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Resumen

Esta investigacion, denominada "Practicas comerciales hacia la sostenibilidad en
productores agropecuarios de Vergara, Cundinamarca", busca examinar las practicas de comercio
sustentables de los productores agropecuarios, reconociendo elementos que promueven o impiden
su implementacion, y valorando su efecto en la sostenibilidad econdmica, ambiental y social. Se
empled una metodologia mixta (cualitativa y cuantitativa) para recolectar informacion mediante
encuestas piloto y relatos entregados a 20 productores escogidos a través de muestreo no
probabilistico. Las herramientas facilitaron la recopilacién de datos acerca de préacticas
sustentables, vias de venta y obstaculos vistos. Los datos fueron tratados a través del programa
Jamovi para realizar analisis descriptivo y correlativo. Las practicas sostenibles mas habituales
fueron la utilizacion de abonos organicos (45%) y la preservacion de fuentes de agua (20%). Los
productores con mas trayectoria (11-20 afios) prefieren los mercados regionales, en cambio, los
mas nuevos eligen las ventas directas. No obstante, un 65% de los participantes en la encuesta
manifesto descontento con los ingresos logrados, lo que evidencia retos economicos. Ademas, los
intermediarios siguen desempefiando un rol significativo en la determinacion de precios. Pese a
que se implementan medidas sustentables que incrementan la calidad del medio ambiente, ain
existen retos econdémicos que ponen en riesgo la sostenibilidad global. La necesidad de
intermediarios restringe la competitividad de los productores, mientras que la escasa utilizacion de
tecnologia y comercio electronico limita las posibilidades de mercado. Se sugiere formar a los
productores en practicas de sostenibilidad y comercio vanguardistas, promover la digitalizacion
de sus procesos de venta y elaborar politicas publicas que promuevan la sostenibilidad econdémica
a través de la disminucion de intermediarios y el acceso a mercados equitativos. Por ultimo, es de
resaltar que el estudio estuvo restringido debido al tamafio de la muestra y al entorno geografico.
Es conveniente extender la investigacion a otros lugares para corroborar los hallazgos y lograr un
panorama mas representativo.

Palabras Clave: Practicas comerciales sostenibles, Productores agropecuarios, Sostenibilidad
econdmica, Sostenibilidad ambiental, Comercializacion agricola, Intermediarios, Desarrollo
rural, Mercados regionales, Agricultura sostenible, Innovacion en comercializacion,
Competitividad agropecuaria, Tecnologias de comercializacion, Abonos organicos, Reduccién de

intermediarios, Cadenas de valor agropecuarias.



Abstract

This research, called "Business practices towards sustainability in agricultural producers in
Vergara, Cundinamarca”, seeks to examine the sustainable business practices of agricultural
producers, recognizing elements that promote or impede their implementation, and assessing their
effect on economic, environmental and social sustainability. A mixed methodology (qualitative
and quantitative) was used to collect information through pilot surveys and reports delivered to 20
producers chosen through non-probabilistic sampling. The tools facilitated the collection of data
about sustainable practices, sales channels and obstacles seen. The data were processed through
the Jamovi program to perform descriptive and correlative analysis. The most common sustainable
practices were the use of organic fertilizers (45%) and the preservation of water sources (20%).
The most experienced producers (11-20 years) prefer regional markets, while the newest ones
choose direct sales. However, 65% of survey participants expressed dissatisfaction with the
income achieved, which highlights economic challenges. In addition, intermediaries continue to
play a significant role in determining prices. Despite the implementation of sustainable measures
that increase environmental quality, economic challenges remain that jeopardize global
sustainability. The need for intermediaries restricts the competitiveness of producers, while the
limited use of technology and e-commerce limits market opportunities. It is suggested that
producers be trained in cutting-edge sustainability and trade practices, the digitalization of their
sales processes be promoted, and public policies be developed that promote economic
sustainability through the reduction of intermediaries and access to equitable markets. Finally, it
should be noted that the study was restricted due to the sample size and geographical setting. It is
advisable to extend the research to other places to corroborate the findings and achieve a more
representative overview.

Keywords: Sustainable business practices, Agricultural producers, Economic sustainability,
Environmental sustainability, Agricultural marketing, Intermediaries, Rural development,
Regional markets, Sustainable agriculture, Marketing innovation, Agricultural competitiveness,
Marketing technologies, Organic fertilizers, Reduction of intermediaries, Agricultural value

chains.
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INTRODUCCION

En el contexto actual, los productores agropecuarios juegan un papel fundamental en el
desarrollo econémico y social de las regiones rurales. En Colombia, la agricultura y la ganaderia
constituyen una parte significativa de la economia nacional, especialmente en areas como el
municipio de Vergara, Cundinamarca, donde se encuentra una rica diversidad de actividades
productivas. Sin embargo, estos sectores enfrentan desafios tanto econémicos como ambientales
debido a préacticas que a menudo no estan alineadas con los principios de sostenibilidad. La
transicion hacia practicas comerciales mas sostenibles, que incluyan la responsabilidad social,
ambiental y econdmica, es una necesidad urgente para garantizar un desarrollo agropecuario a
largo plazo que beneficie tanto a los productores como al entorno.

En consecuencia, se determina el objetivo de esta investigacion en analizar las practicas
comerciales hacia la sostenibilidad que estan implementando los productores agropecuarios en el
municipio de Vergara, Cundinamarca. Este municipio, con su rica tradicion agricola, ofrece un
contexto relevante para explorar como las dinamicas locales pueden contribuir a la transicion hacia
modelos mas sostenibles y como estos modelos pueden tener un impacto positivo en la calidad de
vida de los productores y en la preservacion de los recursos naturales. Este analisis contribuira a
entender como las practicas comerciales sostenibles pueden ser adoptadas de manera efectiva,
mejorando la competitividad del sector agropecuario y promoviendo el desarrollo rural en la
region, asi mismo solucionar las ineficiencias del ecosistema productivo y de abastecimiento
alimentario en el departamento.

Por lo tanto, el andlisis de estas investigaciones previas ofrece una perspectiva valiosa sobre
los enfoques més efectivos para promover la sostenibilidad en los productores agropecuarios, y
brinda herramientas metodoldgicas que seran aplicadas en el estudio que se presenta en este
trabajo. La aplicabilidad de estas préacticas en Vergara dependera de varios factores, incluyendo el
acceso a recursos, la educacion ambiental, el apoyo institucional y la disposicion de los
productores para adaptarse a nuevos modelos comerciales mas sostenibles, determinando la
relacion entre las practicas de comercializacion y la sostenibilidad de los productores
agropecuarios, evitando la descentralizacién, logrando que los pequefios productores sean mas
competitivos en el mercado local y extranjero y que garanticen el fortalecimiento de sus procesos

comerciales.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el &mbito de la agricultura y la ganaderia, los productores agropecuarios enfrentan una
serie de problemas que afectan tanto su sostenibilidad econémica como la ambiental. A nivel
global y nacional, diversos estudios han abordado cuestiones claves relacionadas con el uso de
recursos naturales, la eficiencia en los procesos productivos, las condiciones laborales, y el
impacto social y ambiental de las practicas comerciales en el sector agropecuario. Sin embargo, a
pesar de la creciente preocupacion por la sostenibilidad en la agricultura, muchos productores
continlan empleando préacticas tradicionales que no logran integrar de manera efectiva los
principios de sostenibilidad, lo que conlleva a una serie de problemas complejos que dificultan el
desarrollo a largo plazo de las comunidades rurales.

Por consiguiente, las organizaciones y grandes compafiias en el entorno actual siguen
definiendo que la sostenibilidad esta ligada inicamente al medio ambiente sin tener en cuenta otros
ambitos fundamentales que son importantes en el desarrollo de los proyectos sostenibles, buscando
mejorar la cadena de abastecimiento a través de unas practicas correctas en productores para poder
generar un impacto positivo y duradero en la sociedad (Granados, 2019).

En ese sentido desde la gobernacion de Cundinamarca se lidera activamente los
emprendimientos de pequefios productores (aproximadamente hace 3 afios), la ejecucion de planes,
programas y proyectos orientados y enfocados al fortalecimiento del desarrollo productivo que
contribuya a la productividad, innovacion, comercializacion, desarrollo sostenible y promocion de
los mercados en el territorio cundinamarqués apoyando iniciativas provinciales y municipales. El
presente proyecto de investigacion puede enfrentarse a desafios en Cundinamarca debido a las
ineficiencias del ecosistema productivo y de abastecimiento alimentario que no se encuentran
atendidas por alguna entidad de la Gobernacién de Cundinamarca, por este motivo es importante
potenciar y divulgar proyectos de investigacion similares para ser referentes y promover iniciativas
en torno a la falta de mercadeo, articulacion publico — privada — academia, centros de acopio,
transporte y canales de venta al consumidor final, asi como la innovacion productiva con enfoque
comercial.

Este proyecto esta orientado al fortalecimiento y desarrollo productivo gue contribuya a la
productividad, innovacion, comercializacion y promocion de los mercados en el territorio

cundinamarqués apoyando iniciativas provinciales y municipales.
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De acuerdo a la propuesta de investigacion, es importante mencionar el aporte de la
responsabilidad social empresarial y sostenibilidad empresarial; los dos pilares de la investigacion.
Para la responsabilidad social empresarial (RSE) consultadas se plantea que es el conjunto de
acciones que desarrolla una organizacion con el fin de lograr resultados en los ambitos econémico,
social y medioambiental, satisfaciendo los requerimientos de sus stakeholders (Uribe Macias et
al., 2018).

El departamento de Cundinamarca viene identificando una baja comercializacion e
innovacion, en todo el territorio regional por causa del bajo acceso a estrategias que promuevan la
comercializacion de productos, servicios de las organizaciones y productores en el departamento,
seguido de los escasos procesos de innovacion y comercializacién, de los productos y servicios de
organizaciones. Donde el municipio de Vergara, es un espacio con una diversidad agricola
considerable, la falta de integracion entre las practicas agricolas y la comercializacion sostenible,
lo que limita las oportunidades de los productores para competir de manera efectiva en mercados
locales e internacionales. Las practicas tradicionales de produccion, aunque eficaces a corto plazo,
no siempre toman en cuenta los impactos ecologicos y sociales, como la degradacion de los suelos,
la pérdida de biodiversidad y la insuficiencia de ingresos para los productores (Sanchez &
Martinez, 2018)

En este orden de ideas los procesos de comercializacion ineficientes y sin valor agregado
en los sectores productivos del departamento; Donde los principales compradores son los
intermediarios ya que representan un alto porcentaje y esto usualmente va ligado a una compra a
precio bajo ya que el intermediario cuenta con el control de la logistica necesaria y de esta manera
el problema, se centra en identificar las dinamicas locales que afectan la implementacion de
practicas comerciales sostenibles en el municipio de Vergara, Cundinamarca, y en determinar qué
barreras y oportunidades existen para mejorar la competitividad y la sostenibilidad del sector
agropecuario local.

Por lo tanto, es necesario investigar como las practicas de comercializacion impactan en la
sostenibilidad de los sistemas productivos y cuéles son las mejores estrategias para fomentar la
adopcidn de estas préacticas, asegurando gque los procesos sean sostenibles y beneficiosos tanto para
los productores y también para el medio ambiente. Este analisis contribuird a la formulacion de

politicas publicas y estrategias empresariales orientadas a fortalecer los emprendimientos
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agropecuarios, mejorando la competitividad de los productores en el mercado local y global,

mientras se fomenta una mayor equidad social y un desarrollo rural sostenible.

1.1.La pregunta de investigacion
¢Existe relacion entre las précticas de comercializacion y la sostenibilidad de los

productores en Vergara Cundinamarca?
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1.2.0bjetivos de investigacion

1.2.1. Objetivo general

Analizar las practicas comerciales hacia la sostenibilidad de los productores agropecuarios

en Vergara Cundinamarca, identificando componentes que facilitan o dificultan su adopcion.

