dicen que acé llega plata de naciones unidad por el oxigeno, pero las
instituciones no se sabe, también llega de la unién europea, que manda plata por el oxigeno
pero no se sabe donde esté la plata, como cultivadores deberiamos tener ese beneficio, no como
productores” P63 Grupo Focal Productores Caucasia

Las buenas préacticas agricolas en el cultivo del caucho tienen un doble propoésito positivo sobre
el cultivo como lo muestra la Grafica 10. “Acceso a los medios de produccién™, por un lado,
mejoran la calidad del producto, pero por otro permiten a los productores poner en marcha
mecanismos gque disminuyan la vulnerabilidad del cultivo a las condiciones extremas en el medio
ambiente. Por esta razon, es necesario orientar y acompafar a los productores en la capacitacion
y adopcién de buenas practicas como un factor positivo que ayuda a mitigar el impacto
ambiental mencionado.

El cultivo del caucho no se puede considerar como una sola cadena productiva, sino que se debe
enmarcar en una planeacion agricola a corto y largo plazo. Como lo mencionan los productores
consultados durante el periodo de maduracién del arbol de caucho (siete afios), todos han tenido
la necesidad de recurrir a otras fuentes de ingresos que les permita subsistir y tener una entrada
financiera suficiente para invertir y cubrir los costos de mantenimiento del cultivo de caucho.
Entre los cultivos o inversiones mencionadas estan; ganado, platano, yuca, fiame, papaya cacao o
leche.

El no contar con cultivos integrales, hace que los productores no tengan los recursos necesarios
para financiar insumos y mano de obra necesaria para el mantenimiento y explotacion de su
cultivo, y terminen por dejarlo abandonado. “Para mi el cultivo de caucho es rentable en
relacion a los otros cultivos tradicionales, como la yuca, el platano, porque yo en mi parcela
tengo de todo, yuca, fiame, pastos y unas cuantas vacas que son las que en el momento, que no
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estoy explotando los cauchos estan dando el sostenimiento para la tierra” P63 Grupo Focal
Productores Caucasia

Ninguna de las veredas consultadas cuenta con sistemas de riego al servicio de los cultivos de
caucho.

Esta practica (accién comunitaria) para el mantenimiento de los bienes publicos, ver Grafica 10.
“Acceso a los medios de produccién”, ha favorecido la continuidad de la produccién agricola y
la comercializacion, “Nos reunimos con la Junta de accion comunal, ahi se habla y algunos
aportan plata y otros aportamos el trabajo, se arregla la carretera y hasta el puente lo hemos
arreglado porque ya vamos para 4 afios arreglando ese puente, por all4 nos tocé traer una
mdquina para arreglar el puente” P66 Grupo Focal productores San Pablo

Las asociaciones para su sostenimiento cuentan con varias formas de financiacion: cuotas de
manejo, comercializacion del producto, o0 mediante la gestion de proyectos, ver Gréafica.

Al respecto las asociaciones deben realizar un trabajo de concientizacion con la comunidad sobre
la importancia de asociarse y generar confianza en la gestion de la organizacion, de otro lado, de
prestar servicios a los productores que tengan un impacto positivo en la produccion vy
comercializacion. Esta doble tarea tiene el potencial de constituir un circulo vicioso 0 virtuoso
con respecto a la produccién del caucho.

Por un lado, una gestion precaria de la asociacion lleva a que los productores se desvinculen de
la organizacién y continden el cultivo por su cuenta, arriesgdndose a producir un producto de
baja calidad y a vender en condiciones desfavorables.

De otro lado, una buena gestion de la asociacion, lleva a que los productores se mantengan
vinculados a la organizacion y realicen sus aportes, lo que permite a la asociacion brindar
servicios a los productores de calidad, favoreciendo la calidad del cultivo. “Por un lado los
socios tienen una cuota de 12.000 pesos, con esa cuota pagamos lo que papeleria, los gastos de
internet y el arriendo, pero algunos se han desmotivado y algunos pagan y otros no, y sacamos
los recursos de los proyectos que salen para pagar el arriendo y asi funcionamos” P74
Representante Legal Asociacion San Pablo

Las asociaciones consultadas tienen objetivos comunes: garantizar el volumen y la calidad de la
produccion, obtener precios favorables en la comercializacion del producto, adelantar proyectos
0 iniciativas que den valor agregado al producto, gestionar recursos externos en beneficio de los
productores y del cultivo. Las asociaciones consultadas, como ya se menciono, se encuentran en
estados distintos de consolidacion, razon por la cual han empezado a trabajar y han obtenido
logros en uno o varios de los temas mencionados.

De manera generalizada, los productores consideran que la labor institucional realizada por las
asociaciones tiene un efecto positivo en la produccion y favorecen la consecucién de recursos a
través de proyectos, ver Grafica 10. “Acceso a los medios de produccion”. Los procesos
asociativos fortalecen las capacidades de los productores no solo a nivel individual sino como
colectivo, permitiéndoles negociar insumos y comercializar el caucho en condiciones y precio
favorable. “Buscar que se consoliden las asociaciones, que trabajen de forma asociada, que
haya una asociatividad para que hayan volimenes de produccion y compartir y socializar las
experiencias, que haya una retroalimentacion para que todos cojamos un solo camino y
solucionar los inconvenientes entre todos” Asistente Técnico Caucasia
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Los productores manifiestan que las autoridades locales no cuentan con recursos o capacidad
para invertir en el desarrollo de infraestructura en beneficio de los productores de caucho. Un
ejemplo de esto, es la inexistencia de distritos de riego en los tres municipios consultados. Esta
situacion lleva a que las dificultades en el transporte aumenten el costo y disminuyan la
frecuencia de las visitas de la asistencia técnica, entorpecen el transporte de los productores para
la adquisicion de insumos o su asistencia a capacitaciones, lo que afecta negativamente el
desarrollo del cultivo. “Se va a la alcaldia y se le pide el favor que con los recursos que el
maneja para que asigne unas partida presupuestales para el mejoramiento de la via y las juntas
de accion comunales hacen ese llamado al departamento, desafortunadamente los recursos son
limitados y cuando hay recursos los tiempos no lo favorecen aqui diciembre, enero y febrero son
los mese favorables para el mejoramiento de vias pero los recursos no fluyen, y cuando hay
desembolso estd lloviendo y los recurso invertidos se pierden”. Presidente Comité Montarita

La totalidad de los municipios cuenta con un acceso limitado a internet, condicion aun mas
precaria en las zonas rurales del municipio. Los productores de caucho cuentan con servicio de
celular, el cual les sirve para obtener informacidn sobre actividades de la asociacion o coordinar
acciones con otros productores. En las zonas rurales persisten las dificultades para obtener una
sefial continua. Esta comunicacion aunque dificil ha permitido a las asociaciones mantener
contacto con los productores para coordinar la recogida del producto y a los productores
contactarse con sus asistentes técnicos favoreciendo el desarrollo del cultivo. “;Todas las
asociaciones tienen acceso a internet? E: Si pero a veces la cobertura es bastante mala, la sefial
es intermitente, a veces esta bueno a veces esta mala y tienen que irse a una montanita para
coger la sefial y nosotros tratamos de mandar la informacion con 8 o 15 dias de antelacion,
porque uno sabe que ellos no todos los dias ven la informacion, por decir la convocatoria de
ustedes la mandamos apenas nos llegé y nos hemos comunicado para saber si ya han leido el
correo” Representante Legal Asociacion Caucasia

Si bien la electricidad no es uno de los factores de produccién importante para el cultivo del
caucho, si es un servicio vital para garantizar unas condiciones de vida minimas en los hogares
de los productores. El servicio de electricidad no es continuo en ninguno de los municipios
consultados. “No son regulares porque puede durar uno 2 o 3 dias sin luz, pero ultimamente ha
estado puntual” Grupo Focal Productores Caucasia

De otro lado, la asociacion de Montafiita es consciente de que una vez la totalidad de los arboles
que tienen cultivados entren en produccion, Caqueta se convertird en el primer productor en
Colombia, a la par de Santander. Esta situacion los ha motivado a fortalecer las asociaciones de
primer y segundo nivel, asi como a desarrollar una planta de produccién, que les permitira dar
valor agregado al producto para obtener mayores rendimientos.

Informacidn y conocimiento para la produccién

En los municipios en donde aun no hay un fuerte acompafiamiento técnico, los productores ain
rayan el arbol de manera empirica, y transmiten su conocimiento a sus hijos para que continlen
con el oficio Gréfica 11. “Informacidn y conocimiento para la produccion”. En algunos casos esta
informacion transmitida es correcta y favorece la explotacion y calidad del caucho, no obstante,
este no es cierto en todos los casos.

Algunos productores que no han podido ser capacitados en su afan por empezar a recibir
rendimientos, han decidido rayar el arbol como consideran se debe hacer, generando dafios
irreparables a los cultivos “Al mayor si le fui explicando, yo no tuve ninguna capacitacion, yo me

103



avente a eso asi y asi aprendié el hijo mio, yo me rayo 5 palos en un minuto y mi hijo se raya 7,
raya muy bien y es mas agil que yo, el lote del esta mejor rayado” Grupo Focal productores
Caucasia

El conocimiento para la explotacion del cultivo de caucho tiene varios &mbitos, ver Grafica; uno
de estos hace referencia a la necesidad de crear fincas integrales que permitan cultivar otras
actividades agropecuarias de corto y mediano plazo que ayude al sostenimiento del producto
durante la maduracion del arbol. Esta estrategia permitira a los productores contar con los
rendimientos necesarios para invertir en el cultivo del caucho. “Lo que pasa es que aqui
tenemos fincas integrales, porque esta el cultivo de caucho, pero el cultivador tiene sus 8 o0 10
vacas para que le cubran las necesidades bésicas de la familia, también han sembrado cacao,
cana y agricultura de pan coger, y le echan mano a todo un poquito para poder subsistir y
cubrir sus necesidades basicas, somos toderos” Presidente Comité Montariita

La asistencia técnica que se presta a los productores debe caracterizarse segun los asociados, por
tener un alto conocimiento de la técnica del rayado, ya que es en lo que los productores mayores
temen equivocarse ver Grafica 11. “Informacion y conocimiento para la produccion”.

De otro lado, debe ser brindada desde una vision amplia en tanto no debe centrarse
exclusivamente en lo productivo, sino que de manera complementaria conozcan de la vida como
cauchero, con el fin de comprender los afanes de los productores y dar respuestas méas certeras a
las situaciones que se les presentan. “El técnico debe convertirse en parte de la familia, el
técnico debe estar en la finca, no en el pueblo, el técnico debe desarrollar una amistad con el
productor y esto se hace es en las noches, de 6 a 10 de la noche donde se deja el caucho a un
lado y se mira como esta el productor y como se diente, pero la idea es también ver el cultivo
después de tener esta amistad, nosotros tenemos una hoja de vida de cada productor y cada
cultivo, tenemos toda la informacién, con la cedula del productor podemos saber donde esta su
finca, cuantas hectareas tiene sembradas, con que clon esta trabajando y todo en general,
cuantos arboles tiene, que edad tiene, porque el rendimiento en la produccion se ve en el grosor
del arbol y debemos saber la edad para identificar como esta, es un acompafiamiento técnico
integral en toda la plantacion, tenemos un acompafiamiento en promedio de 2 visitas diarios, no
mds, a cada productor hay que dedicarle entre 4 o 5 horas.” Entr. Asistencia Técnica

ASOHECA Montaiiita

El periodo que tarda el arbol de caucho en madurar, desborda la capacidad en tiempo y recursos
de los programas y proyectos de prestar asistencia técnica continua hasta la comercializacion.
Esta falta de continuidad afecta no solo la motivacion de los productores sino que también, en la
medida en que mas tiempo pase entre una asistencia técnica y otra, los cultivadores tienden a
descuidar los arboles, yendo en contra de la calidad del producto, ver Grafica 11. “Informacion y
conocimiento para la produccion”.

En general, existe la percepcion de que los productores adoptan de manera gradual las
recomendaciones de los asistentes técnicos. Al respecto, indican que los productores de mayor
edad ponen resistencia al cambio de préacticas, por lo que es necesario vincular a jovenes y
mujeres en el cuidado del cultivo a fin de garantizar una explotacion sostenible a largo plazo.

Las asociaciones consultadas realizan asistencia técnica individual. Esta estrategia debe ser
alineada con los objetivos de los proyectos que los financian, ya que en su experiencia muchos
de estos no cuentan con los recursos o la capacidad para prestar un servicio de buena calidad.
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De otro lado, es necesario proyectar el nimero de visitas que realizan a cada productor segin las
condiciones fisicas a las que los asistentes deben hacer frente, esto con el objetivo de hacer una
programacion real del alcance del proyecto.

El principal obstaculo de la asistencia técnica esta en las dificultades para conseguir recursos que
garanticen su continuidad puesto que depende en su mayoria de recursos de proyectos. La no
continuidad de la asistencia técnica pone en riesgo la calidad del producto, ver Gréfica.
“Anteriormente el proyecto nos decia que el técnico debia hacer 4 visitas diarias y lo que
hicimos fue negarnos a esos proyectos porque no nos sirven, el técnico solo va a saludar y a
decirle que le firme el papel, y asi a nosotros no nos sirve y por eso no somos amigo s de
entidades que les gusta llenar metas y papeles, ya hemos dejado proyectos por eso” Asistente
Técnico ASOHECA

El rendimiento del cultivo de caucho en los es muy variable. En Montafiita, donde el cultivo esta
mas arraigado, existen opiniones encontradas que podrian explicarse por factores como la baja en
el precio del caucho, los tiempos de maduracion del &rbol o la cantidad de hectareas cultivadas.
El mismo fendbmeno ocurre en Caucasia y San Pablo en donde adn la comercializacion del
producto no es estable. En realidad, no se tienen buenas estimaciones sobre los rendimientos ni
sus determinantes, ver Gréfica 11. “Informacién y conocimiento para la produccion”. “Pues par a
mi concepto un arbol deberia producir si quiera 35 gramos de pvc por sangria para que sea
productivo, el precio estd muy bajo y yo he ensayado pero no se ha podido, he abonado y si
sangra un poquito mas pero no he logrado el tope para que sea productivo.”P65 Grupo Focal
Productores Montaiiita

La asistencia técnica que se presta a los productores de caucho es en gran porcentaje financiado
con recursos de programas y proyectos, ver Grafica. Esto genera obstaculos para los productores
y asociaciones quienes no logran consolidar un plan de capacitaciones autbnomo. Otro aspecto a
resaltar es que si bien el financiador cambia dependiendo del proyecto, los asistentes técnicos
son los mismos, facilitando el didlogo con los productores y a adopcion de buenas practicas. “M:
¢Quién les ha prestado esta asistencia técnica? E: Es la asociacion a través de proyectos
puntuales” Grupo Focal Productores San Pablo

La asistencia técnica prestada por las asociaciones ha mejorado de manera progresiva la calidad
del producto, mediante la adopcién de précticas favorables al caucho. Aln queda trabajo para
implementacién masiva de las practicas pero lo alcanzado con el apoyo de programas y
proyectos ha generado experiencias como la de Montafita, en donde se ha empezado a pagar de
manera diferenciada por la calidad del producto, ver Gréfica. “4 esa gente se le apoya con
recursos y asistencia técnica y esa gente marcha, porque ya llevan 4 afios trabajando y tienen un
conocimiento espectacular de su producto.” Secretaria de Desarrollo rural y medio ambiente
Caucasia.

iv. Leche productores3?

Acceso a los medios de produccion

Debido a la concentracién de la riqueza, que conlleva a que la maquinaria ganadera se encuentre
en manos de poca gente, las personas de escasos recursos se ven afectadas por no tener las

32 En el caso de caucho, los margenes de error son muy altos y no se consideré pertinente realizar anotaciones sobre
los resultados de las encuestas.
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herramientas y maquinarias necesarias para poder trabajar la tierra Gréfica 10. “Acceso a los
medios de produccion”. En consecuencia, se da un precario trato a los suelos, degradandolos y
disminuyendo asi la produccién. "no hemos tenido las herramientas ni condiciones adecuadas
para tener una produccién agricola, para mover el producto a la capital. No dan los costos.
No podemos competir por las distancias y las vias" (Grupo Focal, San Vicente del Caguan,
2017)

En materia de créditos otorgados a los productores, el Fondo Rotatorio es el de mayor alcance
debido a los pocos requerimientos comparados con los bancos comerciales. En general, el
Fondo requiere de un aporte por parte de los productores interesados que puede estar de forma
descontada de los mismos. Hasta el momento, algunas asociaciones han comenzado a
estructurar el Fondo Rotatorio. "Lo que pasa es que en el Fondo no le solicitamos a usted cosas
porque ya lo conocemos y se le descuenta de la leche, el pago es facil y se les cobra en la
asociacion cobran el 1%" (Grupo Focal, Vista Hermosa, 2017).

