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ESTUDIO DE LA COMERCIALIZACION DE LA PINA (Apanas comosus Merr.)

PRODUCIDA EN PUERTO BARRIOS, I1ZABAL
BAJO UN ENFOQUE POR PRODUCTO.

STUDY OF MARKETING OF THE PINEAPPLE (Annas comosus Merr.)
IN PUERTO BARRIOS, IZABAL, UNDER A
POINT OF VIEW_BY PRODUCT.

RESUMEN

Con el propdsito de sistemafizér infdrmaciéh» generél sobfé los
aspecﬁos institucionales y funcionales de la comercializacidn dé la pifia
que s8e produce en Puerto Barrios, Izébal, y dotar de herramientas de
andlisis a los agentes del mercadeo, se .consideré oportuno desarrollar
entre el segundo semestre de 1,895 vy ppimefo de 1996, el estudi§ del

procesgso a través de un enfoque Fpor "producto".

La estructura de los canales de comerdihlizacién evidencian un
proceso incipiente de descentralizacién: 60.% eé vendido a detallistas
v 5 % al consumidor final de manera directa (coordinacidén vertical), 15
% es comercializadb a través de la coopefativa de pifieros (coordinacién

e Iintegraciédn horizontal). Solo un 20 % 'es comercializado por

mayorlistas.

La continuidad de la descentralizacién puede ser obstaculizada por
el escaso desarrollo de laa funciones de comercializacién, ya que no
existen normas generales de clasificacién 6 medicién de la calidad, 1lo

que conduce a un atrazado sistema de compra y venta por “inspeccién®.

Tampoco existe infraestructura para un acoplo adecuado. La

== | b = EAIREL 11
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utilidad de tiempo €8 generada mediante 1la indﬂccién"drfificial. La
transformacién 'local eé artesanal Y extrinseca, mientras que la

industrial es realizada por Kern's en la ciudad capital,

Los mérgenes brutos de comercializacién no exceden al 40 %, lo que
evidencia la baja participacién de la intermediacién en la generacidén de
utilidades (generalmente solo realizan el traslado de los productos).
Esta situacién puede también deberse al bajo ingreso de la mayor parte

de los consumidores 11mitadog a demandar servicios de comercializacién.

Para la continuidad de 1a descentralizacién y desarpollo‘de la
comercializacién, es recomendable la ejecucién de la funcién de
investigacién y promocién de mercados, la segmentacién del mercado, el
desarrollo de la normalizacién y clasificacién, espacios de concertacion
e intercambio dentro de talleres de capacitaciéh sobre mercadeo y
agroindustrializacidn. La participacidn de intermediarios dentro de
estos talleres y su organizacién son indispensalbes. Se recomienda

ademas 1la coordinacién entre instituciones facilitadoras.



1. INTRODUCCION

Cualquiér agente del_agrdsistema de pifia '(Ananga comosus Merr.) de
Puerto Barrios, Izabal, (6 interesado en el mismo), dispone de fuentes
'de informacién sistematizada sobre experiencias y referencias técnicas
para producir. No sucede lo miSmO' §uahdo se + desean conocer aspectos

sobre la comercializacién del producto.

Esta falta de informacién 1limita oportunidades y afecta de

diferente manera a los agentes del mercadeo.

Por un lado, el productor se ihvolucré en el cultive sin conocer

porqué circuito y en qué época le resulta més beneficioso canalizar su

cosechsa.

Asi mismo, el desconocer la distribucién geogrédfica y temporal de

los volimenes de producto, limita la participacién de otros agentes.

Finalmente, esta desinformacién limita la visidén de los organismos
de cocoperacién y/o asistencias en 1la acertada toma de decisiones que
conduzcan a cambios oportunoe y de beneficio integral, sobre todo en los
aspectos cualitativos de funcionalidad, coordinacién e integraéién entre

los agentes del mercadeo.

La situacién anterior planteé la necesidad de investigér los
aspectos institucionales y funcionales de 1la comercializacidén, lo que

condujo al estudio del proceso através de un enfoéue por “producto”.

o= ‘ ! e SRR I
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El trabajo fealizado entre el segundo semestre de 1,995 ¥ primero
de 1,986, en el municipio de Puerto Barrios, Izabal, permitié
ldentificar a los agentes del mercadeo, los circuitos y las relaciones
que establecen, asi como las funciones que realizan, los volimenes de
cosecha Que_ 8e canalizan por estas vias y la distribucién de los

méargenes brutos de comercializaciénf

Es_necesario aclarar gque la informacién generada es elemental, y
debe considerarse como un ﬁrimer acercamiento al conocimiento global del
sistema de comerclalizacién, que sin lugar a dudas, ameritars pars su
desarrollo, de la ejecucion de estudios puntuales en planos més

especificos de la cadena de Procesos (acopilo, transformacién, ete).