1.2.2. Objetivos especificos
Identificar las practicas comerciales sostenibles utilizadas por los productores
agropecuarios en Vergara, Cundinamarca.
Caracterizar las practicas de sostenibilidad implementadas en las actividades agropecuarias
de Vergara, Cundinamarca.
Evaluar como las préacticas comerciales impactan la sostenibilidad de los sistemas

productivos agropecuarios en Vergara, Cundinamarca.
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1.3.Justificacion de la investigacion

Esta investigacion sobre practicas comerciales hacia la sostenibilidad en los productores
agropecuarios del municipio de Vergara, Cundinamarca, tiene un gran potencial de impacto en
diferentes areas. Por las cuales podemos detallar los aportes del estudio desde cuatro aspectos
fundamentales: préactico, social, metodoldgico y tedrico.

Por lo tanto, una visién préctica del presente proyecto en los productores agropecuarios en
Vergara Cundinamarca busca identificar qué précticas comerciales estan siendo utilizadas por los
productores y como estas pueden ser mejoradas para aumentar la competitividad y la sostenibilidad
en las microempresas agropecuarias. Siguiendo esta idea, este desarrollo puede derivar en la
creacion de nuevos modelos de comercializacion que a su vez sean mas eficientes que los actuales,
con una mejor relacién entre los mercados y los productores de este mismo, que permita a su vez
no depender de intermediarios y mejore la rentabilidad y viabilidad en el largo plazo en los
negocios agropecuarios en el departamento.

De la misma manera en orientacion al enfoque social, este contribuira al bienestar de las
comunidades rurales de Vergara al promover un modelo de desarrollo que no solo sea
econdmicamente viable, sino también socialmente inclusivo. Al identificar las barreras que
enfrentan los productores para adoptar practicas sostenibles, se podran generar estrategias que no
solo favorezcan la produccion sostenible, sino que también impacten positivamente la calidad de
vida de los productores. Esto incluye la mejora de la seguridad alimentaria, la generacion de
empleo y la mejora en las condiciones laborales, especialmente en el ambito rural. Ademas, la
investigacion puede fortalecer la interaccion social, fomentando una cultura de trabajo conjunto
entre los productores y las instituciones locales para enfrentar desafios comunes.

Por consiguiente, es importante destacar desde el punto de vista metodologico, utilizard
una combinacion del método cualitativo y cuantitativo, lo que permitird un andlisis exhaustivo
tanto de los datos numéricos como de las opiniones, percepciones y préacticas de los productores.
De esta manera, se podra explorar las caracteristicas de los productores agropecuarios, cémo se
organizan dentro de un mercado que habitualmente es competitivo y tantas otras veces,
dependiente de los intermediarios. Ademas de esto, el uso de las herramientas puede facilitar la
recoleccion de datos precisos en la relacion de la sostenibilidad en la region. De esta manera servira
para compartir recomendaciones basadas en la evidencia que puedan aplicar en municipios

similares, expandiendo asi el impacto de la investigacion.
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Finalmente, a nivel tedrico, la investigacion contribuye a expandir el conocimiento sobre la
sostenibilidad en el sector agropecuario en el contexto colombiano, particularmente en areas
rurales donde la adopcidn de practicas sostenibles es aun fallida. A traves del analisis de la realidad
del municipio de Vergara, se enriquecera la literatura existente sobre las barreras y oportunidades
que los pequefios y medianos productores enfrentan al tratar de incorporar practicas comerciales
sostenibles. Este estudio podrd ampliar las teorias sobre el comportamiento del productor
agropecuario frente a las politicas de sostenibilidad, asi como sobre la efectividad de las

intervenciones institucionales en la transformacion del sector.

En otros términos, este proyecto lograrad aportar desde los programas gubernamentales a
los productores rurales y sus canales de comercializacion, y que dependiendo de la descripcién
caracterizada se fortalecerd en procesos innovadores para que potencien su infraestructura y
tecnologia existente y se vea reflejado en la sostenibilidad empresarial frente a la descentralizacion
que lleva a que la intermediacion se quede con los productos a un precio de compra que no favorece

a los productores y sus emprendimientos.
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2. MARCO DE REFERENCIA
Para este estudio de investigacion, se menciona que se utilizara una investigacion de
orientacion mixto cualitativo y cuantitativo, ya que el propoésito es identificar y realizar la
descripcion de caracteristicas técnicas de productores agropecuarios y sus practicas comerciales
en el mercado sostenible, para su posterior priorizacion teniendo en cuenta variables claves

relacionadas con la cadena de logistica y comercializacion.

2.1.Antecedentes o estado del arte

A continuacion, se detallan diversos trabajos y estudios de investigacion que anticipan el
desarrollo de proyectos similares, donde se evidencian los mejores y que sirven de referencia o de
punto de partida para fortalecer esta investigacion, como se describe a continuacion.

Para iniciar describimos el trabajo que realizo Suaza et al. (2016), que se describe “Analisis
correlacional: formacion vs sostenibilidad empresarial en asociaciones de microempresas en
Colombia”, que nos permite identificar la existencia de una relacion entre la sostenibilidad
empresarial, el nivel educativo y de formacion empresarial de los dirigentes o gerentes que estan
al frente las MiPymes del oriente Antioquefio. También permite conocer las mayores falencias en
materia educativa que se pueden constituir como elementos que inciden en la mortalidad
empresarial, con el fin que puedan ser abordados desde el area de formacion de Microempresas de
Colombia. (Suaza et al., 2016). Finalmente, con esta investigacion se concluye la existencia de

correlaciones entre el nivel de escolaridad y la perdurabilidad de las empresas en el mercado.

Se plantea la investigacion de Abendafio y Trujillo (2021), que describe un modelo de
propuesta investigativa la cual se describe como “Bases estratégicas para el financiamiento de las
asociaciones agricolas como impulsoras del desarrollo en la regién” facilitando a los productores
rurales, la estimacién de probabilidades de éxito a la hora de realizar procesos de cofinanciacion,
se cuenta los analisis e identificacion de factores de incidencia a la hora de participar en ejercicios
de proyeccién que tengan como intencionalidad principal la asociatividad como medio y
posibilidad para el desarrollo rural y la comercializacion de productos agropecuarios (Abendafio y
Trujillo, 2021). Con esto podemos afirmar que las asociaciones campesinas pueden acceder a
fuentes de financiacion para potenciar su produccion y comercializacion.

Nos apoyaremos en la técnica de recoleccion de datos para priorizacion de variables claves

relacionadas con la cadena de logistica y comercializacion: acopio, transporte, logistica,
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almacenamiento, comercializacion y distribucion en Bogota y Cundinamarca, con la ENCUESTA
DE DIAGNOSTICO AGROPECUARIO (EDA), donde se viene evaluando la caracterizacion de
las unidades productivas agropecuarias de Cundinamarca.

Seguido de la investigacion de Linares, Mayorga y Giraldo (2022), donde planean su tesis
que se describe como “Sistematizacion de Asesorias para el desarrollo y sostenibilidad de
Microempresas del Sector calzado de la comuna 2, Zona de Soacha centro, Calle 13, del municipio
de Soacha Cundinamarca Outsourcing Empresarial ACJ Asociados” donde nos orientan a realizar
asesorias para el desarrollo y sostenibilidad de microempresas del sector calzado, en fase de Start
up en la comuna 2 del Municipio de Soacha Cundinamarca” con el proposito de identificar las
variables que afectan las microempresas debido a que no se sostienen a largo plazo en su actividad
comercial (Linares Aldana et al, 2022).

Continuamos con la exposicion de Rivera Rodriguez (2012), el cual fundamenta por medio
de un articulo que describe como “Perdurabilidad empresarial: concepto, estudios, hallazgos”, en
una revision exhaustiva del concepto de perdurabilidad empresarial, y hace una relacion de los
principales hallazgos encontrados sobre las condiciones que pueden facilitar la perdurabilidad
empresarial. Con ello se pretende avanzar en el estudio de la relacion entre la perdurabilidad, el
comportamiento estratégico de las empresas y desempefio financiero. (Rivera Rodriguez, 2012).

Finalizamos con el trabajo investigativo de Vélez y Jose (2014), el cual plantea una tesis
que es los factores determinantes de la perdurabilidad de las empresas MiPymes comerciales en
un municipio determinado y que nos permite identificar grandes problemas en la gestion de cada
uno de los factores, tales como falta de compromiso con el desarrollo social, la responsabilidad
social y la cohesion social para la accidn; poco interés en la gestion de protocolos de relevo
generacional, deficiente consolidacion en el entorno y el mercado; poca gestion en las politicas de
vinculacién y retencién de los empleados; falta de planeacion estratégica, deficiente ventaja
competitiva, falta de liderazgo y creatividad en la gestion directiva, la cual se caracteriza por tener

un estilo de administracion operativa. (Velez y Jose, 2014)
2.2.Marco Tedrico

2.2.1. Sostenibilidad
Enfocando la sostenibilidad, como la capacidad que tiene una empresa de mantenerse en el

mercado, generando valor en el tiempo. En Colombia se conoce como Perdurabilidad Empresarial,
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y como lo describe el grupo de investigacion en “Perdurabilidad Empresarial concepto, estudios,
hallazgos”, “Una empresa que perdura es aquella que a través del tiempo presenta resultados
financieros superiores. Adecua su manejo a la intensidad de las condiciones del entorno sectorial
y las fuerzas del mercado. Se encamina a espacios no explotados y hace un estudio detallado de
sus competidores disefiando y ejecutando productivamente la cadena de valor. Es aquella que
obtiene ejercicios eficientes en su gestion por la coherencia en su accién, la identificacion de su
entorno sectorial y sus politicas de gobierno, evitando estados de morbidez que dificultan su
crecimiento rentable y que puede llegar a estados fanaticos. Propicia la alineacion de las personas
con la empresa, la construccion de conocimiento y la calidad en los procesos de interaccion social.”

(Rivera Rodriguez, 2012).

2.2.2. Microempresas (pymes)

A continuacion, se detallan En Colombia, segtn la Ley 905 de 2004, creada para promover
el desarrollo integral de las micro, pequefias y medianas empresas, las pymes se clasifican asi:
Microempresa personal no superior a 10 trabajadores. Activos totales inferiores a 501 Salarios
Minimos Mensuales Legales Vigentes. Pequefia empresa es personal entre 11 y 50 trabajadores.
Activos totales mayores a 501 y menores a 5.001 Salarios Minimos Mensuales Legales Vigentes.
Mediana empresa personal entre 51 y 200 trabajadores. Activos totales entre 5.001 y 15.000
Salarios Minimos Mensuales Legales Vigentes. (Senado de la Republica de Colombia, 2004).

Por otro lado, se destacan que las principales actividades economicas de acuerdo con los
niveles de valor agregado fueron: Comercio y reparacion de vehiculos automotores y motocicletas
(33,0%); Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca (16,1%); Industria manufacturera
(9,8%); Actividades inmobiliarias, profesionales y servicios administrativos (8,8%); y
Alojamiento y servicios de comida (8,2%). (DANE, 2024).

2.2.3. Asociaciones
La Asociacién o Corporacion se entiende por su iniciativa conformacion y surge de la
voluntad de varias personas que pueden ser naturales o juridicas cuyo objeto social va dirigido
hacia la comunidad en general o a un grupo de asociados para propender por el bienestar de
determinado sector social, colectividad o gremial. La Asociacion se disuelve en los siguientes

casos: Cuando transcurridos dos afios a partir de la fecha de reconocimiento de la personeria
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juridica no hubieren iniciado sus actividades. En los casos previstos en los estatutos. Por la
imposibilidad de cumplir el objeto para el cual fue creada. Cuando se cancele la personeria juridica
(Alcaldia de Bogots, s.f.)

