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Resumen

Esta propuesta busca fortalecer la competitividad de los productores de pifia MD-2 Oro
Miel en el norte del Cauca mediante el disefio de estrategias comerciales que integren acciones de
marketing, alianzas estratégicas y mejoras en la gestion organizacional. El diagnéstico inicial
identific6 desafios clave como el acceso limitado a financiamiento, tecnologia y mercados, asi
como una baja productividad en comparacioén con productores mas tecnificados.

Se analizaron tendencias de mercado y cadenas de valor en los niveles local, nacional e
internacional, evidenciando la creciente demanda de pifia de alta calidad y los requerimientos
técnicos para acceder a mercados globales. Con base en estos hallazgos, la propuesta incluye
fortalecer la asociatividad entre productores, implementar certificaciones de calidad, crear alianzas
con compradores estratégicos y desarrollar campafias de posicionamiento enfocadas en la
sostenibilidad y la calidad del producto.

Estas acciones buscan dinamizar la economia local, mejorar el ingreso de los productores

y consolidar la region como un referente de produccion de pifia en mercados competitivos.

Palabras Clave: competitividad, comercializacion, produccion agricola, pifia md-2 oro

miel, sostenibilidad.
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Abstract

This proposal seeks to strengthen the competitiveness of MD-2 Oro Miel pineapple
producers in northern Cauca through the design of commercial strategies that integrate marketing
actions, strategic alliances and improvements in organizational management. The initial diagnosis
identified key challenges such as limited access to financing, technology and markets, as well as
low productivity compared to more technical producers.

Market trends and value chains were analyzed at the local, national and international levels,
evidencing the growing demand for high-quality pineapple and the technical requirements to
access global markets. Based on these findings, the proposal includes strengthening associations
between producers, implementing quality certifications, creating alliances with strategic buyers
and developing positioning campaigns focused on sustainability and product quality.

These actions seek to boost the local economy, improve the income of producers and

consolidate the region as a benchmark for pineapple production in competitive markets.

Keywords: competitiveness, marketing, agricultural production, pineapple md-2 gold

honey, sustainability.
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Introduccion

El cultivo de la pina MD-2 Oro Miel ha surgido como una de las mas importantes
actividades agricolas del norte del Cauca, que es una region que se distingue por su potencial
agricola y por qué el contexto es mas favorable para la produccion de esta variedad de pifia. No
obstante, a pesar de las ventajas que tienen que ver con el climay al suelo de la zona los productores
locales afrontan una serie de retos que limitan su capacidad para competir en mercados nacionales
e internacionales.

El cultivo de pifia, principalmente en su modalidad MD-2 Oro Miel, demanda una
combinacion de técnicas agricolas desarrolladas, gestion eficiente de recursos y acceso a mercados
internacionales, factores que no siempre estan al alcance de los pequefios y medianos productores,
(Pérez & Morales, 2020; Vasquez & Garcia, 2021).

El diagnéstico de la situacion actual de las organizaciones productoras de pifia en el norte
del Cauca muestra un panorama mixto. Mientras que los pequefios y medianos productores, que
componen la mayor parte del sector, luchan por superar barreras como la falta de acceso a
financiamiento, capacitacion técnica y tecnologia, los grandes productores han logrado
posicionarse como actores clave en la region. Estos tltimos han conseguido establecer relaciones
comerciales con mercados internacionales gracias a su capacidad de inversion en infraestructura y
tecnologia (Gomez et al., 2021). Sin embargo, el sector afronta una situacion desigual en cuanto a
capacidad, donde los pequefnios productores se ven negligentes debido a la falta de recursos y
conocimientos.

Es importante identificar y analizar las necesidades y oportunidades comerciales de estos
productores para poder disefiar estrategias que les permitan mejorar su competitividad, no solo en

los mercados locales, sino también en los internacionales. La capacidad para acceder a estos
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mercados estd fuertemente determinada por la calidad del producto, la eficiencia de los procesos
productivos y la innovacién en las estrategias de comercializacion. De igual forma, la
infraestructura en la region, aunque en algunos espacios es adecuada, en muchas otras no cumple
con los estdndares necesarios para un comercio eficiente, lo que aumenta los costos logisticos y
afecta la calidad del producto (Vasquez & Garcia, 2021).

Este estudio busco analizar los principales retos y oportunidades que afrontan las
organizaciones productoras de pifia MD-2 Oro Miel en el norte del Cauca, identificando las
estrategias mas efectivas para mejorar su competitividad. Por medio de un enfoque mixto, que
combina métodos cualitativos y cuantitativos, se intenta dar un diagnostico detallado de la
situacion actual y proponer medidas orientadas a potenciar la competitividad y sostenibilidad de

los productores en el mercado global.
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1. Problema de investigacion

El cultivo de la variedad pina MD-2 oro miel (Ananas comosus var. MD-2), se distingue
por su sabor mas dulce, su tamafio uniforme y su alta calidad, lo que la hace muy popular tanto en
mercados nacionales como internacionales. se ha consolidado como uno de los cultivos mas
representativos en la region del Cauca, destacandose por su importante contribucion a la economia
agricola local. El cultivo de pifia MD-2 ha ganado gran popularidad en el departamento del Cauca,
especialmente en zonas como Santander de Quilichao. Actualmente, se reporta que la
productividad promedio de este cultivo en la region ha mejorado significativamente, con
rendimientos de hasta 105 toneladas por hectarea, frente al promedio nacional de 80 toneladas por
hectarea (Agronegocios, 2023; Agencia UNAL, 2023).

El cultivo de esta variedad de pifia ha tenido un crecimiento notable gracias a la aplicacion
de investigaciones sobre nutricion y fertilizacion, lo que ha permitido aumentar su rendimiento y
reducir los costos operativos de los productores (Agencia UNAL, 2023). Sin embargo, no se
dispone de una cifra exacta sobre la cantidad total de hectareas cultivadas con pifia MD-2 en el
Cauca en términos recientes, pero la tendencia apunta a un crecimiento constante debido a su alta
demanda en mercados locales e internacionales (Agronegocios, 2023).

El consumo per cépita de pifia en Colombia ha mostrado un incremento notable en los
ultimos afios. Seglin estudios recientes, en 2019, el consumo promedio por persona fue de entre 20
y 22 kilogramos anuales, lo que representa un crecimiento significativo respecto a los 10-11
kilogramos per capita registrados en afios anteriores (AGENCIA UNAL, 2020;
AGRONEGOCIOS, 2020). Este aumento se debe tanto a una mayor demanda interna como a las

exportaciones, especialmente de la variedad de pifia MD-2, reconocida por sus excelentes
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caracteristicas organolépticas y su versatilidad en la produccion de jugos, conservas, postres, y
otros productos alimenticios (Gomez et al., 2021).

A pesar del panorama positivo en cuanto a la produccion y el consumo de pifia MD-2, uno
de los problemas mas significativos que enfrenta la produccion en el Cauca es la comercializacion
del producto. Las dificultades para acceder a mercados mas amplios y rentables se deben
principalmente a la falta de una organizacion eficiente dentro de las cadenas de comercializacion.
Los pequetios productores, a pesar de cultivar en grandes superficies, enfrentan limitaciones en
cuanto al volumen de produccion, lo que hace dificil cumplir con los requisitos de cantidad, calidad
y consistencia exigidos por los canales de comercializacién més formales, como grandes cadenas
de supermercados o mercados de exportacion (Gomez et al., 2021; Restrepo, 2022).

Ademas, la baja productividad por hectarea en comparacion con otros productores de pina
en el pais agrava ain mas este problema. Segun los datos disponibles, mientras que los grandes
productores tecnificados logran rendimientos de hasta 80 toneladas por hectdrea, los pequenos
agricultores del Cauca no superan las 45 a 50 toneladas por hectarea (Vasquez & Garcia, 2021).
Esta diferencia en la productividad afecta la competitividad de los pequefios productores frente a
los grandes actores del mercado, quienes, al contar con mayor escala de produccion y procesos
tecnificados, logran ofrecer un producto con una calidad homogénea y constante que satisface las
demandas de los grandes compradores.

Otro factor relevante en este contexto es la desorganizacion de los pequefios productores,
quienes en su mayoria no cuentan con los recursos ni las capacidades para optimizar sus procesos
productivos ni para organizarse de manera eficiente en redes comerciales. Esta falta de
estructuracion impide que los productores puedan acceder a mercados mas competitivos y con

mayor rentabilidad. A pesar de los esfuerzos realizados por algunas asociaciones y cooperativas
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en la region, la mayoria de estas no cuentan con las capacidades operativas ni los conocimientos
técnicos necesarios para mejorar la segmentacion de calidades ni para implementar procesos
eficientes que les permitan aumentar su productividad y acceder a canales de comercializacion

mas amplios (Sanchez & Rios, 2022).

Pregunta Problema

(Como se pueden mejorar los canales de comercializacion de la pifia MD-2 oro miel en el
Cauca para aumentar la competitividad de los pequefios productores, teniendo en cuenta los

desafios del sector?
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2. Justificacion

Es fundamental tener en cuenta la produccion y comercializacion de la pina MD-2, ya que
la organizacion adecuada en estos aspectos puede determinar el acceso de los pequefios
productores a mercados mas amplios y competitivos. En el Departamento del Cauca, la produccion
de pifia se destina principalmente al consumo regional, especialmente en el Valle del Cauca, pero
gran parte de la comercializacion pasa por intermediarios.

Adicionalmente, la falta de planificacion en la produccion y de mediciones precisas sobre
la oferta disponible dificulta la integracion de los productores del Norte del Cauca en mercados
mas formales, como grandes cadenas de supermercados o mercados de exportacion. El acceso a
estos mercados mas amplios requiere de volumenes de produccion mas consistentes, entrega
frecuente y cumplimiento con estandares de calidad especificos, tales como el peso minimo del
producto.

Estos aspectos son cruciales, ya que la industria demanda una oferta regular y de calidad
para asegurar que los consumidores reciban un producto homogéneo y atractivo, lo que a su vez
incrementa las posibilidades de los productores de competir con otros actores del mercado (Gomez
et al., 2021; Garcia, 2021). Sin una estructura comercial adecuada y sin acceso a estos canales de
distribucion, los pequefios productores quedan limitados a un mercado mas pequeiio, con menores
margenes de ganancia y sin las ventajas de la comercializacion a gran escala.

Por lo tanto, mejorar la organizacién en la produccion y comercializacion de pifa es
esencial para fomentar un crecimiento sostenible de este sector en el Cauca, y garantizar que los
productores locales puedan acceder a mercados mas rentables y competitivos. Datos de los afios
2019 y 2020 muestran una necesidad urgente de mejorar la productividad en el campo. Segun

informes del sector agricola, el rendimiento en pifia para el afio 2019 se cerrd en 30,53 toneladas
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por hectarea (ton/ha), lo que se considera bajo en comparacion con el rendimiento promedio
nacional de pifa, que alcanza las 65 ton/ha. Esta diferencia refleja una pérdida de
aproximadamente el 50% en la produccion del cultivo, lo cual ha mantenido a los pequefios
agricultores en una situacion econdmica dificil, sin la posibilidad de mejorar sus condiciones de
vida ni de acceder a mercados mas rentables (Martinez & Sanchez, 2020).

En este sentido, es urgente plantear estrategias que permitan mejorar los canales de
comercializacion de la pifia MD-2 en el Cauca. Estas estrategias deben centrarse en la optimizacion
de la productividad agricola a través de la capacitacion técnica y el acceso a financiamiento, en la
creacion de redes de comercializacion que agrupen a los pequeiios productores para facilitar el
acceso a mercados formales y en la mejora de la calidad del producto. La implementacion de estas
estrategias no solo permitiria aumentar la competitividad de los productores de la region, sino que
también contribuiria al fortalecimiento de la economia local, generando mayores ingresos para los
agricultores y mejorando sus condiciones de vida.

