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COMERTTILITACTON DEL _BROCOLT_EV EL WIUNICIPIO _DE_PATZUN,
S et TALTEIANGO . U _EHMFOQUE _INSTITUCIONAL.
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T nerementands.  El1 brédcoli es una hortaliza que héd adquirido
iltimament: gran importancia a nivel nacional por la gran demanda
alcanranda 2 nival intornacional. A nivel d= municipio, Patzun
2 uno de los mayores productores do brécoli del departamento de
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. INTRODUCCTON

La horticult- v ~-onstifuys un r-nglén dimportante en 1la
ién 4. Guatemala y es una actividad que dia a dia se va
incrementando, pues pol 1o benigno del clima en las diferentes
regiones se produccn diversas hortalizas que se destinan para
ratisfacer los -equerimientos de consumo de la poblacién, asi
~omn tambifn para su <cxportacion a paises del area
contreapericana v los Estados Unidos.
LA~ mroduccidédn de hortalizas en el pails se encuenftra

onec_ntrada aspecialmentez on los departamentos de Guatemala,

[ 3]

sacatepzquez, Quezaltenange, Chimaltenango y Sololad. El1 brocoli

una hortaliza que ha adguiride dltimamente gran importancia A

0

~ivel nacional por la gran demanda que h4d alcanzado en el mercado
internacional. A nivel de municipio Patzuin es uno de los mayores
roductores de bréceli del departamento de Chimaltenango y en
relacisn al volumen exportado en 1986 a1 municipio aporta del 25
al 30% de la exportaciodn total. El brécoli es la hortaliza
“ayormente cultivada en el municipio de Patzin, tanto por el
numero de agricultores gue lo siembran (913), como por el area
~ultivada que azciende a 231 hectareas.
4 nivel gubernamental los planes y proyectos de desarrollo
ostan znfocados basicamente a la fase de produccidn dejando en
szaundo plano la fase do comercializacién, sin tomar en cuenta la
importancia que reviste la busqueda, seleccién y participaciédn en
2l mercado que esta directamente relacionado con 1la produccién,
asdemas la intervencidn estatal en la comercializacidn de
hortalicas s nula en cuanto a la fijacidn y sustentaciébén de
pracios do garantia.

En =1 presente trabajo =e pretende determinar la situacidn
actual de 1la comercializacién d- 1 brdcoli en el municipio de
Patzin, enfocando todas las funciones fisicas del proceso ¥ los
beneficios alcanzadas por la intermediacidn en las condiciones
acruals

e
Y.
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TIT.REVISION_DE_LITERATURA
MARCO_CONCEPTUAL

COMERCIALIZACTON _DE_PRODUCTOS_AGRICOLAS
La comercializacidén es una combinacidén de actividades en
rivtud de la cual, los alimentos de origen agricola, y las
materias primas se preparan para el consumo y llegan al
consumidor final =2n forma conveniente en el momento y lugar
oportuna. incluys por 1o tanto: el acopio, transporte,
2gleceion, limpieza y tipificaciodn, almacenamiento, empaque,
~laboracion inicial, busgueda de abastecedores y mercados,
financiacion de 1los gastos que ocaslona, conservacién de’
producte mientras se encuesntra un mercado, la adaptacién de?
mencionade producto a los gustos del consumidor, el informar a
las consunmidores de su existencia y calidad, el presentarselo en
lotes de tamafic conveniente y todas las demds operaciones qu-
implica llevar los articulos del productor al consumidor final
{6}
Es importante hacer notar la poca literatura nacional que
te con relacién a la comercializacidén de productos agricolas
v s vuelve wmAs ~scasa cuando se entra al campo de 1
cowerecializacién horticola a nivel regional. (9)

Hoy en dia se reconoce en casi todos los paises la posicidn
ciave que tiene el mercadeo para el desarrollo econémico y para
~1 desarrollo agricola en particular. El antiguo concepto en que
-z hace énfasis solamente en la produccidn sin considerar la-
posibilidades de mercadeo, afortunadamente van desapareciendo.
En la mayeria d= los paises la produccidén se considera en
estrercha relacidn con las posibilidades de mercadeo. La
organizacién y los métodos de mercadeo determinan en gran parte
2] desarrolleo de la produccidn, porque el estimulo necesario para
21 campasino se2 logra solamente a travez de un buen mercado. (10)

Los easfuerzos relizados en orden a mejorar los sistemas de

’

~omev-~ialiraciAn, ponen con frecuencia de manifiesto que ademas



de  Tas mejoraz on la ~alidad del producto en su empaquetado ¥y .n
los procedimientos de transporte, también es esencial el
mejoramiente de la organizacioén de los instalaciones de los
wrecades. (8)

Los agricultores podrian entender por comercializacién
~{iciznte la venta de sus productos al precio mas alto posible.
Los consumidores podrian estimar que la eficiencia de 1la
~omercializacidn consiste en el suministro de provisiones de
~2jor calidad, con la forma mas convenizsnte y al precio mas bajo
posible. Sin embargo si se pagara un precio demasiado bajo se
Aesalentaria la produccidén de futuras provisiones. La
satisfaccisdn &~ las necesidades del consumidor al costo mas bajo
nosible debe ir unida al mantenimiento de un gran volumen deo
produccién. Ninguna de las dos partes resultara beneficiada con
cargas de nanipulacién innecesariamente gravosas y métodos de
comercializacién ruinosos ¢ inconvenilentes. (7)

Respacto al comercio exterior de hortalizas, ha cxistido una
demanda amplia para las hortalizas del altiplano de Guatemala,
‘ specialmente en los paisess centroamericanos como El1 Salvador,
Nicaragua y Costa Rica y en los ultimos afos, por medio d=o
compafifias norteamericanas con subsidiarias aqui en Guatemala,
ciertas hortalizas como la coliflor, broécoli, arveja y pepinillos
-5tdn siendo exportadas hacia los Estados Unidos, luego de haber
pasade por un proceso especial. El factor limitante en 1la
sxportacidsn actualmente no es la demanda que tienen las
nortalizas en el extarior, sino la deficiente organizacién de 1la
produccioén y sistemas actuales de comercializacidén que son
débiles y sin ninguna planificacién. Esta ausencia de
organizacién de los productores especialmente los pequefios ha
rcsultado en numerosas instancias en el no poder cumplir con
pedidos de grandes cantidades en el exterior. Un mejoramiento
de la estructura de la oferta de hortalizas, podria entonces

‘esultar en un incremento de las posibilidades comerciales en

exterior de la republica. (7)



CUADRO 1. COMERCIALIZACION_DEL_BROCOLI_A_MERCADOS
TNTEPNACTONALES

e e

" Afio DESTINO VOLUMEN gg TOTAL EXPORTADO
i
1982 EE.UU. 23,374.53 33,374.53
| 1984 EE.UU. 18.,487.¢81
IMGLATERRA 16.73 13,504.54
1985 EL SALVADOR 7,674.12
PANAMA 22.04
EE. U, 54,634.03 £63,290.19
1986 AFRICA DEL SUR 743.87
EL SALVADOR 18,553.132
| EE.UU 105,626.99
HOLANDA 4,887.59
JAPON 0.99
PANAMA 59.83 129,872.40

FUENTE: Boletin de Comercio Internacional de Productos Agricolas

y Derivadosz. Direccidn de Servicios Técnicos. Seccién de
Tnvestigacidn de Mercados y Estadisticas INDECA. Arios 1983 a
TEB6 .