2.2.4. Cadenas Productivas

Por otro lado, se denominan cadenas productivas a los procesos encadenados desde los
sectores primarios, pasando por la cosecha, transformacidn y entrega del producto al consumidor
final, independientemente de la localizacidn en la que se inicie este proceso la finalidad esta en
generar un valor agregado hasta el momento de entregarlo a sus clientes como producto
diferenciado, creando un enlace entre los proveedores, distribuidores y clientes teniendo como
objetivo principal la implementacién de buenas practicas en la industria. (Isaza Castro, 2008).
También es factible que cada uno de sus eslabones de la cadena se pueda subdividir.

2.2.5. Competitividad

Es de resaltar que la competitividad de una empresa se puede explicar no solo a partir de
sus caracteristicas internas a nivel organizacional o micro, sino que también esta plasmada por
factores externos asociados a su entorno. En tal sentido, las relaciones con proveedores, el estado,
los clientes y los distribuidores, entre otros, generan estimulos y permiten sinergias que facilitan
la creacion de ventajas competitivas. (Isaza Castro, 2008). Por esto la generacion de ventajas
competitivas surge a partir de la interaccion entre el nivel micro, actores sociales, el nivel macro
y finalmente el nivel meta que rigen lo juridico, politico y econémico.

2.2.6. Comercializacion

Un proceso bien estructurado de comercializacion es aquel que promociona los productos
y aumenta las ventas en un espacio fisico determinado. Las promociones de productos en la
comercializacion incluyen ajustar los precios para gestionar los margenes de beneficio entre
productos y ubicaciones de venta, y disefiar campafas atractivas. También incluye la presentacion
de ofertas especiales a los clientes. El objetivo es influir en el comprador con un surtido de

productos atractivos o una oferta para generar una compra (ORACLE, 2024)

Para la agencia de desarrollo rural el servicio de comercializacién se ofrece desde un
modelo basado en el acompafamiento, fortalecimiento y encadenamiento comercial a las
asociaciones de productores legalmente constituidas, buscando llegar a un acuerdo justo y

duradero que beneficie a la oferta y a la demanda (ADR, s.f.). La Agencia de Desarrollo Rural -


https://www.oracle.com/explore/rgbu-inventory-planning/Assortment-planning-datasheet?topic=Platform%20of%20the%20Future/?lb-mode=overlay&
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ADR desarrolld el Modelo de Atencion y de Prestacion de Servicios de Apoyo a la
Comercializacion, una estrategia orientada a fortalecer las capacidades de comercializacién que

deben tener las organizaciones de productores rurales para ser competitivas.
2.2.7. Desabastecimiento

Segun el programa mundial de alimentos (PMA), la crisis climética es de los principales
causantes del fuerte aumento del hambre en el mundo ya que estos fuertes cambios climéaticos
destruyen vidas, cultivos y medios de subsistencia, y socavan la capacidad de las personas para
alimentarse. Por otro lado, también es importante resaltar que los precios internacionales de los
fertilizantes han subido incluso més rapido que los precios de los alimentos, que se mantienen en
su punto mas alto en diez afios. Los efectos de la guerra en Ucrania, incluyendo el aumento de los
precios del gas natural, han afectado ain més la produccion y las exportaciones mundiales de
fertilizantes, reduciendo los suministros, aumentando los precios y amenazando con reducir las
cosechas (Programa Mundial de Alimentos (PMA), 2023), esto genera que los altos precios de los
fertilizantes podrian convertir la actual crisis de asequibilidad de los alimentos en una crisis de

disponibilidad de alimentos.

2.2.8. Formacion Profesional en la Ruralidad

La formacion de los productores en practicas de comercializacion es el eje fundamental de
esta investigacion y de la entidad que lo desarrolla, por esto vemos el ejemplo y la forma en la que
el Sena aborda una estrategia de fortalecimiento en los procesos de formacion profesional en la
ruralidad de Colombia, esto se da a través de actividades de extension agropecuaria para mejorar
las condiciones técnicas y productivas que impactan positivamente la calidad de vida de las
poblaciones; Efectuando ejercicios de transferencia de tecnologia e innovacion de acuerdo con las
necesidades del campo y los productores del pais, que incluyen acciones de acompafiamiento
técnico y socio-empresarial inmersas en los procesos formativos y/o productivos que se desarrollen
en el territorio (SENA, 2021). Esta estrategia es importante ya que responde al desarrollo social y
técnico de las familias productoras del campo colombiano para mejorar la empleabilidad, asegurar
y garantizar la permanencia de los jovenes en el campo y a su vez el intercambio generacional,
incrementando el ingreso familiar, fortaleciendo el proceso formativo por medio de las

metodologias de extension agropecuaria en el marco del desarrollo sostenible (SENA, 2021).
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2.2.9. Asistencia técnica

La asistencia técnica segun la DIAN, corresponde a una asesoria para la aplicacion de los
conocimientos tecnolégicos con la transmision de conocimientos a terceros, aplicados por medio
del ejercicio de un arte o técnica. La asistencia comprende también el adiestramiento de personas
para la aplicacién de los conocimientos expresados. La asistencia técnica se caracteriza por la
transmision de conocimientos a terceros (DIAN, 2020). Concluyendo con esto que la asistencia

técnica es la transmision de conocimientos a terceros.

2.3.Marco contextual

Para este proyecto, es necesario realizar la contextualizacion del estado actual de la
dindmica empresarial en Colombia y Cundinamarca.

Segun las métricas de dindmica empresarial de la cAmara de comercio de Bogota, la region
de Bogotd y Cundinamarca conforman el centro econémico y empresarial del pais. Aqui se
encuentra el 32% del total de empresas en Colombia. En 2023 el nimero total de empresas
matriculadas y renovadas en Bogota y los 59 municipios de la jurisdiccion de la Camara de
Comercio de Bogota en el departamento de Cundinamarca llego a 495.981 empresas.

A continuacion, podemos evidenciar el analisis del comportamiento de las empresas
activas, que en resumen entre enero y diciembre de 2023, en Bogota hay 423.056 empresas activas
y en los 59 municipios hay 72.925, para un total de 495.981. (Camara de Comercio de Bogota,
2023). Esta muestra corresponde a la totalidad de empresas en Bogota y en los 59 municipios en
el area de influencia de la CCB. Segun este mismo informe, en Bogota y Cundinamarca se crearon
89.995 nuevas empresas, lo que representa un crecimiento de 5,7% mas que el 2021, pero 2%
menos que 2019. Solo en la capital colombiana se crearon 74.301 empresas en 2022, 5,2% menos
frente a 2019, pero un crecimiento de 5,8% frente a 2021; La CCB resalté que durante el 2022 se
beneficio6 a un total de 165.424 micro, pequefias y medianas empresas (MiPymes) para
fortalecimiento de los negocios (infobae, 2023).

Por otro lado, el informe nacional de competitividad en el departamento de Cundinamarca
y sus provincias (2019 - 2020), nos permite evidenciar que las empresas son un componente central
de la economia actual, pues son las unidades en las que se retnen las capacidades de la sociedad
para la produccidn de riqueza. La interaccion de estas con la academia y la sociedad generan las

dinamicas necesarias para que la economia crezca de forma dinamica y sostenible. En Colombia
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uno de los mayores problemas relacionados con la dindmica del sector empresarial, esta
relacionado, por un lado, con el alto nimero de iniciativas de creacion de empresas, pero asi mismo
con la alta tasa de mortalidad empresarial. Muchas de las empresas que se crean no logran
afirmarse en el mercado y terminan por quebrar por insolvencia en un corto periodo de tiempo: el
50% de las MiPymes que nacen en el pais se quiebra después del primer afio y solo una de cada
cinco empresas creadas sobrevive al tercer afio (Concejo Privado de Competitividad, 2019-2020).
Cundinamarca es el octavo Departamento con mejor tasa de creacion de empresas en el pais (7,6
por cada 10000 habitantes), en este aspecto, se encuentra por detras de Bogota (21,9); Antioquia
(8,1) y Santander (7,8) pero delante de Valle del Cauca (7,4).

Cundinamarca es el octavo Departamento con mejor tasa de creacion de empresas en el
pais (7,6 por cada 10000 habitantes), en este aspecto, se encuentra por detras de Bogota (21,9);
Antioquia (8,1) y Santander (7,8) pero delante de Valle del Cauca (7,4).

De acuerdo a la produccion industrial anual de Cundinamarca, se refleja en la figura 2, las
diez actividades industriales que representaron el 79% de la produccion total y el 78.2% del valor

agregado total del departamento.
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3. METODOLOGIA
3.1. Enfoque y alcance de la investigacion
Para este estudio de investigacion, su enfoque y orientacidbn se enmarca en una
investigacion de origen mixto (cualitativo y cuantitativo), ya que el propdsito de este proyecto de
investigacion es que, al desarrollar el enfoque cualitativo, este nos permita contextualizar los
resultados cuantitativos; es decir que la informacion cualitativa que se recolecta sera de
conocimiento importante para ayudar a interpretar y dar significado a los algoritmos cuantitativos
(encuestas piloto); el enfoque cualitativo proporciona un entendimiento profundo del contexto y
las experiencias de los productores, mientras que el enfoque cuantitativo permite obtener datos

objetivos que validan o complementan esas percepciones.
3.2. Poblacion y muestra

3.2.1. Definicion de la poblacion

Para la poblacion (el universo) de la investigacion se tuvo en cuenta la poblacion de las
cabeceras municipales, centros poblados y rural disperso de Cundinamarca; Lo cual representa un
total de poblacion en general de acuerdo al DANE la proyeccion de poblacion del afio 2023 es de
37372.221. entre hombres y mujeres, luego la investigacion se va centrar sobre un municipio
especifico de Cundinamarca el cual se llama Vergara y este tiene un total de habitantes segun el
DANE de 7805.

3.2.2. Calculo y seleccién de la muestra

El tipo de muestreo para este trabajo de investigacion serd no probabilistico, ya que para la
poblacion anteriormente descrita en el municipio de Vergara se va dividir por grupos de acuerdo
a los productos agropecuarios como cultivos (cafia, platano, café, yuca, maiz) que mas se
comercializan y generan mayores ingresos para el municipio, es decir cinco (5) grupos de
productores agropecuarios(individuales, miembros de asociaciones, pequefios 0 medianos
productores), que cada uno representa un producto y cada grupo estara integrado por cuatro (4)
productores agropecuarios; para un total de 20 personas o productores agropecuarios como
muestra para la investigacion; Una posible razon que nos llevo a escoger el tipo de muestreo no
probabilistico también es la dificultad para obtener una lista completa de todos los productores

agropecuarios del municipio o las limitaciones de tiempo y recursos.
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Est4 dirigido a todas las personas mayores de edad (mayores de 18 afios), de género
masculino y femenino, de estado civil: todos los estados, la ocupacién: pequefios productores, la
educacion: no importa, Ingreso: bajo, medio, alto, que se dediquen a procesos de comercializacion
y que preferiblemente hagan parte de las asociaciones constituidas en el municipio en la

produccion y comercializacion de alguno de estos productos o cultivos agropecuarios.

3.3. Instrumento(s)

Las herramientas de recoleccion de la informacién que se van a emplear para el desarrollo
de este proyecto de investigacion exploratorio dado que el muestreo es no probabilistico son las
encuestas piloto, entrevistas y narrativas, las cuales se detalla a continuacion;

Encuestas piloto: Se elabora con el objetivo y propdésito de identificar y realizar los
estudios de caracterizacion, teniendo en cuenta variables claves relacionadas con la cadena de
comercializacion: acopio, practicas, transporte, logistica, almacenamiento, comercializacion y
distribucion; Se aplica en un formato fisico y corresponde a un cuestionario de preguntas (Ver
anexo 1).