Las dificultades antes expuestas también representan una oportunidad para mejorar la
competitividad del sector mediante el desarrollo de estrategias integrales que aborden tanto la

produccion como la comercializacion de este importante cultivo.
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3. Objetivos

3.1 Objetivo General

Proponer un plan de estrategias comerciales que contribuyan al fortalecimiento y
competitividad de las organizaciones productoras de piia MD-2 Oro Miel en el norte del

Cauca, orientadas al desarrollo sostenible y la mejora de su posicionamiento en el mercado.

3.2 Objetivos Especificos

Identificar las principales necesidades y oportunidades comerciales de las
organizaciones productoras de pifia MD-2 Oro Miel en el norte del Cauca, mediante un
diagnostico de su situacion actual.

Analizar las tendencias del mercado y las cadenas de valor asociadas a la
produccion y comercializacion de la pifia MD-2 Oro Miel, considerando el contexto local,
nacional e internacional.

Disefiar propuestas de estrategias comerciales que incluyan acciones de marketing,
alianzas estratégicas y mejora en la gestion organizacional, adaptadas a las caracteristicas

de las organizaciones productoras.
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4. Marco historico y de antecedentes

El sector de la agroindustria ha desempenado un papel fundamental en el desarrollo
econdémico y social de diversas regiones del mundo. La produccion de pifa (Ananas comosus) ha
sido una de las actividades agricolas de mayor crecimiento en paises tropicales, debido a su alta
demanda en los mercados internacionales (FAO, 2021). Desde su domesticacion en Sudamérica y
su posterior expansion a Asia y Africa, la pifia se ha convertido en un producto clave en la industria
agroexportadora (Rodriguez & Pérez, 2019).

En Colombia, la produccion de pifia MD-2, ha tenido un crecimiento significativo en los
ultimos afos, especialmente en departamentos como Santander, Valle del Cauca y Cauca. El apoyo
gubernamental a través de programas de fortalecimiento agricola ha permitido mejorar las técnicas
de cultivo y la insercion en mercados globales (Ministerio de Agricultura, 2022). No obstante, los
pequefios y medianos productores han enfrentado desafios en términos de comercializacion,
acceso a certificaciones y sostenibilidad economica (Gonzalez & Ramirez, 2020).

En el ambito académico, multiples estudios han abordado la importancia de la asesoria
estratégica en agronegocios para mejorar la competitividad de los productores. Segun Lopez et al.
(2020), la implementacion de estrategias de comercializacion y certificaciones de calidad permite
a los agricultores acceder a mercados internacionales con mayor facilidad. De manera similar, un
estudio de Jiménez y Torres (2021) resalta la relevancia de la asociatividad y el cooperativismo en
el fortalecimiento de la cadena productiva de frutas tropicales.

En investigaciones previas sobre la produccion y comercializacion de pina, se ha
identificado que el éxito del sector depende de factores como la infraestructura logistica, el
cumplimiento de normativas internacionales y la adopcién de tecnologia en los procesos

productivos (Martinez, 2018). Ademas, estudios recientes han evidenciado que la sostenibilidad
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ambiental y la trazabilidad son elementos clave para la diferenciacion en mercados competitivos
(Pérez & Gomez, 2023).

Un estudio de Garcia y Salazar (2019) sefiala que el uso de herramientas digitales, como
plataformas de comercio electronico y blockchain, ha permitido mejorar la trazabilidad y reducir
intermediarios en la comercializacion de productos agricolas. La aplicacion de estas tecnologias
ha demostrado ser eficaz en cultivos como la pifia MD-2, facilitando su acceso a mercados de
exportacion.

Segun Rodriguez et al. (2021) , la certificacion GlobalG.AP ha sido determinante para que
los pequefios y medianos productores puedan ingresar a mercados de alto valor. Su estudio en
América Latina revela que los productores que implementan estos estindares tienen mayor
estabilidad comercial y mejores precios de venta .

Un anélisis de Hernandez y Rojas (2020) indica que los desafios en la competitividad del
sector incluyen altos costos logisticos, deficiencias en infraestructura de transporte y falta de
acceso a financiamiento. No obstante, destacan que la diversificacion de mercados y la
especializacion en nichos como la pifia organica pueden mejorar la rentabilidad.

La investigacion de Mendoza (2022) sobre las tendencias de consumo en Estados Unidos
y Europa destaca que los consumidores buscan productos con certificaciones sostenibles y
practicas agricolas responsables . Este estudio sugiere que la piia MD-2 Oro Miel tiene un
potencial de crecimiento significativo en mercados premium si los productores implementan

estrategias de diferenciacion basadas en calidad y sostenibilidad.
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5. Marco Teorico

Fundamentos Teoricos del Agronegocio

El agronegocio es un sector que abarca todas las actividades relacionadas con la
produccion, industrializacion y comercializacion de productos agricolas. Su desarrollo esta
vinculado a la globalizacion de los mercados y al uso de tecnologias avanzadas para mejorar la
productividad y sostenibilidad del sector (Drucker, 2019). La piia MD-2 Oro Miel, en particular,
ha experimentado un crecimiento significativo debido a su alta demanda en mercados
internacionales y sus caracteristicas organolépticas superiores (FAO, 2021).

El agronegocio es un sector clave en la economia global, que abarca todas las actividades
relacionadas con la produccion, industrializacion y comercializaciéon de productos agricolas
(Drucker, 2019). Su crecimiento ha estado impulsado por la globalizacion, la mejora en las cadenas
de suministro y el avance de tecnologias que optimizan la produccion y distribucion de alimentos.

Uno de los cultivos con mayor proyeccion dentro del agronegocio es la pifia MD-2 Oro
Miel, una variedad hibrida caracterizada por su alto contenido de azucares, acidez equilibrada,
pulpa de color dorado y mayor vida ttil postcosecha (FAO, 2021). Su demanda en los mercados
internacionales ha aumentado debido a sus cualidades organolépticas y a los estandares de calidad
que cumple para la exportacion, especialmente en paises como Estados Unidos, Canada y la Union
Europea (Gomez & Pérez, 2023).

En el norte del Cauca, la produccion de la piia MD-2 se ha consolidado como una
oportunidad de desarrollo para los agricultores, ya que la region cuenta con condiciones climaticas
y edafologicas favorables para su cultivo. Sin embargo, la comercializacion eficiente sigue siendo
un desafio, lo que hace necesario el fortalecimiento de estrategias de distribucion y acceso a

mercados sostenibles (Porter, 1990).
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Teorias Economicas Aplicadas al Agronegocio

Desde la perspectiva de la teoria del comercio internacional, Adam Smith (1776) establecid
que las ventajas comparativas permiten a las economias especializarse en productos en los que
tienen una mayor eficiencia productiva. En el caso de la pifia MD-2 Oro Miel, el norte del Cauca
tiene condiciones climaticas y edafoldgicas propicias que otorgan una ventaja competitiva en su
produccion (Porter, 1990). Por otro lado, la teoria del desarrollo econdémico sugiere que la
modernizacion del sector agroindustrial mediante tecnologias innovadoras mejora la eficiencia y
la competitividad global (Schumpeter, 1934).

Segun Ricardo (1817), el comercio internacional y la especializacion productiva permiten
maximizar la productividad y aumentar la rentabilidad de los productores locales. En el contexto
del agronegocio, el andlisis de la cadena de valor es clave para identificar oportunidades de mejora
en cada etapa de produccion y comercializacion (Kaplinsky & Morris, 2001). Esto cobra relevancia
en la comercializacion de la pinia MD-2 Oro Miel, donde la implementacion de estrategias
logisticas adecuadas puede incrementar la eficiencia del sector.

Desde el enfoque del comercio internacional , Adam Smith (1776) plante6 la importancia
de la ventaja absoluta , mientras que David Ricardo (1817) desarrolld la teoria de la ventaja
comparativa , explicando que un pais o regiéon debe especializarse en productos que puedan
producir con mayor eficiencia.

En el caso de la pifia MD-2, el norte del Cauca posee ventajas comparativas debido a:

Factores climaticos favorables , como temperaturas calidas y suelos fértiles.

Bajos costos de produccion en comparacion con otros paises productores.

Cercania a corredores logisticos que facilitan la exportacion.
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Michael Porter (1990) ampli6é estos conceptos con su teoria de la ventaja competitiva ,
destacando que el éxito de un producto agricola no solo depende de los recursos naturales, sino de
la capacidad para agregar valor a la produccion, mejorar la eficiencia logistica y diferenciarse en

el mercado global.

Sostenibilidad en el Agronegocio

El desarrollo sostenible en el agronegocio estd fundamentado en los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS) de la ONU, particularmente en el ODS 12 (Produccién y consumo
responsables) y el ODS 13 (Accidn por el clima). La implementacion de practicas sostenibles como
la reduccion del uso de agroquimicos y la promocion de cultivos organicos ha demostrado ser
efectiva para minimizar el impacto ambiental del sector (UNEP, 2020). Ademas, la economia
circular se ha posicionado como un enfoque clave en la sostenibilidad agroindustrial, fomentando
la reutilizacion de residuos orgénicos y la optimizacién del uso de recursos naturales (Ellen
MacArthur Foundation, 2015).

De acuerdo con Pretty (2008), la agricultura sostenible debe integrar practicas que reduzcan
la dependencia de insumos quimicos, mejoren la fertilidad del suelo y promuevan la biodiversidad.
En este sentido, la certificacion de buenas précticas agricolas y la adopcion de tecnologias limpias
pueden generar un impacto positivo en la comercializacion de la pifia MD-2 Oro Miel, aumentando

su atractivo en mercados internacionales.

Innovacion y Tecnologia en la Comercializacion Agricola
La digitalizacion del comercio agricola ha revolucionado la forma en que los productores

acceden a los mercados. Plataformas de comercio electronico y blockchain han mejorado la
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trazabilidad de los productos, garantizando calidad y seguridad para los consumidores (Garcia &
Pérez, 2022). Las tecnologias de la informacioén también han permitido una mejor gestion de la
oferta y la demanda, optimizando los precios de mercado y reduciendo la volatilidad de los
ingresos para los productores.

La inteligencia artificial y el big data se han convertido en herramientas clave para predecir
tendencias del mercado y optimizar la logistica de distribucioén (Brynjolfsson & McAfee, 2014).
Estos avances tecnoldgicos permiten a los productores de pifia MD-2 Oro Miel acceder a
informacion en tiempo real sobre preferencias de los consumidores, mejorando sus estrategias de
comercializacion.

En este contexto, la integracion de practicas de comercio justo y certificaciones
internacionales como GlobalG.A.P. y Rainforest Alliance han fortalecido la confianza de los
compradores y han permitido el acceso a mercados de alto valor agregado (Fairtrade International,
2019). De este modo, la innovacion en el agronegocio no solo mejora la eficiencia productiva, sino

que también facilita la apertura de nuevas oportunidades comerciales.
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6. Marco legal y ambiental

Normativa Legal Aplicable al Agronegocio

El agronegocio en Colombia estd regulado por una serie de leyes y decretos que buscan
garantizar la sostenibilidad y competitividad del sector. Entre las normativas mas relevantes se
encuentran:

Ley 101 de 1993: Establece la politica de desarrollo agricola en Colombia, promoviendo
la productividad y competitividad del sector (Congreso de Colombia, 1993).

Decreto 1071 de 2015: Regula el uso de recursos naturales en la agricultura y fomenta
practicas sostenibles (Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, 2015).

Resolucion 2111 de 2019: Define los criterios para la certificacion de Buenas Practicas

Agricolas (BPA) en Colombia (ICA, 2019).

Consideraciones Ambientales

El impacto ambiental del agronegocio ha llevado a la implementacion de medidas de
mitigacion y control, tales como:

Practicas de agricultura regenerativa: Uso de técnicas de conservacion del suelo y
minimizacion del uso de agroquimicos.