CUADRO 2

o/
“ /

FUEHTE

FUENTE:

DEMANDA INTERNA ESTIMADA DE HORTALIZAS DURANTE
EL_PERIODO DE 1979 - 1985.

PORLACION ESTIMADRA 1/ DEMANDA ESTIMADA 2/

Dir_ccidn G

Domanda Estimada

minimo

onzas
peblacidn
hortaliza dadas
pobreza y

mismas.

para

7045916 3214699.2
7262419 3313478.1
7477427 3411576.1
7698800 3512577.5
7926728 3616569.0
8151402 3723640.1
8403025 3833880.2

Ministerio da

determinada por
Centroamérica y Panana,
de hortaliza por

guatemalteca

desconcocimiento de las propiedades de 1las

neral de Estadistica.

Economia.

Guatemala

Instituto

consume

urbana
de

la cual recomienda

dicha

~n base a la dieta adecuada de costc
rural)

Nutricién

El grueso de

cantidad

las condiciones socioecondmicas de



ENFOQUES PARA EL_AMNALISIS DE MERCADEO AGROPECUARIO

Para sstudiar el mercadeo de los productos agropecuarios son
-upleados diversos métodos. Estos enfoques dependen basicamente
dz la orientacién que considers necesario dar el investigador y
iz las prioridades que se establezcan. Asi puede estudiarse 1la
comercializacioén a partir de las etapas o procesos que sufren los
productos sdz la cosecha y en su trayectoria hacia el consumo;
también puede sequirse un procedimiento de analisis por productos
o por grupos de productos; asimismo, puede efectuarse el estudio
de las personas o agentes participantes en los procesos; por
ultimo puede analizarse el mercadeo a partir de la investigaciédn
de las pérdidas, mermas y deterioros ocurridos a la producci’
despuss de la cosacha y en todo el proceso de comercializacié
interpretandosze también las causas de dichas pérdidas. Para - .
resente trabhajo sera utilizado el enfoque institucional que es
el que estudia las personas, por lo que es el método que se¢

describe a continuacidn. (6)

ANALISIS TNSTITUCIONAL DEL MERCADEO

El enfoque institucional procura conocer los entes o
participantes en las actividades dé mercadeo que por su caricter
de permanencia permiten una categorizacién institucional; estudia
asimismo, .7 papel que desempefian esos participantes
Insitucionalizar significa por lo tanto hacer permanente una
manera de pensar o actuar de la gentaz; una institucidn puede s<t
una practica, una organizacidén, wuna accidén o conjunto de
acciones a las cuales la ley o tradicién ha dado caracter de
permanencia v vigencia en la sociedad. (6)
Son instituciones de comercializacidédn las empresas publicas
v privadas qus intervienen en las compras, ventas, o regulacién
del mercadeo, lasz agroindustrias que compran materias primas para
procesarlas, los exportadores ¢é importadores, y por ultimo, el
subsector de la intermediacidn. En la intermediacidén hay una

amplia gama de participantes que por sus caracteristicas vy



L apncialirac.ones han gido clasificadas en agrupaciones
institucionales. Asi hay agrupaciones por especializaciédn; de
acopiadores rurales, de camioneros (como intermediarios y no como
' -ansportistas), de mayoristas, de detallistas, de comisionistas
o corredores y cotros sin excluir los productores y 1los

consumidorszs ean su calidad de participantes en el mercadeo. {(6)

Mediante es. procedimiento se construye un "circuito de
comercializacién" & "canal de comercilalizacién" a travez de la
identificacién de los participantes cn el f£lujo de la produccidn,
de origen a doestino; tal circulto se complementa con la
informacion d:l1 papel que desempena cada participante
"nstitucionalizado. (6)

En el enfoqus institucional son estudiadas las acciones d=
los acopiladores, de los mayoristas, de los detallistas, y el
valor que agregan al producto en el flujo de la comercializacién.
En sintesis, en el enfoque institucional se analiza quien cumple
tas funciones; se d& prioridad a la persona o al ente que
participa en el proceso de mercadeo, a travez de las
ohservaciones realizandas sz busca explicar el porque de ciertos

proc dimiantes y practicasz c¢n ¢l mercadeo. (6)

~

LA TITERMEDTIAC

Teet

o

1:1\«

La intermediacidn es la institucionalizacidén de la
actividad de quienes acttan como intermediarios en el mercado.
En general se habla de dos clases de intermediarios: comerciantes
vy corrcdares. Los primeros compran y venden bajo su estricta
r-sponsabilidad y asumen los riesgos del mercadeo; buscan un
beneficio como retribucidn. Los corredores son comisionistas en
la cowpra 3 venta, tanto de los productores como de los
comerciantas v dc los industriales; no compran ni venden para si
sino para otros, y es usual que no asuman riesgos, ya gque éstos
recaen en sus representados. Perciben una comisién fija o

variakle por su actuacidédn v no participan en los beneficios ni en



Los agricultores no pueden llevar los productos a los
v:rcados y venderlos directamente a los consumidores. Los
onsumidores tampoco estan en condiciones de trasladarse al campo
7 comprar los alimentos a los cultivadores. El desarrollo urbano
5 el principal responsabl: de promover una separacidn entre
nroductores y consumidores; se ha institucionalizado 1la
intermediacién en su funcién de llevar los bienes de las manos
G2l productor a las wanos del consumidor. La intermediacién
cjicuta funcicnes de cemercializacidéu que son principalmente de
Promocidn y de transformacidén. Con la promocidn el intermediario
ibre nuevos mercados; crea nuevas necesidades de consumo mediante
- propaganda y difusiodn de nuevas variedades. Con 1a
transformacidén se agrega valor al producto se lea da utilidad de
lugar, tismpo y forma. (6)
Algunos estudiosos de mercadeo de alimentos se han referidas
algunas veces a excesivas manos #n los procesos de mercadeo, pero
ia mayoria reconoce que las funciones de comercializacidn en el

ransporte, almacenamicnto, procesamiento en la provisién de

“ilidades de lugar. tiempe y forma son esenciales, sea quien

ruere quien las desempefe. A menudo comerciantes y corredores
~ M vistos como parasitos de la economia. Sin embargo, ellos

tnplen funciones importantes v el sistema permitira ganancias
gquiltativas por la ejecucidn de esos servicios necesarios.