2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A finales de 1,994, beneficiarios de ASEDE! en el municipio de
Puerto Barrios, Izabal, se encontraban en la cosecha de pifia (Anapnas
comosus Merr.) de los nue#os_ proyectoa financiados por dicha
organizacién, sin embargo, el que ni ellos ni los técnicos de ASEDE
contaran con informacidén sistematizada, respecto a los canales de

comercializacidén del producto, condujo a un manipuleo por parte del

sector intermediario=.

Esta situacidén amerité de un andlisis conjunto entre los técnicos
locales de ASEDE y de PROFRUTA3, al final del mismo, se coincidié en la
necesidad de iniciar el estudio de la comercializacién de este producto,
pues pese a las mejoras en'el rendimiento y distribucién temporal de las
cogechas —etapa de campo-, informacién sistematizada sobre el apoyo v
los cambios sucitados en la comercializacién no existia, lo que limitaba

la oportuna toma de decisiones en esta etapa del rroceso econdmico.

1 Asociacién para la Educacién vy el Desarrocllo.
(Organizacién no gubernamental guatemalteca). En el
resto del documento se utilizardn estas siglas para
referirse a dicha institucién.

2 Informe mensual sobre las actividades del Aresa
Econdémica de ASEDE durante noviembre de 1,994 e informe
anual de labores de ese mismo afio.

3 Programa para el desarrollo de la Fruticultura '
Agroindustria nacional (del Ministerio de Agricultura,
Ganaderia y Alimentacién de Guatemala). En el resto
del documento se utilizardn estas siglas para referirse
al mismo.

i —_= SHIRERE
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Al plantear esta situacién a la Sub-area de Comercializacién v
Administracidén Agricola de 1la FAUSAC4, 1a recomendacién fué, 1la
realizacién de un estudio funcional e institucional del proceso de
comercializacién. a través de un “enfogque por producto”. mismo que se
ejecutd y cuyos resultados y andlisis constituyen la parte medulap del

presente informe.

4 Facultad de Agronomia de la Universidad de San Carlos
de Guatemala.



3. MARCO TEORICO
3.1 MARCO CONCEPTUAL:
3.1.1 - DEFINICION DE COMERCIALIZACION AGRICOLA
Desde el punto de vista agricola, Haag (5) y Mendoza (8) coinciden
en Que mercadeo_y comercializacién son utilizadoe indistintamente, para
seflalar al conjunto de actividades que permite que 1la cosecha del

. productor llegue a la mesa del consumidor.

3.1.2 IMPORTANCIA DE LA COMERCIALIZACION EN LA PRODUCCION AGRICOLA
Cualgulera gque sea el punto de vista respecto al papel de la

comercializacién dentro de la produccién y el desarrollo, uUnlicamente el

estudio y comprensién de la misma, como parte interdependiente del

proceso econdmico develard la magnitud de su importancia.

Para Bourgeols (2), la comercializacién agropecuaria es "una etapa
bésica en la cadena de actividades gque se ejecutan dentrc de un

agroglistema’.

Las partes de que 8e compone un proceso econdmico son tres:

"produccién, distribucién y consumo”. (9)

La fase de distribucidn se lleva a cabo mediante lse
comercializacién, gque al establecer la conexién entre las otras dos

partes del sistema cumple tres papeles bdsicos:

1) Econémicamente, “la comercializacién es el medio por el cual los

agricultores "recuperan su inversién'. (1)

2) Ademés: "Bu importancia es relevante, no eaolo desde una

—_— v ! 1 TN RO T
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perspectiva econdmica, sino desde el punto de vista social, pues
los desajustes en el mercadeo tiene gue ver con las tensiones de
los agricultores cuando reciben un bajo ingreso por su producto, y,
con los elevados precios que pagan los consumidores por los

alimentos de primera necesidad " (14).