Geston eficiente del agua: Implementacion de sistemas de riego tecnificado para reducir
el consumo hidrico (WWEF, 2021).

Reduccion de emisiones de carbono: Fomento del transporte sostenible y embalajes

biodegradables
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7. Metodologia
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La investigacion se llevard a cabo en el norte del Cauca, especificamente en los
municipios que conforman esta zona productora de pifia MD-2. Este municipio incluye Santander
de Quilichao, donde se concentra la produccion de esta variedad de pifia. Estos territorios han
experimentado un auge en la produccion, pero también enfrentan varios retos debido a la
competencia de grandes productores y la falta de acceso a mercados internacionales (Sanchez &

Rios, 2022).

Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion fue mixto. Se emple6 un enfoque cuantitativo para obtener datos
estadisticos mediante encuestas estructuradas que permitieron analizar las caracteristicas del

proceso de comercializacion y la percepcion de los productores sobre sus necesidades y fortalezas.
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También se utilizar6 un enfoque cualitativo a través de entrevistas en profundidad, permitiendo
explorar en detalle las experiencias y perspectivas de los productores sobre la comercializacion de

su producto y las oportunidades que perciben en el mercado (Gémez et al., 2021).

Diseiio de la Investigacion

El disefio de la investigacion fué¢ exploratorio-descriptivo. En el componente
exploratorio, se buscaré identificar las principales necesidades y desafios en la comercializacion
de la pinia MD-2 oro miel, asi como las oportunidades que existen en el mercado. El componente
descriptivo se enfocara en caracterizar las tendencias del mercado, los canales de comercializacion,
y el comportamiento de los consumidores. Esta aproximacion permitird un analisis detallado de la
situacion actual y proporcionara bases para la formulacion de estrategias comerciales adaptadas a

las necesidades de los productores locales (Vasquez & Garcia, 2021).

Linea(s) de Investigacion

La investigacion se inscribe en la linea de Gestidn organizacional, finanzas y
sostenibilidad. Busca abordar la mejora de la competitividad de las organizaciones productoras de
pifia a través de la implementacion de estrategias comerciales innovadoras y la optimizacion de la
cadena de valor. Ademads, se conecta con la linea de sostenibilidad agricola, enfocdndose en
mejorar la eficiencia productiva y la comercializacion sostenible del cultivo de pina MD-2 oro
miel, manteniendo un equilibrio con el entorno socioecondmico y ambiental de la region (Pérez &

Morales, 2020).
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Poblacion y Muestra

La poblacion objetivo estara compuesta por productores de pifia MD-2 oro miel en el norte
del Cauca, tanto pequefios productores de minifundios como grandes productores tecnificados. Se
estima que en esta region existen alrededor de 300 productores, con un total de aproximadamente
2,000 hectéreas de cultivo (Sanchez & Rios, 2022).

La muestra se seleccionard de manera estratificada, no probabilistica a juicio y experticia
de la investigadora en donde se considerd tanto a pequefios como a grandes productores, con el
objetivo de obtener una representacion equitativa de las diversas realidades productivas. Se
seleccionaron 30 productores y 20 compradores representativos en la region para las encuestas, lo

que garantizo la obtencion de informacion detallada y diversa.

Técnicas de Recoleccion de Datos
Revision Documental

Se realizard una exhaustiva revision de informes académicos, estudios de mercado y
documentos oficiales que proporcionen informacion sobre la comercializacion de la pina en el
Cauca, las tendencias del mercado, y los actores clave en la cadena de valor (Véasquez & Garcia,

2021).

Encuestas Estructuradas

Se utilizo una encuesta estructurada (Ver Anexo 4), dirigida a los productores y vendedores,
(Ver 4nexo B), de pifia para obtener datos cuantitativos sobre la produccion, las técnicas utilizadas,
los precios de venta, y las percepciones de los productores sobre los canales de comercializacion

y la competitividad (Gomez et al., 2021).
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Analisis de Tendencias de Mercado

Se realiz6 un analisis secundario de las tendencias de consumo, precios y competencia en
el mercado de la pifia, tanto a nivel nacional como internacional, para comprender como se

posiciona la piia MD-2 oro miel frente a otras frutas y competidores (Sanchez & Rios, 2022).

Procedimiento de Analisis de Datos

Los datos recolectados fueron analizados utilizando un enfoque cuantitativo para las
encuestas, mediante el uso de técnicas estadisticas descriptivas, como el analisis de frecuencias y
la distribucion de porcentajes, lo que permitird identificar patrones y caracteristicas comunes entre

los productores (Vasquez & Garcia, 2021).
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8. Resultados

Identificacion de Necesidades y Oportunidades Comerciales

Resultados de Encuesta a vendedores

Tabla 1. Cantidad comprada de pifia por calidad y precios pagados

Productor Pifa Ira Pifa 2da Pifa 3ra Pifa 4ta Meses de Meses de Precio Precio
calidad calidad calidad calidad Mayor Menor Minimo Maximo
(kg/mes) (kg/mes) (kg/mes) (kg/mes) Demanda Demanda (COP/kg) (COP/kg)

1 1626 466 698 330 Julio- Ene-Mar 874 1715

septiembre

2 1959 687 792 270 Abr-Jun Oct-dic 912 1746

3 1360 900 591 640 Abr-Jun Oct-dic 903 1391

4 1794 615 874 135 Ene-Mar Julio- 1139 1248

septiembre
5 1630 313 618 624 Oct-dic Abr-Jun 1053 1711
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Analisis de los datos

Demanda por calidad: La mayoria de los productores compran una mayor cantidad de
pina de primera calidad en comparacion con las demas calidades, lo que sugiere que hay un

enfoque en productos premium para la comercializacion.

Variabilidad en los precios: Se observa que el precio minimo pagado oscila entre 800 y
1200 COP/kg , mientras que el precio maximo varia entre 1200 y 1800 COP/Kkg , lo que indica

fluctuaciones de precios segun calidad y época del afio.

Estacionalidad en la demanda: Los meses de mayor demanda se distribuyen
equitativamente entre Enero-Marzo, Abril-Junio, Julio-Septiembre y Octubre-Diciembre,
lo que sugiere que la piia MD-2 Oro Miel tiene una demanda constante a lo largo del afio, pero

con picos en determinadas temporadas.

Menor demanda: La mayoria de los productores identifican diferentes periodos como
meses de baja demanda, lo que podria estar asociado con factores como disponibilidad en el

mercado, precios y preferencias del consumidor.

Tabla 2. Presentacion solicitada de la pifia

Presentacion Frecuencia (Productores) Porcentaje (%)
Entera 20 40%
Pelada y en trozos 12 24%
En jugo o pulpa 10 20%

Enlatada 8 16%
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La presentacion mas solicitada es la pina entera (40%), lo que indica que la mayoria de los
compradores buscan la fruta en su estado natural. Sin embargo, hay un 60% que prefiere

presentaciones procesadas, lo que abre oportunidades para la diversificacion del producto.

Tabla 3. Forma de pago utilizada

Forma de pago Frecuencia (Productores) Porcentaje (%)
Efectivo 15 30%
Transferencia bancaria 22 44%
Crédito a 30 dias 8 16%
Crédito por mas de 30 dias 5 10%

La forma de pago mas utilizada es la transferencia bancaria (44%), lo que indica que la
mayoria de los productores prefieren métodos digitales para sus transacciones. Sin embargo, un
26% depende de esquemas de crédito, lo que sugiere que ofrecer condiciones de financiamiento

podria ser clave para atraer mas compradores.

Tabla 4. Frecuencia de entrega requerida

Frecuencia de entrega Frecuencia (Productores) Porcentaje (%)

Diario 10 20%
Semanal 18 36%
Quincenal 12 24%
Mensual 10 20%

El 36% de los productores requiere entregas semanales, lo que implica que el servicio de

logistica debe estar optimizado para garantizar la disponibilidad del producto. La demanda de
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entregas diarias (20%) sugiere la existencia de clientes con necesidades de abastecimiento

continuo.

Tabla 5. Lugar de entrega preferido

Lugar de entrega

Frecuencia (Productores) Porcentaje (%)

Finca del productor 18 36%
Punto de acopio local 14 28%
Central de abastos 10 20%
Entrega en bodega del comprador 8 16%

El 36% de los productores prefiere recibir la pina directamente en sus fincas, lo que sugiere

que la logistica debe estar preparada para el transporte directo. Sin embargo, un 28% opta por

puntos de acopio locales, lo que podria facilitar el almacenamiento y distribucion en conjunto.

Tabla 6. Requisitos exigidos para la compra

Requisito Frecuencia (Productores) Porcentaje (%)
Seleccion por tamafo y calidad 20 40%
Factura y NIT 15 30%
Certificaciones de calidad 10 20%
Registro sanitario 5 10%

El 40% de los productores exige seleccion por tamafio y calidad, lo que indica que los

estandares del producto son clave para el mercado. Un 30% también solicita factura y NIT, lo que

sugiere que una parte importante del mercado esta formalizada.
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Tabla 7. Proveedores actuales

Tipo de proveedor Frecuencia (Productores) Porcentaje (%)

Mayorista 25 50%
Minorista 10 20%
Copiador local 15 30%

El 50% de los productores compra directamente a mayoristas, lo que indica que la cadena
de suministro estd dominada por grandes intermediarios. Sin embargo, un 30% trabaja con

acopiadores locales, lo que sugiere oportunidades para la compra directa desde los productores.

Tabla 8. Conocimiento sobre la calidad de la pifia del Norte del Cauca

Opinion Frecuencia (Productores) Porcentaje (%)
Excelente 18 36%

Buena 22 44%

Regular 7 14%
Desconocida 3 6%

E1 80% de los productores considera que la pifia del Norte del Cauca tiene una calidad entre
buena y excelente, lo que es un punto fuerte para la comercializacién. Sin embargo, un 6% no

conoce la calidad del producto, lo que sugiere la necesidad de mayor promocion.
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Tabla 9. Principales problemas en la provision de pifia

Problema Frecuencia (Productores) Porcentaje (%)
Fluctuacion de los precios 15 30%
Problemas logisticos 12 24%
Calidad inconsistente 10 20%
Baja disponibilidad en ciertas épocas 13 26%

El problema més reportado es la fluctuacion en los precios (30%), lo que puede estar
afectando la estabilidad del mercado. También se identifican problemas logisticos y de
disponibilidad en ciertas épocas del afio, lo que sugiere la necesidad de mejorar la planificacion y

distribucidn.

Tabla 10. Interés en un nuevo proveedor

Respuesta Frecuencia (Productores) Porcentaje (%)

Si 35 70%

No 15 30%

El 70% de los productores esta interesado en encontrar un nuevo proveedor, lo que indica

una oportunidad clara para ingresar al mercado con una oferta competitiva y diferenciada.
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El cultivo de la pina MD-2 Oro Miel en el norte del Cauca ha mostrado un crecimiento
sostenido en los ultimos afios, consolidandose como un producto clave en la economia de la region.
La pina de esta variedad es reconocida por su excelente sabor, su contenido de azticar (grados Brix)
y su resistencia a plagas y enfermedades. A pesar de este potencial, los productores enfrentan varios
desafios que limitan su capacidad para competir eficazmente en los mercados locales e

internacionales.

Contextualizacion del Cultivo de Pina en el Norte del Cauca

La region del norte del Cauca, especialmente en municipios como Santander de Quilichao,
Caloto y Guachené, ha emergido como una de las principales zonas productoras de pifia MD-2
Oro Miel. Esta variedad de pifia se ha destacado por su alta calidad, que responde a las condiciones
climaticas ideales de la region, con suelos fértiles y un clima tropical calido y himedo.

Sin embargo, a pesar de sus ventajas comparativas, los productores enfrentan retos
significativos que incluyen limitaciones de acceso a tecnologia, financiamiento, infraestructura y
mercados internacionales. Es esencial entender el panorama actual para poder identificar de

manera precisa las necesidades y las oportunidades que existen.