Los conceptos negativos hacia la intermediacién, tanto por
iarte del pablico come de las autoridades, en muchos paises en
agsarrolleo, limitan y dificultan el progreso de politicas
ubernamentales, paermanentes vy efecativas, en materia dec
Tomercializacidn. Eco fendémeno puede tener su origen er
cltuacionas a vecers frecuentes en 2stos paises en gque los
intermediarios no se satisfacen conparcibir ganancias equitativas
5ino que participan e¢n ganancias extraordinarias, en los casos en
que la competencia es reducida a algunos niveles del proceso o

cvando c¢s escasa la coordinacién del mercadeo en ciertos



productos. i.az modidas gubernamentales en la materia son, en
wichos paises simples acciones de covuntura; casi siempre estan
'irigidos a corregir situaciones de escasez aguda o de

co, T oyvt., enocup Lo nto detorminaco (63

~TALRES DE COMERCTALITAC

Un canal de romercializacidn comprende etapas por las cuales
deben pasar los bienss en el proceso de transferencia entr:
productor y consumidor final. S habla de consumidor final par.
diferenciarlo de los compradores intermediarios (ej. industrias

ransformadoras). A los rcanales se les conoce también como
"~ircuitos" & "canales de mercadeo", "cadenas de intermediarios”

canal de distribucidn”

976

(92}

,.“

Harriseon ot al {° ) definer el canal de distribucién como
una seris do instituciones U organismos que manejan u
d terminado producto o grupo de productos, desde 1la produccid
hasta =21 consumo final. E1l canal de comercializacidén permit.

fialar la importancia y el papel que desempefla cada participante

o
—
=4

movimiento de los bienes y servicios. Cada etapa del canal
cfiala un cambio de propiedad del producto & un tipo de servicio

e so prasta dentro del proceso de comercializacién. (6)

de Mercadeo

‘ ﬂ‘

Si son agrupadces los distintos intermediarios segun
fvrcinnes especializadas que los institucionalizan, se tiene la

siguien‘s tipificacién de los centes o agentes participantes:

A. Productor: Es ¢l primer participante en el proceso desde el

cmento  misme do tomar una desicién sobre su produccidn.

. Acopiador-ruval: Se lz conoce también como camionero ©
intermediario camicnsro. Es el primer enlace entre el productor
vy el resto de intermediarios. Relne o acopia la produccidn rural

disper=za v la ordena on lotes uniformes.

b
<O



Mayoricra: Tione La ‘uncion de concentrar la produccidén oy
~rdenarla en lotes grandes y uniformes qgue permitan la funcidn
formador de> precio v faciliten operaciones masivas vy
cspescializadas de almacenamiento, transporte y, en general, de
preparacién para la 2tapa siguiante de distribucidn.
©. Detallistas: Tienen por funcién basica el fraccionamiento o
Sirisién del producto v 21 suministro al consumidor.

Empresas Transformadoras: Utilizan como materias primas 1los

-

i

nroductos agropecuarios. Entre estas se encuantran: los molinos,
tadcvos ¥y las eonlatadoras.

Exportadores ¢ importadoras: Son los comerciantes
~e:neralmente constituidos como empresas que se especlalizan en
cxportacién & importacién de productos agropecuarins con mayor o
wenor grado do procesamiento.

;. Entidades o agencias gubernamentales: Agrupan todos los
- -ganismos estatalss encargados de la doble funcién de gavantizar
~r-cios minimos al productor y el abastecimiento regular
przcios controlados al ~onsumidor.
W. Asociaciones de productores v de consumidores: Comprende las
~gremiaciones y cooperativas de agricultores para fines de
_.gulacidén como las cooperativas de consumidores concabidas con
.1 fin de reenmplazar intermediarios é incidir sobre los margenes
de cemercializacion.
i, Corredores: Son aqentes comisionistas dz2 los deméas
participantes.
3. Consumidor: Es ¢l ultimo c¢slabon en el canal de mercadeo.
(6)

NATO_Y _MARGENES _DE_TOMERCIALIZACION

MArguhes_brutos vy netos
El margen dc comercializacioéon «s la diferencia entre el

B1rs ~1i0 gue paga ¢l consumideor por un producto vy el precio

]

iride nor 071 crltilvador. Se Je conoce tambifn como "margen de

S~ s
E—



1 “ -

M |
pracio",

meycadeo™.

Bl marg. . 1t oo LAl lnacihe JHMBCy -

con el precio final o precio pagadoe por el Ultimo consumidor y se

MBC = PREGCTO_CONSUMIDOR - PRECIO DE_PRODUCTOR * 100
SRS e BRRECTOT CONSUF K '

¥1 margen neto doe comarcializacidén es 1 porcentaje sobre D
1o final que porcibe la intermediacidédn como beneficio neto al
s

del mercadeo.

MNC = MARGEN_ BRUTO - CQSTOS DE MERCADEO * 100
TTTTTTTTTPRECID el T

TRABAJOS _RELACIONADOS

Ibarra Menéndez (1980) realizd un estudio de diagnéstico de
la produccion y comercializacidn de hortalizas en el municipio de
Patzin. Sus resultados 2n cuanto a comercializacidén son muy
grnerales pues hace referencia a aspectos de rentabilidad, medios
do transporte, clasificacidén y seleccidn pero de todas las
hortalizas que se cultivan en el mnunicipio; sin datos
cuantitativos que den una imagen concreta de la situacién de 1la
comercializacién del brdcoli en el wmunicipio. Como una de sus
vecomendaciones aparece la de realizar estudios especificos de la

comzrceializacidn de hortaliras, principalmente por cultivo.

Diaz Marrogqu'n (1987) relizdé un estudio de la

comercializacidn del broécoli en el municipio de Magdalena Milpas



as. Sz reosultados on cuanto A comercializacidn son bastante
buenos pevro no obtuvo informacidn sobre aspectos de compra venta

1 producto asi como no presenta datos cuantitativos sobre
“olUmenes de producciodén, ni el numero de participantes en 1la
~structura da mercado. En cuanto a mArgenes de comercializacién

calculd los margenes brutos de comercializacidn.

P

Fy zzinte trabaijo data informacidn es completada ce

v

pr
~nlenl 1os maArgenas ctos de comercializaciodn 3) srmite
RIS tlan L0S8 mayxgenaes netos [ & & A O dque perml =

onocer la ganancia real gue obtienen los intermediarios luego de

an
leducides 1o gastos que la comercializacidn del producto

OCHS  Dnag,

RN



UBICACION GENCRAFICA ¥ POLTITICA

o1 ~maioieipis d- Pat.un s3e cncuentra ubdbicado on ol
dzxpartamento de Chimaltenango a 14°40'07" de latitud y 91° 08'48"
de longitud vy a upa altura de 2235 msnm. Se encuentra limitado
al norte por Tecpdn Guatemala; al uste por Patzicia y Santa Cru:z
Balanya; al sur por Pochuta y Acatenango, todos del departamento
de Chimaltenango ; y al oest« por San Lucas Toliman y San Antoni
Palcopd del departamento de Solela. Tiene la categoria de villa v

std dividida =n cuatro cantones, 10 aldeas, 31 caserios y 7

re

arajes.  Poeoo una extonsidn de 124 kildmetros cuadrados. (1)