Narrativas: Se realiza con el objetivo de escuchar los diferentes involucrados en este
proyecto de investigacion teniendo en cuenta las variables de los acontecimientos que se
desarrollan o las experiencias vividas por los productores y sus practicas comerciales y que son de
vital importancia dentro del contexto de investigacion, como practicas comerciales y organizacion;
Se aplica de acuerdo a la observacion y participacion en los diferentes comercios y lugares de
influencia de los pequefios productores, con el fin de hacer presencia en actividades que permiten

obtener una comprension de todo el desarrollo y dinamica de la préactica.

3.4.Descripcién de procedimientos

Los instrumentos de recoleccion de la informacion que se van a emplear para el desarrollo
de este proyecto, se van aplicar en el municipio de Vergara Cundinamarca, en el mes de octubre
del afio 2024, a un total de veinte personas, se hara presencia en el centro de acopio del municipio
(plaza de mercado) con el fin de hacer levantamiento de la informacién y adicional se va hacer
presencia con los diferentes productores que pertenecen a las asociaciones productoras del

municipio que estan ubicadas en zona urbana y rural del municipio;
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Encuestas piloto: Se aplica en un formato fisico y corresponde a un cuestionario de
preguntas que luego serdn tabuladas en un Excel para cuantificar la informacion y posteriormente
analizar en el aplicativo Jamovi.

Narrativas: Se aplica de acuerdo a la observacion y participacion en los diferentes
comercios y lugares de influencia de los pequefios productores y microempresas, con el fin de
hacer presencia en actividades que permiten obtener una comprension de todo el desarrollo y
dindmica de la practica en el municipio de Vergara Cundinamarca y asi fortalecer la encuesta piloto
con preguntas concretas y técnicas de importancia para la investigacion.

3.5.Andlisis de informacién

Para este proyecto de investigacion, la informacion recolectada se procesé y analizé de la
siguiente manera y con el fin de comprender la situacion y el entorno en la que se implementan las
diferentes practicas comerciales y su efecto en la sostenibilidad y funcionamiento de las

microempresas;

Describiendo y resumiendo los datos obtenidos

e Identificando la relacion entre variables descritas

e Comparando las variables descritas

¢ Identificando la diferencia entre las variables obtenidas
e Pronosticando o proyectando resultados (porcentajes)

e Transcripcion y organizacion de los datos

3.6. Datos Recolectados

El presente proyecto de investigacion, titulado “Practicas comerciales hacia la
sostenibilidad en productores agropecuarios en un pueblo de Cundinamarca”, tiene como objetivo
analizar las practicas comerciales de los productores y su impacto en la sostenibilidad. Para ello,
se ha disefiado un proceso de recoleccion de datos centrado en un enfoque mixto que combina
metodologias cualitativas y cuantitativas, lo que permite un andlisis integral de las variables
relevantes (Abendafio y Trujillo, 2021).

La investigacion emplea encuestas piloto y narrativas para recopilar informacion detallada
de los productores agropecuarios. Las encuestas se enfocan en aspectos de la comercializacion,

logistica, acopio, practicas, transporte y distribucion, adaptadas al contexto del municipio de



27

Vergara, Cundinamarca (Rivera Rodriguez, 2012). La recoleccion de datos se realiz6 visitando
centros de acopio y reuniéndose con productores ubicados en las zonas urbana y rural del
municipio de Vergara. La informacion recolectada se transcribidé y organizé para un posterior

analisis cuantitativo y cualitativo. (Linares Aldana et al, 2022)

Las respuestas de las encuestas y narrativas seran registradas y descargadas en formato
Excel para su limpieza. Este proceso incluird la eliminacion de respuestas incompletas, correccion
de errores tipogréficos y la imputacion de datos faltantes utilizando técnicas como el método del
vecino mas cercano. Se realizard una normalizacion de los datos para garantizar la consistencia y

coherencia antes de proceder con el anlisis estadistico (Jamieson, Pownall, 2023).

3.7. Codificacion de Datos

Para el andlisis de las respuestas, se utilizara Jamovi, que permite trabajar con variables
continuas y cualitativas nominales, dicotdmicas, politdmicas y ordinales (Dubrovin, Yatsenko,
2023). Variables como la edad, los ingresos y el tiempo de permanencia en el mercado se
mantendran en su forma numérica, mientras que variables cualitativas, como el tipo de
comercializacion y las estrategias empleadas, se codificaran numeéricamente para facilitar el
analisis.

La codificacion manual asegurara la precision y consistencia de los datos. Variables como
el conocimiento de los competidores, la definicion de precios y los sistemas de distribucién se
codificaran para identificar patrones y relaciones (Bloomfield, Fisher, 2019).

Durante la recoleccion de datos, uno de los mayores retos sera gestionar respuestas con
seleccion maltiple en las encuestas, lo cual se abordard con una organizacion manual en Excel
(CIDEAU, 2008). Las narrativas obtenidas mediante observacion en los centros de
comercializacion proporcionaran un contexto enriquecedor y ayudaran a validar los hallazgos
cuantitativos. (Granados, 2019)

El analisis de la informacidn se realizard en varias etapas: Descripcion y resumen:
Resumir los datos obtenidos y describir las caracteristicas principales de la muestra. ldentificacion
de relaciones: Analizar la correlacion entre las practicas de comercializacion y la sostenibilidad
de los emprendimientos (Rivera Rodriguez, 2012). Comparacion de variables: Evaluar las

diferencias en las practicas comerciales segun los perfiles de los productores (Abendafio y Truijillo,
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2021). Proyecciones: Realizar prondsticos para determinar como las estrategias comerciales
afectan la sostenibilidad a largo plazo. (Suaza et al., 2016)

Con este enfoque, el proyecto busca aportar un analisis exhaustivo que beneficie la
formulacion de estrategias de desarrollo sostenible en el municipio de Vergara y sirva de modelo
para futuras investigaciones en Cundinamarca.

En conclusion, el enfoque metodologico propuesto para el analisis de las respuestas
encontradas, anteriormente filtradas, busca asegurar un andlisis detallado, estricto y riguroso de
las préacticas comerciales de los productores agropecuarios del municipio de Cundinamarca. La
combinacion de técnicas cualitativas y cuantitativas, junto con el uso de herramientas como Jamovi
y Excel, permitira a los investigadores identificar patrones clave y poder establecer algunas
relaciones que se consideren significativas entre las estrategias comerciales y la sostenibilidad de
los emprendimientos en cuestion. Al abordar los retos de la recoleccion de datos y posteriormente
emplear el anélisis por etapas, este proyecto proporcionara una vision integral de la realidad local,
habitualmente no recordadas por la poblacion local.

3.8.Consideraciones eticas
3.8.1. Anadlisis de consideraciones éticas

Las consideraciones éticas dentro de este proyecto de investigacion y para la universidad
UNIMIINUTO se definen principalmente por el respeto a las personas que participan en la
encuesta, entrevista y narrativa, ya que se les reconoce la autonomia para la decision de responder
a las diferentes preguntas que se plantean.

Por otro lado, se tiene la confidencialidad de la informacién como una consideracion ética
muy importante para el desarrollo del proyecto, ya que se cuenta con informacion sensible y

confidencial de cada participante.

También se debe tener presente que desde la entidad en la que me desempefio como
funcionario, se vienen trabajando diferentes proyectos con estos individuos u organizaciones en
todo el territorio de Cundinamarca, facilitando la identificacion y generando una confianza en la

informacion que se suministre.

3.8.2. Instrumentos de aceptacion y autorizacion
El instrumento de autorizacion es el consentimiento informado y aceptacion de

participacion en la investigacion, (Ver anexo 2).
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4. RESULTADOS

En el presente proyecto de investigacion, se busco analizar las practicas comerciales
orientadas hacia la sostenibilidad de los productores agropecuarios en Vergara, Cundinamarca,
con el objetivo general de identificar los componentes que facilitan o dificultan la adopcion de
dichas practicas. Este analisis se enmarca dentro de la creciente importancia de la sostenibilidad
en el sector agropecuario, no solo desde una perspectiva ambiental, sino también funcional.

Para la recoleccion de datos, se disefid una encuesta piloto basada en un enfoque mixto,
combinando preguntas cuantitativas y cualitativas. Posteriormente, los datos recopilados fueron
procesados y analizados utilizando el software estadistico Jamovi, una herramienta que permite
Ilevar a cabo analisis descriptivos, inferenciales y de correlacion de manera detallada y eficiente.

Se presentardn los principales hallazgos del andlisis, comenzando con una descripcion
general de la poblacion, las practicas sostenibles mas comunes en la comercializacion agropecuaria
en Vergara. Posteriormente, se exploraran los factores facilitadores y barreras identificados,
apoyados por analisis estadisticos como distribuciones de frecuencias, comparaciones de medias
y analisis de correlacién. También se incluiran graficos y tablas generados en Jamovi para una

mejor comprension de los resultados.

Figura 1. Clasificacion (Nivel educativo y genero)
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Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios

De la anterior tabla es importante destacar que dentro de la encuesta se caracterizaron tres
tipos de productores agropecuarios; El productor individual que cuenta con siete encuestados

donde seis de ellos son de genero masculino y un femenino, por otro lado, los miembros de las
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asociaciones que cuentas con cuatro encuestados, donde dos de ellos de genero masculino y los
otros dos de género femenino, por ultimo el pequefio productor que cuenta con nueve encuestados
de los cuales cuatro son de genero masculino y cinco de género femenino.

Es importante destacar el nivel educativo, ya que de los encuestados un numero importante
de doce personas curso hasta secundaria, seguido por siete personas de primaria y una profesional;
Lo cual es positivo y representa para el estudio una interaccion valiosa con personas que
accedieron a educacion y por este motivo se considera que desarrollaron habilidades criticas para
la investigacion, comunicacion y resolucion de problemas en esta investigacion aplica para el
emprendimiento y el desarrollo de précticas comerciales empiricas.

Tabla 1. Edad Productores

Edad

N° 20
Perdidos 0
Media 3.80
Mediana 4.00
Desviacion estandar 1.40
Varianza 1.96
Minimo 1
Maximo 6

Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios

De la anterior tabla presentamos la estadistica de la edad de los productores agropecuarios

encuestados.

Tabla 2. Tipo de Productor vs Edad

Edad  Tipo de productor Frecuencias % del Total % Acumulado
Productor Individual 0 0.0% 0.0%
18-25  Miembro de Asociacion 1 5.0% 5.0%
Pequefio Productor 0 0.0% 5.0%
Productor Individual 1 5.0% 10.0%
26-35 Miembro de Asociacion 0 0.0% 10.0%
Pequefio Productor 3 15.0% 25.0%
Productor Individual 0 0.0% 25.0%
36-45  Miembro de Asociacion 0 0.0% 25.0%
Pequefio Productor 1 5.0% 30.0%
Productor Individual 3 15.0% 45.0%
46-55  Miembro de Asociacion 2 10.0% 55.0%
Pequefio Productor 3 15.0% 70.0%
Productor Individual 2 10.0% 80.0%
56-65  Miembro de Asociacion 1 5.0% 85.0%
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Pequefio Productor 1 5.0% 90.0%

Productor Individual 1 5.0% 95.0%
66-75  Miembro de Asociacion 0 0.0% 95.0%

Pequefio Productor 1 5.0% 100.0%

Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios

De la tabla anterior podemos identificar que la mayoria de los productores agropecuarios
encuestados estan en un rango de edad de 46-55 afios, representando un 40% de la muestra; lo cual
quiere decir que los encuestados son productores agropecuarios con una amplia experiencia en

temas relacionados a las practicas de sostenibilidad comercial en sus cultivos y en su entorno de

negocio.
Tabla 3. Nivel Socioeconémico vs Tipo de Productor
Nivel Tipo de productor Frecuencias % %
Socioeconémico Total Acumulado
Bajo Productor Individual 4 20.0%  20.0%
Miembro de 1 5.0% 25.0%
Asociacion
Pequefio Productor 3 15.0% 40.0%
Medio Productor Individual 3 15.0%  55.0%
Miembro de 3 15.0% 70.0%
Asociacion
Pequefio Productor 6 30.0% 100.0%

Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios

De la tabla anterior podemos concluir que de los encuestados se logro realizar la
identificacion del nivel socioecondmico segun el tipo de productor, identificando a los productores
de nivel socioeconémico medio con el 60% dentro de los resultados de la encuesta y un 40% para

el nivel socioeconémico bajo.