Identificacion de Necesidades Comerciales

Las organizaciones productoras de pifia MD-2 Oro Miel en el norte del Cauca presentan
diversas necesidades que limitan su capacidad para acceder a mercados mas amplios y mejorar su

competitividad. Entre estas necesidades destacan las siguientes:
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Mejora en la Calidad del Producto:

La calidad es un factor crucial para poder competir tanto en mercados locales como
internacionales. Sin embargo, los pequenos productores carecen de las tecnologias necesarias para
garantizar una produccion uniforme y de calidad constante. Las técnicas de cultivo y el uso
adecuado de fertilizantes y pesticidas son areas donde los productores necesitan capacitacion y

asistencia técnica (Gomez et al., 2021).

Acceso a Financiamiento:

La falta de recursos financieros es una barrera significativa para los pequefos productores.
La mayor parte de la inversion se destina a la compra de insumos, y no existe suficiente capital
para invertir en nuevas tecnologias o expansion de los cultivos. El acceso a créditos o lineas de
financiamiento es limitado, lo que dificulta el crecimiento y la modernizacion del sector (Ramirez

& Gonzélez, 2019).

Asistencia Técnica:

Muchos productores no reciben capacitacion técnica adecuada en cuanto a la adopcion de
tecnologias agricolas avanzadas, lo que los pone en desventaja frente a los grandes productores.
La asistencia en el manejo de plagas, enfermedades y el uso de insumos de manera eficiente es

crucial para garantizar la sostenibilidad de la produccion (Pérez & Morales, 2020).
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Mejoras en la Infraestructura y Logistica:

La infraestructura en la region es limitada. Los caminos rurales y el transporte son factores
criticos que afectan la competitividad, especialmente cuando los productores necesitan acceder a
mercados lejanos o cumplir con los plazos de entrega en mercados internacionales (Vasquez &

Garcia, 2021).

Oportunidades Comerciales para los Productores de Piia MD-2 Oro Miel

A pesar de los desafios, existen varias oportunidades que los productores pueden
aprovechar para mejorar su competitividad y acceder a nuevos mercados. Las principales

oportunidades incluyen:

Expansion en Mercados Internacionales:

La pifia MD-2 Oro Miel tiene una alta demanda en mercados internacionales debido a su
calidad. Con el fortalecimiento de los acuerdos comerciales internacionales y el acceso a tratados
de libre comercio, los productores de pifia del Cauca pueden exportar mas facilmente a paises

como Estados Unidos, Canada y miembros de la Unién Europea (Sédnchez & Rios, 2022).

Certificaciones de Sostenibilidad:

Existe una creciente demanda global por productos agricolas que cumplan con normativas
de sostenibilidad y comercio justo. Obtener certificaciones como Fair Trade o ecoldgicas puede
abrir nuevos nichos de mercado donde se valoran estos atributos (Gomez et al., 2021). Esta
tendencia se estd consolidando como una oportunidad para diferenciarse en un mercado

competitivo.



37

Alianzas Estratégicas con Empresas Exportadoras:

Formar alianzas estratégicas con empresas exportadoras y grandes distribuidores puede
facilitar el acceso a mercados internacionales. Estas alianzas pueden ayudar a los productores a
mejorar su capacidad de comercializacion, reducir los costos logisticos y acceder a una mayor

visibilidad en mercados internacionales (Ramirez & Gonzalez, 2019).

Mejoras en la Infraestructura Local:

Invertir en infraestructura, como centros de acopio y transporte eficiente, puede mejorar la
competitividad de los productores locales. Estos cambios permitirian reducir los costos de
produccion y distribucion, lo que se traduciria en precios mas competitivos en los mercados locales

e internacionales (Pérez & Morales, 2020).

Innovaciones en la Produccion Agricola:

El uso de tecnologias innovadoras, como sistemas de riego tecnificado, drones para el
monitoreo de cultivos y la adopcion de practicas agricolas mas eficientes, puede mejorar la calidad
y la rentabilidad del cultivo. Ademads, la introduccioén de técnicas organicas y sostenibles puede
abrir el acceso a mercados de nicho que estan dispuestos a pagar mas por productos cultivados de

manera ecologica (Vasquez & Garcia, 2021).

Diagnéstico de la Situacion Actual de las Organizaciones Productoras

El diagnoéstico de la situacion actual de las organizaciones productoras de pifia MD-2 Oro
Miel en el norte del Cauca presenta un panorama complejo, con contrastes significativos entre los

pequefios y medianos productores y los grandes actores del mercado. Este andlisis abarca varios
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aspectos clave como la capacidad de produccion, el acceso a mercados, las condiciones de

infraestructura, y las barreras para la competitividad.

Desigualdad en la Capacidad de Produccion y Acceso a Mercados

En primer lugar, la region esta dominada por productores de pequefia y mediana escala,
quienes, a pesar de ser la base de la produccion local de pinia MD-2 Oro Miel, enfrentan serias
dificultades para acceder a mercados mas grandes. Estos productores, en su mayoria, carecen de
los recursos necesarios para garantizar una produccion constante y de alta calidad. La falta de
acceso a tecnologia avanzada, a insumos agricolas eficientes, y a sistemas de riego adecuados
limita la capacidad de estos productores para competir en mercados de mayor volumen y demanda
mas estricta (Gomez et al., 2021).

Ademas, la infraestructura en las zonas rurales del Cauca es insuficiente, lo que dificulta la
distribucion eficiente de la pifia a mercados mas lejanos. Los caminos de acceso son, en muchos
casos, inadecuados, lo que aumenta los costos de transporte y afecta la calidad del producto final
debido a los retrasos en la recoleccion y distribucion (Vasquez & Garcia, 2021).

Por otro lado, los mercados locales presentan una competencia limitada, pero a medida que
los productores intentan expandir su alcance hacia mercados internacionales, encuentran mayores
obstaculos. La falta de alianzas comerciales, la escasa visibilidad en mercados internacionales y la
dificultad para cumplir con los estandares de exportacion, especialmente en lo que respecta a la

calidad y la trazabilidad del producto, son barreras significativas.
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Brechas en Capacitacion Técnica y Acceso a Financiamiento

Uno de los factores mas criticos que afectan a los pequefios y medianos productores de
pina en el norte del Cauca es la falta de capacitacion técnica en practicas agricolas avanzadas. A
pesar de que el cultivo de la pifia MD-2 Oro Miel es rentable, los conocimientos limitados sobre
técnicas de manejo agrondémico, como el control integrado de plagas y enfermedades, la
fertilizacion eficiente y el manejo sostenible del agua, son desafios constantes. Muchos
productores no cuentan con el soporte necesario para adoptar nuevas tecnologias que aumenten la
productividad y mejoren la calidad del producto, lo que les impide mejorar su competitividad
frente a otros productores nacionales e internacionales (Ramirez & Gonzélez, 2019).

A esto se suma la dificultad para acceder a financiamiento. La mayoria de los productores
de pina en esta region no tienen acceso a lineas de crédito favorables, lo que limita su capacidad
para invertir en maquinaria, infraestructura o formacion. Las entidades financieras suelen ver a los
pequefios productores como un sector de alto riesgo debido a la inestabilidad de los precios del
mercado, las dificultades logisticas y la dependencia del clima, lo que resulta en tasas de interés

elevadas y condiciones de crédito desfavorables (Pérez & Morales, 2020).

Los Grandes Productores: Ventajas Competitivas

Por otro lado, los grandes productores de pifia MD-2 Oro Miel en el norte del Cauca tienen
una ventaja competitiva considerable. Estos productores han logrado superar muchas de las
barreras que enfrentan los pequenos agricultores gracias a sus mayores recursos financieros, acceso
a tecnologias avanzadas y personal especializado. Con el uso de sistemas de riego tecnificado,

drones para el monitoreo de cultivos y técnicas de manejo postcosecha mas sofisticadas, estos
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grandes productores no solo garantizan una produccion mas eficiente, sino que también aseguran
un producto de alta calidad y constante (Gémez et al., 2021).

La capacidad de inversion también ha permitido a estos productores establecer acuerdos
comerciales con grandes distribuidores y exportadores, lo que facilita el acceso a mercados
internacionales y asegura precios mas competitivos. Estos actores clave en la region pueden
cumplir con los estrictos requisitos de exportacion, como los estdndares de calidad y las
certificaciones de sostenibilidad, lo que les da acceso a mercados mas rentables, especialmente en
Europa y América del Norte (Sanchez & Rios, 2022).

A diferencia de los pequefios productores, los grandes actores del mercado también tienen
acceso a infraestructura de transporte mas eficiente, lo que les permite reducir los costos logisticos
y mejorar su tiempo de respuesta en el mercado. Esta ventaja les permite competir de manera mas
efectiva en el mercado global, donde la rapidez y la calidad son factores decisivos para el éxito

comercial.

Retos y Oportunidades para Mejorar la Competitividad

A pesar de estos desafios, existen varias oportunidades para los productores del norte del
Cauca que podrian mejorar la competitividad y el acceso a mercados internacionales. Primero, es
fundamental implementar politicas publicas que fomenten la capacitacion técnica y el acceso a
financiamiento para los pequefios y medianos productores. Las instituciones financieras, en
colaboracion con las organizaciones gubernamentales, podrian ofrecer lineas de crédito especificas
para la agricultura, con tasas preferenciales que favorezcan la adopcion de nuevas tecnologias y la

mejora de la infraestructura agricola (Vasquez & Garcia, 2021).



41

La promocion de alianzas estratégicas entre los productores de pequeiia y mediana escala
y las grandes empresas exportadoras podria facilitar el acceso a mercados internacionales. Estas
alianzas pueden ser un canal para que los pequefios productores aumenten su capacidad de
produccion y adquieran la infraestructura necesaria sin asumir los altos costos iniciales de forma
individual (Ramirez & Gonzalez, 2019).

Por otro lado, los productores pueden explorar oportunidades de diferenciacion a través de
la certificacion de practicas agricolas sostenibles, como la agricultura orgéanica o las certificaciones
de comercio justo, que estdn ganando popularidad en los mercados internacionales. Estas
certificaciones podrian ayudar a los productores de piia MD-2 Oro Miel a acceder a nichos de
mercado mas rentables, donde la calidad y la sostenibilidad son valoradas por encima del precio
(Goémez et al., 2021).

Finalmente, la mejora de la infraestructura logistica es un paso esencial para mejorar la
competitividad. Esto incluye la construccion de caminos rurales adecuados, la creacion de centros
de acopio eficientes y la mejora del transporte en la region. Estas inversiones no solo beneficiarian
a los grandes productores, sino que también abririan oportunidades para los productores pequefios
y medianos de aumentar su volumen de ventas y mejorar sus margenes de ganancia.

El diagnostico de la situacion actual del cultivo de pifia MD-2 Oro Miel en el norte del
Cauca refleja una realidad compleja, marcada por una gran desigualdad entre los pequefios y
medianos productores y los grandes actores del mercado. Si bien existen retos significativos, como
la falta de acceso a tecnologia, capacitacion, financiamiento e infraestructura, también hay
oportunidades claras para mejorar la competitividad del sector. Las estrategias deben centrarse en
la mejora de la calidad del producto, el acceso a nuevos mercados, la adopcion de tecnologias

avanzadas y la mejora de las condiciones logisticas. Con un enfoque integral y la colaboracion
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entre los diferentes actores del sector, es posible lograr un crecimiento sostenido y aumentar la

competitividad de los productores de pifia MD-2 Oro Miel en la region.
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Analisis de las las tendencias del mercado y las cadenas de valor asociadas a la
produccion y comercializacion de la pifia MD-2 Oro Miel, considerando el contexto local,

nacional e internacional.

