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formación y educación, y Jos sistemas de incentivos y 
financiación. 

De acuerdo con Zaltman8
, existen múltiples razo­

ries por las cuales una inngvación fracasa en su intento 
·cte 'ser adoptada en un;:t,organización '" y por la cual una 
vez admitida no funcfona de forma adecuada. Adicional­
mente estas resistencias -se pueden agrupar a nivel de 
organización o de individuo. Para la organización es 
conveniente reunirlas y 'ti~tudi,arlas dependiendo de la 
etapa en el procesó ge, inhovaUón en la que se presen­
t~Fl; y en individuq,' de.pendier:ido de la etapa del proce­
so de toma dé decisiones individuales en la que operen 
de forma más probable. 

A niv~t de_ organización y en la etapa de iniciación 
-gel prnGes·b de innovación, ,,se pueden encontrar dificul­
tades 2omo: diferencia de estatus entre el potencial do­
n:aú:te yre1 potencial receptor, ausencia de capacidad eco­
nómica, estructura jerarquizada, etc; y en la etapa de 

,iclpJell}enfación: resistencia pasiva y decisiones unila­
terales por los directivos. 

Algunas de las dificultades clasificadas como de 
individuo son: ilusión de impotencia, dependencia y 
desconfianza. 

METODOLOGÍA 

El principal enfoque de la metodología del presente 
trabajo es el diagnóstico exploratorio. La investigación 
esta dividida en tres fases: exploración de la situación, 
diseño del trabajo de campo y procedimiento de análi­
sis, la cual a su vez se encuentra subdividida en_ diag­
nóstico y recomendaciones. 

1 Aramendis, R. Biotecnología agrícola en Colombia. Laboratorios de 
Cultivo de tejidos vegetales Nacionales. Entrevistas realizada al 
director del Programa Nacional de Biotecnología de Colciencias, como 
parte del trabajo de esta investigación, Santafé de Bogotá, 1999. 

2 Ibídem 

3 Angarita. El futuro de la comercialización de las vitroplantas 
Nacionales entre los floricultores de la Sabana de Bogotá. Panel de 
discusión realizado como parte del trabajo de esta investigación, 
Santafé de Bogotá, 1999. 

4 Aramendis. Op. cit. 

5 En este trabajo se considera como innovación cualquier idea, práctica 
o producto relacionado con las vitroplantas que es percibido como 
nuevo por la unidad de adopción relevante o el Cultivo de flores 
estudiado. 

6 · Shetn, J.N. y Ram S. Bringing lnnovation to market. How to break 
Corporate and customer barriers. John Wiley Sons, New York, 1987. 

7 Ruiz, M. y Mandado, E. La innovación tecnológica y su gestión. 
Marcombo Boixareu Editores, Barcelona, 1989. 

8 Zaltman, G; Duncan, R. y Holbek, J. Innovations and Organizations. 
John Wiley & Sons, New York, 1973 



EXPLORACIÓN DE LA SITUACIÓN 

En esta fase se identifica los antecedentes, se define 
una pregunta problema y se construyen la hipótesis con 
base en la bibliografía consultada y en entrevista per­
sonal a un representante de los Laboratorios de Cultivo 
de Tejidos Vegetales Colombianos. 

. P REGUNTA PRO BLEMA 

¿ Cuáles son las dificultades de difusión de la tecno­
logía "vitroplantas" cuando éstas se están adoptando 
como una innovación por los floricultores exportadores 
de la Sabana de Bogotá? 

Hipótesis 

Las dificultades esperadas de adopción de la inno­
vación "vitroplantas" son: falta de conocimiento; au­
sencia de valor agregado de la tecnología; incompatibi­
lidad de la tecnología con las rutinas operativas; per­
cepción de riesgos económicos, físicos y de incertidum­
bre de desempeño al usar las vitroplantas; percepción 

de cambios culturales, si se adopta la tecnología y mala 
imagen de las vitroplantas. 

DISEÑO DEL TRABAJO DE CAMPO 

El trabajo de campo se realizó utilizando entrevis­
tas9 estandarizadas, individuales y personales a tres gru­
pos de personas: floricultores exportadores de la Saba­
na, personas expertas en el tema, y a otros individuos 
involucrados en el sistema estudiado (vendedores de 
vitroplantas y un representante de la Asociación Co­
lombiana de Exportadores de Flores -Asocolflores-). 