Tabla 4. Componentes Comerciales vs Afios Productor Agropecuario.

Afios como N Perdido Medi Median DE Minim Maximo
productor
agropecuario
1-5 4 0 1.25 1.00 0.500 1 2
Utiliza canal
comercializacion 6-10 5 0 1.20 1 0.447 1 2
11-20 5 0 1.00 1 0.000 1 1
20-50 6 0 1.17 1.00 0.408 1 2
1-5 4 0 2.25 1.50 1.893 1 5
Tipode 6-10 5 0 200 2 1.000 1 3
Canales que
Utiliza 11-20 5 0 3.00 3 1.871 1 6
20-50 6 0 2.17 2.50 0.983 1 3

1-5 4 0 2.25 2.50 0.957 1 3
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Tipo de 6-10 5 0 240 3 0894 1 3

productor
11-20 5 0 200 2 1.000 1 3
20-50 6 O 1.83 150 0983 1 3
1-5 4 0 350 3.50 1.291 2 5

Cultivo 6-10 5 0 280 3 1.095 1 4
11-20 5 0 340 4 1.817 1 5
20-50 6 O 250  2.00 1643 1 5
1-5 4 0 1.00  1.00 0000 1 1

Que practicas 6.10 5 0 220 2 1304 1 4

sostenibles

implementa 11-20 5 0 3.60 3 2191 1 7
20-50 6 O 267 250 1633 1 5

Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios

Con la anterior tabla se busca identificar si los productores agropecuarios a través del
tiempo en la cadena productiva logran identificar o utilizan con mayor frecuencia canales de
comercializacion para sus productos, asi mismo si se encuentran caracterizados o clasificados en
productores de algun tipo; Por ultimo identificar dentro de los productores agropecuarios las
edades o generaciones vienen cultivando, asi como las practicas sostenibles que implementan para

garantizar su perdurabilidad en el tiempo.

Tabla 5. Canal de Comercializacion vs Afios Productor

Utiliza canal de Afos como Frecuencias %o %

comercializacion productor Total  Acumulado
agropecuario

Si 1-5 3 15.0% 15.0%
6-10 4 20.0% 35.0%
11-20 5 25.0% 60.0%
20-50 5 25.0% 85.0%

No 1-5 1 50%  90.0%
6-10 1 50%  95.0%
11-20 0 0.0%  95.0%

20-50 1 5.0% 100.0%
Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios

De la anterior tabla resaltamos que los encuestados que respondieron que, Sl utilizan un
canal de comercializacion, son los productores que llevan mas afios desempefiando la labor y que
saben que deben utilizar canales de comercializacion, mientras los que respondieron NO, son

aquellos que llevan poco tiempo como productores agropecuarios.
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Tabla 6. Frecuencia de Canales de Comercializacion.

Tipo de Canales Frecuencias % del Total % Acumulado
que Utiliza

Venta directa a consumidores 7 35.0% 35.0%
Intermediarios locales 4 20.0% 55.0%
Mercados Regionales 7 35.0% 90.0%
Comercio en linea 1 5.0% 95.0%

Otros 1 5.0% 100.0%

Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios

De la anterior tabla podemos identificar que los productores agropecuarios encuestados
prefieren utilizar con mayor frecuencia canales de comercializacion para ofrecer sus productos

tales como como Ventas directas a consumidores, Mercados Regionales e Intermediarios locales.

Tabla 7.Canales de Comercializacion vs Afos de Productor

Tipo de Canales Afios como Frecuencias % %

que Utiliza productor Total Acumulado
agropecuario

Venta directa a 1-5 2 10.0% 10.0%

consumidores 6-10 2 10.0%  20.0%
11-20 1 5.0% 25.0%
20-50 2 10.0%  35.0%

Intermediarios locales  1-5 1 5.0% 40.0%
6-10 1 5.0% 45.0%
11-20 1 5.0% 50.0%
20-50 1 5.0% 55.0%

Mercados Regionales 1-5 0 0.0% 55.0%
6-10 2 10.0%  65.0%
11-20 2 10.0%  75.0%
20-50 3 15.0%  90.0%

Comercio en linea 1-5 1 5.0% 95.0%
6-10 0 0.0% 95.0%
11-20 0 0.0% 95.0%
20-50 0 0.0% 95.0%

Otros 1-5 0 0.0% 95.0%
6-10 0 0.0% 95.0%
11-20 1 5.0% 100.0%
20-50 0 0.0% 100.0%

Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios

De la anterior tabla podemos concluir o resaltar que los productores agropecuarios que
utilizan canales de venta directa a consumidores llevan menos tiempo en la labor entre 1y 10 afios,

mientras que los productores que llevan mas de 11 afios en el mercado, prefieren incursionar en



34

mercados locales y regionales; por otro lado, es importante ver que los canales de comercio en
linea son poco utilizados a lo largo del tiempo por los productores agropecuarios en el municipio

de Vergara.

Tabla 8. Tipo de Productor vs Afios Productor

Tipo de productor  Afios como Frecuencias % %
productor Total Acumulado
agropecuario

Productor 1-5 1 5.0% 5.0%

Individual 6-10 1 50%  10.0%
11-20 2 10.0%  20.0%
20-50 3 15.0%  35.0%

Miembro de 1-5 1 5.0% 40.0%

Asociacion 6-10 1 50%  45.0%
11-20 1 5.0% 50.0%
20-50 1 5.0% 55.0%

Pequefio Productor 1-5 2 10.0%  65.0%
6-10 3 15.0%  80.0%
11-20 2 10.0%  90.0%
20-50 2 10.0%  100.0%

Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios

De la anterior tabla podemos destacar que los productores agropecuarios a través del tiempo
se van caracterizando o clasificando en el mercado, también logramos apreciar que el pequefio
productor y productor individual llevan mas tiempo en el mercado o en la labor, mientras que los

asociados no representan un numero significativo en los resultados o en la muestra.

Tabla 9. Tipo de Cultivo vs Afos Productor

Cultivo ARos como Frecuencias % %
productor Total Acumulado
agropecuario

Cafia 1-5 0 0.0% 0.0%

6-10 1 5.0% 5.0%
11-20 1 5.0% 10.0%
20-50 2 10.0% 20.0%

Platano 1-5 1 5.0% 25.0%

6-10 0 0.0% 25.0%
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11-20 1 5.0% 30.0%
20-50 2 10.0% 40.0%
Cafe 1-5 1 5.0% 45.0%
6-10 3 15.0% 60.0%
11-20 0 0.0% 60.0%
20-50 0 0.0% 60.0%
Yuca 1-5 1 5.0% 65.0%
6-10 1 5.0% 70.0%
11-20 1 5.0% 75.0%
20-50 1 5.0% 80.0%
Maiz 1-5 1 5.0% 85.0%
6-10 0 0.0% 85.0%
11-20 2 10.0% 95.0%
20-50 1 5.0% 100.0%

Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios

De la anterior tabla podemos destacar que, de acuerdo a los encuestados los cultivos en
Vergara Cundinamarca estan divididos en dos generaciones, que tienen el 45% los productores
mas jovenes que llevan en el mercado entre 1 y 10 afios y el otro 55% los mas antiguos que llevan
mas de 11 afios en el mercado.

Tabla 10. Practicas Sostenibles en Cultivos vs Afos Productor

Qué practicas Afios lleva como Frecuencias % %
sostenibles implementa productor agropecuario Total Acumulado
1-5 4 20.0% 20.0%
. 6-10 2 10.0%  30.0%
Uso de abonos orgénicos
11-20 1 5.0% 35.0%
20-50 2 10.0%  45.0%
1-5 0 0.0% 45.0%
L, . 6-10 1 5.0% 50.0%
Rotacion de cultivos
11-20 0 0.0% 50.0%
20-50 1 5.0% 55.0%
1-5 0 0.0% 55.0%
L 6-10 1 5.0% 60.0%
Conservacion de fuentes
hidricas 11-20 2 10.0%  70.0%
20-50 1 5.0% 75.0%
1-5 0 0.0% 75.0%
L. 6-10 1 5.0% 80.0%
Manejo integrado de
plagas (MIP) 11-20 1 5.0% 85.0%
20-50 1 5.0% 90.0%
1-5 0 0.0% 90.0%




36

Agroforesteria 6-10 0 0.0% 90.0%
11-20 0 0.0% 90.0%
20-50 1 5.0% 95.0%
1-5 0 0.0% 95.0%

Otros 6-10 0 0.0% 95.0%
11-20 1 5.0% 100.0%
20-50 0 0.0% 100.0%

Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios

De la anterior tabla podemos resaltar que los productores agropecuarios sin importar el

tiempo que lleven cultivando o comercializando sus productos, implementan con mayor frecuencia

la practica sostenible del uso de abonos orgéanicos con un 45%, seguido por la conservacion de

fuentes hidricas con un 20%.

Tabla 11. Practicas Comerciales Sostenibles

Practicas comerciales que Frecuencias % %

implementa para mejorar la sostenibilidad Acumulado
Total

Uso de empaques biodegradables o 2 10.0% 10.0%

reciclables

Reduccion del uso de intermediarios 5 25.0% 35.0%

Promocion de productos organicos o 5 25.0% 60.0%

ecoldgicos

Implementacion de acuerdos de comercio 4 20.0% 80.0%

justo

Participacién en ferias o mercados sostenible 3 15.0% 95.0%

Otros 1 5.0% 100.0%

Fuente: Encuesta Productor Agropecuario

Como podemos evidenciar la encuesta anterior, los productores agropecuarios han decidido

implementar algunas practicas comerciales con el fin de mejorar la sostenibilidad de su negocio, a

través de diferentes componentes que asumen puede traer a futuro grandes beneficios; Como

podemos observar en la tabla de resultados la reduccion del uso de intermediarios y la promocion

de productos organicos o ecoldgicos representa un 50% del resultado de la muestra y de las

practicas mas implementadas por los productores agropecuarios, reforzando un poco la anterior

tabla que nos indica que en Vergara la gran mayoria de productores prefiere utilizar en sus cultivos

abonos organicos para garantizar la sostenibilidad de sus cultivos y de sus fincas. Concluir que
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todos los productores implementan practicas comerciales con el fin de mejorar la sostenibilidad de

Su negocio.

Tabla 12. Afos Implementaciones Practicas Comerciales Sostenibles

Afios implementando Frecuencias % %
précticas sostenibles

en la comercializacion de Total Acumulado
sus productos

1-5 5 25.0% 25.0%

6-10 4 20.0% 45.0%
11-20 7 35.0% 80.0%
20-50 4 20.0% 100.0%

Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios

De la anterior tabla podemos identificar el tiempo que llevan los productores agropecuarios

de Vergara Cundinamarca implementando préacticas sostenibles en la comercializacion de sus

productos; Destacando en los resultados obtenidos que siete productores que representan el mayor

namero de respuestas con un 35% de la muestra, que llevan implementando practicas sostenibles

en la comercializacion de sus productos entre 11 y 20 afios, seguido de los productores que

representan un 25% de la muestra que indican que llevan implementando estas practicas entre 1y

5 afios.
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Tabla 13. Fijacion Precios de Productos

Quién fija los precios Frecuencias % Total % Acumulado
Usted mismo (productor) 6 30.0% 30.0%
Intermediarios 5 25.0% 55.0%
Mercado Local 5 25.0% 80.0%
Cooperativa 2 10.0% 90.0%
Acuerdos con clientes 2 10.0% 100.0%

Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios

De la anterior tabla podemos resaltar que, del total de los productores agropecuarios
encuestados, la mayoria con un total del 30% y seis respuestas indican que ellos mismos fijan los
precios para la venta de sus productos; Adicional es importante resaltar que con un total de 5
respuestas que representan un 25% de la muestra, también nos indico que los precios los pueden
fijar los intermediarios o el mercado local. Con esto podemos concluir con una de las hipotesis que
se viene afianzando en esta investigacion, sobre la influencia de terceros para que el productor

agropecuario no perciba econémicamente lo que en realidad se merece.