Resultados de la encuesta a productores

Tabla 11. Distribucion de principales desafios en gestion

Desafio Porcentaje
Falta de capacitacion 40%
Escasez de recursos 35%

Falta de estructura organizacional 20%

Otros 5%

La principal problematica que enfrentan los productores locales es la falta de capacitacion
(40%), lo que sugiere una necesidad urgente de programas formativos enfocados en gestion
empresarial y técnica agricola. La escasez de recursos (35%) también es un problema significativo,
probablemente relacionado con la limitada disponibilidad de financiamiento o inversion en
infraestructura. La falta de estructura organizacional (20%) refleja un vacio en la formalizacion y
estructuracion de las organizaciones, lo que dificulta la competitividad. El restante 5% (otros
desafios) puede incluir factores especificos como conflictos internos o barreras logisticas, que, si

bien son menores, no deben ser ignorados.

Tabla 12. Existencia de un plan financiero claro y documentado

Respuesta Porcentaje

Si 60%




44

No 40%

El 60% de las organizaciones cuenta con un plan financiero, lo que denota cierto nivel de
organizacion y prevision financiera. Sin embargo, el 40% que no lo tiene representa un porcentaje
preocupante, ya que operar sin una guia financiera clara puede llevar a una mala gestion de
recursos, problemas de liquidez y dificultades para planificar el crecimiento a largo plazo. Esto
evidencia la necesidad de capacitaciones especificas en planeacion financiera y elaboracion de

presupuestos ajustados a las necesidades y capacidades locales.

Tabla 13. Frecuencia de revision de costos y precios del mercado

Frecuencia Porcentaje
Mensualmente 25%
Trimestralmente 35%
Anualmente 20%
No realiza revisiones 20%

Aunque un 35% de los encuestados revisa los costos trimestralmente, el 20% que no realiza
ninguna revision esta en desventaja para responder a fluctuaciones del mercado, lo que podria
afectar sus margenes de ganancia. El 25% que lo hace mensualmente muestra un enfoque mas
dindmico y oportuno, lo que deberia ser replicado por otras organizaciones. Revisiones anuales
(20%) pueden ser insuficientes en un mercado tan cambiante como el de los productos agricolas,

donde los precios estan sujetos a variables como la estacionalidad y las condiciones climaticas.
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Tabla 14. Implementacion de practicas de sostenibilidad ambiental

Respuesta Porcentaje
Si, implementadas 50%
No, pero planeadas 30%
No 20%

El 50% de los productores que ya tienen practicas de sostenibilidad implementadas esta en
una posicion ventajosa para cumplir con las exigencias del mercado moderno, donde los
consumidores valoran la responsabilidad ambiental. Sin embargo, el 30% que planea implementar
estas practicas refleja un interés creciente por adoptar medidas sostenibles, aunque podria requerir
apoyo técnico y financiero. Por otro lado, el 20% que no las tiene enfrenta riesgos de quedar

rezagado frente a las nuevas tendencias del mercado y posibles regulaciones ambientales.

Tabla 15. Preparacion para adaptarse a cambios en el mercado

Respuesta Porcentaje
Si 40%
Parcialmente 45%
No 15%

El 40% de las organizaciones que se sienten preparadas para adaptarse muestra un grado
de resiliencia que puede ser explotado con estrategias adecuadas. Sin embargo, el 45% que solo

estd parcialmente preparado revela una gran area de mejora, especialmente en términos de
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flexibilidad y respuesta rapida a los cambios. El 15% que no se siente preparado requiere asistencia

inmediata, ya que puede estar en riesgo de desaparecer frente a competidores mas adaptativos.

Tabla 16. Nivel de satisfaccion con la gestion organizacional actual

Nivel de satisfaccion Porcentaje
Muy satisfecho 10%
Satisfecho 30%
Neutral 25%
Insatisfecho 20%
Muy insatisfecho 15%

Solo un 10% de los productores se siente muy satisfecho con la gestion organizacional
actual, lo que refleja la necesidad de realizar mejoras significativas en esta area. Un 30% satisfecha
puede indicar buenas practicas en ciertas organizaciones, pero el 20% insatisfecho y el 15% muy
insatisfecho subrayan la urgencia de intervenciones que incluyan planes organizacionales mejor

estructurados y adaptados a las caracteristicas especificas de los productores del Cauca.

Tabla 17. Acceso a servicios financieros adecuados

Respuesta Porcentaje
Si, acceso completo 20%
Acceso parcial 50%

Sin acceso 30%
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El acceso a servicios financieros sigue siendo limitado. Solo un 20% tiene acceso completo
a financiamiento, mientras que un 50% reporta un acceso parcial, probablemente restringido por
requisitos exigentes o tasas de interés elevadas. Un preocupante 30% no tiene acceso financiero,

lo que limita su capacidad de inversion en maquinaria, capacitacion y mejora de infraestructura.

Tabla 18. Capacidad para cumplir con requisitos de sostenibilidad del mercado nacional/internacional

Respuesta Porcentaje
Cumple todos 35%
Cumple parcialmente 45%
No cumple 20%

Un 35% de los productores cumple completamente con los estandares de sostenibilidad
nacionales e internacionales, posicionandolos como actores competitivos en el mercado. Sin
embargo, el 45% que cumple parcialmente necesita apoyo para alcanzar niveles Optimos y
aprovechar oportunidades comerciales. El 20% que no cumple enfrenta riesgos significativos de

exclusion en mercados internacionales, donde la sostenibilidad es un criterio clave.

Tabla 19. Disponibilidad de canales de distribucion eficientes

Canal de distribucion Porcentaje
Totalmente eficiente 25%
Parcialmente eficiente 50%
Ineficiente 25%

Solo un 25% de los productores considera que sus canales de distribucion son eficientes,

lo que subraya la necesidad de fortalecer redes logisticas, especialmente en zonas rurales con
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acceso limitado a transporte. El 50% que evalta como parcialmente eficientes sus canales podria
beneficiarse de alianzas estratégicas con acopiadores o distribuidores locales. La falta de eficiencia

en el 25% restante afecta negativamente la calidad del producto entregado y la competitividad.

Tabla 20. Interés en implementar estrategias de marketing digital

Interés Porcentaje
Muy interesado 40%
Interesado 30%
Neutral 15%

Poco interesado 10%

Nada interesado 5%

E140% muy interesado y el 30% interesado en implementar estrategias de marketing digital
reflejan un reconocimiento de su potencial para expandir mercados. Sin embargo, el 15% neutral
y el 15% poco o nada interesado indican una falta de conocimiento o recursos que debe ser

abordada para garantizar que todos los productores puedan beneficiarse de esta herramienta.

El andlisis de las tendencias del mercado y las cadenas de valor para la piia MD-2 Oro
Miel se fundamenta en la informacion obtenida a través de las encuestas realizadas a 30
productores locales y en la revision de fuentes secundarias sobre el comportamiento del mercado
a nivel nacional e internacional. Este objetivo tiene como propoésito identificar oportunidades,

desafios y mecanismos de fortalecimiento para los productores del norte del Cauca.
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Contexto del mercado local

El norte del Cauca presenta condiciones climdticas y geograficas Optimas para la
produccion de pifia MD-2 Oro Miel, lo que permite a los productores locales posicionarse en
mercados cercanos como Cali y Popayan. Sin embargo, a partir del diagnéstico realizado, se
identificaron los siguientes aspectos clave:

a. Produccion y comercializacion local

Estacionalidad de la produccion: Los productores enfrentan variaciones en la demanda,
siendo los meses de octubre a diciembre los de mayor venta, mientras que entre enero y marzo
disminuye significativamente.

Falta de infraestructura adecuada: Los encuestados sefalaron la ausencia de centros de
acopio y tecnologias de almacenamiento que permitan prolongar la vida util del producto.

Canales de comercializacion limitados: La mayor parte de las ventas se realiza a
intermediarios locales, quienes fijan precios bajos y reducen el margen de ganancia de los

productores.

b. Calidad del producto
Los encuestados reconocen que la calidad de la pifia MD-2 producida en la region es alta,
pero enfrentan dificultades para garantizar uniformidad y estandares exigidos en mercados mas

exigentes. Esto se debe a la falta de capacitacion en procesos de clasificacion y empaquetado.

Contexto del mercado nacional

A nivel nacional, la pifia MD-2 Oro Miel es uno de los productos agricolas con mayor

potencial de crecimiento debido a su alta demanda en supermercados y tiendas de productos
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premium. Sin embargo, el mercado enfrenta una serie de retos y oportunidades, (Pérez & Morales,

2020; Vasquez & Garcia, 2021).:

a. Oportunidades del mercado nacional

Incremento en la demanda de productos frescos y saludables: Segun ProColombia
(2023), el consumo de frutas frescas ha crecido en un 15 % anual en Colombia, impulsado por un
mayor interés en productos saludables.

Crecimiento de las cadenas de supermercados: Empresas como Exito y Olimpica buscan
ampliar su red de proveedores locales para ofrecer productos frescos de origen nacional,
representando una oportunidad para los productores del norte del Cauca.

b. Principales desafios

Competencia con otras regiones: Zonas como el Uraba y Santander tienen una mayor
infraestructura y experiencia exportadora, lo que les otorga una ventaja competitiva.

Altos costos logisticos: El transporte de productos frescos desde el Cauca hacia grandes
ciudades como Bogotd y Medellin sigue siendo costoso debido a las deficiencias en infraestructura
vial.

c. Cadenas de valor nacionales

La cadena de valor a nivel nacional incluye multiples actores, desde los productores y
transportistas hasta mayoristas y minoristas. Los productores del Cauca dependen en gran medida

de intermediarios, lo que limita sus beneficios y reduce su control sobre los precios finales.
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Contexto del mercado internacional

En el mercado internacional, la piia MD-2 Oro Miel tiene una alta demanda, especialmente
en paises de la Unidon Europea, Estados Unidos y Asia. Este contexto presenta oportunidades

significativas para los productores del norte del Cauca si logran superar ciertas barreras.

a. Tendencias globales

Aumento en el consumo de frutas tropicales: De acuerdo con la FAO (2022), el comercio
global de pinas crecié un 20 % en la ultima década, impulsado por el interés en frutas tropicales
de alta calidad.

Preferencia por productos sostenibles: Los consumidores internacionales valoran

productos certificados como organicos o que provengan de cadenas de produccion sostenibles.

b. Principales mercados internacionales

Estados Unidos: Es el mayor importador de pinas del mundo, representando el 40 % del
comercio global. Exige altos estandares de calidad y trazabilidad.

Union Europea: Paises como Alemania, Francia y los Paises Bajos son mercados clave,
pero requieren certificaciones como GlobalG.A.P. y Comercio Justo.

Asia: Japon y Corea del Sur han mostrado un interés creciente por las pifias de alta calidad,

pero el acceso a estos mercados implica desafios logisticos y culturales.
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¢. Cadenas de valor internacionales
La exportacion de piia MD-2 requiere la intervencion de multiples actores, incluidos
exportadores, transportistas y distribuidores internacionales. La logistica y el cumplimiento de

requisitos fitosanitarios son elementos criticos para el éxito en este mercado.

Oportunidades de mejora en la comercializacién

A partir del diagnoéstico y el andlisis de tendencias de mercado, se identifican las siguientes

oportunidades para mejorar la competitividad de los productores del norte del Cauca:

a. Fortalecimiento de capacidades locales
Capacitacion en estandares de calidad y certificaciones internacionales.

Implementacion de tecnologias poscosecha que prolonguen la vida 1til del producto.

b. Diversificacion de canales de venta

Mercados locales y nacionales: Fortalecer la venta directa a supermercados, reduciendo
la dependencia de intermediarios.

Mercados internacionales: Explorar alianzas con exportadores establecidos para acceder

a mercados en Europa y Asia.

c. Alianzas estratégicas
Establecer vinculos con instituciones como ProColombia y el Ministerio de Agricultura

para facilitar el acceso a programas de apoyo financiero y logistico.
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d. Innovacion en productos
Desarrollo de productos derivados, como jugos y pina deshidratada, para captar nuevos

segmentos de mercado.