Se realizaron 15 entrevistas distribuidas así: diez a 
floricultores exportadores de la Sabana, dos a personas 
expertas en vitroplantas, dos a Laboratorios de Cultivo 
de Tejidos Vegetales Colombianos y una a un represen­
tante de Asocolflores. 

9 Para realizar las entrevistas se usaran las sugerencias de 
planificación de Bonilla (5). 



TABLA l. CARACTERÍSTICAS DEL MUESTREO QUE SE REALIZÓ A CADA UNO DE LOS 

El marco muestral es el Listado de Exportaciones 
de Empresas floricultoras en 1997 11 

• 

El muestreo no fue probabilístico. Se dividieron a 
los floricultores exportadores de la Sabana12 en 
grandes (Grupo A), medianos (Grupo B) y 
pequeños (Grupo C). 

El número de entrevistas que se realizaron en 
cada uno de estos grupos se hizo proporcional al 
número de fincas en cada conjunto (10 grandes 
floricultores, 31 medianos y 64 pequeños 
(cálculos con base en 13

)). En el grupo A se 
realizó 1 entrevista, en el B 3 y en el C 6. 

Se muestrearon floricultores de todas las etapas 
de implementación de la tecnología: 
aproximadamente la tercera parte de ellos no 
habían utilizado vitroplantas o las habían usado 

*2 representantes de 
los Grupos de flores 
más grandes, 
antiguos y pioneros 
en la implementación 
de la tecnología 
estudiada. 

3 

*2 Laboratorios de 
Cultivo de Tejidos 
Nacionales de flores 
de la Sabana y un 
representante de 
Asocolflores. 

en ensayos, la otra tercera parte (aproximadamente) 
las habían usado varias veces, y la última tercera 
parte las usaban de forma cotidiana desde hace 
algunos años. 

Los floricultores entrevistados fueron los que 
quisieron colaborar con la investigación, tratando 
de que la muestra fuera representativa. 

En la tabla 1 se presentan las características del mues­
treo que se realizó a cada uno de los grupos entrevistados. 

PROCEDIMIENTO DE ANÁLISIS 

El diagnóstico comenzó realizando tablas de catego­
rización, las cuales son una herramienta de organiza­
ción de información clasificándola por temas. 

A partir de estas tablas se empezó el diagnóstico de 
las dificultades de adopción d_e la innovación ')1itro­
plantas ". 

JO Se escogió este tamaño de muestra porque el estudio de 
realidades sociales se hace estudiando a profundidad un 
número reducido de casos representativos (5 ). Aquí se 
muestrearon el 9.5% de la población, ya que el total de grupos 
de flo res exportadores es ll4 , y de estos 105 estan en la 
Sabana de Bogota (el 92 %) (Ca/culos con base en (3) y (4)) . 

11 Asocolflores, Subgerencia Económica. Exportaciones de 
empresas floricultoras. Asocolflores, Santafé de Bogota, 1998 . 

12 l os floricultores grandes son los que exportan mas de JO 
millones de dólares, los medianos entre 2 y 10 millones de 
dólares y los pequeños menos de 2 millones de dólares (6). 

13 Asocolflores, Subgerencia Económica. Op cit. 



DIFICULTADES EN LA DIFUSIÓN DE 

LA INNOVACIÓN «VITROPLANTAS» 

Identificación y clasificación 

Se observaron 25 dificultades de adopción de la in­
novación "vitroplantas", clasificadas en primer lugar, 
dependiendo de si las presenta el cultivo de flores, el 
entorno de los cultivos , los laboratorios de micropro­
pagación o la innovación. En segundo lugar, sólo para 
las dificultades presentadas por los cultivos, dependien­
do de la etapa en el proceso de innovación en que se 
presenten y de quién las presente ( el cultivo, las perso­
nas que trabajan allí o cualquiera de los dos). Figura l. 