CLIMA

Seadin Barrios (1) basade en el trabajo de de la Cruz,
municipio se encuentra enmarcado &n la zona de vida bosque muy
hamedo ~ontano hajo subtropical. La temperatura media anual «
dc 16°C c¢on temperaturas maximas de 30°C y minimas de 10°C. I

humedad relativa anual es del 80%

En ¢ste municipio se marcan bien las dos estaciones
INViErno v o varano. El invierno se inicia en el mes de mayo
“zrmina on el mes do octubre, mientras que el verano se inicia «
~1L mes do noviembre para finalizar en &1 mes de abril. En veran
©. clima es seco y con fuertes vientos de variaciones violentas ;
“n o invisirno el c¢lima ez humedo con mucho viento. La
precipitacidén pluvial esta dentro del orden de los 1000 a 2000
mm. por Aafo. Los wvientos do &sta regidn soplan con direciédn

norte a sur y a una velocidad promedio de 12 kms./hora. (1)

CTA_DE_LA_TIFRRA

-

La pos~~idn . 7. tiesrva por fawmllia es de 8.37 cuerdas |

14
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~uerda -*G00 varas cuadradas) ques equivalen a 0.94 has.

taqistrandose un dato minimo de 1 cuerda por familia equivalente
A 0.11 has. y un dateo maximo de¢ 75 cuerdas por familia
_quivalente a £.3% has. Las unidades de produccidn estan situadas
1 rasi todas las aldeas v cassrios del municipio, en terrenos
gueca van desde el 5% has'a gl 75%. Los terrenos planos son

cscasos y cuandn s& encuentran son de poca extensidn. (4)

ASTSTENCIA TECNICA CREDITICTA V DE_COMERCIALTZACION

Fn cuanto o “nstituciones que puedan brindar asesoria

1 ensieca se sncuentran en la comunidad oficinas de DIGESA,

DIGESEPE, ICTA 4 IMNAFOR. Segun lo reportado salvo algunos logros

-3

is investigacisén y transferencia de tecnologia del ICTA el

1

servicio de asistencia técnica del resto de entidades estatales
¢ y no trasciznde en funcidn de un mejor nivel d-

graduccion de los agricultoreas.

Er v enounidad v sbe tanbidén una agencia del Banco de

Sesarrelle Agricola (BANDESA), que =s ¢l encargado de brindar los

~viditos a acquollas personas que llanen los requisitos para poder
©oy o wujotros Ao ervsdiro,

Fno o~uant o 1la ~em.reiyTlzacidén no s tiena ningin tipo ds
Crberne i a oo .ot o

ASPECTOS SOCTALRS Y _CULTURALES

En ésta comunidad indigena al igual que en todas las
comunidades indigenas del pais existen Ltres clases sociales bién
adas: la class baja, la media vy la alta, predominando 1la
«lase baja formada por Jornaleros, pequefios y medianos

agricultoves.



Laz principales fu-ontes do ingreso en el municipio son . n
primer lugar la agricultura con un 51.50% de la poblacién
econdmicamente activa seguida de Jjornaleros con un 22.90%,

comerciantes y empleados con un 7.58% y 5.86% vespectivamente.

"nocuanto a niveles de ingreso un andlisis preliminar
‘valizado ~n base al ingreso bruto ftotal anual del municipio
reporta qus 1 ingreso familiar anual es de Q.1228.00 para las
familiaz que cultivan ademds do¢ granos basicos hortalizas. Las
familias que no cultivan hortalizas tienen ingresos menores a los
5

.900.00 anuales. (1)

Bl ¢t

*poodo vivienda cambid en 21 municipio debido -
terremoto de 1976, Antes de dicha catédstrofe ¢l sistema de
construccidn on la mayoria de las casas era de teja, paja-adobe.
“ctualmentc la estructura es en su mayoria de ladrillo y/o
bloqua, seqguido por las construcciones de bajareque. El techo
predominantemente es de 14 na, v r~on los servicios de cnerg’

Trotel s agn 0 frooal ..

Tnosapaes Ao naind s Teate an cantro de salud ubicade on
the ceva municipal y 4 puestos de salud ubicados en las
comunidades de E1 Sitio y lLas Camelias. La asistencia recibida
en materia do salud es basicamente de cardcter curativo
implementandose hasta en la actualidad la medicina preventiva.
La poblacidén en general presenta problemas de desnutricion
originados especialrente por lo inadecuad~ 1 RS

alimentaria y la reducida demanda de alimentos.

Por Gltipe <n cuanto a -:ducacidn existen 35 escuelas que se

encargan de la formacién de los habitantes del municipio.



IV. METODOLOGTA

La informacién necesaria para cumplir con los objetivos
mropuestos se obtuve basicamente utilizando la técnica de 1la

cncuesta que on éste caso contempld los siguiente pasos:

Chivncidn_dn  marco_lista de_horticultores pars realizav_la_encuesta:

- Yiatado 5. obtuve cn las diferentes subsidiarias de las
cwprosas compradoras de brdocoli gque funcionan en la regidn.
Ademds se acudid a institucidnes como DIGESA para que por medio
de los represcntantes agricolas pudieran obtenerse los listados
de agricultores de cada aldea. La informacidn se completd =n la
agencia de BANDESA, mediante el listado de personas a quiencs se

ara 1a ~iembra del brocoli.

o)l

les brindd ecradit

0
R,

Hitedo dez_lluestreo:

Tonsiderande -~ comunidad bastantc howmogénea se utilizd el
“Arodo du "Muestreo Simple Alcaftorio"™ con varilanza mAxima

imatAde 0 e o vwar o de pussty oo -1 "Marco de Liicta'.

Doberminacisn del tamafio de _maestrac

El *amatic de muestra = calculd con la fé4rmula siguient
n o= 1
A: - 4 -

de donde:

no= tamano Jdeo cuoential,

~
—
|

tamafiio de poblacidn.

procioelAn {(10%

Ie

]



Ttilizcando un nivel de presicion del 10% v teniendose un
tamafio de poblacidn de 913 se tiene que 1 tamafio de muestra es

2 90 agricultores A quicnes se realizd la encuesta.

Realizacidn_de "a_-=ncu.sta;

La informacién se obtuvo mediante la utilizacién de una
bolata previamente elaborada y que fue pasada a 90 agricultores

que cultivan el brdcoli desntro del municipio y las aldeas que 1lo

~onfaorman, «sta bolota puede ohsarvarse en el anexo.