Tabla 14. Nivel de Satisfaccion en Ingresos por Actividad Comercial

Satisfecho de ingresos obtenidos X Frecuencias %  del %
Actividad comercial Total Acumulado
Muy insatisfecho 3 15.0% 15.0%
Insatisfecho 2 10.0% 25.0%
Neutral 8 40.0% 65.0%
Satisfecho 7 35.0% 100.0%

Fuente: Encuesta Productores Agropecuarios
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De la anterior tabla podemos detallar que al preguntar a los productores agropecuarios que,
si estan satisfechos por los ingresos que obtienen de su actividad comercial, con un 40% de ellos
nos expresan que es neutral, seguido de un 35% que si se sienten satisfecho y un 25% que nos
indica que esta insatisfecho; Concluyendo que la gran mayoria con un 65% (Neutral, insatisfecho
y muy insatisfecho), estan reflejando la inconformidad con los ingresos obtenidos por esta
actividad comercial, reflejando un poco que la sostenibilidad de los productores agropecuarios esta
en peligro por que las practicas comerciales no estdn dando los resultados esperados para los

productores agropecuarios de Vergara Cundinamarca.

4.1. Andlisis de Resultados

De los resultados podemos identificar que la mayoria de los productores agropecuarios
encuestados estan en un rango de edad de 46-55 afios, representando un 40% de la muestra;
Identificando en diferentes reportes del Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural y del DANE,
que la mayoria de los productores agropecuarios en el pais se encuentran en rangos de edad medios
a altos (principalmente entre los 40 y 60 afios).

También podemos identificar que los encuestados que respondieron que, Sl utilizan un
canal de comercializacion, son los productores que llevan més afios desempefiando la labor y que
saben que deben utilizar canales de comercializacion, mientras los que respondieron NO, son
aquellos que llevan poco tiempo como productores agropecuarios; Podemos identificar este
resultado en reportes de FAO y DANE, que afirman que los productores agropecuarios con mas
tiempo en el sector suelen estar mejor integrados en las cadenas de comercializacion, ya que han
acumulado un conocimiento practico sobre como funcionan los mercados y han establecido
relaciones con intermediarios, cooperativas, y otros actores comerciales. También afianzando un
poco la anterior afirmacion identificamos que los productores agropecuarios encuestados prefieren
utilizar con mayor frecuencia canales de comercializacion para ofrecer sus productos tales como
como Ventas directas a consumidores, Mercados Regionales e Intermediarios locales.

Los productores agropecuarios sin importar el tiempo que lleven cultivando o
comercializando sus productos, implementan con mayor frecuencia la practica sostenible del uso
de abonos organicos con un 45%, seguido por la conservacion de fuentes hidricas con un 20%,
comparando con estudios, como los realizados por la FAO y el Ministerio de Agricultura, han

mostrado que el uso de abonos organicos no solo mejora la fertilidad del suelo, sino que también
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reduce el impacto ambiental al disminuir la dependencia de fertilizantes sintéticos, que generan
emisiones de carbono y contaminan fuentes de agua.

los productores agropecuarios han decidido implementar algunas précticas comerciales con
el fin de mejorar la sostenibilidad de su negocio, a través de diferentes componentes que asumen
puede traer a futuro grandes beneficios; Como podemos observar en la tabla 13 de resultados la
reduccion del uso de intermediarios y la promocién de productos organicos o ecoldgicos representa
un 50% del resultado de la muestra y de las practicas mas implementadas por los productores
agropecuarios, reforzando un poco la tabla 12 que nos indica que en Vergara la gran mayoria de
productores prefiere utilizar en sus cultivos abonos organicos para garantizar la sostenibilidad de
sus cultivos y de sus fincas. En conclusion, todos los productores implementan practicas
comerciales con el fin de mejorar la sostenibilidad de su negocio en pro de la rentabilidad.

El tiempo que llevan los productores agropecuarios de Vergara Cundinamarca
implementando précticas sostenibles en la comercializacion de sus productos; Destacando en los
resultados obtenidos que siete productores que representan el mayor nimero de respuestas con un
35% de la muestra, llevan implementando practicas sostenibles en la comercializacion de sus
productos entre 11 y 20 afios, seguido de los productores que representan un 25% de la muestra
que indican que llevan implementando estas practicas entre 1 y 5 afios, los antecedentes también
sugieren que la adopcion de practicas sostenibles en la comercializacion estd en constante
crecimiento, especialmente en regiones como Cundinamarca, donde el sector agropecuario ha
estado en transicion hacia modelos mas sostenibles debido a la presion tanto de regulaciones
nacionales como de la demanda del consumidor.

Los productores agropecuarios encuestados, la mayoria con un total del 30% vy seis
respuestas indican que ellos mismos fijan los precios para la venta de sus productos; Adicional es
importante resaltar que con un total de 5 respuestas que representan un 25% de la muestra, también
nos indicd que los precios los pueden fijar los intermediarios o el mercado local; Por otro lado,
vemos que si el 25% de los productores sefiala que los precios de sus productos son determinados
por intermediarios o el mercado local. Este resultado es consistente con antecedentes historicos
que destacan que la intermediacion en el sector agropecuario es un factor predominante en regiones
rurales de Colombia. Estudios previos han mostrado que los intermediarios suelen fijar los precios
con base en la oferta y demanda local, lo que puede resultar en precios mas bajos para los

productores, limitando sus margenes de ganancia. Los antecedentes también reflejan que, en
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muchas ocasiones, los productores carecen de informacion suficiente sobre precios de mercado, lo
que los coloca en una posicidn vulnerable frente a los intermediarios.
4.2. Relevancia de los hallazgos

Los resultados de este andlisis son relevantes porque nos ayudan a identificar que los
encuestados son productores agropecuarios con una amplia experiencia en temas relacionados a
las practicas de sostenibilidad comercial en sus cultivos y en su entorno de negocio con un enfoque
mas tradicional, pero que también pueden ser mas conscientes de los cambios en los mercados y
de la necesidad de adoptar précticas sostenibles para garantizar la viabilidad a largo plazo de sus
sistemas productivos.

Por un lado, podemos resaltar que los productores mas experimentados pueden haber
desarrollado estrategias para incursionar en canales sostenibles de comercializacién mas efectivos
con practicas heredadas o tradicionales.

Los productores agropecuarios con mas tiempo en el sector suelen estar mejor integrados
en las cadenas de comercializacion, ya que han acumulado un conocimiento practico sobre como
funcionan los mercados y han establecido relaciones para ofrecer sus productos en las Ventas
directas a consumidores, Mercados Regionales e Intermediarios locales.

los productores agropecuarios que utilizan canales de venta directa a consumidores llevan
menos tiempo en la labor entre 1 y 10 afios, mientras que los productores que llevan mas de 11
afios en el mercado, prefieren incursionar en mercados locales y regionales; por otro lado, es
importante ver que los canales de comercio en linea son poco utilizados a lo largo del tiempo por
los productores agropecuarios en el municipio de Vergara.

La fijacion de los precios de productos se ve afectado por terceros, con esto podemos
concluir con una de las hipdtesis que se viene afianzando en esta investigacion, sobre la influencia
de terceros para que el productor agropecuario no perciba econémicamente lo que en realidad se
merece por llevar su producto al mercado, lo que puede resultar en precios mas bajos para los
productores, limitando sus margenes de ganancia.

Por ultimo y concluyendo podemos observar en los resultados de las encuestas que la gran
mayoria de productores agropecuarios con un 65% (Neutral, insatisfecho y muy insatisfecho),
estan reflejando la inconformidad con los ingresos obtenidos por esta actividad comercial,

reflejando que la sostenibilidad de los productores agropecuarios estd en peligro porque las
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practicas comerciales no estan dando los resultados esperados para los productores agropecuarios
de Vergara Cundinamarca.
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5. CONCLUSIONES

Con el presente proyecto de investigacion se buscd identificar las practicas comerciales
sostenibles de los productores en el municipio de Vergara Cundinamarca. Ademas de analizar las
caracteristicas diferenciadoras de los productores agropecuarios en los procesos de
comercializacion que realizan y los cuales incluyen aspectos tales como la capacidad para
desenvolverse en algun contexto, una funcion eficaz, alcanzar los objetivos propuestos, optimizar
recursos dentro del contexto especifico del municipio, entre otros.

De la misma manera los resultados de la investigacién realizada exponen que un 65% de
los productores encuestados manifiestan alguna inconformidad con los ingresos obtenidos por su
actividad comercial, demostrando la precariedad que existe en la sostenibilidad de los productores
agropecuarios puesto que las practicas actuales no generan los resultados esperados. Esto refleja
la necesidad de revisar y mejorar las estrategias que se adoptan en el municipio de Vergara,
Cundinamarca.

De igual forma, teniendo presente que los encuestados en un resultado de la muestra
representan que la edad entre 46-55 afios, simboliza un 40% de la muestra, reflejando asi los datos
expuestos por el Ministerio de Agricultura y desarrollo Rural y DANE, que sefialan que los
productores agropecuarios en Colombia tienden a estar en edades altas, muchas veces renuentes a
practicas nuevas de comercializacion mientras que las nuevas generaciones tienen mayor
participacion en este tipo de canales.

Por consiguiente, entre las practicas mas sostenibles adoptadas, el uso de abonos organicos
destaca en un 45% de implementacion, seguido por la conversacion de fuentes hidricas con un
20%. Estos esfuerzos son respaldados por el Ministerio de Agricultura, que expone los beneficios
econdmicos y ambientales de estas practicas. De igual forma, la reduccion de uso de intermediarios
y la promocidn de productos organicos representan un 50% de las estrategias adoptadas, lo que
permite evidenciar un cambio hacia los modelos comerciales mas sostenibles. En relacion a la
comercializacion, destaca que los productores con mayor tiempo de experiencia (entre 11 a 20
afios) estan mas integrados en cadenas de comercializacion sostenibles mientras que aquellos con
menos experiencia tienden a depender de ventas directas a comercializadoras, que al fin y al cabo
son estrategias que se adoptan segun la situacion.

Asi mismo, el presente estudio resalta la urgencia de implementar nuevas estrategias

comerciales que sean mas efectivas y sostenibles, y que al mismo tiempo permitan que no solo los
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productores de Vergara sino de municipios aledafios puedan alcanzar una mayor competitividad y
mejorar su sostenibilidad econdmica en diferentes plazos. Asimismo, los hallazgos expuestos
ofrecen una base para futuros estudios y politicas que permitan un crecimiento comercial y
productivo de los agricultores de la region.

Finalmente, las practicas comerciales sostenibles no solo estan vinculadas a la preservacion
del medio ambiente, sino que también tienen un impacto directo en la rentabilidad y competitividad
de los productores a largo plazo. Sin embargo, los desafios como la falta de capacitacion en
técnicas agricolas sostenibles, la escasa oferta de incentivos por parte del gobierno local y nacional,
y las barreras econdmicas son obstaculos clave para que muchos productores adopten un enfoque
mas integral hacia la sostenibilidad.

También validamos que se contestaran a los objetivos del proyecto, iniciando con
“Identificar las practicas comerciales sostenibles utilizadas por los productores agropecuarios en
Vergara, Cundinamarca”, en este objetivo se logrd identificar principalmente que todos los
productores en Vergara Cundinamarca utilizan practicas comerciales sostenibles las cuales se
representan con el Uso de abonos organicos (45%) y conservacion de fuentes hidricas (20%).
Reduccion del uso de intermediarios y promocion de productos organicos/ecologicos (25% cada
uno). Estas practicas buscan reducir el impacto ambiental y potenciar la sostenibilidad a largo

plazo de sus operaciones.