A continuación se explican cada una de estas difi­
cultades, algunas de las cuales se encuentran ilustradas 
en negrilla dentro de la explicación de otra dificultad. 

l. Falta de conocimiento 
Esta dificultad se presenta cuando existe un desconoci­
miento en general de la micropropagación y de las 
vitroplantas por parte del floricultor. En este caso 
específicamente el desconocimiento representa una 
dificultad en la adopción de las vitroplantas, ya que 
el floricultor ve a las vitroplantas como algo ajeno a 
las fincas de producción de flores y por lo tanto, no 
se concibe su adopción. 

2. Res·stencia a cambio/Barrera de tradició 
Los floricultores presentan resistencia al cambio 
pues quieren continuar con las prácticas cotidianas 
y tradiciones culturales, las conocen y les funcio­
nan; en otras palabras no se percibe y se retiene la 
necesidad de un cambio, lo que se conoce como Barrera 
de proceso de selección y que representa una difi-

FIGURA l. DIFICULTADES DE ADOPCIÓN DE LA INNOVAC IÓN " VITROPLANTAS" CLASIFICADAS 

DIFICULTAD DEL ENTORNO DEL CULTIVO DE FLORES: 

Dífindtades. de los 
talrnralorfos Nadonafes o 

*fa!li1ai fk Asesmfa 
*Nl)ve:d:a!d de fa Emwres,a: 
*\l't)ita, fa.stIH de: 'i e!Ha!5 

DificnHades de fa 
immvadón 
··v itroplantm,'·; 
* 1\ lito:. n:,&.tos. 
*l iem¡yo de a:da:¡Hm.·íón 
i'B,u,erai de va:lor 
*Difo:uhad de M ;mejo 
*Prodli!IC'!O p,oco 
ga:rniHÍ23íífo 

('Banern de riesgo 
*Poca rentabilidad 
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trabajan am: 
-· En todo d proceso de Íllnovación: 
*Milos 

- En la etapa de ir1íciacíón del proceso de innovación:. 
*Falla de conorimiemo 
*Barrera: de uso 
1'Ba:m~ra de proceso de 
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*Cultivo: pequeños 
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1' AtHencia de capacidad económica 

Dificultades de las personas que traba.jan allí en todo el 
proceso de innovación: 
*Falla de compromiso 
*Ilusión de im potencia 
*Dependencia 



cultad para la adopción de la innovación 
"vitroplantas". 

3. Estructura jerarquizada 
En este caso esp~cíficamente se presenta esta difi­
cultad, ya que el área técnica del c;últivo no se moti­
va a utilizarlas porque siente la ilusión de impo­
tencia /dependencia, ya que los socios de la Com-
pañía son quienes toman las graneles decisiones, lo 
q-ae con.~.ecuéntemente retarda la.adopción de las 
vitroplahtas en el ,cultivo. 

4:" Falta de compromiso 
½·r falta'de compromiso de los emp'léados ~on}a. or- ' 

l i anización representa un obstáculo para laatlopcióg ' 
de1la:innováción, ya que produce·una ~qlta de moti- ' 
vación afonovar y un tqtSlado de responsabilida.des 
de e,ste proceso a otros miembros de la organizasiqn, 
u otras organizaciones. 

5. Falfadecomu1d~i!ún> .rr , 
.• <.... le ( ' ' 

La falta de comunicaéi9tj eqtr~lo~ ag~nte& vincula-
dos en el proceso dt.\ come,u¿,i~Hzación de !a innova­
ción impide la adopción de fa 1nnovación, porque no 
hay ni siquiera contacto1 ~nfre·'l,os laboratorios de 
micrnpropagaciónyJ.os ·~oricultores. 

6. Altos costos 
El costo inicial de una vitroplanta o del proceso de 
limpieza de una variedad o patrón es alto con res­
pecto al material vegetal tradicional alternativo y por 
lo tanto representa un problema a la difusión de la 
tecnología. El costo inicial de las vitroplantas hace 
percibir que la rentabilidad esperada de la innova­
ción no es buena (lo que se conoce como Poca ren­
tabilidad esperada) , demorando o impidiendo la 
adopción de la nueva tecnología y de forma acentua­
da si no se tiene ,suficiente dinero, lo que se podría 
llamar: Ausencia de Capacidad Económica, que es 
lo que le pasa en general a los cultivos pequeños. 