V.RESULTADOS_Y_DTSCUSION
FUNCIONES DE_COMERCTALIZACTON

Transporte
©1 transporte es una de las funciones mas importantes en el

. oresn de comercialiZacion ya que hace que los productos sean

sccesibles a los consumidores, lo que proporciona utilidad de
‘ugay a l1os productos. Los medios de transporte mas

cominments utilizados por los agricultores para transportar =1
producto de la parcczla al centro de acopio en el municipio de

en el cuadro numero 3

fatzun aparecen
CUADRO 3. TIPOS_DE TRANSPORTE UTILIZADOS Y PORCFINTATE_DE

AGRICULTORES _QUE LO UTILIZAN

TIPO DE TRANSPORTE PORCENTAJE DE AGRICULTORES

Pick-up. 38.89%

Tzfuerzo humano. 30.00%

Fuerza animal. 23.33%

Esfuerzo humano y page de mozo. 5.56%

Carreta. 2.22%
o En cuanto a los costos gque los agricultores realizan por
“1ansportar sus productos cobe s T i

A

vresenta ¢n <] cuadro nUmero
CUPDRO 4.  COSTO_EN _QUETZALESL © _TIPO_DE_TRANSPORTY

!

TIPO DE TRANSPORTE COSTO Q./QUINTAL

. Pick-up. de ©.0.60 a ©.1.80
Fusrza animal. de 9.0.30 a Q.0.90

Moros de ©.0.25 a 0.1.00

19



Dontro de los que utilizan fuerza animal, esos precios

corresponden al 72.20% de encuestados que no son propietarios de

L

1as beostias.

Para transportar el producto del centro de acopio a i~
planta procesadora las compafiias compradoras utilizan camion -
112 cobran entre Q.1.70 ¥ Q.2.50 por quintal.

El factor quz condiciona el precio es la distan
Jebs rercorrer, do tal manera que mientras mas cercana soa

distancia a recorver, mas baje 25 el preclo a pagar.

Mpracenamicnto

Fiué posible determinar que el 100% de los entrevistados no

util.za ningin tipo de almacenamiento, ya gque el producto es
transportado directamente de la parcela del agricultor hacia el
nd - Cooem 10 trAarsacoion.,
- TToacadn 7 Bopagne

Eztos procassos son de vital importancia ya que proporcionan

~ ilidad de forma al producto, lo que p 1m e
;omprador productos con la calidad requerida.
En &l municipio de Patzin éstas funcionc el Al Joai

Jdesde el punto de vista del comprador. En cuanto a productores
“u4é posible determinar que la totalidad de los entrevistados nc
vealiza las dos primeras funciones en sus parcelas sino de una
torma muy rudimentaria, y con criterios adecuados de tal manera
de ofrecery al comprador producto con las caracteristicas
deseadas.

Para la mayoria de los encuestados son las empresas
compradoras las gque realizan la seleccidn y clasificaciédn del
producto =n los sitios de venta del mismo, lo que indica que el
producto scrda enviado a mercados gue exigen cilertas normas

calidad desntro de= 7



»

Lo principalcs pavametros tomados en cuenta para 1la

szlecoion del producto a vender son: sanidad; es decir que el

sroducto esté libre de cualguier c¢iclo bioldgico de cualquier

‘nsecto 6 cualquier enfermedad. Otro factor tomado en cuenta es
1 color que debs ser verde azulado. Es considerado también el

~mafic ds la inflorescenncia, diametro de cabeza, diAmetro de
rallo, largo d= tallo v consistencia del mismo. La consistencia
s referida a que no debe presentar tallos huecos lo que podria
aenotar deficiencia do boro. Las normas varian dependiendo de la

mpresa Compradora .

En cuanto a empaque dadas las condiciones econdémicas de los
agricultores de la regién y la carencia de asistencia técnica en
materia de comercializacidn, la forma de empacar el producto se
viene realizando de una forma tradicional. El 97.78% de 1los
agricultores utilizan canastos de cafia con una capacidad que vAa
de las 80 a las 100 libras de producto, con costos que van desde
los ©.2.00 a los Q.7.00 por canasto dependiendo de la calidad del

“smo vy la capacidad. El1 2.22% restantes utilizan sacos de pita
> de plastico cuyo costo es bastante inferior al de los canastos
pero tiens la desventaja de que el producto puede sufrir dafos
severos al manipularlo.

El empaque utilizado por Jlas empresas compradoras para
transportar el producto son canastos plasticos en forma
rectangular con capacidad de alrededor dec 40 libras y con un

Zosta aproximads d0 0 5 .50 por canasto.

Tompra - %

Para =1 100%» d: l1o0s casos s¢ ostablecen contratos por

scrito con las empresas compradoras en éstos contratos se

[41]

)

>specifica la cantidad que el productor puede vende. La enpresa
compradora fija el precio a pagar, asi como los porcentajes de
decscusnto v la forma en que se realizaran los pagos.

in ecuanto a 1a forma de compra-venta en el municipio podria



encontrarse la compra-venta por inspeccidén y a la vez por
descripcidon, ya que al momento de celebrarse el contrato 1la
transaccién se realiza en base a la descripcién del producto que
1 productor entregara, y al momento de empezar la etapa de
cultiveo los encargados de las empresas en la comunidad visitan
las parcelas para observar como se esta llevando a cabo el
cultivo, v al llevarlo al centro de acopilo se va la totalidad de

ia produccibén gue de estar mal seria rechazada por lo que ya se

sjustaria al sistema de inspeccidn.

En cuanto a las formas de pago saegun contrato las compafias

: ben empezar el primer pago a los 15 dias después de la primera

~ntrega y luego realizar pagos cada 15 dias, pero en la mayoria

‘1~ 1los casos ésto no se cumple a cabalidad produciendose atrasos

gue pueden ir desde 21 dias hasta 7 u 8 meses lo cual produce
& scontento entre los productores.

Dentro de lcs problemas gque sce detectaron esta 1lo

lacionado con los porcentajes de descuento que se da& por parte

o las empresas compradoras en la cantidad de producto entregado
Tas seils empresas gue compran brdécoli en el municipio tienen
rnorcentajes de descuento que va desde el 1 hasta el 15%

aniendose como promedio un 7%, Estos porcentajes se ven
wumentados en algunas oportunidades en niveles de hasta el 50% 1o
que desalienta la produccidén de futuras provisiones. Tomandc¢
como ejemplo lo sucedido éste afio se tenian calendarizadas po:
parte de las empresas las fechas de siembra, pero debido a que ¢
‘nvierno empezd demasiado tarde la mayoria cosechdé al mismc
tiempo produciendose superproduccidn que las plantas procesadoras
no podian procesar. Este producto debid ser botado pero el
descuento fué 1 afectar al productor, produciendo malestar en
‘stos Ultimos y haciendoles perder buena

5

“ctitoren Sbhioner por venta de su

MAar  omoes Comercializaciors

““roones de comerc “on re’-cridos generalio:



13ricultores d=1 runicipio

- . 00% '

a difueresncia qgus 52 da -ntre 2l precio pagado al productor ¥

O

S

pracio que ¢l consumidor final paga por &l mismo. Para 1

jol)

d. ~ + in 1o mArgenes

RETA N SR R 100 a0 . or

1

~ - v .. gue por  ada quoers.l pagado por el consumidoer

) T T R N0% aorresponds

SR L DAL Lo..paglion neta del lntevmedilav:
o5 los costos do comarcializacidn se calcula el margen

y 1 iza~.An jie se da de la siguiente forr o

NIk fLo40 - 6.0n 1/ * 100 41.00%

N " avys transporte al mercado y empacque utilizado.