El analisis de las tendencias del mercado y las cadenas de valor muestra que la pifia MD-2
Oro Miel del norte del Cauca tiene un gran potencial en los mercados locales, nacionales e
internacionales. Sin embargo, los productores deben superar barreras relacionadas con la
infraestructura, la calidad y el acceso a canales de comercializacion mas rentables. Con estrategias
adecuadas y el apoyo de aliados estratégicos, esta region puede consolidarse como un referente en

la produccion de pina en Colombia y en el mundo.
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Disefio de propuestas de estrategias comerciales

El disefio de estrategias comerciales para las organizaciones productoras de piia MD-2 Oro
Miel en el norte del Cauca constituye una herramienta clave para potenciar el desarrollo econdmico
local y fortalecer las capacidades empresariales del sector agricola en esta region. Este proceso no
se limita unicamente a definir mecanismos de venta o promocién del producto, sino que implica
una vision holistica que articula diversos componentes esenciales para garantizar la sostenibilidad,
el crecimiento y la diferenciacion en un entorno de alta competencia y exigencias crecientes por
parte del mercado.

En este contexto, las estrategias comerciales se convierten en un instrumento para
transformar la actividad productiva tradicional en un modelo agroempresarial solido, eficiente y
resiliente. A través de ellas, se busca superar barreras estructurales que historicamente han limitado
el acceso a mercados formales, como la dispersion productiva, la informalidad, la baja
asociatividad y la escasa tecnificacion de los procesos. Por tanto, mas alld de mejorar la
comercializacion de la pifia, el disefio estratégico permite generar valor agregado, consolidar
marcas propias, abrir canales de distribucion mas rentables y establecer relaciones comerciales
duraderas tanto a nivel nacional como internacional.

La propuesta que aqui se plantea se estructura en torno a cuatro ejes estratégicos que actiian
de manera interdependiente: marketing, alianzas estratégicas, gestion organizacional y
sostenibilidad. Cada eje contempla un conjunto de acciones especificas disefiadas para impactar
integralmente en la cadena de valor del producto, abarcando desde la etapa de produccion en finca,
pasando por el manejo poscosecha, hasta llegar a la presentacion del producto final al consumidor.
Esta mirada sistémica permite identificar oportunidades de mejora en cada eslabon de la cadena,
promoviendo procesos mas eficientes, competitivos y coherentes con las nuevas tendencias de

consumo responsable y consciente.
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Asimismo, estas estrategias estdn pensadas desde y para el territorio, reconociendo las
particularidades sociales, culturales y ambientales del norte del Cauca. Se parte del reconocimiento
del saber campesino, de las dindmicas comunitarias y del potencial agroecoldgico de la zona, con
el fin de construir un modelo comercial que no desplace ni homogenice, sino que fortalezca y
visibilice la identidad local. En ese sentido, se busca no solo mejorar las cifras de ventas, sino
también consolidar un proyecto de desarrollo rural con enfoque de economia solidaria, innovacion

social y sostenibilidad ambiental.

Estrategias de Marketing:

En un contexto de alta competencia dentro del sector fruticola, donde confluyen productos
similares provenientes de diferentes regiones del pais y del extranjero, el marketing se consolida
como un pilar estratégico para lograr la diferenciacion efectiva de la pifia MD-2 Oro Miel cultivada
en el norte del Cauca. Ya no basta con tener un producto de buena calidad; es necesario construir
una narrativa comercial solida que conecte con las emociones, intereses y valores de los
consumidores actuales, cada vez mas exigentes y atentos a los origenes, métodos de produccion y
practicas sociales de lo que consumen.

En este escenario, el marketing va mas alla de la publicidad. Se convierte en una
herramienta para posicionar la pifia MD-2 como un producto premium, con atributos inicos que
respondan a estandares de excelencia y que resalten su procedencia regional como un valor
diferencial. Este posicionamiento se lograra mediante la implementacion de estrategias que
articulen elementos visuales (como el disefio de marca y empaque), comunicativos (campafias que
cuenten la historia del producto y sus productores) y comerciales (como la segmentacion de

mercados y la diversificacion de presentaciones).
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El propdsito central es crear una identidad de marca colectiva, que no solo represente la
calidad de la fruta sino también la riqueza sociocultural y ambiental del territorio caucano. Esto
implica resaltar el trabajo del campesinado, las practicas sostenibles adoptadas en la produccion,
el uso de técnicas agricolas limpias y el compromiso con el cuidado del entorno natural. Al vincular
el producto con estos valores, se genera un relato de autenticidad y confianza, capaz de captar la
atencion de nichos de mercado sensibles a temas como el comercio justo, la produccion ecologica

y el consumo responsable.

Ademas, el marketing debe responder a la 16gica de un mercado cada vez mas segmentado
y dindmico. Por ello, se plantea la necesidad de diversificar las presentaciones del producto,
introduciendo alternativas como pifia pelada y cortada lista para consumir, pifia deshidratada o
jugos naturales en envases sostenibles. Esta estrategia busca atender distintos tipos de
consumidores: desde el comprador tradicional en plazas de mercado hasta el cliente urbano que

prioriza la comodidad y la innovacion.

La utilizacion de plataformas digitales también resulta crucial en esta estrategia. Las redes
sociales, en particular, ofrecen una ventana directa para mostrar los procesos productivos,
visibilizar el rostro humano del campo y generar una comunidad alrededor del producto. La
conexion emocional que se logre establecer con el consumidor a través de contenidos
audiovisuales, testimonios de productores, recetas o datos curiosos sobre la pifa, contribuird
significativamente al fortalecimiento de la marca y a la fidelizacion del cliente.

En definitiva, el enfoque de marketing planteado busca no solo incrementar las ventas, sino
también transformar la manera en que se percibe y se valora la pifia del norte del Cauca. Se trata

de construir una marca con alma, coherente con las realidades del territorio y con las aspiraciones



57

de un sector agricola que apuesta por la calidad, la identidad y la sostenibilidad como ejes de su
competitividad.

Acciones a Implementar

Creacion de una marca colectiva regional: Disefar una marca colectiva que represente a los
productores de pifia del norte del Cauca implica mas que un simple nombre o logotipo. Se trata de
construir una identidad visual y simbdlica que comunique la calidad del producto, el compromiso
con la sostenibilidad y la pertenencia territorial. Esta marca debe reunir a todos los productores
bajo una misma narrativa de origen, calidad y esfuerzo colectivo, lo cual fortalece su legitimidad

ante los consumidores y los mercados.

El desarrollo del logo, empaque y sello de calidad debe partir de una lectura cultural del territorio,
incluyendo elementos graficos que remitan al paisaje caucano, al trabajo agricola y a la tradicion
campesina. Estos elementos visuales, acompanados de mensajes claros sobre la trazabilidad, el
sabor, la frescura y la responsabilidad ambiental del producto, generaran confianza en el

consumidor.

Ademas, la obtencion de certificaciones como GlobalG.A.P. y Comercio Justo afiadirda valor
tangible a la marca, permitiendo el acceso a mercados mas exigentes, donde estos sellos funcionan
como garantias de buenas précticas agricolas, respeto por los derechos laborales y produccion

limpia.

Campaiias promocionales: La promocion de la pifia MD-2 debe hacerse de manera constante,
estratégica y adaptada a distintos publicos. La participacion en ferias agricolas y agroindustriales,
tanto regionales como nacionales, permitira visibilizar el producto, generar contactos comerciales

y posicionar la marca en espacios clave del sector.
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Asimismo, las redes sociales representan un canal fundamental para llegar a consumidores urbanos
y jovenes. A través de plataformas como Instagram y Facebook, se pueden compartir historias de
vida de los productores, mostrar el proceso de siembra y cosecha, evidenciar el cuidado con que

se trabaja la fruta y educar al consumidor sobre sus beneficios nutricionales.

El contenido debe ser estético, narrativo y auténtico: videos cortos, fotografias de alta calidad,
testimonios reales y publicaciones educativas que generen interaccion y pertenencia en las

comunidades digitales.

Diversificacion de presentaciones: La diversificacion de las presentaciones del producto no solo
responde a una necesidad de mercado, sino también a una oportunidad de incrementar el valor
agregado y la rentabilidad de la produccion. Ofrecer pina fresca pelada y cortada facilita el
consumo inmediato y se adapta a la demanda de practicidad del consumidor moderno,

especialmente en contextos urbanos y cadenas de supermercados.

Por otro lado, productos como pifia deshidratada o jugos naturales en envases biodegradables
permiten prolongar la vida util del producto, reducir el desperdicio y generar nuevas lineas de
negocio. Estos formatos también abren puertas a nichos especificos, como el mercado saludable,

vegano o de snacks escolares.

El uso de empaques sostenibles no solo es una accidon responsable, sino también una ventaja
competitiva ante un consumidor cada vez mas consciente del impacto ambiental de sus decisiones

de compra.

Estrategia de precios competitivos: El establecimiento de precios diferenciados debe hacerse

con base en un analisis riguroso de la calidad del producto, los costos de produccion, el perfil del
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cliente y las caracteristicas del mercado de destino. Para el mercado local, es posible manejar
precios accesibles que garanticen rotacion del producto; en cambio, para mercados internacionales
o especializados (como tiendas organicas o gourmet), se puede justificar un precio mas alto
mediante certificaciones, trazabilidad, exclusividad del origen y presentacion diferenciada.
Implementar una estrategia de valor agregado implica no solo aumentar el precio, sino educar al
consumidor sobre por qué ese precio es justo. Esto se logra comunicando el esfuerzo detras de la
produccion, la calidad del suelo y del agua, el proceso cuidadoso de cosecha, y el impacto positivo

que su compra tiene sobre las comunidades campesinas del norte del Cauca.

Impacto Esperado

El fortalecimiento de una marca so6lida, coherente y diferenciada para la piia MD-2 Oro
Miel, articulada con una narrativa territorial y ambiental auténtica, representa un paso clave
estratégico en el posicionamiento competitivo de este producto tanto en el mercado nacional como
en el internacional. En un contexto global cada vez mas exigente, donde los consumidores son mas
conscientes y selectivos, ya no basta con ofrecer un producto de excelente sabor o apariencia;
ahora, los compradores valoran profundamente factores como la sostenibilidad de los procesos
productivos, la trazabilidad del origen, la responsabilidad social de los productores y la conexion
cultural con los territorios de procedencia.

En este sentido, se espera que la implementacién de estrategias de marca basadas en la
identidad del territorio y el respeto por el medio ambiente no solo incremente la diferenciacion del
producto frente a otras pifias en el mercado, sino que también fortalezca el sentido de pertenencia
y orgullo local de los productores del norte del Cauca. Esta narrativa construida desde el contexto
campesino y agroecologico permitird conectar emocionalmente con consumidores que buscan

historias reales, productos auténticos y economias solidarias.
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A nivel comercial, esto puede traducirse en una mejora sustancial de las oportunidades de
comercializaciéon en nichos de mercado como el comercio justo, los productos orgénicos, el
consumo responsable y los circuitos cortos, tanto en Colombia como en paises con alta demanda
de productos agricolas sostenibles, como Alemania, Canada o Paises Bajos. Asimismo, se anticipa
un impacto positivo en la generacion de valor agregado en la cadena productiva, permitiendo
mayores ingresos para los pequefios productores, fortalecimiento de asociaciones locales y
creacion de empleos rurales dignos.

Desde una perspectiva social, el impacto esperado incluye una mayor cohesion
comunitaria, la revalorizacion del conocimiento local y el empoderamiento de las familias
productoras como agentes activos en el desarrollo territorial. Y desde lo ambiental, se proyecta una
transicion hacia practicas mas responsables, que garanticen la conservacion de los suelos, el uso

eficiente del agua y la proteccion de los ecosistemas circundantes.