7. Tiempo de adaptación 
El hecho de utilizar vitroplantas hace que se incurra 
en un tiempo considerado como muerto: "la adapta­
ción", porque aquí no se pueden cosechar esquejes/ 
no se puede trabajar a la vitroplanta; por lo tanto 
esto es un inconveniente para la adopción de las 
vitroplantas, ya que este tiempo incide de forma di­
recia en los costos. 

8. Barrera de valor 
El uso de vitroplantas no siempre representa una 
ventaja diferencial en la relación beneficio/costo con 
respecto a las alternativas. Esta ventaja depende de: 
el tipo de planta, sudase de propagación, la canti­
dad de problemas sanitarios que tenga normalmente, 
etc. 

9. Dificultad de manejo(uso 
Como la fase de adaptación de las vitroplantas es 
d1fícil y miiy diferente al manejo del material vegetal 
tradicional (p.e. esquejes), los floricultores no se 
quieren involucrar con el manejo de este tipo de pro­
ductos. 

,UKBarrera de uso 
El uso de las vitroplantas se percibe como un proce­
so incompatible al de producción de flores, princi-
palmente porque la mayoría de los floricultores (los 
pequeños floricultores) quieren especializarse en 
producción de flores y no en procesos de propaga­
ción, que es en donde principalmente se utilizan las 
vitroplantas o los servicios de limpieza/multiplica­
ción de variedades o patrones. 

11. Falta de asesoría 
La falta de asesoría por parte del vendedor en la 
fase de implementación inicial de las vitroplantas , 
puede traer consecuencias en la imagen de la tecno­
logía; si les va mal en el primer·ensayo ( dificultad 
denominada: Fracaso de primeros ensayos), pro-



bablemente se cierran a nuevos ensayos. Podemos 
decir que esta dificultad se presenta porque obser­
vamos que algunos floricultores intentan manejar las 
vitroplantas igual que los esquejes y esto consecuen­
temente les traerá problemas a las vitroplantas, lo 
que se traducirá en un mala opinión del producto, y 
así en un problema cuando se está adoptando la tec­
nología. 

12. Producto poco garantizado 
Los floricultores no han visto resultados de estu­
dios de campo profundos, comparativos , específi­
cos y completos, lo que hace que perciban al pro­
ducto como inseguro (ver Barrera de riesgo de incer­
tidumbre de desempeño), acrecentándose en el caso 
de los floricultores con Visión a corto plazo. La 
visión a corto plazo es una dificultad en el proceso 
de adopción de la tecnología porque los ensayos de 
campo con vitroplantas son largos, se debe'n hacer 
durante todo el ciclo de producción de la planta y si 
no se hacen de forma completa pueden dar lugar a 
malas interpretaciones sobre la rentabilidad del pro­
ducto. Además la inversión en vitroplantas se hace 
fundamentalmente por sanidad y esta es una inver­
sión a largo plazo. 

13. Barrera de riesgo/miedo 
Las vitroplantas en ciertas circunstancias son 
riesgosas, entonces producen miedo , lo que impide 
la adopción de la tecnología. 

Los riesgos de las vitroplantas son de tres clases. El 
primero es el riesgo de incertidumbre de desempeño 
(ver' dificultad # 12), el segundo es el riesgo legal y 
se presenta cuando se propaga una variedad sin la 
autorización del obtentor. El tercer tipo de riesgo es 
el riesgo técnico y es debido a 1a falta de conoci­
miento de las posibles mutaciones que pueda gene1 

rar el proceso de micropropagación. Esto dep\.nd.e 
de cómo haga el proceso el laboratorio, luego una 
empresa desconocida tendrá más dificultades p·ara 
difundir las vitroplantas porque no se sabe la cali­
dad del proceso que realiza. 

También se puede decir que algunos de esos temores 
no están muy bien fundado s, o sea son mit~s, que 
impiden la adopción de la tecnología. t 

14. Cultivos pequeños 
Los cultivos de flores pequeños son menos recepti­
vos a adoptar innovaciones porque, en general, se 
tiene poca capacidad tecnológica y económica y 
porque las fincas pequeñas se quieren especializar 
en producción de flores y, generalmente, no les inte­
resa la sanidad ( dificultad denominada: Conciencia 
de la Sanidad). 