Por otro lado, para el segundo objetivo “Caracterizar las practicas de sostenibilidad
implementadas en las actividades agropecuarias de Vergara, Cundinamarca” Se reconocieron
variaciones en los métodos sostenibles de acuerdo con la experiencia de los productores, donde
los agricultores con mas de 11 afios de trayectoria optan por mercados regionales y la preservacion
de recursos hidricos y los mas nuevos suelen elegir ventas directas y utilizar fertilizantes organicos.
Esto evidencia un enfoque significativo hacia la sostenibilidad, basado en el tiempo y el saber

acumulado.

Ya para finalizar y dando respuesta al tercer objetivo “Evaluar como las practicas
comerciales impactan la sostenibilidad de los sistemas productivos agropecuarios en Vergara,
Cundinamarca”, podemos evidenciar que los resultados indican que las practicas comerciales

sostenibles mejoran la sostenibilidad ambiental pero enfrentan desafios econdémicos porque las
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practicas como la conservacion y el uso de abonos organicos aumentan la calidad del medio
ambiente, pero el 65% de los encuestados mostré insatisfaccion econémica. Ya finalizando con la
evaluacion de las practicas, se evidencia que la dependencia de intermediarios esta limitando las

ganancias de los productores y afecta la sostenibilidad econémica a largo plazo.

6. RECOMENDACIONES

Se propone desarrollar proyectos de investigacion con el fin de fortalecer la infraestructura
y lograr la elaboracion de centros de acopio mejorados y transporte eficiente que favorezcan la
reduccion de costos y la mejora de la calidad de los productos. De esta manera el mejoramiento de
la infraestructura en la region, como carreteras, redes de distribucion de agua y acceso a
tecnologias de informacion y comunicacion, es crucial para facilitar la adopcion de préacticas
sostenibles. La conectividad a plataformas de informacion sobre sostenibilidad también puede
ayudar a los productores a acceder a datos actualizados, tendencias del mercado y técnicas
agricolas innovadoras.

También consideramos que la encuesta inicial nos permitioé contestar las preguntas y los
objetivos para el presente proyecto de investigacion, pero es necesario para futuros proyectos de
investigacion relacionados con el mismo tema incluir la variable de costos asociados a las practicas
de comercializacion de los productores para poder realizar las correlaciones con diferentes
variables para un analisis mas detallado, enfocados en la importancia y viabilidad de las practicas
comerciales sostenibles. Donde estos programas deben incluir formacién practica en el manejo
sostenible de los recursos naturales, el uso eficiente de insumos y la gestion ambiental. Ademas,
se debe promover el intercambio de experiencias entre productores para que compartan buenas
practicas y soluciones innovadoras; Por otro lado, y para concretar la investigacion estuvo limitada
por el tamafio de la muestra y el contexto geografico. Se recomienda ampliar el estudio a otras
regiones para validar los hallazgos y obtener un panorama mas representativo.

Por otro lado, se propone desarrollar proyectos que impulsen la creacion o fortalecimiento
de asociaciones locales para facilitar la comercializacion conjunta, acceso a financiamiento y
proteccion de préacticas sostenibles, esta colaboracion debe centrarse en la creacion de redes de
apoyo, investigacién conjunta sobre sostenibilidad y la creacién de mercados para productos

sostenibles. Asimismo, las autoridades locales deben facilitar el acceso a certificaciones de
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productos sostenibles, lo que permitird a los productores acceder a mercados mas amplios y
rentables.

Es necesario que la administracion municipal de Vergara Cundinamarca logre gestionar
capacitaciones sobre herramientas digitales y comercio en linea. Permitiendo a los productores
aprovechar e incursionar en mercados mas amplios y reducir la dependencia de intermediarios;
Esto se puede alternar con la implementacion de talleres de negociacion y estrategias de precios
para que los productores fijen valores equitativos por sus productos, minimizando el dominio
negativo que establecen los intermediarios, promoviendo politicas publicas que faciliten el acceso
a incentivos financieros y créditos que apoyen la adopcién de tecnologias sostenibles. Estos
incentivos pueden incluir subsidios, lineas de crédito preferenciales o beneficios fiscales para
aquellos productores que implementen précticas amigables con el medio ambiente, lo que

permitira reducir las barreras economicas que limitan la transicion hacia practicas sostenibles.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta Productores Agropecuarios

%
f!;
il
) 33645 ;
|
1 |Fdad 4. 4655 i
5, 55-85
6. 66-80
Sexo por &l cual nace una persona 1. Masculino
2 de 3 Fermarino 3
Nivel acadenica alcanzado en alguna 1. Primaria
institucion
2. Secundaria x
3 |Nivel Educativo T rafenerat
|4, Posgradual
|
Caracleristicas da Calidad de vida y 1. Bajo
necesidades de la persona
4  |Nivel Socioecondmico 2 Medio /{
3. Alte
Cultivo especifico de cada productor 1. Cafia
agropacuario que se enlrevislo
2. Platano
5 ;Usted como productor agropecuario que cultiva en el 3. Café
municipio de vergara cundinamarca? ' X
4. Yuca ;
F, Maiz i
Numera de afios que lleva cullivando 1. 1-5 afes R
praductos agropecuarios en vergara |
cundinamarca 2. 6-10 anos i
6 ;Cuéntos afios lleva como productor agropecuario en el ?@
municipio de Vergara Cundinamarca? 3.11-20 anos «
4. Mas de 20 aflos
Tipo de productor o caractenstica que lo 1. Producior Individual
define dentro del gremio de productor
agropecuario. 2. Miembro de Ascclacion | 3
7 2 Que tipo de productor se considera dentro de la i %
cadena productiva? 3. Pequeio Productor |
4, Mediano Productor
[Permits ideniificar si los productares utiizan [1. SI K
8 ;Utiliza algin canal de comerclalizaclén para vender canal formal o informal para comercializar . X
sus productos? sus productos. Es el paso pase para explorar 2, NO
las practicas comerciales.
1. Venla directa a consumidores x
2. Intermediarios lecales
Esta pregunta amplia la anlerior a la que se 3. Mercados regionales
9 £ Qué tipo de canales de comercializacién utiliza con i 4 los canales de la
mayor fracuencia? comercializacion. Comprender la diversidad |4, Cooperalivas agropecuarias
dle practicas comerciales en la region.
5. Comercio en linea
6. Otros
Busca cuantificar la accidn da la praduccion
10 ;Qué porcentaje de su produccion total se destina ala |deslinada a la venla, ayudando __%{(los tados escriben un valor numérico ? S‘ 7
venta? sl nivel de comercializacion de cada entre 0y 100%) -
producior. i
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Medir la ia da las

1. Diari:

comerciales, un aspecta clave para
idenlificar las praclicas comerciales
racurrentes.

2. Semanalmente

3. Mensualmenle

11 |¢Con qué frecuencia realiza ventas de sus productos?
P
4. Cada temporada
. 5. Rara vez
Comprander como sa delermina los precios |1, Usted mismo {productor) N ‘ .
en las préclicas comercialos, proparcionando X
informacion sobre el control que tienen los {2, Inlermediarios
productores sobre esle aspeclo,
3. Mercado local
12 Quién fija los precios de sus productos?
& i s P 4. Cooparativa
5. Acuerdos con clientes -
6. Olros
Evaldia el nivel de salisfaccién de los 1. Muy insalisfecho
productores con respeclo a sus praclicas
f ¥ resultados fi con  [2, Insati
una dimensién subjetiva de sus experiencias,
13 ¢ Esté satisfecho con los i los a través de 3. Neutral
su actividad comercial? -
4. Satisfecho ;(
5, Muy satlsfecho
Permits recogar informacion cualilaliva sobre| 1. Falte de acceso a mercados més amplios o
los desatios especificas que enfrentan los  {formal -
productores, complementando las respuestas| 2. Dependencia de intermediarios que reducen sus
[anleriores con una perspectiva mas data\lauamnanc;‘gs
14 4Cudles son los principales retos que enfrenta en la y contextualizada, 3. Varlabilidad de precios en el mercado
comercializacion de sus productos? )
4, Coslos elevados de transperte y logistica X
5. Falta de almacenamlanto o tecnologia
MY postcosecha
Se busca una respuesta que indique silos |1, 8l
15 &l practicas en su activid productoras estdn adoptando practicas
agropecuaria? sostenibles, Io cual es una decision 2, NO
_ _ |categérica con solo dos posibles estados: |
Identificar qué lipos especificos de practicas |1, Uso de abonos organicos
il ©5tan sisndo imp! por X
los prodiuctores, brindando un panorama de |2, Rotacién de cullivas
las estrategias adoptadas en la regidn, .
3. Conssrvacién de fuenles hidricas
16 £Qué practi it con mayor 4. Manejo integrado de plagas (MIP)
frecuencia en su finca?
5, Agroforesteria
6, U.:o e-uelefntu de energia
7 Otros
- - - - Tedir &l grado ds sostenibiidad en oS
47  [+Qué porcentaje de sus nsumos agricolas (fertilizantes, |y yso dge Insumos orgdnicos, un indicador | — 7 (108 encusstatos escriben un valor numérico (5’ Dy
Pesticidras. etc.} son orgénicos? clave para caraclerizar praclicas entre Oy 100%) -
Evalia la ragularidad con la que los 1. Nunca
productores aplican medidas especificas . . .
para la conservacion del suelo, lo cual es |2, Rara vez
. " ... |esencial nibilidad a largo pl
2Coi qué frecuencia realiza practicas de consarvaciéh de sus:aa:?r_a fa soster 2 rgaplzzn x
ividades agropecuarias, T Aveces
18  |del suelo {como terrazas, barreras vivas, cobertura . '
vegetal, etc.)? 4. Frecusniemanto
5. Siempre
Analizar la percepeion de los produclores 1. Impactg muy negblivo
sobre como las précticas soslenibles afectan | .
su productividad. Es importante para 2. Impacto fegalivo
entender si consideran que astas practicas
19 [¢Quéimpacto han tenido las practicas sostenibles en la |son viables y beneficiosas en su conlexto. 137 Sin impacio X

productividad de su finca?