)

1. Acducidos  los costos el beneficio neto

ado por la intermediacion cs del 41.00% por guetzal pagado

1 sLastablecer una difeserencia rzal entre el beneficio

“ado por la intermediacidn y el logrado por el productor

2. caleular-. <1 =argen nato del piroductor bajo dos

1Clonas

v

1indo noe se produce descurniocs

:_produccidn  *100

Yirp Parri ~ipacisn
COVTEI T1pAacion

Ty Tt 1 P!
—— - o ~ o
MR ~ . TR I0n0 o8 .00°
LD

8}
e

r pey o cada guaetzal pagado por 2] consumidor

[



. P P ~ ~ N T e B S o 00
! o1 oLt .one cono Cenofizio neto <1 28%

2 4~ észtas -ondiciones la intermediaciodn alcanzaria un 13.0%
i 1o qus ~otlons o1 producutor.

o - “ v intermediacién obtiene un 15.00% mas de 1lo

T pEAnTeT T Ta T TRO AL FETRANIERO:
T g )R T, ¢ 1006 80.07%
L8l
Ti oryetio ne coincids porgue or transformado

-
-
pan
s

=}

idados cgquivalentes.

~

‘o oarrecia qus por cads quertzal pagado por =21 consumidor 1a

vodiacidn obticns un 80.07% misntras gue el productor un

ALart i omac oy it ovr diacidn como heneficio noto

A siguil.nt  Tanera:

40 2/ kv 30

s transporte TnroTUry, trannToert o maritime

S gpacque © impussto de cxportach

Calculando los margenss nztos : DY puede »
diferenst A oo oo 1a int » iAdAdiarcion s relac '

- aa ) e —
[ [SINRRES 1

(9]



A0 interncdiacidén obticne una diferencia del

v Taclén Al vrooductor,

P 54 - 0.29 *100 9.61%
2.81
= _~+*3 ferma la intermediacidon obtiene un 20.64% de

LAy par Lroductor.

nope t ! ;. una comparaclidn entre los

~1i0s nLtos alcanze

i
ol
-
W
T
o)
I
[
)

4 intecrmediacidn y los
slecanzadog por 1 producter presentandose niveles bajos cuan:
-1 producto es vendide en <1 pais v alcanzando porcenta]

r poco nsuperiores cuande 2] producto se comercializa a’



ORGANIZACION DEL_MERCADO

"4 inc Sn dr acopio <3 importante a cualquier nivel de
decsarrolle dcl mercadeo, ya que raune la produccién procedente de
Aistintas unidades, haciendo lotes homogéneos para facilitar el

ryansporte y otras funciones de comercializacion.

El centre de acopio s un lugar donde se reune la produccidn

(ON
m

a
Esta fluye a ése lugar por tradicion vy costumbre o porqgue han

sido creadas condiciones para facilitar el transporte y otras

one
“incisnes de la comercializacidn.

En cuanto a tipos de centros de acopio, presentes en el
municipio dc¢ Patzin podrian tenerse centros de acopio primarios y

csecundarios.

Podrian definirse como centros primarios las instalaciones
<z las cooperativas que sirven como subsidiarias de las compafiias
~ompradoras, ya que se encuentran en el municipio de Patzun que
¢ una zona d& produccion muy definida, y cuenta con
instalaciones permanentes Yy @en algunos casos equipos
somplementarios. rero se sale de la clasificacidén ya que no se

_ncuentran ~n los mismos la direccidén y coordinacién sobre

4

centren . m.ndicntis o subcantres on cuanto A acciones se
1 flive:

Fn cusnto a centros secundarios <stos son de segundo orden
.

~calizados en las aldeas por lo que no se justifican 1la
operaciones diarias sinc dos o tres veces por semana. Constan d.
instalaciones sencillas, tales como galeras y cuartos construidos

rudirontarian

Canal de Conc Ty

EPSN S - apr-nde etapas por las cuales

o
Ch



1 proceso de transferencia entre
i tor v consumidor final.
=n -1 municipio de Patzin fué posible determinar que casi la
“a..dad de la produccién s comercializada hacia mercado
- kranijern, por lo que ol canal de comercializacidn es sencillo
no se¢ da presencia do muchos inteormediarios en la ruta desde el
sductor hacia =21 consumidor final. E1 c¢anal de
comercializacién on o1 municipio se¢ dA como se presenta en la
“iguiente grafica.
{RALFTCA 1. CAMNAL DE_COMERCTALIZACION DEL_BROCOLI_EN EL
“TNICIPIO_DE_PATZUN, CHIMALTENANGO
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-~ ikle apreciar que el 85.74% de la produccidén es

..o &4 trecs compafiinis: Consolidados, Alcosa y Verdufrex;

n

~.entras que el restant: 14.01% es acopiado por Ciusa, Inexa Yy
troex. Todas ésas compafiias se dedican a la exportacion por lc

e <L 99.75% de la produccién del municipio es canalizado hacia
mercado extranjsro y el restants 0.25% es comercializado en el

27~ Tazal - por no = 1 ouna cantidad significativa no se



incluys en el canal de comorcialitacidn. La ruta que sigue

~ 2 i 1 -3 1 £ e
vocruc Aa cant ~Aad da rroducto s 1a caoulznte:

Ny oy A 1L iata--——- Consumidor

Fa oo L e hle cuantificar que volimenes

asa

se

v a travez de cada intermediario dado a lo disperso Yy



ESTRUCTURA DE MERCADO

ocas de Siembra

Las fechas de siembra estan condicionadas al calendario de
lluvias ya que debido a un escaso desarrollo econémico es dificil
encontrar en el municipio sistemas de riego por sencillos gque

éstos sean.

Debido a la duracién del cultivo los agricultores siembran
dos cosechas por afo. Los meses de siembra para la primera
cosecha aparecen el la siguiente grafica con el porcentaje de

agricultores gue lo utilizan.
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Como puede apreciarse la mayor parte de agricultores
trasplantan en el mes de mayo lo que coincide con el periodo de

las primeras lluvias.

La segunda cosecha es transplantada generalmente de tres a
cuatro meses después de la primera. Los meses utilizados
aparecen en la siguiente grafica de barras con el respectivo

porcentaje de agricultores que 1o utilizan.

s pracsll an Botran-Jo o0 o=
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E1l broécoli de seqgunda es sembrado en su mayoria en el mes de
septiembre. Los porcentajes de personas dque hacen falta para
llegar al 100% son aquellos que no siembran en la segunda por
dedicarss a sembrar otro cultivo, o por no tener semilla para

llevar a cabce la segunda cosecha.
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Epocas_de_Cosecha

El ciclo de cultivo del brécoli es de 60 a 80 dias después
del trasplante dependiendo de 1la variedad utilizada. En el
municipio de Patzin se tiene cosecha desde el mes de julio y ..z
mantiene hasta el mes de diciembre alcanzando sus maximos valore.
en los meses de agosto y noviembre. La distribucidén de los meser

de cosecha para las dos épocas se presenta en el cuadro 5.