La ganaderia se presenta como un problema de deforestacion masiva que hoy en dia, afecta parte
de fauna y flora de la amazonia. Los ganaderos entienden que su actividad genera deforestacion
y es un costo social que se genera. Sin embargo, por varios procesos sea conflicto, escasez o falta
de oportunidades, el campesino no ha tenido otra alternativa que la ganaderia. Aun asi, Los
ganaderos tienen la intencién de mejorar el medio ambiente con una conducta ecologia y de
consciencia social, implementando procesos productivos intensivos en pequefias areas Yy
reforestando hectareas. "muchos de nosotros también estamos hablando de cuidar el medio
ambiente y necesitamos algunas cosas para establecer procesos productivos que beneficien al
medio ambiente. Podemos hacer sistemas intensivos de produccion y dejar areas para reforestar
y ayudar a la conservacién del medio ambiente™ (Entrevista Gerente Cooprocam, San Vicente
del Caguén, 2017)

La agremiacién y asociatividad de los ganaderos es un gran factor de éxito para estos, toda vez

que agremiarse conlleva un manejo organizado de los procesos de produccion y de la venta del
producto final. Sin embargo, agremiarse lleva implicito un costo demasiado alto en el que las
personas y los ganaderos estan invirtiendo tiempo y recursos. "¢Y cudl es el éxito de las
asociaciones que estan en funcionamiento? E: Lo principal es que han entendido esto del
beneficio comdn y trabajan de forma conjunta para cada uno poner su grano de arena para
lograr el objetivo. Si se han visto que las que han logrado la tarea son las que trabajan de esta
forma, logran proyectos y mejores resultados. Ahora tenemos una que trabaja con la ONU y ha
trabajado con la Unidon Europea. Han logrado resultados pero ha sido gracias al trabajo
conjunto.” (Secretario de Planeacién, Vista Hermosa, 2017)

La pobre infraestructura de la regién es un componente negativo a la comercializacion de la
leche, otros productos, y a la comunicacion de los ganaderos. No hay infraestructura de
telecomunicaciones, y las vias, aunque construidas por las asociaciones y la comunidad, estan en
pésimo estado. Como consecuencia, en algunos casos, la comunicacion entre ganaderos y
organizaciones es mediante cartas. "hemos hecho un trabajo, como le decia hay un tipo de
organizacion, una es la comunal, que se trabaja por ejemplo en las vias y nadie nos va a dar un
peso para la via, pues no le invierten a la principal, mucho menos a las terciarias y el otro tema
es gque nos hemos organizado. Para uno empezar a tener los montajes, la infraestructura y el
musculo financiero que tienen los grandes comercializadores es muy verraco” (Grupo Focal,
San Vicente del Caguéan, 2017)
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Uno de los beneficios de pertenecer a una asociacion, es tener acceso a un Fondo Rotatorio
disponible para el otorgamiento de créditos para los ganaderos. Con estos se busca financiar
procesos productivos, y por ende la calidad de produccion y de vida del ganadero. "Tenemos un
fondo rotatorio en la asociacion, pero ahora estd muy bajo. Lo queremos fortalecer y empezar a
hacer préstamos. El productor se beneficia haciéndoles prestamos pequefios, de 100 mil pesos a
un millén méas o menos™ (Directivo Fénix del Ariari, San Juan de Arama, 2017)

Para poder hacer parte de una determinada asociacion, los ganaderos o productores deben tener
una afinidad con la regién y la actividad. Ademas, poder ofrecer un beneficio adicional a la
organizacion. Las asociaciones constan de 3 tipos de socios: Fundadores, adherentes y socios
beneficiarios. "sacamos un recurso del bolsillo para generar algo que nos permitiera auto
sostenernos y pues eso limitd la entrada de muchos productores porgue tenian que pagar y no
tenian la confianza en la organizacion. Ahora eso esta abierto y se puede aportar para crecer o
ser socio™ (Grupo Focal, Vicente del Caguéan, 2017)

Uno de los objetivos de las asociaciones es la solucion de problemas que aguejan a los
productores. Uno de estos es la falta de recursos econémicos para poder financiar su produccion,
por lo que se presenta el Fondo Rotatorio de las asociaciones, como un recurso que presta dinero
a estos para que mejoren sus condiciones de produccion y sus condiciones de vida. "nosotros
tenemos fondo rotatorio para ganado y para plantas solares. También tenemos un fondo
rotatorio por parte de la alianza en la cual nos dieron unas picadoras y sobro un dinero. Ese
dinero lo recogemos y le prestamos a los mismos socios al 1% y el fondo va creciendo poco a
poco." (Grupo Focal Vista Hermosa, Meta, 2017)

Uno de los objetivos mas importante para asociarse, es la obtencidn de precios justos ofrecidos
por las asociaciones. La creacidon y conformacién de asociaciones genera competitividad en la
region con las empresas, asi ampliando el mercado demandante de leche. "Por qué es bueno
estar asociado? E: El primer beneficio es que la leche subid gracias a que hay una asociacion,
porque antes la leche estaba a 500 pesos y el queseo nunca le subia porque no habia una
asociacion que le compitiera." (Grupo Focal Vista Hermosa, 2017)

Teniendo en cuenta que la mano de obra en el trabajo de los suelos y animales por parte de los
ganaderos es de su nucleo familiar, no se cuenta con los conocimientos tecnificados, ni acceso a
asistencia técnica para la trata de los suelos. Por lo que se constituye como causa primaria a la
degradacion. Esta situacion genera una produccion baja, dada la pobre nutricién que obtienen los
animales de los suelos.

Debido a la no implementacion de buenas practicas ganaderas, ya sea por falta de recursos o falta
de correcta asistencia técnica, se da una degradacion de los suelos por su indebido cuidado y
utilizacion. Circunstancia que conlleva a una mala nutricion de los animales y por ende poca
produccién. "E: La sociedad y la familia lo que a uno le ensefia es a volear azadon, peinilla y
manejar pesticidas. Pero no nos ensefiaron a manejar los suelos, que deben ser manejados
adecuadamente para no acabarlos. (Grupo Focal, San Juan de Arama, 2017)

Informacidn y conocimiento para la produccién
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La asistencia técnica provista por el gobierno nacional mediante el Ministerio de Agricultura, no
son del gusto de los ganaderos y campesinos. Lo que ocurre es que se envia un delegado del
Ministerio como asistente técnico, que explica unas instrucciones a seguir, al igual que un
procedimiento para recibir la asistencia técnica. Nunca se termina ejecutando el programa de
asistencia con el ganadero, o pudiéndose ejecutar, es demasiado costoso para el ganadero, ya que
este debe financiar un porcentaje del servicio prestado. "Asi es la dindmica, yo recuerdo el del
CCl fue a mi finca, y pues yo recibi la visita en mi casa, y di mi firma, porque uno firma donde le
dicen, y él me puso firmar las 4 o 5 firmas de las visitas que tenian que hacerme, y nunca volvié.
Me quede con la cartilla ahi." (Grupo Focal, San Vicente del Caguén, 2017)

Uno de los obstaculos para recibir la asistencia técnica, ademas de los costos por financiar la
asistencia, es la barrera cultural y social que tienen los ganaderos por los afios que han trabajado
con las vacas de acuerdo con la cultura de sus padres y de la tierra. Muchos niegan la asistencia
por la falta de recursos y otros porque no aceptan el trabajo bajo otra linea de proceso
productivo. "Si, pero ellos venian y le decian a uno que hiciera un poco de cosas, y volvian y le
decian a uno que no habia hecho, y ponian ahi en la cartilla que uno no siguié las
recomendaciones.” (Grupo Focal, San Vicente del Caguan, 2017)

La genética de la vaca es un factor muy importante para la cantidad de leche producida y la
calidad de la misma. Para la manipulacion de la vaca se manejan procesos de inseminacion
artificial, los cuales son explicados e instruidos a los ganaderos por parte de las asociaciones. Por
otra parte, también el ministerio de agricultura dispone de técnicos para la asesoria técnica a los
ganaderos en manipulacion genética. Sin embargo, los procesos que se plantean son muy
costosos para los ganaderos, y no son adecuados o correctamente realizados, por lo que esta
asesoria por parte del gobierno termina siendo ineficiente "Hay otro proyecto similar en Caqueta
que es el de reconversion ganadera, en ese tuve la oportunidad de hacer de las dos partes, estar
muy cerca de todos mis productores y se parte del equipo de asistencia técnica y era
complicadisimo ver cémo nos presionaban y nos exigian unas metas porque hubo cambios de
administraciones, gobiernos manoseando los recursos, cambios de operadores y el proyecto era
un proyecto hermoso. Nos teniamos que limitar a hacer visitas de 2 horas, donde teniamos que
visitar un vivero, un arbol, entregar un insumo, y luego salir corriendo porque teniamos que
hacer X nimero de visitas a la semana™ (Entrevista Asistente Técnico Cooprocam, San Vicente
del Caguén, 2017)

V. Frutas productores

Acceso a los medios de produccién

Hay una relativa escasez de mano de obra para las actividades del campo que la encarece y, por
ende, eleva los costos de produccion Grafica 10. “Acceso a los medios de produccion”. Esta
escasez obedece a varios factores: 1) la competencia con otras actividades legales que remuneran
mejor la mano de obra y la pagan con todas las prestaciones sociales, tales como el trabajo en los
ingenios y en las grandes plantaciones de pifia; 2) la competencia con las actividades ilegales que
pagan los jornales al doble o al triple de lo que normalmente pagan los pequefios productores
($75.000 vs $25.000), lo que tiene dos efectos: si se contrata mano de obra para el cultivo, se
elevan mucho los costos de produccion en actividades que, en general, son intensivas en mano de
obra, lo que les elimina la rentabilidad y las hace inviables; el otro efecto es que incentiva al
mismo productor y a su familia a jornalear y a descuidar las actividades de su predio; vy, 3) el
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envejecimiento de la poblacion rural y la salida de los jovenes hacia las ciudades; es decir, no
hay relevo generacional. “...entonces hay esos 2 elementos, y resulta que es una problematica
general, que nos estamos quedando sin mano de obra, y por ejemplo el caso de este sefior
Bertulfo, un sefior de méas de 70 afios, todavia pegandole a la tierra, cuando ya él... es pa que ya
seguir a descansar y a disfrutar de las mieles de la vida, pero no, él todavia trabaja, y en la
misma zona no encuentran personal para... hacer este tipo de practicas, llega el momento por
ejemplo es café, ¢por qué el café eh... se ha sacudido tanto? porque es que no hay mano de obra,
no hay quien lo haga, y pagan bien, dan buena plata por la misma necesidad, pero no hay
suficiente, entonces eso mismo estd pasando acd, entonces por un lado tenemos ese elemento de
ese pensamiento generacional de algunos... de unos padres de unos hijos...” (Florida, Asistente
técnico, 2017)

Una de las limitantes de las unidades productivas campesinas es el tamafio del predio. En efecto,
los pequefios productores campesinos tienen la tierra, pero con una gran informalidad en la
propiedad, derivada de sucesiones iliquidas y compra-venta sin registrar, en unos casos, por los
altos costos de la legalizacion, en otros, por la imposibilidad de registrar propiedades por debajo
del tamafio de la UAF. En este ultimo caso, la realidad es que los pequefios estdn en
microfundios, por debajo del tamafio de la UAF, de manera que los tamafios de predios no
permiten llegar al minimo rentable. Esta situacion lleva a conflictos que se resuelven en parte
con los Programas de Formalizacion. “O sea... lo que dice Planeacion municipal es que la UAF
estd aqui alrededor de 4 hectéreas, ya, por productor digamoslo asi... o por familia, porque la
UAF es por familia, la UAF es la Unidad Familiar, entonces, eh... pero realmente aqui la
tenencia de tierra se ha ido, eh... perdiendo totalmente, aqui hay una gran dificultad que ahorita
estamos sin tierra...” (Santander de Quilichao, GF, 2017)

La informalidad en la tenencia de la tierra es uno de los problemas de acceso a la tierra. La
informalidad en la tenencia de la tierra dificulta el acceso al crédito, obstaculiza la venta de los
predios, impide que el municipio cobre impuestos e impide el acceso a otros Programas como el
de Vivienda Rural. De otro lado, la informalidad obstaculiza a los pequefios propietarios hacer
efectiva la valorizacion de la tierra originada en la alta demanda de tierra por parte de los
ingenios, por los habitantes urbanos en busca de recreacion y por las obras de infraestructura
como la construccion de carreteras. “Son estrategias que los bancos también dieron para
facilitar eso, porque es que los bancos vieron eso, que siempre chocaban... certificado de
tradicion no, no tengo, entonces los bancos también empezaron a aflojar, entonces tenencia...

muéstreme el certificado... empezaron a darle a la gente esa gabela.” (Santander de Quilichao,
UMATA, 2017)

Las estrategias de los pequefios para acceder a la tierra son varias: 1) trabajar en varios lotes, de
propiedad de miembros de su familia, 2) alquilar tierra, 3) alquilar tierra para trabajarla
comunitariamente a través de las asociaciones que, en algunos casos, ha sido financiado por los
Fondos Rotatorios, 3) trabajar “al partir”; esta estrategia también sirve para superar los
obstaculos de acceso al crédito o al capital. “Nosotros tenemos la asociacion y somos 21 socios,
tenemos cultivos asociativos y cultivos individuales donde cada quien tiene su parcela, tenemos
un promedio de 40-50 hectareas de cultivo individual donde cada quien tiene entre 1y 2
hectareas, en el cultivo asociativo trabajamos en grupo y acumulamos jornales por grupo, la
asociacion se divide en 5 grupos y cada grupo va y hace su labor y son jornales acumulados,
hacemos cultivo asociativo y cuando recojamos la cosecha ahi liquidamos y se devuelven los
jornales y dejamos una parte para volver a trabajar. * (Tierralta, GF, 2017)

109



En general, los pequefios fruticultures no tienen acceso al agua a traves de distritos de riego, sino
a través de las lluvias, de fuentes abundantes de agua y de reservorios. Por eso no se produce en
épocas de sequia. La tecnologia les permite sortear esa situacion protegiendo el cultivo cuando
hay verano con una mas frecuente fertilizacion. Por lo anterior, los productores ven el seguro de
cosechas como una necesidad, especialmente frente a las inclemencias del clima. En el norte del
Cauca hay unos distritos de riego, viejos y obsoletos. Las asociaciones de usuarios les hacen
mantenimiento. “No hay, tenemos dos proyectos grandes en la parte plana y en la parte alta
para distritos de riego, de uso agricola, no los tenemos todavia, eso esta apenas rodando ante el
ministerio.” (Florida, UMATA, 2017)

Los 3 cultivos estudiados utilizan tecnologias intensivas en mano de obra, preparacion del suelo
con tractor, uso de fertilizacion, buen manejo integrado de plagas y enfermedades (MIPE),
cosecha manual (a diferencia de otros paises en donde se hace mecénica), control manual de
malezas. En el caso de la pifia, en la cosecha se utilizan caballos y una méaquina que se llama
“chipeadora” que evita las quemas y uso de herbicidas. En todos los casos, se realizaron analisis
de suelos para establecer los planes de fertilizacion. El uso de la chipeadora para destruir la soca,
evita el uso de agroquimicos y las quemas, y los residuos se incorporan de nuevo al suelo, por lo
gue es muy amigable con el medio ambiente. “Si claro, claro, entonces alli vienen las buenas
practicas, entonces no solamente en cuanto a las labores culturales, sino al manejo de la
herramienta, los sitios donde tienen los equipos, todo eso, el proyecto se contempld, porque él
tenia, el eje principal eran buenas préacticas y entonces dentro de las buenas préacticas estan las
labores culturales y estan los manejos de seguridad, la parte también de eh... control
fitosanitario y control eh... de plagas y enfermedades, entonces tenemos todo esos componentes,
el famoso MIA (Manejo Integrado de Arvenses), el MIPE, todo esos componentes...” (Florida,
Técnico de campo, 2017)

En los cultivos de platano y banano se realizan procedimientos técnicos que consisten en
practicas culturales, programacion escalonada de las cosechas y encintado, para programar el
momento de la cosecha de acuerdo con los requerimientos del mercado. “Lo que dice el
compariero es logico, antes habia menos gasto, pero el precio era igual menos, ahora hay otro
método, las cosechas programadas, entonces uno recoge el cultivo a mediados de este mes en
adelante, estos tres meses de Abril, mayo y junio los tres meses que el platano esta bien cargado

y uno lo coge a un precio mejor, se requiere un gasto pero el precio es mejor.” (Tierralta, GF,
2017)

Para el cultivo de la pifia se utilizan plasticos acolchados para el control de malezas, lo cual
reduce los costos de produccion dado que la mano de obra, que a veces es escasa y por lo tanto
se encarece, es lo que mas pesa en los costos de produccion. “Ahora con la introduccion de los...
de los plasticos, de los acolchados, ya se evita todo ese control manual, entonces se han rebajado
costos...” (Santander de Quilichao, UMATA, 2017)

Los procesos postcosecha de platano y banano, tales como desmanado, lavado y empaque se
realizan en finca, por lo que cada productor debe tener su area de beneficio con un lavadero con
techo y el piso en cemento. Con esto, se agrega valor agregado en finca y se vende producto de
mayor calidad. La postcosecha y la infraestructura en finca, tales como el lavado, desmane y
empaque, son importantes para fortalecer los procesos de comercializacion. “Eso si se hace en la
finca de cada uno, el lavado, el desmane, el empaque en la canasta y se saca a la carretera
cuando el carro no pasa por al pie de la carretera, se saca a la carretera y se le entrega a la
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persona que es el comercializador, que entre otras cosas quiero presentarlo es aqui don Carlos
Rodas, él es el que esta metido en ese tema, igualmente don Alirio es el transportador no.”