Alianzas Estratégicas

Enfrentar los desafios del mercado global y avanzar hacia un modelo de desarrollo
territorial sostenible exige una articulacion efectiva entre multiples actores. Las alianzas
estratégicas entre el sector publico, privado, académico y las organizaciones de base comunitaria
se configuran como un componente esencial para potenciar las capacidades del territorio,
dinamizar la economia campesina y asegurar la sostenibilidad a largo plazo del proyecto

productivo.

Desde el sector publico, las entidades territoriales, como alcaldias y gobernaciones, pueden
desempefiar un papel fundamental en la financiacidon de infraestructuras rurales, la promocion de

la asociatividad y el acompanamiento técnico a los productores. Ademas, instituciones como el
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Ministerio de Agricultura y el ICA pueden facilitar la certificacion de buenas practicas agricolas,

el acceso a incentivos y la apertura de nuevos canales comerciales.

En el ambito privado, establecer alianzas con empresas comercializadoras, supermercados
con enfoque responsable y plataformas de exportacion permite acortar la cadena de
intermediacion, mejorar los margenes de ganancia y garantizar condiciones mas justas de
negociacion. De igual forma, la vinculacion con sellos de certificacion internacional (como
GlobalG.AP, Fair Trade o Rainforest Alliance) representa una oportunidad clave para agregar valor

al producto y aumentar su competitividad en mercados especializados.

Por su parte, el sector académico puede contribuir de manera decisiva mediante procesos
de investigacion aplicados, asistencia técnica, formacion continua y desarrollo de innovaciones
apropiadas al contexto campesino. Universidades y centros de investigacion agroindustrial pueden
apoyar el mejoramiento genético del cultivo, el disefio de procesos de transformacion y
conservacion, asi como el desarrollo de estrategias de comunicacion que fortalecen la narrativa de

marca.

Finalmente, las organizaciones sociales y comunitarias juegan un papel central en la
gobernanza del territorio y en la gestion colectiva del proceso productivo. Las asociaciones de
productores, cooperativas y juntas de accidon comunal permiten la construccion de una red de
confianza, participacion y sostenibilidad social, facilitando ademas la toma de decisiones de forma

democratica y con pertinencia cultural.

En conjunto, estas alianzas permiten compartir recursos, conocimientos y capacidades, al

tiempo que disminuyen barreras estructurales como el acceso al crédito, la tecnologia, los
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mercados internacionales y la formacion especializada. Consolidar estas redes de cooperacion
intersectorial fortalecera el ecosistema local de produccion y comercializacion de la pifia MD-2,

generando impactos tanto positivos en la economia rural como en la cohesion territorial.

Acciones a Implementar

Para lograr la consolidacion de una marca territorial sélida y sostenible, basada en la produccion
de pifia MD-2 en el norte del Cauca, se plantea la ejecucion de un conjunto articulado de acciones
estratégicas que permitiran escalar el impacto del proyecto, garantizar su viabilidad técnica y
econémica, y fortalecer su anclaje territorial. Estas acciones se desarrollaran en los siguientes

frentes:

* Colaboracion con entidades gubernamentales: Se estableceran alianzas con instituciones del
orden nacional y regional como el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, ProColombia, la
Agencia de Desarrollo Rural (ADR), FINAGRO, y las Secretarias de Agricultura departamentales
y municipales. A través de estas sinergias se gestionaran recursos técnicos y financieros para el
fortalecimiento de la infraestructura productiva, incluyendo sistemas de riego, maquinaria
agricola, viveros certificados y centros de acopio. Asimismo, se tendra el acompafiamiento en
procesos de internacionalizacion mediante programas de promocion de exportaciones y acceso a
mercados estratégicos. Estas gestiones permitirdn ampliar la capacidad instalada del territorio y

reducir brechas estructurales que limitan la competitividad de los pequefios productores.

* Vinculacion con universidades y centros de investigacion: Se priorizara la colaboracion con
universidades regionales y nacionales, asi como con centros de innovacién agropecuaria (como

AGROSAVIA), para desarrollar investigaciones aplicadas orientadas al mejoramiento genético
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del cultivo, el control bioldgico de plagas y enfermedades, y la implementacion de tecnologias

poscosecha que minimicen pérdidas. Estas iniciativas se enmarcaran en principios de agroecologia

y sostenibilidad, garantizando un equilibrio entre productividad, salud del suelo y conservacion de

la biodiversidad. Ademads, se promoveran procesos de formacién continua dirigidos a los
b

productores, con €nfasis en buenas practicas agricolas, gestion empresarial y adaptacion al cambio

climatico.

* Negociaciones con cadenas comerciales y exportadores: Se impulsara la firma de acuerdos
comerciales con grandes superficies y supermercados nacionales como Grupo Exito, Olimpica,
Alkosto, asi como con plataformas logisticas de exportacion y comercializadores internacionales
interesados en productos con valor agregado y trazabilidad social y ambiental. Estas negociaciones
incluirdn la formalizacién de contratos marco que protejan los intereses de los productores
pequefios, establezcan precios justos y promuevan relaciones comerciales de largo plazo. También
se explorard la vinculacion con mercados diferenciados como el comercio justo y los mercados
verdes europeos, en donde los atributos de origen, sostenibilidad y calidad organoléptica tienen un

valor superior.

* Conformacion y fortalecimiento de cooperativas o asociaciones productoras: La
asociatividad se configura como un eje clave para lograr la sostenibilidad econdémica y
organizativa del proyecto. En este sentido, se fomentard la creacion o consolidacion de
organizaciones campesinas bajo esquemas cooperativos, asociaciones o redes de productores, que
permitan centralizar la compra de insumos a precios competitivos, facilitar la implementacion de
procesos de certificacion (como GlobalG.AP o Buenas Practicas Agricolas) y acceder a economias

de escala en los procesos de empaque, transporte y comercializacion. Ademas, estas
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organizaciones cumpliran un papel fundamental en la democratizacion del conocimiento, la

gestion participativa del proyecto y la defensa de los intereses colectivos del territorio.

Impacto Esperado

La implementacion de alianzas estratégicas y acciones articuladas tendrd efectos
transformadores a corto, mediano y largo plazo, tanto en el ambito productivo como en el
organizacional, economico y social. Estas alianzas no solo optimizaran los procesos de produccion
a través del acceso a tecnologias innovadoras, asistencia técnica especializada e infraestructura
adecuada, sino que democratizaran la disponibilidad de recursos y oportunidades, tradicionalmente
concentrados en actores de mayor escala. En este sentido, se reducira la brecha tecnoldgica y de

mercado que histéricamente ha marginado a los pequefios productores rurales.

Asimismo, estas acciones permitirdn a los agricultores dejar atras esquemas de economia
de subsistencia, caracterizados por bajos niveles de rentabilidad y alta vulnerabilidad, para transitar
hacia una logica agroindustrial moderna, sostenible y articulada a cadenas de valor mas complejas.
Esta transicion implica no solo un cambio técnico-productivo, sino también un cambio cultural,
donde los productores se reconocen como agentes econémicos activos con capacidad de incidir en
mercados nacionales e internacionales. El posicionamiento de la pifia MD-2 Oro Miel como un
producto con identidad territorial, calidad diferenciada y trazabilidad ambiental y social,
contribuira a mejorar los ingresos rurales, frenara el éxodo del campo y fortalecerd los procesos

de arraigo comunitario.

Uno de los impactos mas significativos esperados es la transformacion del rol del

productor: pasar de ser un cultivador tradicional a convertirse en un verdadero gestor de su unidad
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productiva como empresa agricola. Para lograrlo, serd necesario fortalecer de manera integral sus
capacidades administrativas, técnicas, comerciales y financieras, promoviendo una vision
empresarial del agro basada en la planificacion, el control de costos, la gestion del riesgo y la toma

de decisiones estratégicas.

Esto incluye la capacitacion en herramientas contables bésicas, manejo de inventarios,
gestion de calidad, estrategias de negociacidon, acceso a financiacion y aprovechamiento de
incentivos estatales. Igualmente, se fomentara el uso de plataformas digitales para el seguimiento
de la produccion, la trazabilidad del producto y la conexion directa con mercados y consumidores.
De esta manera, se garantizara la sostenibilidad de los emprendimientos rurales a largo plazo,
reduciendo la dependencia de intermediarios y fortaleciendo la autonomia econdmica y

organizativa de las comunidades productoras.

Ademas, la gestion organizacional mejorada serd un pilar para el fortalecimiento de la
asociatividad y la toma de decisiones colectivas, facilitando procesos de planificacion territorial,

gobernanza productiva y participacion en escenarios de incidencia politica local y regional.

Acciones a Implementar

* Capacitacion técnica y empresarial: Se pondra en marcha un programa integral de formacion,
en alianza con el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA), universidades locales y centros de
extension agricola, que permitird fortalecer las competencias de los productores en distintas areas

clave para la sostenibilidad del negocio agroindustrial. Entre los temas priorizados se encuentran:

— Produccion agroecologica , que aborde practicas de cultivo sostenibles, manejo del suelo, uso

racional del agua, control bioldgico de plagas y diversificacion productiva.
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— Gestion financiera rural , enfocada en el manejo adecuado de costos, flujo de caja, ahorro

productivo, acceso al crédito y planificacion economica.

— Liderazgo organizacional y asociativo , para fomentar la toma de decisiones colectivas, la

cohesion entre productores, la gobernanza participativa y el empoderamiento comunitario.

— Comercio exterior y normativas internacionales , con énfasis en los requerimientos técnicos

y logisticos para exportar, la negociacion justa y el conocimiento de los mercados de destino.

* Digitalizacion de procesos: Con el fin de modernizar la produccion y facilitar la trazabilidad, se
promovera el uso de herramientas digitales accesibles que permitan el registro y andlisis de

informacion clave en cada etapa de la cadena de valor. Esto incluye plataformas para:

— Monitoreo de variables productivas (riego, fertilizacion, sanidad vegetal, rendimiento por

lote).

— Control de inventarios e insumos , lo cual ayuda a identificar pérdidas y planificar compras de

manera mas eficiente.

— Trazabilidad del producto , desde el cultivo hasta el consumidor final, lo que fortalece la

confianza del mercado y la narrativa de origen.

— Canales de comercializacion digital , como tiendas en linea, redes sociales y Marketplaces
agroindustriales, facilitando la venta directa y reduciendo la dependencia de intermediarios.
Estas herramientas permitiran una toma de decisiones basada en datos , con analisis en tiempo real

que mejoren la competitividad y adaptabilidad de los productores.
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* Protocolos de calidad y obtencion de certificaciones: Se desarrollara una estrategia para la
estandarizacion de procesos postcosecha , con protocolos claros en cosecha, seleccion,
clasificacion, lavado, empaque y almacenamiento. Esto garantizara uniformidad en la calidad del

producto y reducira las mermas por manejo inadecuado.

Ademas, se apoyard técnica y financieramente a los productores para la obtencion de
certificaciones reconocidas , como GlobalG.AP, Rainforest Alliance o certificacion organica ,
segun el perfil de mercado objetivo. Estas certificaciones no solo abren puertas a nichos premium
en mercados internacionales, sino que también aumentan el valor agregado del producto y mejoran

las condiciones laborales y ambientales en el territorio.

La implementacion de estas acciones contribuird a consolidar una cultura de calidad e
innovacion continua , articulada a los principios de sostenibilidad, competitividad y orgullo por la

identidad campesina del norte del Cauca.