4, Impacto posilive

5. Impaclo muy posilivo
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= [ideniificar los beneficios percibidos porfes |1, Mayor rentabilidad
productores, lo que ayuda a analizar como :
las praclicas sostenibles contribuyen al éxito |2 Mejora en la percapcion del clienteg
comercial, |
1 Cudles son los principales beneficies qua ha el e
20  |observado al implementar practicas comerclales A Reduceitn da astos a argo plazd
sostenihles?
5. Cumplimienfo de regulaciones a certificaciones
5, Olros 5
Identificar como fos produclores adquieren 1. Expariencia propia i )
informacion sobra practicas sostenibles, lo H
que puede relacionarse con su nivel da 2. Gapacitacion tcnlea o cursos
implementacién y la calidad de dichas |
précticas, 3. Cooperativas d ascciaciones de productores
21 2Cudl es la fuente principal de sus conacimientos sobre !
’ précticas comerciales sostenibles? 4. Instilucionss gubemanientales
5. Medios de comunicacién o inlernst
G, Olros
Identifica los principales desaflos que 1, Falta de recursos financieros
enfrentan los productores al intentar
implementar précticas soslenibles an sus |2, Falla de conocimianto téenico
aclividades comerciales, lo cual es crucial
para entender {os limites de su relacién con |3, Dificullad para acceder & mercados soslanibles
29 3 Qué tipo de barreras enfrenta para Implementar la sostenlbilidad.
practicas comerciales sostenibles? 4. Falta de apoyo gubemamenta] o institucional
5. Resistencla al cambio por parte de los
consumidores H
8. Otros.
1
[Examinar si [a formacion y el acceso a 1. Nunca -
informacién técnica lienen algin efecto enla !
adopeidn da praclicas sostenibles ¥ 2. Raravez :
comercialas.
23 ;Con qué frecuencia recibe capacitaciones o asistencia 3. A vecas :
técnica sobre practicas comerciales sostenibles
4, Frecuentements
5. Siempre
| Analizer |a refacion enlre el tiempo de 1,16 afios i
adopeion de précticas soslenibles y su :
posible impacto en las précticas comerciales |2, 6-10 afios i
24 (Cudntos afios lleva implementando précticas y la sostenibilidad general del negacio. .
sostenibles en la comercializacion de sus productos? 3. 11-20 afios :
4. Wiks e 20 aos i
Identificar qué practicas comerciales 1. Uso de ampaques biodegradables o reciclables
sostenibles aslén sisnde aplicadas por los .
preduclores, proporeionando un marea para |2, Reduccion del uso de intermediarios
analizar su contribucidn al dasarrallo :
sastenible, 3, Promacion de praductos organicos o ecolagicos
25 Qué tipo de précticas comerciales ha implementado
para mejorar la sostenibilidad? 4. Implementacion de acuerﬁ?a da comercio juste
5, Particlpacién en ferias o mercados soslenibles
6, Olros’ |

En el siguiente link de Drive se puede apreciar la totalidad de las encuestas que se realizaron;

https://drive.google.com/drive/folders/AIMUY XzDFaxHCrY5ih0Q432FVklzCqgZ3U7G?usp=
drive link



https://drive.google.com/drive/folders/1MUYXzDFaxHCrY5ihQ432FVklzCgZ3U7G?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/1MUYXzDFaxHCrY5ihQ432FVklzCgZ3U7G?usp=drive_link

Anexo 2. Consentimiento informado

Ancso 2, Tabla 2. Consentimiento informado

L‘/l B UNIMI NUTO
ioey Universcaria Minuto de Dias

Vducaridn de caliclag of alcance de todas
Vigdeda Mok 2utacin

CONSENTIMIENTO INFORMADO

\'O_JAEN, M{O ?M . HA.UN‘JG- . identificado con {8) con cedula de
ciudadanis No. 31§72 € expecdida en notifico que me

han informado con claridad al respecto del proceso de encuesta ¥ entrevista semicstructurada que

efectuara ¢l estudiante de 1a especiafizaciin en gerencia de proyectos Diego Alejandro Casas
(Hane de 1a Corporacién Universitaria Mimuto d¢ Dios -UNIMINUTO-, para ¢l trabajo de grodo
de 1a asignaturn de investigaciin como requisito para optar al titulo de especaalista en gerencia de
proyectos, Esta encuesta se desarrolla con ¢l fin de obtener la infoemacion relevante de produectares
v miroempresas del municipio de Vergara Cundinymarca, para apostar al proyecio de
investigncion  titulado “Pricticas comerciales hacia Ia sostenibifidad en  productores
agropecunrios de Vergara Cundinamarea™,

Fntiendo y acepto 1a entrevista o encueste o ka cual seré sometido (a) como participante para
brindar ol estodiante s informacion necesaria.

¢ firm <n el municipio de Yergara Cundinamarce, o Yox dos dins G del mes de ostubre de 2024,

En el siguiente link de Drive se puede apreciar la totalidad de las encuestas que se realizaron;

https://drive.google.com/drive/folders/IMUY XzDFaxHCrY5ihQ432FVklzCgZ3U7G?usp=
drive link



https://drive.google.com/drive/folders/1MUYXzDFaxHCrY5ihQ432FVklzCgZ3U7G?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/1MUYXzDFaxHCrY5ihQ432FVklzCgZ3U7G?usp=drive_link

Anexo 3. Clasificacion Datos

1.18-25
i 2. 26-35
Numero de 3.36-45
anos que tiene Cualitativa Ordinal 4.46-55
un productor 5. 56-65
agropecuario 6. 66-75
Sexo por el 1. Masculino
cual nace una Cualitativa Nominal/dicotémica |2. Femenino
persona
Nivel 1. Primaria
académico 2. Secundaria
alcanzado en Cualitativa Ordinal 3. Profesional
alguna 4. Posgradual
institucion
Caracteristicas
de Calidad de
vida y Cualitativa Ordinal 1. Bajo
necesidades de 2. Medio
la persona 3. Alto
Cquq_ 1 Cafia
especifico de .
cada productor N . NP 2. PIat{;mo
) Cualitativa Nominal/politomica |3. Café
agropecuario
que se 4.Yuga
. 5. Maiz
entrevisto
Numero de
afios que lleva 1. 1-5 afios
cultivando 2. 6-10 afios
productos Cualitativa Ordinal 3. 11-20 afios
agropecuarios 4. Mas de 20
en Vergara anos
Cundinamarca
Tipo de 1. Productor
productor o Individual
caracteristica Cualitativa Nominal/politbmica |2. Miembro de
gue lo define Asociacion

dentro del

3. Pequefio
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gremio de Productor
productor 4. Mediano
agropecuario. Productor
Permite
identificar si los
productores
utilizan canal
formal o
informal para 1. S|
comercializar Cualitativa Nominal/dicotémica 2' NO
sus productos. '
Es el paso
paso para
explorar las
practicas
comerciales.
Esta pregunta 1. Venta directa
amplia la a consumidores
anterior a la 2.
que se Intermediarios
identificara los locales
canales de la o . . 3. Mercados
e, Cualitativa Nominal/politbmica .

comercializacio regionales
n. Comprender 4. Cooperativas
la diversidad de agropecuarias
practicas 5. Comercio en
comerciales en linea
la region. 6. Otros
Busca
cuantificar la
accion de la
Erod_uccnon % (los

estinada a la

encuestados

venta, o Pregunta de .
ayudando a Cuantitativa variable continua escriben un
determinar el valor numérico

. entre 0y 100%)
nivel de
comercializacio
n de cada
productor.
Medir la 1. Diariamente
frecuencia de 2.
las Semanalmente
transacplones Cualitativa Nominal/politbmica 3.
comerciales, un Mensualmente
aspecto clave 4. Cada
para identificar temporada
las préacticas 5. Rara vez
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comerciales
recurrentes.
Comprender
cémo se .

s 1. mism
determina los ( rggtec?or)s 0
precios en las 2p

racticas ' o
Eomerciales Intermediarios

) ! L . . . Mer
proporcionando Cualitativa Nominal/politdmica %cale cado
informacién .

4. Cooperativa
sobre el control 5 Acugr dos
que tienen los cbn clientes
productores 6. Ot

. Otros

sobre este
aspecto.
Evalua el nivel 1. Muy
de satisfaccion insatisfecho

S . Insatis
delo 2. Insatisfecho
productores 3. Neutral
con respecto a 4. Satisfecho
sus practicas 5. Muy
comerciales y Cualitativa Ordinal satisfecho
resultados
financieros, con
una dimensién
subjetiva de
sus
experiencias.
Permite 1. Falta de
recooer acceso a
infor?naci()n mercados mas

o amplios o
cualitativa P
sobre oS formales _
desafios 2. Dependencia

e de
especificos que ) L
enfrentan los intermediarios
o . ue reducen

productores, Cualitativa Pregunta abierta d

complementan
do las
respuestas
anteriores con
una perspectiva
mas detallada y
contextualizada

sus ganancias
3. Variabilidad
de precios en el
mercado

4. Costos
elevados de
transporte y
logistica

5. Falta de
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almacenamient
0 o tecnologia

postcosecha
Se busca una
respuesta que
indique si los
productores
estan
adoptando
practicas
sostenibles, lo
cual es una 1. Sl
decision Cualitativa Nominal/dicotdmica 2' NO
categdrica con '
solo dos
posibles
estados:
implementan
practicas
sostenibles (si)
0 no lo hacen
(no).

1. Uso de
Identificar qué ifggﬁios
tipos 2. Rotacion de
especificos de cultivos
préctlcas 3.
sos'tenlbles Conservacion
_estan siendo de fuentes
;;T(;[r)llt(e)r;nentadas Cualitativa Nominal/politomica | hidricas

4. Manejo
productores, integrado de
brindando un plagas (MIP)
panorama de 5

las estrategias
adoptadas en
la region.

Agroforesteria
6. Uso eficiente
de energia

7. Otros




Medir el grado
de
sostenibilidad
en términos del
uso de insumos
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0,

prg_énicos, un e?cﬁ)e(é?:dos
g\;jrlgador clave Cuantitativa varliazargﬁau(r:];?]t?r?ua escriben un

. valor numerico
caracterizar entre 0 y 100%)
practicas
agropecuarias
mas amigables
con el medio
ambiente.
Evalla la 1. Nunca
regularidad con 2. Rara vez
la que los 3. Aveces
productores 4,
aplican Frecuentement
medidas e
especificas 5. Siempre
parala o .
conservacion Cualitativa Ordinal
del suelo, lo
cual es
esencial para la
sostenibilidad a
largo plazo de
sus actividades
agropecuarias.
Analizar la 1. Impacto muy
percepcion de negativo
los productores 2. Impacto
sobre cémo las negativo
practicas 3. Sin impacto
sostenibles 4. Impacto
afectan su positivo
productividad. Cualitativa ordinal 5. Impacto muy

Es importante
para entender
si consideran
que estas
practicas son
viables y
beneficiosas en
su contexto.

positivo




Identificar los
beneficios
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1. Mayor
rentabilidad

2. Mejora en la
percepcion del
cliente

percibidos por 3. Acceso a
los nuevos
productores, lo mercados
que ayuda a Cualitativa Nominal/politbmica | 4. Reduccién
analizar cdmo de costos a
las préacticas largo plazo
sostenibles 5.
contribuyen al Cumplimiento
éxito comercial. de regulaciones
o]
certificaciones
6. Otros
1. Experiencia
Identificar como propia
los productores 2. Capacitacion
adquieren técnica o
informacion Cursos
sobre practicas 3. Cooperativas
sostenibles, lo 0 asociaciones
que puede Cualitativa Nominal/politomica |de productores
relacionarse 4. Instituciones
con su nivel de gubernamental
implementacion es
y la calidad de 5. Medios de
dichas comunicacion o
practicas. internet
6. Otros
1. Falta de
Identifica los recursos
principales financieros
desafios que 2. Falta de
enfrentan los conocimiento
productores al técnico
intentar 3. Dificultad
implementar para acceder a
practicas mercados
sostenibles en Cualitativa Nominal/politbmica | sostenibles
sus actividades 4. Falta de
comerciales, lo apoyo
cual es crucial gubernamental

para entender
los limites de
su relacién con
la
sostenibilidad.

o institucional
5. Resistencia
al cambio por
parte de los
consumidores
6. Otros
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Examinar si la 1. Nunca
formacion y el 2. Rara vez
acceso a 3. Aveces
informacion 4,
ggglr?aeft(lai?:gn Cualitativa Ordinal Zrecuentement
la adopcion de 5. Siempre
practicas
sostenibles y
comerciales.
Analizar la 1. 1-5 afios
relacion entre 2. 6-10 afos
el tiempo de 3. 11-20 afos
adopcioén de 4. Mas de 20
practicas afos
sostenibles y
su posible Cualitativa Ordinal
impacto en las
practicas
comerciales y
la
sostenibilidad
general del
negocio.
1. Uso de
empaques
biodegradables
Identificar qué o reciclables
practicas 2. Reduccion
comerciales del uso de
sostenibles intermediarios
estan siendo 3. Promocion
aplicadas por de productos
los Cualitativa Nominal/politbmica organicos o
productores, ecoldgicos
proporcionando 4

un marco para
analizar su
contribucion al
desarrollo
sostenible.

Implementacion
de acuerdos de
comercio justo
5. Participacion
en ferias o
mercados
sostenibles

6. Otros
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