(Florida, GF, 2017)

Los tres frutales se sembraron con material vegetal seleccionado o comprado en viveros
certificados por el ICA, de manera que se garantizaron las productividades esperadas y se evitd
la propagacion de plagas y enfermedades. Asimismo, para el manejo del cultivo del banano se
escogieron variedades de porte bajo, para su manejo en ladera y para el control de plagas y
enfermedades. No obstante, los altos costos del material vegetal certificado son un movil para no
utilizarlo, especialmente en el caso de la pifia en donde uno delos mayores costos de instalacion
es la semilla. “S7, era uno de los temas de ellos, y por eso también se cambio la variedad al Gros
Michel, porque eh... ademas, las plagas y enfermedades, porque es que a pesar que ellos estan a
mas de 1500, metros eh... alla hay unos microclimas en ese... en esa zona montafiosa, que hacen
que... 0 sea, en el dia haga calor pero en lo noche hace frio, pero entonces esas temperaturas,
son facilitas para proliferacion de... plagas y enfermedades, entonces manejamos una variedad
que obvio que no estuviera ya... que a pesar de que son de la misma familia y todo ese cuento, se
manejo una variedad que pues fuera mdas...” (Florida, Técnico de campo, 2017)

En el caso de los pifieros del norte del Cauca que producen organicamente, los productores
conocen perfectamente las técnicas de la produccién organica, tales como labranza minima, no
se hacen quemas, ni se utilizan fungicidas e insecticidas; los controles se realizan con extractos
de plantas; la fertilizacion se realiza con materia organica. Se protege y conserva el medio
ambiente, por ejemplo, se recuperan los suelos. “No se pueden hacer quemas, no aplicacion de
herbicidas, no insecticidas, no fungicidas, eh... en lo posible hay que trabajar en la labranza
minima, o sea no darle mucha labranza a la tierra, sobre todo nosotros que estamos en la parte
de ladera entre menos labranza se le dé a la tierra pues es mucho mejor.” (Santander de
Quilichao, Presidente Asociacion, 2017)

Los pequefios productores, por los bajos tamafios de los predios, prefieren cultivos de alta
densidad de siembra, con altas producciones y, por ende, alta rentabilidad por unidad de area. No
obstante, muchos pequefios productores tienen cultivos por debajo del Tamafio Minimo
Rentable. “Si, 0 sea la pifia tiene una gran ventaja y es que es un cultivo de alta densidad de
siembra, a eso le apostamos nosotros, a que si yo tengo un cultivo de alta densidad de siembra,
tengo alta produccion y toda la rentabilidad...” (Santander de Quilichao, GF, 2017)

Los pequefios productores tienen varios cultivos en su predio como una estrategia de
diversificacion de los ingresos y del riesgo. Los cultivos adicionales, ademas de complementar
los ingresos, sirven para la seguridad alimentaria. “También se vende, todo esta focalizado al
comercio de platano, de yuca y también en ocasiones de papaya, o que pasa es que uno se
limita en otros cultivos por la cuestion de que las tierras no son suficientes, los productores por
lo generen tienen una o media hectarea, ahora en la asociacion estamos trabajando con 2
hectareas y caso 3.” (Tierralta, GF, 2017)

Los productores acceden con dificultad al crédito del Banco Agrario. Cuando la asociacion tiene
Fondo Rotatorio, los productores acceden a financiacion a través de créditos del Fondo que tiene
intereses mas bajos que los del Banco Agrario. Para necesidades urgentes, se acude al préstamo
del “gota a gota” que cobra intereses de hasta 20% diario. Los productores también acuden al
microcrédito de Bancamia o Mundo Mujer que son mas favorables que el “gota a gota”. Otra
fuente de financiacion de los pequefios productores son los intermediarios. Una estrategia de
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financiacioén es la produccion “al partir”. Una de las razones de los incumplimientos de los
créditos son las inclemencias del clima. “Bueno el Fondo Rotatorio maneja unos intereses mas
bajos. Por ejemplo en el caso mio fue de millon... 1.200.000. ;Y las cuotas de tanto... a cuanto
tiempo, como funciona eso? Se... en el caso mio quedo mensualmente pagar los intereses y a la
cosecha se paga el capital. ¢Ah perfecto y los intereses de cuanto son? De 12.000. Interés es del
1%. Eso ningun banco le da eso.” (Santander de Quilichao, GF, 2017)

Los cultivos, en general, utilizan técnicas amigables con el medio ambiente. Tal es el caso de la
pifia organica y de las barreras vivas para el platano que se utilizan como una estrategia para
prevenir pérdidas por vendavales y como una buena practica desde el punto de vista ambiental.
En los procesos productivos hay conciencia de la importancia de la conservacion del medio
ambiente, por parte de los pequefios productores. Las barreras vivas con multiestrato es una
buena préactica que contribuye con la produccion y con el medio ambiente. “En cuanto a la parte
ambiental ya lo comentaba con el proyecto de Barreras Vivas, el objetivo principal es prevenir
que los vientos tumben los cultivos de platano, pero adicionalmente a ese beneficio la barrera se
implementd como un multiestrato en el cual esta compuesto de especies maderables nativas, que
son especies que yo personalmente no conocia ni el abarco, ni el cativo, ni esos arboles porque
ya no los hay y estamos tratando de recuperar esa flora nativa y hay un componente que es el
estrato medio que son arboles frutales, para que el productor lo pueda trabajar y venderlo y la
fauna que se alimentan de estos arboles frutales, porque hoy en dia no se ve al mico o a la
ardilla y lo que se hace es tumbar todo y establecer mono cultivo y hay un estrato bajo que
incluye especies de florales y forrajeras que es para el consumo de animales como las vacas.”
(Tierralta, Técnico de campo)

Por ser los frutales, en general, intensivos en mano de obra, La mano de obra es el mayor costo,
especialmente por el control de malezas. La fertilizacion es clave para obtener los rendimientos y
la rentabilidad esperada; también es clave para que los cultivos aguanten las épocas de sequia.
No obstante, es relativamente costosa. Por eso cuando no hay dinero, los agricultores dejan de
fertilizar con graves consecuencias sobre sus ingresos. En general, los agricultores no llevan
registros de los costos de produccion. “En fertilizacion si lo estamos ajustando, porque eso... es
el item que es mas caro y la gente aqui utilizaba... como te digo artesanalmente...” (Santander
de Quilichao, UMATA, 2017)

Los insumos se consiguen facilmente en los almacenes agropecuarios. “;Bueno ahora vamos al
tema de insumos, les queda... les queda facil conseguir los insumos, donde compran los insumos
y las plantulas y todo el material vegetal, en donde lo consiguen? Bueno insumos si
generalmente aqui hay unos almacenes. En los almacenes agropecuarios.” (Florida, GF, 2017)

La asociatividad facilita la logistica y transporte, las alianzas con los compradores y la
conformacién y operacion de los Fondos Rotatorios. La asociatividad es definitiva para la
produccidn, pues a traves de ella se asegura la comercializacion de las cosechas. “Fh... el
compromiso que tenemos, el aliado los paga a 15 dias. ¢A 15 dias? A 15 dias y eso se demora en
pagarse. ;jEntonces el productor viene o pues va al acopio, eh... les da a ustedes? Entrega la
fruta y a los 15 dias se le cancela. ¢Segun eso y se le descuenta la cuota de manejo? Se le
descuenta... se le descuenta lo que es... lo que es como te digo la parte de transporte, logistica y
25 pesos que van directamente a un fondo rotario...” (Santander de Quilichao, Presidente
asociacion, 2017)
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Las asociaciones de productores dan poder de negociacion para comprar insumos al por mayor,
negociar los precios de los productos con los compradores y negociar con los municipios las
necesidades de infraestructura. Asimismo, permite acceder a los recursos de los programas del
gobierno y de la cooperacién internacional. Los productores reciben muchos beneficios como
asociados, tales como asistencia técnica, insumos, capacitaciones, etc. La asociatividad permite
visionar nuevas formas de negocio: exportacion, transformacion, que no son posibles para un
productor individual, motiva la ampliacion de las &reas sembradas y del trabajo en grupo y las
asociaciones integran a personas marginadas y aisladas, que no tienen ninguna atencion por parte
del estado. La asociatividad contribuye a generar lazos de solidaridad y fortalece el tejido social.
“Cuales son los beneficios que reciben los productores como asociados? Asesoria técnica
profesional, Manejo agronomico de los cultivos, manejo ambiental de sus predios, gestion para
conseguir insumos, ahora estamos en esa gestion con la CCl Colombia y eso se le entrega a
ellos para trabajar en sus predios, capacitaciones contantes en buenas practicas agricolas en la
fruta que se exporta y la que va al mercado, tenemos giras de intercambio econémico donde
ellos van a zonas como Uraba, que es la mas cercana que tenemos, y municipios vecino como
Valencia para ver experiencias exitosas que tienen algunos agricultores, siempre son mas
disciplinados en unas zonas que en otras, gestiébn para dotacién en algunos predios de
propietarios para algunos equipos de riegos con el fin de tener una produccién continua y no
estacionada.” (Tierralta, Presidente asociacion, 2017)

Existen el pais experiencias reconocidas tales como el Programa de Alianzas Productivas del
Ministerio de Agricultura. Los tres proyectos de frutales estudiados (pifia, platano y banano) son
proyectos de alianzas productivas que aportan en la construccion de capital social mediante la
conformaciéon de los Comités Directivos de las Alianzas (CDA) en donde participan los
aportantes al proyecto e incluye un componente productivo, uno ambiental y otro socio-
empresarial, atendiendo todos los aspectos del agronegocio de una asociacion de productores
como es el negocio individual del cultivo del productor y el negocio colectivo de la asociacion,
acompafiado con un componente de sostenibilidad ambiental de largo plazo. Es de anotar que, en
todos los casos, en donde Colombia Responde estuvo apoyando temas productivos, fue
cofinanciador de Alianzas Productivas, reconociendo las ventajas de este modelo. “...en el
municipio de Florida, se adelantd un proyecto, se formuld, el perfil de proyecto para el
programa de Alianzas Productivas, programa de apoyo a Alianzas Productivas, que pues yo
considero que es que es de los programas mas exitosos del Ministerio de Agricultura, sin duda
alguna, muy transparente pues en su metodologia de trabajo, y que se beneficia realmente, ahi si
yo considero que es la meritocracia, el trabajo arduo y fuerte de productores, eh... el tener muy
bien constituido, porque es que no solamente el lema de producir y luego vendo, sino primero
tener en a quien vender, para saber yo saber que voy a producir, entonces bajo esa tematica,
eh... se miran los lineamientos y desarrollos de la region...” (Florida, Técnico de campo, 2017)

Informacién y conocimiento para la produccién

La transferencia de tecnologia incluye el conocimiento sobre las dosis recomendadas para
racionalizar los costos de produccién Grafica 11. “Informacién y conocimiento para la
produccién”. La transferencia de tecnologia incluye las buenas practicas de postcosecha:
desmane, lavado, desinfeccion, empaque). Ademéas de la asistencia técnica, los programas
ofrecen capacitaciones adicionales que incluyen lo técnico, administrativo y hasta juridico. “Lo
de la fertilizacion, porque veniamos fertilizando de forma rudimentaria y estaba ahi uno
botando plata en fertilizante, hoy en dias con las técnicas que han venido y nos estan dando
resultados y es una técnica de menos fertilizante y la planta absorbe més, ya nos han ensenado
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cuanto es la dosis del fertilizante y cada cuanto tiempo se deben aplicar estas dosis y el
potacion y la urea le dicen a uno como se empieza y con esta técnica es una de las cosas que

debe dar gracias para llevarlo al campo de uno mismo y de verdad que da resultado.”
(Tierralta, GF, 2017)

Para facilitar la adopcion entre los agricultores con bajos niveles de formacion y de edad
avanzada, se utilizan nuevas técnicas de transferencia de tecnologia “tedrico-practica”. Una de
las estrategias de adopcion es trabajar con agricultores lideres para dar resultados y que los
demés copien. Cuando el agricultor tiene crédito es mas pilo y mejora la adopcion. Con una
buena asistencia técnica, con buen técnico y tiempo adecuado de acompafiamiento, los
agricultores adoptan tecnologia y se ve el cambio. Una buena asistencia técnica trata de
combinar los conocimientos académicos con los conocimientos de los productores y de sus
ancestros, buscando que se complementen y no que choguen. De esta manera, los niveles de
adopcion son mayores porque el agricultor se siente respetado en sus conocimientos no
académicos. Para una adopcion efectiva, se requiere una buena frecuencia, dejar tareas y pedirlas
en la siguiente visita. Para una buena adopcién no se debe imponer el conocimiento, sino utilizar
metodologias participativas y teérico-practicas. También funciona mostrar en un pequefio pedazo
de terreno y comparar con los métodos tradicionales. La adopcion de los conocimientos de la AT
esta entre 20 y 50%. “Carlos Lopez nos hace la asesoria técnica, eso es costoso y no lo facilitan,
eso cuesta dinero y vienen totalmente gratos y nos estamos preparando para saber como atacar
las diferentes plagas que pueden llegar, porque para eso son las capacitaciones, para el plan de
capacitacion y ese conocimiento lo estamos aplicando. Al principio nos costé porque uno venia
con una cultura muy diferente pero ya es diferente y lo aplicamos.” (Santander, GF, 2017)

La asistencia técnica debe ser frecuente (cada mes) y darle confianza al agricultor. La frecuencia
ideal de las visitas de asistencia técnica es una vez al mes. Una buena asistencia técnica requiere
revisar los lotes en cada visita y ensefiar en campo. Lo ideal para una buena asistencia técnica es
una vista por mes a la finca y al lote. La asistencia técnica debe complementarse con
capacitaciones técnicas, granjas experimentales demostrativas y otras estrategias grupales. En el
programa Alianzas Productivas y Colombia Responde, si da la frecuencia de una visita por mes a
cada finca de cada agricultor. De alli, parte de su éxito. Un asistente técnico con transporte hace
entre 3 y 4 visitas por dia. “Se vieron cambios en los productores. Claro que si, claro que si, no
del 100% porque hay gente que... hace su desarrollo productivo pero estan pensando en otra
cosa, pero si en aquellos casos donde si los tocé el proyecto, esa gente esta volando, y el hecho
de eso es que estén comercializando, y que ellos en este momento por produccién el Rendidor se
les estd comiendo, o sea, Cafiaveral no han podido cumplirle no porque no quieran, sino porque
la produccién completa la tienen... ya, o sea el Rendidor todo lo que ellos produzcan se los esta
comprando.” (Florida, Técnico de campo, 2017)