Impacto Esperado

Con una estructura organizativa sélida y capacidades empresariales fortalecidas, los
productores de pifia MD-2 estardn en condiciones de transformar su actividad agricola tradicional
en una unidad productiva moderna, eficiente y articulada a las dindmicas del mercado . Esta

transformacion permitira:
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e Mejorar la eficiencia operativa , mediante procesos estandarizados, planificacion
productiva y uso estratégico de recursos, lo cual se traducird en una mayor rentabilidad.
por hectarea cultivada .por hectarea cultivada.

e Reducir pérdidas economicas y ambientales , gracias a una mejor gestion postcosecha,
mayor control de inventarios, y practicas de trazabilidad que permiten detectar
ineficiencias y corregirlas en tiempo real.

e Garantizar la calidad del producto final , tanto para consumo nacional como
internacional, respondiendo a los criterios exigidos por cadenas de valor que priorizan

inocuidad, presentacion, origen verificado y responsabilidad socioambiental.

A largo plazo, estas acciones sentaran las bases para la consolidacion de un modelo empresarial
rural inclusivo , centrado en el bienestar del productor, en el uso inteligente del territorio y en la
generacion de valor agregado a través de la innovacion, el conocimiento local y la articulacion con
otros actores de la cadena. Este modelo permitirad al norte del Cauca posicionarse no solo como

region productora, sino como referente en agroindustria sostenible de pequefia y mediana escala .

En el contexto actual, la sostenibilidad ha dejado de ser una ventaja competitiva opcional:
es una exigencia ineludible de consumidores, reguladores y socios comerciales en todo el mundo.
Por tanto, la implementacion de estrategias sostenibles no solo responde a una conviccion ética
con el entorno, sino también a una necesidad estratégica de acceso a mercados y permanencia en

el tiempo .
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Incorporar practicas responsables permitira:

o Proteger los ecosistemas locales , mediante el uso racional del agua, la reduccion de
agroquimicos, la conservacion de la biodiversidad y la restauracion del suelo.

o Adaptarse al cambio climéatico , mediante cultivos resilientes, diversificacion productiva
y monitoreo de variables ambientales criticas.

e Mejorar la percepcion del consumidor , que cada vez valora mas productos con historia,
identidad y compromiso ambiental, favoreciendo asi la construccion de una marca con
proposito .

o Facilitar certificaciones ambientales y sociales , como paso clave para entrar a mercados

exigentes y acceder a incentivos, financiacion verde o alianzas internacionales.

En este sentido, la sostenibilidad debe asumirse como una plataforma transversal de innovacion ,
donde convergen saberes ancestrales, tecnologias limpias y practicas agroecologicas adaptadas al

territorio.

Acciones a Implementar

* Uso de insumos organicos y técnicas regenerativas: Se fomentara el reemplazo progresivo de
fertilizantes. Se fomentard el reemplazo progresivo de fertilizantes y pesticidas sintéticos por
insumos orgéanicos como biofertilizantescomo biofertilizantes, biopreparados y abonos naturales
producidos localmente. Ademas, se impulsara la implementacion de practicas regenerativas , como
la cobertura vegetal permanente, la rotacion de cultivos con especies fijadoras de nitrogeno (como
leguminosas) y el policultivo. Estas técnicas no solo mejoran la estructura del suelo y su capacidad

de retencion hidrica , sino que también reducen significativamente la dependencia de insumos
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externos, fortaleciendo la autonomia del productor. A mediano plazo, esto contribuira a restaurar
la salud del suelo, aumentar la resiliencia del agroecosistema y promover un equilibrio natural en

el control de plagas .

* Circular de economia aplicada a los residuos de pifia: La produccion de piia MD - 2 genera
un alto volumen de subproductos , especialmente. La produccién de piia MD-2 genera un alto
volumen de subproductos, especialmente cascaras, coronas y pulpa no comercializables. En lugar
de eliminar estos residuos, se promovera su revalorizacion a través de cadenas de economia

circular . Se disefiaran pilotos para transformar estos materiales en:

o Fertilizantes organicos y compost , que regresan al suelo como nutrientes naturales.

e Suplementos alimenticios o prebidticos , derivados de la bromelina y fibras presentes en
la céscara.

o Ingredientes cosméticos o farmacéuticos , gracias a las propiedades antiinflamatorias y

antioxidantes del fruto.

Estas iniciativas no solo cierran el ciclo productivo y reducen la contaminacién , sino que abren
nuevas oportunidades de emprendimiento rural e innovacion local, agregando valor a lo que antes
se consideraba un deseo. Ademads, generan empleo complementario para mujeres y jovenes rurales

, integrando el enfoque de equidad al desarrollo sostenible del territorio.

Impacto Esperado

Ademas de reducir de manera significativa el impacto ambiental asociado a la produccion
intensiva, estas permitiran reposicionar la pifia MD-2 del norte del Cauca como un producto

premium en mercados conscientes , donde el origen, las practicas productivas y la responsabilidad
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social son tan relevantes como el sabor o la apariencia. El uso de técnicas regenerativas y la
economia circular no solo contribuye a la conservacion de los recursos naturales y la biodiversidad
local , sino que también fortalecen la narrativa territorial. del producto , conectandolo
emocionalmente con consumidores que valoran la trazabilidad , la ética y la sostenibilidaddel
producto, conectandolo emocionalmente con los consumidores que valoran la trazabilidad, la ética

y la sostenibilidad.

Asimismo, la implementacion rigurosa de estas estrategias facilitara la obtencion de
certificaciones ecoldgicas y de comercio justo. Comercio o certificaciones organicas , requisitos
cada vez mas exigidos por los compradores internacionales y grandes superficies ., como
GlobalG.AP, Fair Trade o certificaciones organicas, requisitos cada vez mas exigidos por los
compradores internacionales y grandes superficies. Estas credenciales otorgan acceso preferencial
a mercados diferenciados y mejores remunerados , al tiempo que elevan el perfil reputacional de

las organizaciones productoras y del territorio.

De forma integral, el disefio e implementacion de esta hoja de ruta permitird a los
productores de piia MD-2 del norte del Cauca transitar hacia un modelo de desarrollo rural con
enfoque empresarial, sostenible y competitivo . Este modelo no se limita a la mejora técnica del
cultivo, sino que apuesta por la transformacion estructural del agro como sector estratégico. La
innovacion, la asociatividad, la identidad territorial y el compromiso ambiental dejan de ser
conceptos aislados para convertirse en ejes articuladores de una nueva ruralidad digna, autobnoma

y con voz en los escenarios comerciales globales .

Se trata, en definitiva, de dignificar el trabajo campesino , recuperar el valor del campo

como espacio de conocimiento y cultura, y garantizar que los beneficios del crecimiento
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economico lleguen directamente a quienes cultivan la tierra. Esta propuesta no solo impacta en
términos econdmicos, sino también sociales, culturales y ambientales, consolidando una vision

integral de la sostenibilidad rural para el siglo XXI.
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9. Conclusiones

Diagnostico del sector: Existe una marcada diferencia entre pequefios, medianos y
grandes productores de pifia MD-2 Oro Miel en el norte del Cauca. Los pequefios enfrentan
barreras de financiamiento y tecnologia, mientras que los grandes tienen mayor acceso a los
mercados. Sin embargo, la falta de certificaciones y estrategias de comercializacion afecta a
todos. Aunque la region tiene condiciones favorables para la produccion, el potencial esta

subutilizado por la ausencia de infraestructura y redes comerciales efectivas.

Tendencias del mercado: La piia MD-2 tiene gran demanda en mercados nacionales e
internacionales, pero los productores locales enfrentan problemas de estacionalidad,
intermediacion y estandares de calidad. Para competir globalmente, es clave mejorar la
produccion, obtener certificaciones y optimizar la logistica. Estrategias como alianzas con

exportadores y diversificacion de canales de venta pueden potenciar su competitividad.

Estrategias comerciales: Se proponen acciones en tres areas clave: marketing, alianzas
estratégicas y gestion organizacional. Se recomienda posicionar la pifia como un producto
premium mediante campafias y la creacion de una marca regional. Ademads, se plantea
fortalecer vinculos con instituciones para mejorar el acceso a financiamiento y capacitacion.
Finalmente, se busca consolidar asociaciones de productores para mejorar la negociacion y el

acceso a insumos y tecnologia.
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10. Recomendaciones

Fortalecimiento técnico y financiero: Disefiar programas de capacitacion técnica para
pequefios y medianos productores, enfocados en buenas practicas agricolas, manejo de
recursos naturales y sostenibilidad productiva. Complementar con acceso a créditos blandos y
esquemas de financiamiento inclusivo que fomenten la modernizacién de sus procesos

productivos.

Creacion de infraestructura logistica: Gestionar recursos para desarrollar
infraestructura basica como centros de acopio, almacenamiento en frio y transporte

especializado, lo que permitira reducir pérdidas postcosecha y aumentar la competitividad.

Fomentar la asociatividad: Impulsar la creacion o el fortalecimiento de asociaciones de
productores para mejorar la negociacion colectiva, compartir recursos y garantizar estandares

homogéneos de calidad.
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Anexos

Anexo A. Encuesta a Productores

PRODUCTORES DE PINA ORO MIEL MD-2 DEL NORTE DEL

CAUCA (ASOSANTA, FRUPASA, ASOFRUC, ASOPRAR, CORPOFRUC,

ASOFRUP)

FICHA PARA EL SONDEO DE MERCADOS POTENCIALES

NOMBRE DE LA EMPRESA:

1. DATOS GENERALES DEL CLIENTE

Nombre Propietario:

Direccion:
Municipio: Teléfono Celular: e. mail:
Nombre y cargo de la persona encuestada:

2. INFORMACION DE MERCADO (favor llevar siempre la unidad de compra a kg: si son toneladas

x 1.000, si son Bultos o cajas de cuantos Kg peso cada una, etc.)
Producto Cantidad que Meses de Meses de Precio pagado
compra Mayor Menor Minimo Miaximo
(Kg/mes) demanda demanda
Pina primera
calidad
Pina segunda
calidad
Pifia tercera
calidad
Pifia cuarta
calidad
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Presentacion que solicita: Forma de  pago:

Cada cuanto requiere las entregas: Lugar de entrega:

Que requisitos exige para la compra (Ej, seleccionado, NIT, factura):

A quien le compra actualmente (ej. mayorista — minorista — acopiador local):

Ud. conoce la calidad de la pifia producida en el Norte del Cauca (Santander de Quilichao, Caloto, Guachene),

que concepto le merece:

Cuales son los principales problemas que ha tenido en la provision de este producto?:

Estaria interesado en tener un nuevo proveedor: SI: ~ NO__ Por qué?:

MUCHAS GRACIAS!!!
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Anexo B. Encuesta a Vendedores

Instrucciones: Responda seleccionando la opcion que mejor refleje su situacion actual.

.Cual es el principal desafio de su organizacion en términos de gestion?

A. Falta de capacitacion

B. Escasez de recursos

C. Falta de estructura organizacional

D. Otros

.Cuenta su organizacion con un plan financiero claro y documentado?

A. Si

B. No

.Qué tan eficiente considera la gestion financiera de su organizacion?

A. Muy eficiente

B. Eficiente

C. Poco eficiente

D. No eficiente

. Tiene su organizacion acceso a fuentes de financiamiento externas (bancos, créditos,
subsidios)?

A. Si

B. No

.Con qué frecuencia revisa su organizacion los costos y precios del mercado?

A. Mensualmente

B. Trimestralmente

C. Anualmente

D. No realiza revisiones
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.Su organizacion cuenta con practicas de sostenibilidad ambiental?

A. Si, implementadas

B. No, pero planeadas

C. No

.Qué tan prioritarias son las estrategias sostenibles para su organizacion?

A. Muy prioritarias

B. Moderadamente prioritarias

C. Poco prioritarias

D. No prioritarias

. Tiene alianzas estratégicas con otras organizaciones para mejorar la sostenibilidad
o la eficiencia?

A. St

B. No

,Qué tan satisfecho esta con los resultados actuales de su organizacion en gestion y
finanzas?

A. Muy satisfecho

B. Satisfecho

C. Insatisfecho

D. Muy insatisfecho

,Considera que su organizacion esta preparada para adaptarse a cambios en el
mercado?

A. St

B. Parcialmente

C. No