CUADRO 5. MESES _DE_COSECHA POR EPOCA DE CULTIVO
MESES la. EPOCA (%) 2a. EPOCA (%)
JULIO 15.56 0.00
AGOSTO 64.44 2.22
SEPTIEMBRE 17.78 12.22
OCTUBRE 1.11 8.89
NOVIEMBRE 0.00 52.22
DICIEMBRE 0.00 8.89

Los porcentajes faltantes para el 100% son las personas que

no siembran la primera o la segunda cosecha.

Extensién sembrada or é oca de cultivo

Las parcelas de siembra son generalmente pequefias
registrandose los maximos porcentajes tanto para primera comc

para segunda cosecha entre 1 y 2 cuerdas de 1600 varas cuadradas
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v que ocupan entre 0.11 y 0.22 has. alcanzando porcentajes de
72.24% y 58.89% para primera Yy segunda cosecha respectivamente.
Extensiones de 0.33 has. (3 cuerdas) aparecen para el 14.44% y
13.34% para ambas cosechas. Terrenos entre 0.67 y 1.10 has (6 y
10 cuerdas) ocupan unicamente un 4.44% y un 3.33% en las 2
cosachas. Las dem&s extensiones se encuentran entre 0.44 y (G.D06

has. ( 4 v 5 cuerdas ) con porcentajes bajos.

Varisdad utilizada

Dadas las condiciones climiticas del municipio de Patzun er
éste se adaptan las tres variedades mé&s importantes

comercialmente en el pais como lo son Green ball, Valiant y

Shogun. Los porcentajes de agricultores

diferentes variedades apa 1 ~onT cnua t1on:
VARIEDAD % DE AGRICULTORES
Green ball....... e e et e ettt 37.77
Vallant e oo v oo ot oennoseoonennenenanneas 30.00
SROGUN . 4 v s e e v et vmssesnse s ennonsaas . 18.8¢
Green ball ¥ Shogun . ...ttt 7.7¢
Valiant ¥ SHOQUII. « i vt it it ettt e ae e en 5.5

La principal razédn de utilizar cualquiera de las variedades
mencionadas es porque esa semilla es la que proporciona la planta
compradora. Un escaso porcentaje de personas utilizan las
variedades por gque tengan caracteristicas especiales y pafa el

96% de los casos la razédn s la arriba mencionada.

“ostos de_produccidn

i

Los costos de produccidén de un cultivo wvarian bastante
dependiendo entre otros factores de la capacidad econémica de las

personas para poder adquirir los insumos necesarios en el
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cultivo. En el municipio de Patzin los costos de produccidn van

desde 1los Q.892.57 hasta los Q.2677.70 por ha.

La distribucién de costos de produccién por porcentaje d-
agricultores que lo utilizan aparece en el cuadro numero 6.

Como puede observarse los mayores porcentajes se encuentran
entre los que gastan Q.1939.28 ¥y 0.1919.02 por ha. Generalmente
al aumentar los costos de produccién aumentan los rendimientos

siempre y cuando la topografia de los terrenos sea adecuada.

CUADRO 6. COSTOS DE__PRODUCCION DEL CULTIVO DEL BROCOLI

Y PORCENTAJE DE AGRICULTORES UE LO UTILIZAN

COSTO DE-PRODUCCION % DE PRODUCTORES
(Quetzales/ha.) QUE LO UTILIZAN
3829.57 3.33
1,115.71 8.89
1,339.28 24.44
1,428.11 3.33
1,561.99 5.56
1,606.62 2.22
1,919.02 35.56
2,231.42 10.00
2,677.70 6.67

Arez_total de silembra

En el municipio de Patzun se cultivan 1980 cuerdas de 160C

varas cuadradas que equivale a 221.48 has.



Rendimientos

Los rendimientos por unidad de 4Area se presentan en 1la

grafica 4.
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Como puede apreciarse el mayor porcentaje de agricultores
obtienen entre 6503 y 12201 Kg/ha. Se tiene un rendimiento
promedio de 10113 Kg/ha. que puede considerarse regular dadas 1la
condiciones de los agricultores. Los rendimientos varian

bastante dependiendo de varios factores entre los que los
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an en primer lugar la situacién topografica de

V)

agricultores desta
los terrenos, s decir los terrcnos quebrados producen menos
aungue se realizen las fertilizacionss necesarias. E1l segundo
+ actor importante de considerar por parte de los agricultores es
14 incapacidnd de realizar las fertilizaciones necesarias debido
o la situacidén econémica por la que atraviezan. FEl tercer factor
gue incide en los rendimientos es el ataque de plagas Y
~fermedadss ante la impotencia de realizar las aspersiones

nicesal tas ds o inasscd S -idas y fungicidas en ¢ momento oportuno.

Lugary < eonto o del producto

La comercializacién del brécoli por parte del agricultor
finaliza cuando éste entrega su producto en los centros de acopio
de las difersntes compafiias compradoras de producto que existen
n la regién. En &l municipio las 913 personas que se dedican al
cultivo del brécoli venden su producto a 6 companias exportadoras
v preceszaderas de hortalizas que ticnen subsidiarias en el
roanieinio,

=1 2 d. =llas: Conzolidadns, Alcosa vy

t
PG T N

V o nfrex absorwven <1 85%% de productores mientras que el restante

18% - Al atby v7- o enbre lan cmpy sas Tiusa, Agroex ¢ Inexa.
Podria "nfe1l e o part 1o de los resultados obtenidos que ¢l

sizt 'ma de comercializacién tiende a2 un sistema de competencia
perfecta desde el punto de vista de vendedoraes ya que hay un gran
wimero des  los mismos que negocian una mercancia homogénea sin
discriminacidn. Desde el punto de vista de compradores el
isztema tiende a convertirse en cualquiera de 1los sistemas de
~smpetencia imperfecta guo s conocen, debido a que hay un bajo

Sumero S vl Ln0s .

]

o



La cantidad de productores gque venden a cada empresa pued:
observarse en la grafica nimero 5 con los porcentajes que cada

una de dichas empresas absorve.

¢

GRAFICA 5 Mercado dominads % empresa,

oy BRE OAADIAN TARES
¢ & DE AGRICULTGRIS
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Volumen de roduccidn

En cuanto al volumen de produccidén puede hacerse una
estimacidén en base a los datos que se obtienen teniendose el dato
del nUmero de cuerdas que se cultivan en el municipio y el

rendimiento promedio se tiene entonces lo siguiente:

Volumen de ?roduccién = No. de cuerdas Rendimiento
{(VP) cultivadas por cuecrda
Ve 1980 * 25 ~ 49500 quintales.