Hay varios tipos de productores: los que tienen ganas y recursos que asimilan y sacan provecho
de la AT; los que tienen ganas pero no tienen recursos para implementar las recomendaciones
que se desestimula porque no puede hacer las inversiones y el que no tiene ni recursos ni interés.
La adopcion depende de la actitud del productor para aprender y de los recursos que tenga para
aplicar las recomendaciones. Por esta razdn, ademas de financiar la asistencia técnica, para tener
mayor impacto, los programas deben financiar los insumos, como en el caso de Alianzas
Productivas y Colombia Responde. La adopcion depende de poder aplicar los insumos y de tener
riego porque en verano, sin agua, los productores no trabajan las parcelas porque tienen alta
probabilidad de perder. “No se caracteriza por la edad sino por el compromiso que tiene con el
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mismo y con su familia, es un productor que sigue las recomendaciones que se le dan, que aplica
y saca del bolsillo para meterle al cultivo porque sabe que va a tener resultados, a diferencia de
otros que se le visita y cuando él se le hace seguimiento 2 meses después el cultivo esta peor.”
(Tierralta, Técnico de campo, 2017)

Por la falta de presencia del estado en estas zonas, el asistente técnico se constituye en la Unica
persona que los apoya que lo visita. Los técnicos de campo se convierten asi en amigos,
confidentes y asesores en todas las areas (familia, violencia, etc.). Por esta razén, el perfil del
técnico de campo es particular, porque es una persona que se entrega al servicio de la
comunidad. De alli la importancia de complementar la asistencia técnica con la atencion social y
psicosocial. Los técnicos de campo dan asistencia a todos los cultivos que tiene el agricultor en
la finca. “Claro, es una asistencia integral nosotros no solo estamos en el platano, patilla, maiz,
yuca, lo que tenga el productor. Claro que si, ellos tienen patilla, tienen fiame, entonces siempre
estan preguntando de una cosa y de la otra.” (Tierralta, Técnico de campo, 2017)

En muchos casos, la asistencia técnica incluye temas ambientales, de cambio climatico y de
comercializacion, en particular cuando estan en procesos de exportaciéon. Lo ambiental es parte
de lo productivo y de la productividad, por ejemplo, las barreras vivas previenen que el platano
se caiga cuando hay vendavales, pero también mejoran los suelos, la recuperacion de flora y
fauna por las siembras multiestrato y permiten la posibilidad de otros ingresos por la venta de
frutas o maderas. “nosotros les hemos ido brindando esto, la mayoria de productores hacen
parte de proyectos, uno de barreras vivas y otro que es el de comercializacién, José Julian tiene
responsabilidad sobre el proyecto de Barreras Vivas, pero también responde por platano, el otro
ingeniero igualmente hace el acompafamiento Yy asesorias a cada uno de los productores,
tenemos necesidades y prioridades, porque con los productores que nos estan respondiendo en
todas las actividades culturales que requiere el platano y los requerimientos que le haga el
ingeniero agronomo ese productor se le hace mas seguido la visita, porque esta cumpliendo con
esos requerimientos de calidad y a la vez nosotros estamos cumpliendo con los procesos de
calidad y podemos llevarlo al mercado de exportacion.” (Tierralta, Técnico de campo, 2017)

Las principales fuentes de conocimientos sobre las técnicas de produccion son los conocimientos
de los padres y abuelos y los conocimientos que llevan los asistentes técnicos en finca. “Si claro,
claro, entonces alli vienen las buenas practicas, entonces no solamente en cuanto a las labores
culturales, sino al manejo de la herramienta, los sitios donde tienen los equipos, todo eso, el
proyecto se contempld, porque él tenia, el eje principal eran buenas préacticas y entonces dentro
de las buenas practicas estan las labores culturales y estan los manejos de seguridad, la parte
también de eh... control fitosanitario y control eh... de plagas y enfermedades, entonces tenemos
todo esos componentes, el famoso MIA, el MIPE, todo esos componentes...” (Florida, Técnico de
campo, 2017)

Los asistentes técnicos de campo de los programas, en general son profesionales muy
comprometidos que logran transmitir sus conocimientos técnicos a los productores quienes, en el
caso de pifia en el norte del Cauca, platano en Tierralta y banano en Florida, con el tiempo del
acompafiamiento que fue minimo de un afio, lograron asimilar las técnicas y aplicarlas. Varios
factores inciden: el tiempo del acompafiamiento (méas de un afio), la escogencia del personal
idoneo, comprometido y de excelencia, una buena remuneracion, una carga de trabajo razonable,
posibilidades de movilizacion para ir de finca en finca, material de apoyo para las capacitaciones
e instrucciones y una buena dotacion de por lo menos acceder a computador y a celular. Por su
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impacto y resultados se deduce la importancia de financiar la asistencia técnica en campo. “Yo
estuve prestando asistencia técnica en el 2015 antes de entrar a trabajar aqui con el municipio,
una asociacion que se llama ASOPINA, Colombia Responde aportd... el aportaba el pago... el
pago para un técnico si y aportd también para unos equipos de computo, del sistema y eso para
toda esa Asociacion... pero Colombia Responde eso ya no... eso ya se acabd, eh ellos... ellos
aportaron en esa Asociacion y ellos en diferentes programas uno diria que ellos aportaban.”
(Santander de Quilichao, Técnico de campo, 2017)

La asistencia técnica del aliado comercial también es muy importante porque orienta la
produccién hacia los requerimientos de los mercados. En algunos casos la presta el aliado a
través de la asociacion. La empresa privada como aliado comercial juega, en algunos casos, un
papel protagdnico en la asistencia técnica a los productores. “Yo pensaria que la cosa importante
que tenemos nosotros es que hemos venido muy de la mano con el aliado comercial, con el
aliado comercial, listo, el aliado comercial se ha involucrado de tal forma con nosotros, que nos
hizo un acompafiamiento en la transferencia tecnolégica muy importante listo, o sea nosotros
por hoy por hoy tenemos una mentalidad muy distinta en el tema productivo, gracias al aliado
comercial pensaria yo, igual es voluntad de nosotros, pero en el aliado comercial ha influido
demasiado en eso, es una ventaja que tenemos nosotros, tener un aliado comercial, que
tenemos.” (Santander de Quilichao, Presidente asociacion, 2017)

No se evidencia una relacion de los técnicos de campo con el trabajo de Corpoica. En platano, se
afirm6 que lo que tiene Corpoica es “muy pobre”. “No, incluso Corpoica requiere informacion
nuestra, la investigacién de ellos es muy pobre en el tema de platano. Carlos es de los que més
sabe del tema de platano, tenemos un profesor que es el profesor Barrera de la universidad de
cérdoba con el que hemos organizado algunos cursos y capacitaciones a los productores,
nosotros requerimos algun tipo de informacion y ellos no las suministran.” (Tierralta, Técnico

de campo, 2017)

La asistencia técnica en frutales estd enfocada hacia el aumento de los rendimientos (por
ejemplo, aumentado las densidades de siembra, mejorando las practicas culturales, usando
variedades mejoradas y fertilizantes), la racionalizacion de los costos de produccion
(recomendando el uso adecuado de fertilizantes y agroquimicos) y, por ende, al aumento de la
rentabilidad de los cultivos. “...le digo algo, sobre el promedio nacional de produccion estamos
en la linea que se establece por encima de las 12 toneladas de promedio, incluso tenemos las
densidades de siembra que se vienen manejando al interior del pais, tenemos mayor densidad de
siembra, los racimos no son de mayor peso pero si con los dedos méas largos y con mayor peso
por unidad.” (Tierralta, UMATA, 2017)

Estar asociados permite jalonar nuevos aliados con recursos o conocimientos, permite articular
los esfuerzos de varias instituciones. Estar asociados permite recibir asesoria técnica
especializada, por ejemplo, en produccion organica. El trabajo en las asociaciones reconstruye el
tejido social, crea capital social. Una asociacion con un buen proyecto genera sentido de
pertenencia y proyeccion hacia el futuro. “...y dos, el punto dos que ya creo que con eso se
termina es que por ejemplo yo me recuerdo que cuando inicié el proyecto el nifio estaba
saliendo de 11 y pues gracias a Dios le fue muy bien, y entonces se gand una beca para la
universidad si, entonces €l estaba saliendo y el proyecto apenas estaba llegando a la familia el
banano, entonces vea pues lo que le voy a decir, le dije mijo vamos a sembrar banano porque
con esto es que te vas a costear la Universidad, pues a él le daba risa, y decia pero eso es cierto
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una plantica aqui y ya tengo mi universidad encima, y sin embargo echamos pa adelante
sembramos el banano, pues hoy quiero decirle que los costos en los que €l esta, se estan yendo
por via del banano.” (Florida, GF,2017)

La sostenibilidad de los proyectos esta en la consolidacion de los Fondos Rotatorios, que es el
capital semilla para los proyectos futuros de la comunidad. La obligacion de devolver el valor del
subsidio entregado por el Programa Alianzas Productivas a un Fondo Rotatorio que es de la
propia asociacion es uno de los instrumentos de sostenibilidad de los proyectos en el largo plazo
y de empoderamiento real de las comunidades con agentes de su propio desarrollo. “...se lo que
es un Fondo Rotatorio, que gracias a esta Asociacion tiene un Fondo Rotatorio, que eso si le
damos un buen uso, esto nos va a servir muchisimo, cuando tengamos los recursos que...
esperamos tener esta Asociacion yo creo que... que es lo maximo, por alla, porgue nunca, nunca
de los 40 afios que llevo viviendo en la zona, nunca he visto algo asi que vaya a ayudar a una
comunidad, como decia Alirio, una vez lo escuché diciendo que... que nunca ha llegado ver subir
tantas cosas a una comunidad, fue que el Ministerio y Colombia Responde, nos llevaron muchas
cosas... muchas cosas a nosotros, aunque nosotros tenemos que devolver una parte dinero a un
Fondo Rotatorio pero ese Fondo Rotatorio es nuestro, es de nosotros... es un banco de nosotros,
que gracias a Dios tenemos eso en esas comunidades, que si no fuera por la Asociacion no
tendriamos nada y no hubiera llegado nada, entonces yo le tengo mucho que agradecer a esa
asociacion.” (Florida, GF, 2017)

El éxito econdmico de las asociaciones que, por ende, hacen viables y rentables las unidades
productivas en las fincas, son un factor de retencién de los jovenes en el campo. “Aqui en la
region y la vereda la mayoria de los jovenes estan involucrados en el proceso, hay un relevo
generacional, no estd pasando como en otras veredas que no hay un relevo generacional,
porque saben gue el agro en Colombia hace aproximadamente 60 afios ha perdido mucho. En
este momento se estan generando nuevos modelos gracias a las asociaciones para tener mayor
utilidad, cambiando el chip y tratando de quitar el eslabédn del intermediario, aqui hay un caso
en especial, que es el modelo asociativo del cultivo™ (Tierralta, GF, 2017)

¢. Indicadores de desempeiio de los municipios

Los indicadores de los municipios se basan en las encuestas a funcionarios municipales de 34
municipios de los corredores del PMA. Los corredores econdmicos seleccionados por el PMA se
clasifican como municipios rurales. Del mismo modo, en promedio en los 6 corredores, el 58%
de la poblacion econdmicamente activa trabaja en actividades agropecuarias. Los indicadores de
desempefio de los municipios se pueden consultar en el Anexo No 3.
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Porcentaje promedio de la poblacion dedicada a la actividad agropecuaria por corredor

econémico
77% 79%
57% 55%
45%
I 10%
Valle del Cauca Antioquiay Meta Caqueta Sur de Bolivar Tumaco

Cérdoba

Fuente: Elaboracion propia.

Dentro de los corredores econémicos, Caqueta se destaca por tener una mayor proporcion de
poblacién trabajando en actividades agropecuarias, siguiéndole Meta y Antioquia-Cordoba.

En todos los municipios, con excepcién de Tumaco, la actividad agropecuaria es la actividad
econdmica principal o secundaria. Relacionado con lo anterior, se observa que en promedio hay
2 empresas pequefias agropecuarias por municipio, con excepcion del corredor Caqueta que tiene
9 en promedio. Este corredor también se destaca porque tienen promedio 8 pequefias empresas

industriales.

Promedio de pequefias empresas (con menos de 10 empleados) por corredor econémico

Valle del Cauca
6

5
4 -
Antioquia y
. . Tumaco 3 ,
=@==_Grandes empresas industriales Cérdoba
2
=@=_Grandes empresas agropecuarias
=@=— Grandes empresas financieras 0
.
Grandes empresas comerciales /
Grandes empresas extractivas i
Sur de Boliva Meta

Caqueta

Fuente: Elaboracion propia.

Se destaca que en promedio hay un mayor nimero de pequefias empresas comerciales que de
otro tipo de empresas por corredor. Antioquia-Cérdoba lidera el promedio de pequefias empresas
con 49, siguiéndole Meta con 44, Caqueta con 20, Sur de Bolivar con 6 y ninguna para el Valle

del Cauca.
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El indicador porcentaje de la produccion de las toneladas de producto exportado representa la
situacion inicial en cuanto a las exportaciones de los corredores econdémicos. Para el caso de
café, el corredor de Antioquia- Cordoba presenta un 2% de la produccion exportada, mientras
que los otros 5 corredores no exportan café.

Solo dos corredores exportan cacao, Antioquia-Cérdoba con un 6% y Tumaco con el mas alto
indicador, del 9% de su produccion. Por su parte, en caucho y frutales no hay exportaciones en
ningun corredor.

La infraestructura vial es un factor importante a la hora de comercializar las cosechas. Por esta
razdn, es de gran importancia incluir indicadores que midan el estado de las vias terciarias de los
6 corredores. Uno de los indicadores que mide la capacidad de los corredores en construir vias es
el promedio de vias construidos por corredor econémico.

En total en 2016, los 34 municipios construyeron 33 kilometros de vias terciarias, lo que parece
una cifra casi despreciable que no alcanza a 1 kilémetro por municipio en el afio. Esto evidencia
un hallazgo que se repite en todos los niveles, municipal, de asociaciones y de productores,
relacionado con las notorias deficiencias en la conectividad de estas zonas por el pésimo estado
de las vias terciarias.

Promedio de kildbmetros de vias construidos

Corredor econémico Kilémetros
Valle del Cauca-Cauca 2
Antioquia y Cérdoba 21
Meta 12
Caqueta 0
Sur de Bolivar 10
TOTAL 31

Fuente: Elaboracion propia.

En reparacion y rehabilitacion de vias terciarias, las cifras son un poco mejores, pero distan de
ser alentadoras. En efecto en 2016, el nimero de kilometros reparados/rehabilitados fue de
159,5, que 4,6 kilbmetros por municipio en el afio. Este hallazgo corrobora que una de las
principales trampas de pobreza que enfrentas las regiones en donde se ejecutara el PMA es el
mal estado de las vias terciarias y la incapacidad técnica y financiera de los municipios para
asumir esta responsabilidad que tienen asignada por las leyes de la descentralizacion.

Promedio de kilometros de vias reparadas y rehabilitadas

Corredor econémico Kilometros
Valle del Cauca-Cauca 56
Antioquia y Cérdoba 41
Meta 48
Caqueta 3,5

Sur de Bolivar 11
TOTAL 159,5

Fuente: Elaboracion propia.
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Otro indicador relacionado con los anteriores es estado de las vias terciarias, es decir, si estas son
transitables o no. En este caso, el corredor Sur de Bolivar lidera este indicador con el 74% de sus
vias transitables; sigue Valle del Cauca con el 67% y Caqueté con el 64%.

Porcentaje de kildémetros en vias terciarias transitables
74%

0,
67% 64%
] ] I
0

Valle del Cauca Antioquia 'y Meta Caqueta Sur de Bolivar
Cérdoba

Fuente: Elaboracion propia.