15. Novedad de la Empresa vendedora 
Cuando la empresa que está ofreciendo la innova­
ción tecnológica es nueva, aumenta la dificultad para 
la difusión de la tecnología porque no se conoce la 
calidad del trabajo, o sea existe desconfianza; y en 
general tiene poca fuerza de ventas, lo cual no les 
permite llegar a los clientes y hace más difícil la di­
fusión de sus nuevos productos. 

Priorización 

Las principales dificultades de difusión de la inno­
vación "vitroplantas'' s.e encuentran entre los proble­
mas clasificados como innovación (ver figura 1). In{­
cialmente el alto costo de las vitroplantas representa la 
dificultad más importante entre las clasificadas como 
innovación, ya que en ge~eralel costo de una vitroplanta 
es por lo menos el doble con respecto al material vege­
tal tradicional alternativ614,t5 y representa el tercer cos­
to más importante en producción16,17 • Por lo tanto este 
es un costo imnortant~ y consecuentemente un obstá­
culo claro para la difusión de la tecnología. 

Volviendo a las dificultades de adopción de las 
vitroplantas, se encontró que específicamente en las que 
comercializan los laboratorios nacionales, el riesgo le­
gal y la poca garantía dél producto representan las ba­
rreras más trascendentales. 

14 Én el caso del clavel estándar (segunda flo r más importante de exportación del 
país, (4) el coito de un esqueje para planta madre , sin enraizar y sin incluir 

"' regalías es U$ 0.35 (8), mientras que el de una vitroplanta para la misma área, 
sin incluir regalías y producida en el país es U$0 .58 (7), este costo es 65% 
ma,y01; c:on respecto al de un esqueje. 

15 Uems, M. Gasto de las vitroplantas . Entrevista realizada al presidente de la 
Compañía Colombiana de Biotecnología como parte de este trabajo de 
investigación. Santafi de Bogotá, 1999. 

16 De acuerdo con Vega ( 11 ); el principal costo es la mano de obra ( constituye 
entre el 45% y el 50% de los costos; en segundo Lugar están los materiales para 
el invernadero y la fertilización ( empaques, abonos, madera, etc; los cuales son 
alrededor del 20% de los costo de producción) ; en tercer Lugar el material 
vegetal el cual representa en general entre el 10% y el 15% del costo de 
producción, dependiendo del tipo de planta de flor; y el 20% restante son otros 
costos entre los que se encontraran: servicios, análisis de laboratorio, 
transporte, etc . 



Adicionalmente se pueden identificar problemas a 
nivel de los cultivos; particularmente los cultivos pe­
queños representan un impor~ante difi_cultad para di­
fundir la tecnología, ~a que se tiene poca capacidad tec­
nológica y económica. Visto desde otro ángulo ellos se 
pueden excluifg.el mercado objetivo de las vitroplantas 
porque lo que ellos quier,en es esquejes de calidad. 

Pero én general la dificultad más importante en el 
proceso de ~qopción de la innovación "vitroplantas" en­

, :: ~treJos Jlori~'últoies exportadores de la Sabana de Bogo­
,; ,,t~ "~.s el alto costo de la tecnología. De antemano se 

ñitbfa~xeconocido que la dificultad más importante a 
nivé\s>~é p~~ducto e~a su alto costo; ahora, si se compa­
ra cqtlla aificultap "Cultivos pequeños" se puede enfa­
tit af su importancia porque ellos pueden set vistos cómo: 
excluidos del mercado objetivo del prpducto; 

Comparación con las 
teorías cónsultadas 

{ ' i f 

Si se observan las dificultapet ' encó.mtradas en este 
artículo, con respecto, mú tlantean ·1oJ ' Autores 
consultades, ve~ os:·qu . ' ' · 

• Algunas d~· las dificultades 'síigeridas por Ruiz y 
Mandado se observait'eiL,este caso. Por ejemplo en­
contramos: la falta de G_onocimiento y la dificultad 
de manejo o uso; peroila.mayoría delas dificultades 
identificadas en este caso pertenecen a las clasifica­
das como innovación/vitroplantas por los autor~s. 

• Teniendo en cuenta la teoría de Sheth y Ram, obser­
vamos que todas las dificultades identifi cadas .Rpr 
ellos se observan en este caso, a· excénción de la Ba­
rrera de imagen. 