Si se se compara esa cantidad con el volumen total
cwportado en 1986 &1 municipio de Patzin estaria aportando el

38.11% del volumen total exportado czc aio.
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VI.CONCLUSIONES

L2

Lo

2|
-t

N

L

Los margencs notos 4d¢ comercializacidn obtenidos son
41.00% v 30.25% cuandc &l broécoli es vendido dentro y fu .ca

d=l pajis respectivamante. Estos margenas indican el

’Jq

heneficlio neto que alcanza la intermediacidn deducidns lo
costos de mercadeo en gus 1incurre. Permite entonces
comprobar la hipdtesis dimplicita de que el proceso de
comercializacidén el mavor beneficio 1o obtiensn los
intermediarics pudicndo verificarse comparando 1los margenes
netos del intermediario y los mérgenes netos del productor
que alcanza valores de diferencia del 13.00% cuando el
producto es comercializade en =1 pais y dsl 20.64% cuando el

producto ss cxportado.

En =1 municipis dz Patzin se dad un canal simplc de mercadeo
va que casi ¢l 100% dc la produccidn es comercializada al
cxterior. Los Unicos agentes dc intermediacidn son las
zmpresas Consolidados, Alcosa, Verdufrex, Ciusa, Agroex ¢é
Tnexa gue acopian volumenes del 35.236%, 27.71%, 22.67%,
C.22%, 3.27% y 2.02% del volumen total producido en el

ranic.opis v oape2ctivarenta.

En cuanto a la zcstructura de wcercade analizado desde el
punto de vista del productor se podria hablar de un sistena
de ceonpetencia pura ya que hay un gran numero de vendedores
Yy se comercia una mercancia homogénea. Desde el punto de
vista de compradoras es posible observar que dos empresas
absorven mas del 60% de la produccidén y que tres empresas
absorven casi el 85% del total por lo gque podria decirse
gque el sistewn a¢ acerca mas a un sistema de competencia

imperfaecta.



VII.RECOMENDACTONES

Lo

R.alizar la busqueda por parte de las cmpresas compradoras d~
algtin tipo de mecanismo que permita tener un sistema 1o
\1macenaniento emergente en caso de superproduccidn que
permita preservar el producto migntras se tiene espacio en la
planta para procesarlo eavitando de édsta manera botar el
producto gue es lo que hace que el margen de descuento

aunmente perjudicande clarvamente al productor.

acondicionar la progranacién de siembras de las plantas
compradoras de acuerdo al comportamiento de las condiciones
~limaticas gquec juegan un papel importante y determinante en
la produccién evitando de ésta manera que se dé

supcrproducceidn estacional.

Promnov.r la <ipac tacidén a los productores en cuanto a
aspaectos de comercializacién para buscar en lo maximo de
s posibilidadass qus grupos organizados de productores sean
1os encargados de realizar la comercializacién del producto
hacia el exterior de la republica, mejorando de ést:
enera los ingresos obtenidos ya que el porcentaje obtenid
por la int ) S >

productora-

39



VIIT.RTBLIOGRAFIA

s BARRIOS FORTUMY, L.F. 198%. Diagndéstico general del munici
pio de Patzun en el departamento de Chimaltenango. Diagnos
tico EPSA. Guatemala, Universidad de San Carlos de Guate-
mala, Facultad de Agronomia. 50p.

5. DIAY MARROQUIM, P.M. 1987. Diagnéstico de la comercializa---
ciébn d=l brocoli en 21 municipio de Magdalenas Milpas Al--
tas, Sacatepéquez y primeras acciones para mejorarla. Te-
sis Ing. Agr. Guatecmala, Universidad de San Carlos de Gua

temala, Facultad de Agronomia. 62 p.

3. FAO (Roma). 1958. La comercializacioén de frutas y hortali---
zas. Roma. 238 p.

4. GUATEMALA. INSTITUTO NACIONAL DE COMERCIALIZACION AGRICOLA.
1981. Comesrcializacién del brécoli. Guatemala. 45 p.

1985-1987. Manual agricola Superb. Guatemala,
SUFPERB. 394 p.

(B3]

oYY T T 5
cuUnIT T, Voo

[en]

InAPRZ, M.A. 1980. Diagnéstico de la produccidn y comercia--
1izacién de hortalizas en el municipio de Patzin, depto.
Chimaltenango. Tesis Ing. Agr. Guatemala, Universidad de
San Carlos de.Guatemala, Facultad de Agronomia. 60 p.

MENDOZA, G. 1920. Compendio de mercadeo de productos agrope-
arios. San José, Costa Rica, IICA. 480 p.

[«s]

MORENG, B. 1980. Diagnéstico de la comercializacién de horta
lizas en Santa Cruz Balanya. Investigacién Inferencial ---
EPSA. Guatenmala, Universidad de San Carlos de Guatemala,
Facultad de Agronomia. 50 p.

9. PINTO, C.E. 1977. Alternativas de comercializacidén de horta-
1izas en Almolonga, Quezaltenango. Tésis Ing. Agr. Guate
ila, Universidad de 3San Carlos de Guatemala, Facultad de
Lcronomia. 46 p.

, K. 1973. El mercado agricola en América Latina. ---
d. Costa Rica, Universidad de Costa Rica Rodrigo Fa---

2399 n.
V. Go

o

10. WIERRER
<
.0

~

& 4
& Centre o
Documontacién
" .. '""’""‘Ciuu
Ve _Faricola

s —

Q
v
o
A
o
i
J
’

40



L]

IX.

41

ANEXO



A. BOLETA_PARA EL_AGRICULTOR

1. Produccidn:

'EXTENSION SEMBRADA, FECHA

|

: |
l

variedad utilizada y razén:

ey

. Estructura de mercados:

FECHA DE|INTERMEDIARIO A CANT.q' VENDE PRECIO DE
INTERMEDTARIO VENTA/INT

QUIEN VENDE

x EPOCA DE CULTIVO!SIEMBRA COSECHA

RENDIMIENTO COSTOS DE PROD.

FECHA
POR EPOCA POR EPOCA.

FORMA DE
DESC, FORMULA

VENTA.
| —
7,  Transporte:
a. DEL CENTRO DE PROD. b. DE LA CASA AL CENTRO
2 LA CASA. DE VENTA.
Medio. Costo. Medio. Costo.
.\ -
4. Limpieza y clasificacidn:
TIFO DE LIMPIEZAl COSTO POR FACTORES PARA GRADOS COSTO DE
QUE REALIZA QUINTAL CLASIFICAR CLASIFICAR
H
g
ﬂ
~. 42
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e

w

Empaque:

TIPOS DE EMPAQUE CAPACIDAD COSTO
{ UTILIZADOS DEL EMPAQUE DEL EMPAQUE
L

B. BOLETA_PARA_EL_INTERMEDIARIO.
.Voltimenes comprados Y precios de compra por localidad

i
y época.

VOLUMEN PRECIO DE COMPRA LOCALIDAD EPOCA

4. wuamero do wordedores a qui.n compra.

(@8]

s- sificacinn s calidad requeridas:

4. Punte de Compra (a partir del cual el producto ya es propiedad
del intermediario).
5. Funciones que realiza.

!TRANSPORTE COSTO ALMACENAMIENTO COSTO CLASIFICACION 'COSTO
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