Ademas del estado de las vias, otro indicador que mide que tan transitables son, corresponde a
los minutos de desplazamiento de la cabecera de los municipios hasta la capital del
departamento. En promedio, el corredor de Tumaco ha sido el que menor nimero de minutos de
desplazamiento tiene, con 8 minutos. Los demas corredores exhiben cifras que van desde 780
minutos (13 horas) hasta 142 minutos (2,3 horas) desde la cabecera municipal hasta la capital del
departamento.

Promedio de minutos de la cabecera hasta la capital del departamento
Corredor econémico Minutos Horas
Valle del Cauca-Cauca 142 2,3
Antioquia-Cérdoba 354 59
Meta 213 3,5
Caqueta 152 2,5
Sur de Bolivar 780 13
Tumaco 8 n.a.

Fuente: Elaboracion propia.

Adicionalmente, se construyeron indicadores que identificaran la situacion inicial de los
municipios con respecto a su infraestructura para la produccién y comercializacion agropecuaria.
En general, los corredores cuentan con muy poca disponibilidad de bodegas, centros de acopio,
distritos y minidistritos de riego, trilladoras, tostadoras, tanques de frio y tractores.

Infraestructura para la produccion y comercializacion promedio por corredor econémico

vale o Antioquia- Sur de
Corredor econémico Cauca- Cérdoba Meta Caqueta Bolivar Tumaco
Cauca
Bodegas 1 1 1 0
Centros de acopio 1 3 2 0
Distritos y minidistritos 1 0 0 0 0
de riego
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Trilladoras 1 7 1 3 3
Tostadora 1 0 0 0 1
Tanques de enfriamiento 1 7 1 10 2
Tractores 3 8 1 5 3

Fuente: Elaboracion propia.

El PMA estd disefiado sobre la premisa de que el éxito de los cultivos agricolas esta
condicionado a la disponibilidad de infraestructura basica como “vias que lleven de la finca al
mercado, puentes, electrificacion rural, centros de acopio y distritos de riego”3. Por ello el
programa contempla recursos para apoyar la construccion de estos equipamientos. Sin embargo,
el disefio de la intervencion estipula que cualquier iniciativa para la provision de infraestructura
debe siempre ejecutarse a través de una alianza con un actor puablico o privado relevante. Por esa
razén la existencia de alianzas publico privadas (APPs) entre los municipios y actores privados
es un indicador importante para la linea de base del PMA.

Uno de los objetivos del programa PMA es incrementar la inversion en infraestructura rural que
aumente la eficiencia en el funcionamiento de los mercados. En razén a que los presupuestos
disponibles en los municipios para realizar inversiones en vias y adecuacion de tierras en
particular, son practicamente nulos, la encuesta indago6 sobre las posibilidades de que estos entes
aumenten la inversion en esos rubros mediante la promociédn de alianzas pablico privadas..

En resumen, se evidencia que 5 corredores econémicos (Valle del Cauca-Cauca, Antioquia-
Cordoba, Meta, Caquetd y Sur de Bolivar) han establecidos alianzas, contratos o convenios con
entidades publicas o privadas para la construccion de vias y/o mantenimiento, reparacién y
rehabilitacion de las mismas, prestacion de asistencia técnica, infraestructura para la adecuacion
de tierras, riego y drenaje, compra, ejecucion o administracion de maquinaria y equipos agricolas
y la comercializacién de productos agropecuarios.

En este sentido, la mitad de los municipios de Sur de Bolivar han establecido alianzas, convenios
o0 contratos, siendo el corredor con el mejor resultado de indicador de alianzas publico privadas.
Siguiente a este, se encuentra Meta, Caqueta, Antiogquia y Cérdoba y Valle del Cauca.

Porcentaje de municipios con alianzas, convenios o contratos con el sector privado por
corredor
Tumaco = 0%
Montes de Maria IR 50%
Caguets NN 33%
Meta I 4 3%
Antioquiay Cérdoba I 29%
Valle del Cauca [INNNEEGEGGEEENNNN 14%

-5% 5% 15% 25% 35% 45% 55%
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Fuente: Elaboracion propia.

Desagregando, se registran un mayor nimero de alianzas, convenios o contratos en temas de
construccion de vias y/o mantenimiento, reparacion y rehabilitacion de las mismas. Caqueta
cuenta con 12 alianzas para ambos aspectos y le sigue Antioquia-Cordoba. En cuanto a la
prestacion de asistencia técnica, infraestructura para la adecuacion de tierras, riego y drenaje, y la
compra, ejecucion o administracion de maquinaria y equipos agricolas, se realizaron muy pocas
alianzas en el 2016.

A pesar de su debilidad institucional, los municipios cofinancian las iniciativas de la cooperacion
internacional y de los programas nacionales del gobierno y tienen capacidad para articular las
acciones de las entidades nacionales, departamentales y de la cooperacion internacional en su
territorio.

En general, en todos los municipios hay una satisfactoria cobertura de agua potable,
electrificacion y alcance de la sefial de celular. Se consideran deficientes las coberturas de
saneamiento basico e internet. Deben destacarse deficiencias también en la potabilizacion del
agua en el sector rural y en la continuidad en el servicio de energia eléctrica. Las posibilidades de
actividades econdmicas rentables, la seguridad y los servicios publicos estimulan la llegada de
gente a trabajar en el campo, porque mejoran las condiciones de vida de los habitantes rurales y
reducen la brecha urbano-rural.

En general, las UMATAS tienen una presencia importante en los municipios, aunque su
capacidad de respuesta frente a sus funciones es deficiente. No obstante deben resaltarse sus
grandes posibilidades en los procesos de articulacion y coordinacion interinstitucional alrededor
de los proyectos que se desarrollan en su territorio como el caso de la UMATA de Santander de
Quilichao que tiene un proyecto de manejo de la fertilizacion con la Universidad Nacional de
Colombia. Por su bajo presupuesto y deficiencias en el personal y en los medios de transporte,
las visitas de las UMATAS, si se dan, son una vez al afio. Por esta razon algunas UMATAS
utilizan otras estrategias que son capacitaciones grupales, reuniones por producto con
especialistas sobre el tema y reuniones veredales que permiten aumentar la cobertura, pero
sacrificando la calidad. Para tener algiin impacto, se seleccionan a algunos grupos de productores
para dar la asistencia técnica en finca. Los grupos seleccionados son los mas cercanos al alcalde
de turno. En las UMATAS se pierde la especializacion y por ser tan poco el personal, éste tiende
a dedicarse mas a los asuntos administrativos que a los operativos. La mayoria de los
funcionarios vinculados con las UMATAS son Ingenieros Agronomos, Ingenieros
Agroindustriales, Veterinarios, Zootecnistas.

Una institucionalidad presente y viva en muchos municipios es el Consejo Municipal de
Desarrollo Rural (CMDR) que cuenta con la participacion de todas las instancias rurales del
municipio, que se retne con alta frecuencia y que lleva actas. Los CMDR gestionan proyectos,

contribuyen a la resolucién de conflictos y se preparan para el postconflicto. Es una instancia a
considerar para la priorizacion de necesidades y de proyectos en el nivel local.

8. Recomendaciones

Contexto
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R1. En cualquier region en donde se ejecute el PMA, debe tenerse en consideracion el contexto.
En particular, es recomendable tener claro el patrén de ocupacion del territorio, la dinamica
productiva, los conflictos étnicos, los conflictos por la propiedad de la tierra, los conflictos
ambientales por el acceso al uso de los recursos naturales, los antecedentes del conflicto armado
y la dindmica del narcotréfico, de los cultivos ilicitos y de la mineria, particularmente de la
mineria ilegal.

R2. En cuanto a la ocupacion del territorio, es recomendable tener claro un patron que se repite
con alguna frecuencia y es que los grandes productores se asientan en las mejores tierras que son
las tierras planas con acceso al agua o con distritos de riego y los pequefios productores se
localizan en las zonas de ladera, de dificil acceso y sujetos al régimen de lluvias.

R3. En cuanto a la dindmica productiva, es recomendable tener claro que los grandes productores
en general ocupan el territorio con actividades de ganaderia y con plantaciones de monocultivo
tales como cafia de azUcar y palma de aceite. Por su parte, los pequefios productores campesinos
mestizos, los indigenas y los afrodescendientes, por razones ancestrales y de supervivencia,
tienen sus sistemas productivos diversificados y ligados a la produccion de alimentos con
cultivos tales como café, cacao, frutas, hortalizas y leche.

R4. Es recomendable considerar igualmente que la ocupacién y la propiedad de la tierra en
algunos casos van unidas con lo étnico, en razon a que los indigenas ocupan y son propietarios
de los resguardos y los afrodescendientes de las “Tierras de las Comunidades Afros” (Ley 70 de
1993, art. 4). Estas dos Ultimas formas de propiedad estan ligadas con una gobernanza particular
del territorio, por su carécter colectivo, de manera que los resguardos son dirigidos por los
Cabildos y los Territorios Afros por los Consejos Comunitarios.

R5. En términos del contexto se recomienda tener claros los conflictos que se evidenciaron en
algunas regiones, entre los grandes y los pequefios productores, especialmente en el norte del
Cauca y en el Valle del Cauca, los que van desde una vision diferente del desarrollo reflejada en
una opcién de monocultivo versus una de policultivos familiares de economia campesina, hasta
conflictos por los recursos naturales tales como el acceso al agua y al aire puro, pasando por la
competencia en los mercados.

R6. En general, los pequefios productores campesinos mestizos, los indigenas y los
afrodescendientes viven en condiciones precarias en cuanto a la vivienda, el acceso a los
servicios publicos y la seguridad social, con ingresos por debajo del minimo legal y en zonas
marginadas y desconectadas de los mercados por el mal estado de las vias terciarias, encerrados
en trampas de pobreza cuyos circulos viciosos son dificiles de romper. Esta situacion se agrava
cuando las cabezas de hogar son mujeres, ancianos o jovenes. Para generar circulos virtuosos que
los lleven por la senda del progreso se recomienda “construir sobre lo construido”, innovando
sobre modelos que han mostrado resultados efectivos en el pasado, tales como los disefiados y
ejecutados por el programa Alianzas Productivas del Ministerio de Agricultura, a los cuales
adhirieron los Programas CELI, reconociendo de esta manera las bondades del modelo.

R7. Se recomienda al PMA el disefio de estrategias especiales para la atencion de mujeres y

minorias étnicas por sus condiciones de vulnerabilidad, pero siendo cuidadoso en no descuidar a
los campesinos hombres de edad madura que constituyen la columna vertebral de la denominada
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Agricultura Familiar Campesina y dando especial énfasis a los jovenes con el fin de contribuir
con un proceso necesario de relevo generacional.

R8. Los jovenes tienen pocas motivaciones para trabajar en el campo y prefieren los oficios
urbanos. Hay un incipiente proceso de relevo generacional ligado con el conocimiento y la
capacitacion en las actividades del campo, aunque muchos jovenes prefieren tener una moto o
vender minutos de celular. En buena parte, la salida de los jovenes del campo a la ciudad esta en
la vision de sus padres que ven la ciudad como un futuro mejor para sus hijos, dadas las duras
condiciones que enfrentan los habitantes rurales. La falta de relevo generacional en el campo
tiene tres consecuencias principales: escasez de mano de obra para las actividades agropecuarias,
pérdida del conocimiento ancestral del policultivo y del saber hacer en pequefios predios y la
obligacion de los viejos de trabajar para sobrevivir. Se recomienda disefiar una estrategias
especificas para vincular a los jovenes a las actividades del campo: 1) Darles a los jovenes
acceso a una educacion pertinente con el medio rural que les permita innovar en las actividades
agropecuarias, 2) Vincularlos a las asociaciones en oficios administrativos, operativos u oficios
relacionados con las TICs y 3) Desarrollar programas de motivacion e incentivos para los
jovenes de la regidn, a través de la facilidad para acceder a las diferentes alternativas de fondos
para educacion y que administra el ICETEX, por ejemplo ACCES, PACES etc.

R9. A pesar de su debilidad institucional, los municipios cofinancian las iniciativas de la
cooperacion internacional y de los programas nacionales del gobierno y tienen capacidad para
articular las acciones de las entidades nacionales, departamentales y de la cooperacion
internacional en su territorio. Por tal motivo, se recomienda articular y coordinar las acciones
desarrolladas por el PMA en el territorio con los respectivos municipios y generar incentivos
para vincularlos técnica y financieramente con los proyectos. Esto es parte de la estrategia de
sostenibilidad. Similar situacién se presenta con las UMATAS; en efecto, por su capacidad de
articulacion y coordinacién de las actividades agropecuarias se recomienda trabajar
mancomunadamente con ellas, en particular en proyectos de frutas y hortalizas. En las demas
cadenas, es clave articularse también con los gremios de los productores en particular en las
cadenas de café, cacao y leche, en donde la Federacion Nacional de Cafeteros, FEDECACAQ y
FEDEGAN y ANALAC, tienen presencia en los territorios, recursos y, en general, ofrecen
asistencia técnica y/o capacitaciones especializadas en cada sector. En sintesis, para ejecutar
proyectos exitosos se recomienda el concurso de varias instituciones publicas y privadas y, en
cualquier caso, es necesaria la coordinacion y la articulacion con los municipios v,
especificamente, con las Unidades Municipales de Asistencia Técnica (UMATAS).

R10. Para implementar cualquier proyecto que involucre la prestacién de servicios, la formalidad
en los predios, el mejoramiento de las vias, etc. es necesario en primer lugar tener en cuenta y
convocar a las entidades publicas nacionales y territoriales a cargo de cada uno de los temas, por
ejemplo, articularse con las Alcaldias y Gobernaciones o para el tema de la formalizacion de
tierras con la Oficina de Instrumentos Publicos y el IGAC, y segun sea la situacion del productor,
con la Agencia Nacional de Tierras, la Agencia para la Renovacion del Territorio o Agencia de
Desarrollo Rural.

R11. Se considera importante disefiar talleres de construccion de tejido social, porque es
probable que como consecuencia del conflicto armado, de la presencia constante de distintos
grupos armados y de los desplazamientos y abandonos de la tierra, los productores y campesinos
se resistan a establecer estructuras sociales como las asociaciones que se basan en la confianza
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mutua y en el beneficio colectivo. Crear espacios de reflexién y accion con los actores
involucrados, para buscar colectivamente soluciones a los problemas.

R12. Los programas Yy proyectos que busquen apoyar el cultivo y la produccion de las cinco
cadenas, deben ser formulados de manera participativa con la comunidad, con las asociaciones y
con las instituciones locales; de esta manera se garantiza un mayor sentido de pertenencia y su
alineacion con la planeacion y la inversion municipal.

R13. Es importante sensibilizar a los productores respecto a que ellos dependen de otros
productores para crecer y desarrollarse y que, por tanto, la responsabilidad del crecimiento es
compartida y es un trabajo de la red social. Como herramienta se pueden disefar estrategias para
desarrollar el liderazgo compartido en el cual los esfuerzos individuales se transforman en
resultados positivos, asumidos por cada participante como un logro colectivo.

R14. Dada la dinamica de los Consejos Municipales de Desarrollo Rural (CMDR) encontrada en
varios de los municipios estudiados y considerando su capacidad de convocatoria y su
proyeccion hacia la solucion de los desafios del postconflicto, se recomienda utilizarlos como
articulacion de la actividad institucional y, eventualmente, como instancia de identificacion de
necesidades y jerarquizacion de proyectos.