• De las dificultades identificadas por Zaltman, 
Duncan y Holbek sólo se pudieron encontrar algu­
nas en este caso. Por ejemplo se encontraron difi­
cultades como.: Barrera de proceso de selección, es­
tructura jerarquizada y ausencia de capacidad eco­
nómica; pero la mayor parte de las identificadas en 
la presente investigación pertenecen a las clasifica­
das por los autore·s:bajo el grupo de "individuales". 

RECOMENDACIONES PARA EL FUTURO DE LA 
COMERCIJ(UZACIÓN Y LAS INNOVACIONES EN 
VITROPLANTAS 

Futuras l@ovaéiones eq vitroplantas 

En la tabla 2 se encu~ntrnn' algunas recomendacio-

nes para foturas innovaciones en vitroplantas en el sec­
tor estudiado, con base en el estudio de las principales 
dificultades para . la difusión de la innovación "vitro­
plantas" identificadas en es~a investigación. 

Futuro de la comercialización 
de vitroplantas Colombianas 

El futuro de la comercializ,ación de las vitroplantas 
nacionales entre los floricultores de la Sabana está en 
la diversificación del negocio de los laboratorios co­
lombianos, aumentando el número de productos/servi­
cios que ofrecen y trabajando en todo el proceso de pro­
pagación de forma integral. 

En la tabla 3 se encuentran algunas alternativas 
de solu~}ón para enfrentar el futuro de la comercializa­
cion de vitroplantas Nacionales en el sector de la 
floricultura. 

FUTURAS INVESTIGACIONES 

Partiendo de los resultados de esta investigación, sería 
interesante continuar trabajando en los siguientes temas: 

Estudiar las dificultades de difusión de la innova­
ción "vitroplantas" más globalmente. Por ejemplo 
tratando de identificar de forma más completa obs­
táculos sicológicos, del entorno y de la organiza­
ción para la adopción de la innovación. 

• Realizar estudios de factibilidad técnico-económi­
cos sobre futuras innovaciones en vitroplantas, te­
niendo en cuenta todas las dificultades identifica­
das en la presente contribución. 

1" 

• Extender este estudio a nivel regional y nacional 
colombiano, y a nivel de innovaciones en biotec­
nología agrícola. 

CONCLUSIONES 

11 Las principales dificultades para la difusión de la 
innovación "vitroplantas" entre los floricultores 
exportadores de la Sabana de Bogotá son: entre las 
dificultades clasificadas como innovación; el alto 
costo, el riesgo legal y la poca garantía del produc­
to; y entre las clasificadas como cultivos de flores; 
cultivos de tamaño pequeños; pero la principal es el 
alto costo de las vitroplantas. 

• Todos los modelos sobre dificultades para la adop­
ción de una innovación consultados tuvieron 



TABLA 2. RECOMENDACIONES PARA FUTURAS INNOVACIONES EN VITROPLANTAS ENTRE LOS F"'ORICULTORES DE LA SABANA. 

Aumentar el número de permisos de propagación con 
las Casas Obtentoras Mundiales 

Desarrollar nuevas variedades o patrones de plantas 
de flor en Colombia. 

Estableciendo lazos de confianza con los Obtentores 
Mundiales. 
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representatividad en el caso estudiado. De los auto­
res estudiados, el modelo de dificultades propuesto 
por Ram y Sheth es el que más representatividad 
tuvo en la investigación. 
Las dificultades clasificadas como innovación por 
Ruiz y Mandado, y como individuales según 
Zaltman, Duncan y Holbek, fueron los grupos de 
dificultades consultadas que más encontramos en el 
caso estudiado. 
Las principales recomendaciones para futuras inno­
vaciones en vitroplantas entre los floricultores 
exportadores de la Sabana de Bogotá son: la reali­
zación de suficientes estudios de campo técnico-eco­
nómicos, comparativos, completos, específicos y 
contínuos y la prestación de un servicio de asesoría 
completa y cercana a los floricultores. 
El futuro de la comercialización de vitroplantas na­
cionales entre los floricultores exportadores de la 
Sabana de Bogotá está en la diversificación del ne­
gocio de los Laboratorios de Cultivo de Tejidos Na­
cionales, aumentando el número de productos/ser­
vicios que ofrecen y trabajando en todo el proceso 
de propagación de forma integral.& 
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