R15. Una de las mayores dificultades que enfrentan los pequefios productores es la
comercializacion de sus productos y la consecucion de aliados y compradores en la medida en la
que su produccion aumenta, hecho que se agrava en todas las regiones visitadas por las
deficiencias en el estado de las vias terciarias que, en la mayoria de los casos, son transitables en
verano, pero practicamente intransitables en invierno, lo que se constituye en una trampa de
pobreza de regiones que, en su mayoria, son de postconflicto, asi como en el mayor obstaculo
para el aumento de la produccion y la comercializacion de productos agropecuarios. El
mantenimiento de las vias terciarias es una funcion de los municipios que ellos cumplen de
manera muy deficiente, especialmente porque no cuentan con recursos para ello y por los altos
costos unitarios de este tipo de proyectos. En consecuencia, se realizan obras de mala calidad
“que no resisten un aguacero” y, lo que en general hacen, es aportar maquinaria para aplanar las
vias. En esta funcion los han apoyado entidades tales como el ejército, los Departamentos, el
programa de Consolidacion y algunos programas de cooperacion internacional como Colombia
Responde, evidenciandose, en todos los casos, que lo hecho hasta el momento es totalmente
insuficiente. Para el mantenimiento de las vias terciarias, en general, las comunidades deben
apoyar al municipio quien aporta la maquinaria. Dada la importancia de resolver el acceso a los
mercados con el mejoramiento de las vias terciarias, considerando la baja capacidad técnica y
financiera de los municipios para resolver este cuello de botella y teniendo en cuenta que, en
general, las comunidades, especialmente a través a las Juntas de Accion Comunal (JAC) se
involucran en el mantenimiento de las vias, se recomienda al PMA contar con una estrategia en
vias terciarias que incluya: 1) Coordinacion con otras entidades que apoyan este componente
tales como el Ejército y los departamentos, 2) Jalonamiento de los recursos de INVIAS
correspondientes al nuevo Programa de Vias Terciarias para La Paz, mediante apoyo técnico a
los municipios, elaboracion de disefios y cofinanciacion, 3) Disefio de instrumentos para que las
comunidades, a través de las organizaciones, entre ellas las JAC, sean ejecutoras en el
mantenimiento de las vias terciarias.
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R16. En general, en todos los municipios hay una satisfactoria cobertura de agua potable en las
cabeceras municipales, electrificacion y alcance de la sefial de celular. La sefial de internet tiene
una cobertura aceptable y se considera deficiente la cobertura de saneamiento basico. Deben
destacarse deficiencias también en la potabilizacion del agua en el sector rural y en la
continuidad y calidad en el servicio de energia eléctrica. Las actividades econdmicas rentables, la
seguridad y los servicios publicos, estimulan la llegada de gente a trabajar en el campo, porque
mejoran las condiciones de vida de los habitantes rurales y reducen la brecha urbano-rural. Por
las deficiencias identificadas en la cobertura y calidad de algunos de los servicios publicos, se
recomienda, entre otros: 1) Utilizar el servicio de mensajes de texto y WhatsApp para enviar
informacidn sobre las gestiones de la asociacion, para comunicacion entre los socios y entre las
instancias directivas, y para difundir informacion de precios y mercados 2) Incluir plantas de
generacion de energia eléctrica para evitar fallas en los procesos productivos cuando el servicio
no es continuo y 3) Promover entre los gerentes de las asociaciones, un uso continuo y
disciplinado de internet y correo electronico en los cafés internet ubicados en las cabeceras de los
municipios.

R17. En razon a que en todas las regiones hay presencia de cultivos de uso ilicito con los cuales
es dificil competir porgue los narcotraficantes financian los insumos y compran los productos en
finca con precios por unidad de producto mayores que los productos licitos, la estrategia del
PMA debe incluir componentes de produccion, comercializacion, provision de insumos,
ambiental y socio-empresarial, de manera que, en conjunto, se genere, por un lado, rentabilidad
financiera, y, por el otro, rentabilidad social, al tener los campesinos la oportunidad de acceder a
medios de vida licitos que dignifican sus vidas, al volver a la legalidad. La estrategia podria
incluir un componente productivo, uno ambiental y otro socio-empresarial, atendiendo todos los
aspectos del agronegocio de una asociacion de productores, como es el negocio individual del
cultivo del productor y el negocio colectivo de la asociacion, acompafiado con un componente
de sostenibilidad ambiental de largo plazo.

a. Acceso a medios de produccion e informacion y conocimiento para la
produccion

R18. Los ingresos de los pequefios productores en general son muy bajos, por lo que tienen
varias estrategias de supervivencia: la combinacion de las actividades productivas agricolas y
pecuarias en sus predios, la utilizacion de la mano de obra familiar y la venta de su mano de obra
como jornaleros. No obstante, existen actividades que con un buen manejo técnico son rentables
a pequefia escala y permiten generar excedentes, como son el caso de los cafés especiales en el
Cauca, el cacao en Tumaco, el caucho en Caucasia, la pifia en el norte del Cauca, el banano en el
Valle del Cauca y el platano en el Sur de Cérdoba. Uno de los elementos claves para generar
circulos virtuosos en la generacion de ingresos es seleccionar actividades intensivas en mano de
obra y rentables en pequefia escala con Tamafios Minimos Rentables, de manera que se generen
ingresos por encima del salario minimo legal y que permitan generar excedentes, que en la
politica pablica agropecuaria colombiana se ha establecido en dos salarios minimos legales.
Estas actividades en otros programas de USAID y en el Ministerio de Agricultura se han
identificado para cada una de las cadenas asi: 0,5 a 1 hectarea de cafés especiales; 3 a 5 hectareas
de cacao; 0,5 a 2 hectareas de frutales (platano, pifia, banano, mora, mango) u hortalizas; un hato
de 10 vacas y un toro para produccion de leche.
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R19. En general, existe una alta concentracion en la propiedad de la tierra, especialmente de las
tierras planas de buena calidad y con riego, que se presenta simultaneamente con el minifundio y
microfundio en las tierras de ladera de menor calidad y sin riego. Una de las limitantes de las
unidades productivas campesinas es el tamafio del predio. Ademas, los pequefios productores
campesinos que tienen la tierra, presentan una gran informalidad en la propiedad, derivada de
sucesiones iliquidas y compra-venta sin registrar, en unos casos, por los altos costos de la
legalizacion, en otros, por la imposibilidad de registrar propiedades por debajo del tamafio de la
UAF. En este ultimo caso, la realidad es que los pequefios estan en microfundios, por debajo del
tamario de la UAF, de manera que los tamarfios de predios no permiten llegar al minimo rentable.
Las estrategias de los pequefios para acceder a la tierra son varias: a) trabajar en varios lotes, de
propiedad de miembros de su familia, b) alquilar tierra, c) alquilar tierra para trabajarla
comunitariamente a través de las asociaciones que, en algunos casos, ha sido financiado por los
Fondos Rotatorios, d) trabajar “al partir”; esta estrategia también sirve para superar los
obstaculos de acceso al crédito o al capital. Por la alta concentracion en la propiedad de la tierra,
los bajos tamarios de los predios de los pequefios productores y la informalidad en la tenencia, se
recomienda: 1) Articular los proyectos del PMA con los programas de formalizacion de tierras,
2) Promover cultivos asociativos en tierras arrendadas, 3) Promover el uso del crédito para
financiar las actividades agropecuarias y 4) Disponer de un personal del PMA en las oficinas de
las alcaldias que sea apoyo para realizar los trdmites y los pagos de registro y escrituracion.

R20. Hay una relativa escasez de mano de obra para las actividades del campo que la encarece y,
por ende, eleva los costos de produccion. Esta escasez obedece a varios factores: a) la
competencia con otras actividades legales que remuneran mejor la mano de obra y la pagan con
todas las prestaciones sociales, tales como el trabajo en los ingenios y en las grandes
plantaciones; b) la competencia con las actividades ilegales que pagan los jornales al doble o al
triple de lo que normalmente pagan los pequefios productores ($75.000 vs $25.000), lo que tiene
dos efectos: si se contrata mano de obra para el cultivo, se elevan mucho los costos de
produccidn en actividades que, en general, son intensivas en mano de obra, lo que les elimina la
rentabilidad y las hace inviables; el otro efecto es que incentiva al mismo productor y a su
familia a jornalear y a descuidar las actividades de su predio; y, c) el envejecimiento de la
poblacion rural y la salida de los jévenes hacia las ciudades; es decir, no hay relevo generacional.
Los pequefios productores utilizan varias estrategias para proveerse de mano de obra barata:
utilizan su propia mano de obra; utilizan la mano de obra familiar, incluyendo, en algunos casos,
a los menores de edad; contratan jornales de sus vecinos cuando hay y no son tan costosos; v,
realizan intercambio de trabajo en lo que se llama “cambio de mano”. Por la escasez relativa de
mano de obra se recomienda promover proyectos que guarden un equilibrio entre los siguientes
elementos: 1) que sean intensivos en mano de obra, 2) que tengan altas densidades de siembra, 3)
que presenten altas rentabilidades esperadas, 4) que tengan el Tamafio Minimo Rentable y 5) que
vincule el trabajo familiar, de manera que la contratacion de mano de obra sea minimo y 6) que
existan incentivos econdémicos para trabajar la propia parcela y no jornalear.

R21. En general, los pequefios productores no tienen acceso al agua a través de distritos de
riego, sino a traveés de las lluvias, de fuentes abundantes de agua y de reservorios. Por eso, en
general, no se produce en épocas de sequia. La tecnologia les permite sortear esa situacion
protegiendo el cultivo cuando hay verano con una mas frecuente fertilizacion. Por lo anterior, los
productores ven el seguro de cosechas como una necesidad, especialmente frente a las
inclemencias del clima. Dada la importancia de los distritos de riego para aumentar la
rentabilidad de las parcelas campesinas y disminuir los riesgos climaticos, se recomienda
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promover los pequefios distritos de riego, mediante las siguientes estrategias: 1) Financiar los
estudios y disefios, 2) Apalancar recursos de las entidades competentes como el FONAT, la
Agencia de Desarrollo Rural y la Agencia para el Desarrollo Territorial, 3) Promover y apoyar el
acceso al crédito asociativo de FINAGRO que incluya Incentivo a la Capitalizacion Rural (ICR)
para las construccion de sistemas de riego, 4) Financiar y apoyar la construccion de reservorios
con disefios técnicos.

R22. Los cultivos de cacao, caucho y frutales se sembraron, en una buena proporcion, con
material vegetal seleccionado o comprado en viveros certificados por el Instituto Colombiano
Agropecuario (ICA), de manera que se garantizaron las productividades esperadas y se evito la
propagacion de plagas y enfermedades. Asimismo, para el manejo del cultivo del banano se
escogieron variedades de porte bajo, para su manejo en ladera y para el control de plagas y
enfermedades. No obstante, los altos costos del material vegetal certificado son un movil para no
utilizarlo, especialmente cuando es uno de los mayores costos de instalacion. La recomendacion
es siempre utilizar material vegetal certificado o utilizar material de viveros certificados por el
ICA. En el caso del café, se recomienda utilizar material vegetal propagado por o con el apoyo
técnico de la Federacion Nacional de Cafeteros de Colombia.

R23. Los cultivos estudiados utilizan tecnologias intensivas en mano de obra, preparacion del
suelo con tractor, uso de fertilizacién, buen manejo integrado de plagas y enfermedades (MIPE),
cosecha manual (a diferencia de otros paises en donde se hace mecénica) y control manual de
malezas. En algunos casos (platano, banano y pifia) se realizan procedimientos técnicos que
consisten en précticas culturales que permiten la programacion escalonada de las cosechas, para
programar el momento de la cosecha de acuerdo con los requerimientos del mercado. También
en algunos cultivos tales como platano, banano y pifia, se utilizan plasticos acolchados y
embolsado para el control de malezas, lo cual reduce los costos de producciéon. Dada la
importancia de la Asistencia Técnica (AT), se recomienda que el PMA financie este componente
con las siguientes caracteristicas: 1) AT finca a finca, 2) Frecuencia minima de una vez por mes
por agricultor, 3) Vincular profesionales de excelencia , 4) Contar con los recursos para utilizar
metodologias participativas, Escuelas de Campo para Agricultores (ECAs), metodologias
tedrico-précticas, granjas experimentales, giras, intercambios de experiencias, 5) Promover a los
mejores productores para que los demas copien, 6) Revisar los lotes y ensefiar en campo y 7) La
Asistencia Técnica debe ser integral e incluir los aspectos técnicos, ambientales, postcosecha,
socio-empresarial y de mercado.

R24. La asistencia técnica debe ser frecuente (cada mes) y darle confianza al agricultor. La
frecuencia ideal de las visitas de asistencia técnica es una vez al mes. Una buena asistencia
técnica requiere revisar los lotes en cada visita y ensefiar en campo. Lo ideal para una buena
asistencia técnica es una vista por mes a la finca y al lote. La asistencia técnica debe
complementarse con capacitaciones técnicas, granjas experimentales demostrativas y otras
estrategias grupales. De alli, parte de su éxito. Un asistente técnico con transporte (moto) hace
entre 3 y 4 visitas por dia.

R25. Los procesos postcosecha tales como fermentacién y secado en cacao; despulpado, lavado
y secado en café; ordefio en lugar limpio y seco; y, desmanado, lavado y empaque en banano y
platano se realizan en finca, por lo que cada productor debe tener su area de beneficio con
cajones de fermentacion y secadero en el caso de cacao; despulpadora, lavadero y secadero en el
caso del café; un sitio de ordefio con techo y piso de cemento para la leche; y un lavadero con
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techo y el piso en cemento en el caso de banano y platano. Con esto, se agrega valor agregado en
finca y se vende producto de mayor calidad. La postcosecha y la infraestructura en finca, tales
como el despulpado, fermentacion, lavado, desmane y empaque, son importantes para fortalecer
los procesos de comercializacion. Con el fin de mejorar la calidad de los productos y aumentar el
valor agregado por el productor en finca, se recomienda al PMA: 1) Incluir un médulo de
postcosecha en los procesos de Asistencia Técnica que incluya procesos de beneficio y
postcosecha, 2) Promover la financiacion de los equipos de beneficio a través del crédito
bancario o de los Fondos Rotatorios, tales como cajones de fermentacion, despulpadoras y
canastillas, 3) Promover la financiacion de la infraestructura de beneficio y lavado a través del
crédito bancario o de los Fondos Rotatorios, tales como secaderos, lavaderos, lugares de ordefio.

R26. Otros costos de comercializacion son los costos logisticos y de la red de frio. Otros costos
importantes, del entre el 5% y 10%, son las pérdidas postcosecha. Los costos logisticos y de
transporte son unos de los mayores costos en la comercializacién. Las canastillas son una
inversion necesaria para la comercializacién y para reducir las pérdidas postcosecha. Requieren
de un manejo para lavado y logistica e implica costos de fletes falsos. Es importante buscar
financiacion para que los productores y las asociaciones cuenten con suficientes canastillas para
su operacion, especialmente en frutas y hortalizas.

R27. Para hacer mas eficiente la asistencia técnica de manera que permita aumentar los
rendimientos y reducir los costos de produccion y, por ende, incrementar la rentabilidad por
unidad de area, se recomienda: 1) Incluir en los protocolos de la AT, el registro correcto de los
costos de produccion y de las ventas, 2) Promover la financiacion de los fertilizantes como una
estrategia de aumento de los rendimientos y por ende de la rentabilidad, 3) Incluir el
conocimiento sobre las dosis recomendadas para racionalizar los costos de produccion, 4) Incluir
buenas practicas de postcosecha: fermentacion, despulpado, desmane, lavado, desinfeccion,
secado, empaque, 5) Ofrecer capacitaciones adicionales que incluyen lo técnico, administrativo y
hasta juridico, 6) Promover la compra asociada de insumos al por mayor a través de las
asociaciones.

R28. Para facilitar la adopcion entre los agricultores con bajos niveles de formacién y de edad
avanzada, se utilizan nuevas técnicas de transferencia de tecnologia “tedrico-practica”. Una de
las estrategias de adopcion es trabajar con agricultores lideres para dar resultados y que los
demas copien. Cuando el agricultor tiene crédito es mas pilo y mejora la adopcién. Con una
buena asistencia técnica, con buen técnico y tiempo adecuado de acompafiamiento, los
agricultores adoptan tecnologia y se ve el cambio. Una buena asistencia técnica trata de
combinar los conocimientos académicos con los conocimientos de los productores y de sus
ancestros, buscando que se complementen y no que choguen. De esta manera, los niveles de
adopcion son mayores porque el agricultor se siente respetado en sus conocimientos no
académicos. Para una adopcion efectiva, se requiere una buena frecuencia, dejar tareas y pedirlas
en la siguiente visita. Para una buena adopcion no se debe imponer el conocimiento, sino utilizar
metodologias participativas y tedrico-practicas. También funciona mostrar en un pequefio pedazo
de terreno y comparar con los métodos tradicionales.

R29. Hay varios tipos de productores: los que tienen ganas y recursos que asimilan y sacan
provecho de la AT, los que tienen ganas pero no tienen recursos para implementar las
recomendaciones que se desestimula porque no puede hacer las inversiones y el que no tiene ni
recursos ni interés. La adopcion depende de la actitud del productor para aprender y de los
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recursos que tenga para aplicar las recomendaciones. Por esta razén, ademas de financiar la
asistencia técnica, para tener mayor impacto, los programas deben financiar los insumos, como
en el caso de Alianzas Productivas y Colombia Responde. La adopcién depende de poder aplicar
los insumos y de tener riego porque en verano, sin agua, los productores no trabajan las parcelas
porque tienen alta probabilidad de perder.

R30. Los bajos ingresos de la actividad agropecuaria hacen que sea imposible para un pequefio
productor pagar la asistencia técnica, razon por la cual es necesario subsidiarla. En otras
palabras, con los margenes de utilidad que obtienen los productores no alcanza para pagar a los
extensionistas. De alli la importancia de la financiacién de la asistencia técnica por parte de los
programas del gobierno y de la cooperacion internacional. Este rubro se constituye en el rubro de
mayor impacto de los programas y el que se recomienda fuertemente financiar por parte del
PMA, por su alto impacto por unidad de inversion. Ademas, los productores asociados tienen
mayores facilidades para recibir asistencia técnica, por lo que se recomienda al PMA, contribuir
a crear las capacidades para que las asociaciones consolidadas en los aspectos comerciales, den
asistencia técnica integral a sus miembros.

R31. Por la falta de presencia del estado en estas zonas, el asistente técnico se constituye en la
Unica persona que los apoya que lo visita. Los técnicos de campo se convierten asi en amigos,
confidentes y asesores en todas las areas (familia, violencia, etc.). Por esta razén, el perfil del
técnico de campo es particular, porque es una persona que se entrega al servicio de la
comunidad. De alli la importancia de complementar la asistencia técnica con la atencion social y
psicosocial.

R32. Los asistentes técnicos de campo de los programas, en general son profesionales muy
comprometidos que logran transmitir sus conocimientos técnicos a los productores quienes, con
el tiempo del acompafiamiento que fue minimo de un afio, lograron asimilar las técnicas y
aplicarlas. Varios factores inciden: el tiempo del acompafiamiento (méas de un afio), la escogencia
del personal idoneo, comprometido y de excelencia, una buena remuneracion, una carga de
trabajo razonable, posibilidades de movilizacion para ir de finca en finca, material de apoyo para
las capacitaciones e instrucciones y una buena dotacion de por lo menos acceder a computador,
internet y celular. Por su impacto y resultados se deduce la importancia de financiar la asistencia
técnica en campo.

R33. Siendo la asistencia técnica una herramienta eficiente para transferir conocimiento, se
encuentra que los productores quisieran contar con mas capacitaciones en temas especificos
segun la cadena, tales como: 1) En cacao: al manejo del sombrio, produccién organica,
propagacion y postcosecha, 2) En café: disefiar paquetes tecnoldgicos y un manual de préacticas
productivas para que en la prestacion del acompafiamiento se transfiera conocimientos que
respondan a las necesidades ambientales y 3) En caucho: al inicio del cultivo se espera la
verificacion en finca, de las condiciones basicas, al momento del rayado inicial del arbol,
ensefianza en finca y verificacion de que el agricultor lo esta haciendo bien.

R34. Se recomienda igualmente, contratar personas de la regién que conozcan el cultivo y que
sean reconocidas por los productores, esto suprimiria barreras culturales y facilitaria la
transferencia y adopcion del conocimiento. Igualmente se recomienda aprovechar las
experiencias exitosas de productores que ya realizaron, con la ayuda técnica de programas
anteriores, implementaciones positivas, esto servira de base para incentivar a los nuevos
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productores. Es importante también desarrollar acciones (visitas, seguimiento, control) para
sensibilizar e insistir en la importancia de estandarizar el producto desde la finca, porque esto
redundara en beneficios de la estandarizacion de la cantidad y calidad del producto. Para motivar
a los productores se pueden crear planes de incentivos. De otro lado, con el objetivo de dejar
capacidades instaladas en una comunidad para el desarrollo de las cadenas productivas, se hace
necesario establecer estrategias para fortalecer las asociaciones, para que estas repliquen su
conocimiento a todos los productores (asociados o no), y adelanten gestiones en favor de la
comunidad en general.

R35. Con el fin contar con personal técnico actualizado se recomienda de fortalecer los lazos de
los asistentes técnicos y los programas con las instituciones que generan tecnologia tales como
Corpoica y las universidades.

R36. La asistencia técnica del aliado comercial también es muy importante porque orienta la
produccion hacia los requerimientos de los mercados. En algunos casos la presta el aliado a
través de la asociacion. La empresa privada como aliado comercial juega, en algunos casos, un
papel protagdnico en la asistencia técnica a los productores.

R37. La asociatividad permite que los pequefios productores accedan al servicio de asistencia
técnica que, de otra manera con la UMATA, practicamente no reciben o reciben un servicio sin
la frecuencia adecuada y, por lo tanto, de baja calidad. Estar asociados facilita la prestacion de la
asistencia técnica, ya sea por parte del aliado comercial, de la misma asociacion o de los
programas del gobierno y de la cooperacién internacional. Igualmente facilita la entrega de
insumos. Estar asociados permite jalonar nuevos aliados con recursos o0 conocimientos, permite
articular los esfuerzos de varias instituciones. Estar asociados permite recibir asesoria técnica
especializada, por ejemplo, en produccién organica. El trabajo en las asociaciones reconstruye el
tejido social, crea capital social. Una asociacion con un buen proyecto genera sentido de
pertenencia y proyeccion hacia el futuro.

R38. La produccién organica se percibe, no solo como rentable y que contribuye con la
proteccion del medio ambiente y de la salud de productores y consumidores, sino como un
elemento que mejora la calidad de vida en todos los aspectos. Ademas, los productores son
conscientes de que la agricultura orgéanica va de la mano de lo ambiental, entre ello, recuperar el
suelo. La produccién organica no es una iniciativa individual, sino que requiere de un trabajo
colectivo en lo productivo. En general, los productores involucrados en lo organico conocen
perfectamente las técnicas de la produccion organica, tales como la labranza minima, que no se
hacen quemas, ni se utilizan fungicidas e insecticidas; los controles se realizan con extractos de
plantas; la fertilizacidn se realiza con materia organica. Se protege y conserva el medio ambiente,
por ejemplo, se recuperan los suelos. Se recomienda promover la produccién organica, siempre
que sea financieramente rentable y se cuente con una opcién tecnoldgica probada.

R39. Los cultivos, en general, utilizan técnicas amigables con el medio ambiente. Tal es el caso
del cacao, el café con sombrio, la pifia organica y de las barreras vivas para el platano que se
utilizan como una estrategia para prevenir pérdidas por vendavales y como una buena practica
desde el punto de vista ambiental. En los procesos productivos hay conciencia de la importancia
de la conservacion del medio ambiente, por parte de los pequefios productores. Las barreras
vivas con multiestrato y los sistemas silvopastoriles en la produccion de leche son buenas
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practicas que contribuyen con la produccion y con el medio ambiente. Se recomienda promover
opciones tecnologicas amigables con el medio ambiente y adaptadas al cambio climatico.

R40. Los proyectos productivos deben valorar la integracion de otros cultivos que a corto y
mediano plazo den a los productores la capacidad financiera y el tiempo para ocuparse del
cultivo de cultivos o produccion a mas largo plazo. Esto a partir de ofrecer asistencia técnica
multiproposito o la articulacion con otras cadenas productivas. De no ser asi, se corre el riesgo
que los productores se desmotiven, y que abandonen sus cultivos por actividades de baja
inversion y alta rentabilidad

R41. En general, los pequefios productores tienen varios cultivos en su predio como una
estrategia de diversificacion de los ingresos y del riesgo. Los cultivos adicionales, ademas de
complementar los ingresos, sirven para la seguridad alimentaria. En las parcelas de pequefios
productores, se recomienda mantener, en lo posible, el policultivo y los cultivos de seguridad
alimentaria.

R42. Los productores acceden con dificultad al crédito del Banco Agrario. Cuando la asociacion
tiene Fondo Rotatorio, los productores acceden a financiacion a través de créditos del Fondo que
tiene intereses mas bajos que los del Banco Agrario. Para necesidades urgentes, se acude al
préstamo del “gota a gota” que cobra intereses de hasta 20% diario. Los productores también
acuden al microcrédito de Bancamia o Mundo Mujer que son mas favorables que el “gota a
gota”. Otra fuente de financiacion de los pequefios productores son los intermediarios. Otra
estrategia de financiacion es la produccion “al partir”. Una de las razones de los incumplimientos
de los créditos son las inclemencias del clima. Para una buena estrategia productiva que permita
contar con producto para comercializar a traves de las asociaciones, se recomienda apoyar a los
pequefios productores campesinos en el acceso al crédito formal, al microcrédito y a los Fondos
Rotatorios.

R43. Las intervenciones que busquen fortalecer el acceso a créditos y la bancarizaciéon de los
productores, deben: 1) Reconstruir la confianza frente al sistema bancario y financiero y hacer
pedagogia frente al uso de las entidades bancarias, 2) Procurar acuerdos con las entidades
financieras para ofrecer créditos con condiciones de pago que estén acordes con el flujo de
recursos del sector agricola, considerando los ciclos de cada cultivo en particular, 3) Realizar
reuniones con el sector financiero con el fin de invitarlo a disefiar productos de financiacién asi:
a) De largo plazo en los cuales los desembolsos se realicen progresivamente, o establecer
periodos muertos en donde los cultivadores puedan producir antes de empezar a pagar los
créditos y b) De corto plazo o microcréditos, para solventar las necesidades basicas en momentos
criticos, con ello se evitaria que los productores fueran victimas de la oferta de pago rapido del
producto, por parte de los intermediarios.

R44. Los Fondos Rotatorios conformados por la devolucion de los subsidios a una cuenta comun
de la asociacién, son la estrategia mas certera para la sostenibilidad de largo plazo de los
proyectos, ampliar la produccion y fortalecer administrativa y socialmente a las asociaciones. En
cualquier caso, se recomienda al PMA conformar Fondos Rotatorios en las asociaciones de
productores.

R45. En razon a que los factores climaticos tales como sequias, inundaciones y vendavales son
unos de los principales riesgos de la produccion agropecuaria para los pequefios productores se
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recomienda promover o subsidiar el uso del seguro de cosechas. Se sugiere hacer arreglos
institucionales para brindar seguros para cubrir las pérdidas parciales o totales de los cultivos

R46. La produccién organica y el BPA contribuyen a abrir nuevos mercados, mejor remunerados
para los pequefios productores, por lo que inciden positivamente en los retornos econémicos. Los
agricultores ven las buenas practicas como estrategia para mejorar los ingresos. Por lo tanto, se
recomienda promover y financiar las actividades para que los pequefios productores de café,
cacao, caucho, leche, frutas y hortalizas obtengan certificaciones de Buenas Practicas Agricolas
(BPA), Buenas Practicas Pecuarias (BPG), EUROGAP vy certificaciones tales como Fair Trade,
Organica, Rainforest Alliance, UTZ, de origen o de taza, como una estrategia de mejoramiento
de los ingresos, mantenimiento de los mercados y sostenibilidad ambiental.

R47. Procurar que los programas apoyen la financiacion de las actividades relacionadas con la
certificacion (auditoria, obtencion del diploma etc.), porque esta es una de las principales
barreras para implementar las BPA vy las certificaciones. Asimismo, gestionar desde un enfoque
de politica pablica, la puesta en marcha de beneficios como la disminucion de costos de
produccion a los productores de cultivos con BPA ya que estos tienen un valor ecol6gico para la
comunidad; esto motivara el desarrollo y la expansién de BPA. Las intervenciones futuras deben
propender porque los insumos entregados a los productores, por parte de las asociaciones, sean
organicos y que estos cumplan con los estandares necesarios para la conservacion de los suelos
y las fuentes de agua. Es necesario concientizar a los productores que el uso de insumos
organicos no solo tendra efectos en el entorno y en la sostenibilidad de los proyectos, sino que
también permitira a los productores ya a las asociaciones a acceder a certificaciones, mejorar su
calidad y generar mayores ingresos.

R48. Es necesario resolver como hacer la recoleccién y disposicion del plastico que utiliza en el
cultivo de la pifia, para evitar la contaminacion de los suelos. En la produccién de platano y
banano se utiliza el embolsado que genera impactos ambientales negativos. EI impacto es menor
si las bolsas se usan sin insecticida. Por lo anterior, se recomienda promover las relaciones entre
las asociaciones de productores y Campo Limpio de la ANDI para la disposicion de residuos
tales como las bolsas de banano y platano y los acolchados de la pifia, puesto que esta es la Unica
entidad autorizada para la disposicion de este tipo de residuos.

R49. Disefiar un plan de acompafiamiento de expertos a las asociaciones, para la formulacion y
presentacion de proyectos, esto con el fin de minimizar los errores y lograr jalonar un mayor
numero de oportunidades para captar recursos (regalias, cooperacién internacional etc.). Con el
fin de romper las barreras y dificultades econémicas para tener personal que se comunique y
mantenga una relacion constante con las instituciones, se recomienda proveer a las asociaciones
de un funcionario encargado para la articulacion institucional. PMA debe orientar las
intervenciones hacia el interior de las asociaciones, teniendo en cuenta las caracteristicas y
niveles de desarrollo de cada una de ellas, pero siempre focalizandose hacia el fortalecimiento
institucional y administrativo de las asociaciones y sus facultades

b. Acceso a medios de comercializacion e informacién y conocimiento para
la comercializacion
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R50. Dado que, en general, los mercados y compradores son: 1) mercado de exportacion cuyos
compradores son empresas exportadoras del sector privado tales como Banacol, 2) mercado
interno cuyos compradores son los intermediarios, las asociaciones y empresas del sector privado
tales como la Compariia Nacional de Chocolates y 3) mercado de transformacion cuyos
compradores son empresas de la industria procesadora, tales como PepsiCo y Fruandes y para
obtener mayores excedentes, se recomienda que las asociaciones segmenten los mercados y los
complementen asi: 1) exportacion + mercado interno, 2) exportacion + procesamiento o 3)
exportacion + mercado interno + procesamiento de las terceras calidades.

R51. EIl sector privado es clave en la consolidacion de las asociaciones. Los compradores y
aliados comerciales de las asociaciones de productores son empresas del sector privado, muchas
grandes y reconocidas como la Compariia Nacional de Chocolates, Case Luker, Alpina, Alqueria
0 Banacol, otras nacionales de tamafio mediano tales como Fruandes y otras empresas regionales
tales como Cariaveral. Se recomienda vincularlos como aliados comerciales, transferidores de
tecnologia y dinamizadores de los mercados, aspectos claves para los proyectos asociativos de
pequefios campesinos.

R52. Por la ya mencionada precariedad de los ingresos de los habitantes rurales, otra de las
estrategias de supervivencia es asociarse. En efecto, una de las principales motivaciones para
asociarse es el aspecto econdémico alrededor del desarrollo de cadenas productivas por producto,
para mejorar los ingresos y para comercializar los productos de las parcelas. Uno de los mayores
incentivos para asociarse es progresar y mejorar la calidad de vida para los productores y para
sus hijos. El éxito de una asociacion es una inspiracion para muchos productores de cultivos
ilicitos que ven en su vinculacion con asociaciones la posibilidad de tener una vida digna con
actividades licitas. Asi, la més clara y eficaz estrategia para vincular a los pequefios productores
con los mercados es la conformacion y fortalecimiento de las asociaciones de productores, tal
como lo tiene previsto el PMA.

R53. Las Juntas de Accion Comunal (JAC) son la base de la organizacién social. Las JAC se
entienden con asuntos colectivos de la comunidad con un enfoque social, mientras que las
organizaciones de productores tienen un enfoque mas sectorial, dirigido al mejoramiento de los
ingresos a través del jalonamiento de recursos para asistencia técnica y del acceso a los mercados
a través de la comercializacion de los productos. Algunas otras formas de organizacién estan
asociadas con la etnia como por ejemplo, los Consejos Comunitarios con las comunidades afro y
los resguardos con las comunidades indigenas. Los Consejos Comunitarios de los afros se
ocupan de temas mas macro y los indigenas se organizan alrededor de los resguardos y los
cabildos. La organizacién social de las JAC se supedita a la organizacion étnica de los cabildos y
Consejos Comunitarios. En razén a lo anterior, se recomienda: 1) Vincular a las Juntas de
Accion Comunal (JAC) con una estrategia de mantenimiento de vias terciarias, 2) Promover la
creacion de asociaciones de productores por producto o por grupo de productos en cadenas
productivas y consolidar las asociaciones existentes en una estrategia de vincular a los pequefios
productores con los mercados, 3) Articular las acciones del PMA con los cabildos indigenas que
rigen en los resguardos y Consejos Comunitarios que rigen en las tierras colectivas de los
afrodescendientes como una estrategia de sostenibilidad de las acciones del PMA y de
vinculacion de las minorias étnicas al programa.

R54. Una forma de reducir los costos (para los productores) de produccion y los costos de
funcionamiento (para las asociaciones) es creando capacidades de transporte dentro de las
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mismas asociaciones, apoyando la compra vehiculos o realizando acuerdos con empresas
transportadoras.

R55. El trabajo al interior de las cadenas productivas y las alianzas publico-privadas son
estrategias determinantes para participar en la comercializacion, pues son un mecanismo de
reparticion de rentas al interior de la cadena. Una de las ventajas de asociarse es que los
productores se apropian del margen del comercializador. Las asociaciones de productores
construyen tejido social, permiten consolidar los valores de las comunidades, tales como la
solidaridad y permite crear redes sociales. Las asociaciones dan sentido de pertenencia y, al
fortalecer el tejido social, dan esperanza para el futuro. Una asociacion bien manejada eleva la
imagen de la comunidad y la autoestima y autoimagen de cada uno de los participantes, lo que
los incentiva, incluso, a salir de actividades ilegales como los cultivos ilicitos. Dignifica sus
vidas y les permite ofrecerles a sus hijos futuros dignos. Las asociaciones se ven como
instrumentos de desarrollo para las comunidades, como redes de solidaridad y posibilidades de
progreso.

R56. Las asociaciones de productores son empresas formales que cuentan con certificado de
Camara de Comercio, estatutos, estados financieros elaborados por contador, actas, etc. Esa
formalidad tranquiliza a los asociados y atrae méas asociados. En algunas organizaciones, los
estatutos promueven la participacion mediante premios y sanciones. Cuando los asociados no
cumplen con sus cuotas de producto, la asociacién puede hacerlos cumplir, haciendo uso de los
reglamentos. Las asociaciones vinculan personal a traves de contratos de prestacion de servicios.
En general, las asociaciones no tienen software para el manejo de las cuotas y ventas, pero si
llevan registros de agricultor por agricultor. En general, las asociaciones manejan facturas con
Resolucion de Facturacion expedida por la DIAN. Las asociaciones cuentan con estados
financieros al dia, elaborados por un contador. Los estatutos de las asociaciones también sirven
para mantener la disciplina en esfuerzos colectivos tales como la produccion organica. Las
asociaciones cuentan con estatutos que establecen la composicion, funciones y frecuencia de
reuniones de las Asambleas y las Juntas Directivas, asi como el monto, la frecuencia y la
metodologia de incremento de las cuotas de sostenimiento de las asociaciones. Igualmente
establecen sanciones para los productores que incumplan con el pago de la cuota. Estar al dia con
las cuotas es un buen indicador para una asociacion. Las asociaciones de productores dan poder
de negociacién para comprar insumos al por mayor, negociar los precios de los productos con los
compradores y negociar con los municipios las necesidades de infraestructura. Asimismo,
permite acceder a los recursos de los programas del gobierno y de la cooperacién internacional.
Los productores reciben muchos beneficios como asociados, tales como asistencia técnica,
insumos, capacitaciones, etc. La asociatividad permite visionar nuevas formas de negocio:
exportacion, transformacion, que no son posibles para un productor individual, motiva la
ampliacién de las areas sembradas y del trabajo en grupo y las asociaciones integran a personas
marginadas y aisladas, que no tienen ninguna atencion por parte del estado. La asociatividad
contribuye a generar lazos de solidaridad y fortalece el tejido social. Dado el diferente nivel de
desarrollo de las asociaciones de productores en la comercializacion de los productos, se
recomienda contar con estrategias diferenciadas segun el nivel de desarrollo, asi: 1) Nivel 1:
tutoria en la gerencia; apoyo en contabilidad, estatutos, consolidacion de los o6rganos de
direccion, organigrama minimo Yy vinculacion de una planta de personal minima a través de
contratos de prestacion de servicios; implantacion de sistemas de registro de recibo de producto a
los productores y liquidacion de ventas segun calidad; apoyo en la gestion comercial de
negociacion de convenios de comercializacion; conformacion del Fondo Rotatorio; 2) Nivel 2:
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apoyo en la operacion de la logistica de transporte, acopio, seleccion, lavado y empaque; apoyo
en Revisarias Fiscales; disefio e implementacion de estrategias de comunicaciones; apoyo en la
ampliacion de mercados, uso de la informacion del Sistema de Informacion de Precios y
Mercados (SIPSA); apoyo en la elaboracion de Planes de Negocio y de Planes de Accion; 3)
Nivel 3: apoyo en la consolidacién de la empresa comunitaria: gestion financiera para obtencion
de créditos bancarios; apoyo en logistica de transporte, acopio y transformacién; apoyo en
gestion comercial: inteligencia de mercados, andlisis de competidores; mercadeo y ventas
(paginas web, promocion en redes sociales, etc.).

R57. Promover el intercambio de experiencias y de soluciones que las asociaciones han dado a
obstaculos similares, lo que podria aportar en la conformacion de una red de asociaciones que en
un futuro podria contribuir a la comercializacién de los productos.

R58. En las asociaciones de productores, los miembros se unen a través de lo productivo. La
relacion beneficio-costo de pertenecer a una institucion como una asociacion de productores es
muy buena, porque se obtienen muchos beneficios con un aporte relativamente bajo. La
asociatividad es una institucién que genera deberes (pago de la cuota de sostenimiento) y
derechos (comercializacion, acopio, transporte). Una asociacion que funciona bien en la
comercializacion y paga rapido y en efectivo a los asociados, genera un flujo de caja que les
permite a los productores contar con los recursos del diario. Las asociaciones pagan en efectivo y
con poco plazo, como le sirve al campesino. También permite la construccion de proyectos
colectivos que proveen servicios a los cuales los asociados no tienen facil acceso de manera
individual, como el crédito a través de los Fondos Rotatorios y la tecnologia a través de la
asistencia técnica. Una asociacion funciona si se logran establecer mecanismos de incentivos y
de sanciones. Una vez consolidada una asociacion en los asuntos comerciales, se recomienda
apoyar a las asociaciones para promover servicios a sus asociados tales como Asistencia Técnica,
crédito para la produccion a través de microcrédito o Fondos Rotatorios, fondos de solidaridad,
venta de insumos, etc.

R59. Para consolidar una empresa asociativa se requiere de infraestructura para el centro de
acopio, las oficinas y, en algunos casos, las plantas de proceso y transformacion. Igualmente se
requiere una dotacion de computador, software contable y de registro de compra de productos a
los productores y venta a los aliados comerciales, etc. Cuando las asociaciones de productores
tengan consolidada la empresa y la operacion comercial, se recomienda promover y apoyar la
construcciéon y operacién de centros de acopio y procesamiento, previa la realizacion de los
respectivos estudios de factibilidad y a través de la gestion de créditos bancarios. Dar el paso al
valor agregado, aunque es un suefio generalizado, requiere de: 1) estudio de factibilidad, 2)
contar con oferta suficiente de materia prima, 3) contar con un comprador.

R60. Las asociaciones o los aliados transforman la fruta de tercera que no se transa en el
mercado en fresco, ya sea por su tamafio o por su grado de madurez. Las calidades de tercera que
no son aceptadas en los mercados de productos en fresco, son vendidas a empresas que
transforman la fruta, por ejemplo, Fruandes que deshidrata frutas para exportacion. La
transformacion se ve como una estrategia para estabilizar los precios. La transformacion
adquiere mayor sentido cuando se destina para ello la produccion de tercera calidad y se
mantiene el mercado en fresco para el mercado nacional o para exportacién. Es decir, es un
proceso complementario en la segmentacion de los mercados. EIl negocio solo de transformacion
para los pequefios productores, en general, no es viable. Se hace viable cuando complementa el
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mercado en fresco nacional o de exportacion. Los pifieros de Santander de Quilichao venden
pina de “tercera” para deshidratar a Frutos de Los Andes que también deshidratan otras frutas
tales como mango, uchuva, banano y pithaya para exportacion. Se utilizan las pifias de menor
tamafo que no sirven para el mercado en fresco. En Tierralta pelan y lavan el platano y se lo
venden a PepsiCo para que ellos hagan tajadas de platano frito como shacks en una presentacion
que se llama Naturchips. El procesamiento requiere de mano de obra calificada en los oficios
(v.g. pelado del platano). Como una estrategia de complementar los ingresos y utilizar de la
mejor manera las calidades de tercera, se recomienda establecer una linea de comercializacion
ligada a la transformacion de las “terceras”, ya sea con un aliado comercial, ya sea con el
establecimiento de una planta de transformacion de la asociacion, previa la realizacion de un
estudio de factibilidad.

R61. Las deficiencias en la infraestructura de acopio son un obstaculo para la ampliacion de los
mercados. Las asociaciones al no tener infraestructura para la comercializacion utilizan
estrategias logisticas y de planeacion: planifican las cosechas con técnicas de produccion tales
como induccion en pifia y encintado en banano y platano; realizan actividades de postcosecha en
finca tales como desmanado, lavado, desinfeccion y empaque; y, realizan actividades logisticas
de transporte de tal manera que se recoja la fruta en el momento justo en el que termina la
cosecha y la postcosecha y el producto esta listo para llevar al aliado comercial. Por su parte,
para la transformacion si se requiere de un centro de proceso. En general, la infraestructura de
acopio de las asociaciones es donada por programas tales como Alianzas Productivas y
Colombia Responde y los lotes dados en comodato por entidades publicas tales como los
municipios y URRA.

R62. Fortalecer las capacidades (donde existen) o implementarlas (donde no las hay) de las
asociaciones, para llevar a cabo pruebas de laboratorio y de esta forma garantizar que el
producto cumpla con todos los requerimientos que exige la demanda.

R63. Las asociaciones prosperan cuando hay un buen liderazgo y las personas que perseveran.
Los lideres no son los que mas saben, sino los que tienen mas tenacidad, los que visualizan el
futuro y lo que se puede lograr en equipo. El éxito en la comercializacion de una asociacion es
que alguien comprenda el negocio y se empodere. Se recomienda entonces al PMA identificar y
promover positivamente a los lideres de las asociaciones y entre ellos, fortalecer el conocimiento
comercial y la capacidad de negociacion comercial. El fortalecimiento de las asociaciones en el
area administrativa es clave para su consolidacién. Para que una asociacién se pueda consolidar
es necesario pagarle a algunas de las personas que dedican tiempo a la administracion y
comercializacion, tales como el representante legal, el contador, el administrador del centro de
acopio y otros, porque hay muchas actividades que exigen tiempo. Tienen las responsabilidades
de la administracion y operacion de la empresa. Es importante recomendar la conveniencia de
aplicar técnicas en la construccion de liderazgo colectivo, esto facilitara el camino hacia la
implementacion del programa y dejard la capacidad instalada para la sostenibilidad en la
produccién y en la comercializacion.

R64. Fortalecer la gestion comercial al interior de las asociaciones de productores, implica
promover el uso del Sistema de Informacion de Precios y Mercados (SIPSA) como medio para
negociar en los mercados y negociar los contratos y convenios con los aliados comerciales. Es
igualmente importante generar las capacidades en las asociaciones para realizar inteligencia de
mercados (competidores, nuevos mercados, requerimientos técnicos, empaques requeridos, etc.).
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R65. Negociar exitosamente los convenios, acuerdos o contratos de compra de los aliados a las
asociaciones implica varios aspectos que se recomienda tener en cuenta: 1) Utilizar los precios
de los mercados y las series de precios del SIPSA para definir los precios de venta, 2) Con base
en las series de precios del SIPSA, disefiar precios piso o franjas de precios, de manera que se
logre una estabilidad en los precios y, por ende, en los ingresos de los agricultores, 3) Permitir a
los socios vender parte de su cosecha por fuera de la asociacion, como una estrategia para
promover la lealtad de los socios con la asociacion y, a la vez, permitirles especular y ganar en
los mercados cuando el precio sube.

R66. Los aliados comerciales establecen convenios de compra que garantizan la demanda a las
asociaciones, establecen precios de compra y éstas pueden ofrecer estabilidad en los precios a los
asociados y ampliar los mercados. Un buen aliado comercial fortalece a una asociacion y ésta a
su vez fortalece a los productores. Un buen aliado es quien respeta los acuerdos comerciales y
paga oportunamente a precios razonables. También quien aporta su conocimiento, su
compromiso Y transfiere tecnologia. Se recomienda al PMA seleccionar adecuadamente a los
aliados comerciales que pueden ir desde las grandes empresas nacionales e internacionales, hasta
compradores locales, pasando por empresas medianas nacionales o regionales e, incluso, los
comerciantes de las Centrales de Abastos y los supermercados y grandes superficies.

R67. Los excedentes econdmicos de las asociaciones se distribuyen entre los asociados en
especie. Por el caracter sin animo de lucro de las asociaciones se plantea la alternativa de crear
empresas comercializadoras. Por la imposibilidad de repartir utilidades en razén a que las
asociaciones son entidades sin &nimo de lucro, Colombia Responde asumio la estrategia de crear
empresas de comercializacién paralelas a las asociaciones, de manera que las empresas
manejaran los asuntos comerciales y las asociaciones los asuntos sociales.

R68. Desarrollar campafias de concientizacion en las cuales la estandarizacion el volumen es la
base para negociar ventas estables a precios también estables. Respecto a un mejor precio cuando
en los mercados este baja, se deben implementar actividades de mejoramiento de la calidad,
porque es el aspecto que mantendria un precio que no depende de la variacion del producto
estandar. Promover vy financiar los procesos y la infraestructura de postcosecha en finca para
aumentar los ingresos, disminuir pérdidas y aumentar la calidad.

R69. Se recomienda vincular a las mujeres a las actividades administrativas de las asociaciones.
Esto genera (en los casos en los que se identificd) que la participacion femenina sea validada y
reconocida socialmente, como agente generador de ideas.

R70. Una de las principales motivaciones para la agricultura organica es mantenerse en el
mercado. La agricultura organica es una estrategia para mantenerse y competir en los mercados.
Para entrar y mantenerse en el mercado de exportacion, es necesario contar con BPA. La
produccién organica y las certificaciones en Buenas Practicas Agricolas —-BPA- son amigables
con el medio ambiente y con la salud de los productores y los consumidores vy, a la vez, abren o
permiten la permanencia en los mercados. Asimismo, permite obtener bonificaciones de precios
por encima de los precios de mercado para el producto estandar. Las certificaciones son un
medio de comercializacion que, ademas permite obtener mejores precios y abrir nuevos
mercados. En varios casos, es el aliado comercial quien paga el costo de las auditorias para
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mantener las certificaciones. Se recomienda disefiar una estrategia de promocion vy
mantenimiento de certificaciones como un medio para mantenerse en los mercados.

R71. Realizar campafias de comunicacion y divulgacion local y nacional a través de medios
masivos (television y radio) que ilustren y motiven la compra y la demanda de los productos de
las cadenas, resaltando no solo la calidad, también el origen de regiones libres de conflicto
armado.

R72. Incentivar la conformacion de asociaciones de segundo nivel, cuando esta estrategia sea
relevante y contribuya con la consolidacion de las acciones de comercializacion de las
asociaciones de primer nivel. Las asociaciones de segundo piso existentes, requieren de un
acompafiamiento en la gestion de negocio, en actividades como negociacién con aliados
comerciales, busqueda de mercados y desarrollo de productos.
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