3) Finalmente, ea un proceso productivo al "agregar utilidad"”, sea .

eata de "tiempo, de forma, de posesién o de lugar”.(8)

Estd comprobado que el papel de la comercializacién es protagénico
¥y relevante; contrario a esto, ‘“la realidad latinoamericana en cuanto a
rlanes de desarrollo y crédito-agropecuario, parecen distar mucho de
esta afirmacién” (14), ya que por lo general, los mismos dan mayor
énfasis en "el mejoramiento de la productividad, gue al de 1la

comercializacién”. (6)

Cualgquier ayuda concreta para el desarrollo de la comercializacidén

en una regién y producto en particular, deberd ser precedida por un

proceso de investigacién.

3.1.3 ENFOQUES DE INVESTIGACION EN LA COMERCIALIZACION AGROPECUARIA
La comerciallzacién agropecuaria puede ser estudlada desade
diferentes puntos de vista 6 enfoques, algunos son mds globales v en
esta globalldad pueden perderse detalles importantes. Otros son ten
especificos que olvidan tomar en cuenta algunas interrelaciones con el

medio en el gque se desarrollan los procesos.

Un andlisis apropiado resulta de la combinacién de éatos: "de su

conjugacidén resulta un andlisis de mercadeo a niveles micro v macro".{(9)
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Al enfogue gue estudie las actividades 6 etapas gue el producto

debe superar luego de cosechado se denomina funcional, mientras que el
andlisis institucional permite apreciar bédsicamente "quién realiza estas

funcicnes”. Ambos enfoquea al ser aplicados a varios productos son

globales. (9)

Un enfoque espécifioo es el llamado andlisis por producto, éste se
refiere al estudio de un grupoc de productos con caracteristicas

similares 6 solamente el estudio de un producto en particular. (9)

Cuando se combina un andlisis funcional e institucional para un

solo producto, la informacidn es mds rica y completa.

También existe el andlisis por pérdidas postcosecha, en el que se
evalian las mermas en la calidad y cantidad de un producto y sus causas.

Para fines del;presente informe no se entrard en su detalle. (9)

3.1.4 LAS FUNCIONES EN LA COMERCIALIZACION AGROPECUARIA

‘Para Bourgeois (2) dentro de la comercializacién se ejecutan
diversos ‘“pasos técnicos”, que es equivalente a 1lo denominado por
Mendoza (8) como "funciones de la comercializacién”, guien las ordena en

tres grandes grupos: Las de intercambio, las fisicas y las Auxiliares.

' 3.1.4.A FUNCIONES DE INTERCAMBIO:

Son aquellas en las que se da una transferencia de derechos de
propiedad. La “"compra y venta” es una funcién de intercambio, en la que
generalmente se establece wun regateo entre comprador y vendedor para

- fijar el precio del producto. En algunos casos puede utilizarse el

mecanismo de subasta. (9)

== |
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En procesos de comercializacién avanzados, en donde existen
sistemas objetivos y aceptados de medicién de la calidad, la compra y
venta se realiza por "descripcidén” 6 por "muestra” y no por "inspeccién"
como sucede en los éistemas mae anticuados de mercadeo, en donde es

necesario la presencia de la mercancia. (9)

Debe anotarse que en el concepto moderno de mercado, la precencila
fisica del producto, de compradores . ¥y vendedores tiende a minimizarse,

sobre todo ante nuevas tecnologias de informacién como INTERNET.

Lae caracteristicas de la compra y venta son una buena medida de lo -
atrazado 6 avanzado de un sistema de comercializacidén, en particular y
dentro de éste, del desarrollo de la normalizacién, clasificacién vy

 confianza entre los participantes.

3.1.4.B. FUNCIONES FISICAS DEL MERCADEO

La primer funcién fisica del mercadeo es la de acoplo, es decir la
de ‘"concentrar la cosecha'. Esta puede llevarse a cabo de diferentes
maneras. "Cuando wun vehiculoe recoge 1la cosecha de cada unidad

productiva, e dice que el acopio es de tipo terciario”.(9)

Cuando las wunidades productivas estdn cercanas (por ejemplo en el
caso de una parcela que se haya dividido para un proyecto coclectivo),
los agricultores llevan el producto a un sclo lugar, al gue se le
denomina centro de acopio secundario (generalmente no posee

infraestructura para el manejo adecuado de la cosecha). (9

Finalmente, el producto puede ser 1llevado de log centros

secundarios o dé'_las "rutas de acopio” a un punto de mayor
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concentracién, que posee instalaciones fijas y adecuadas para el manejo

de los productos y al gque se le denomina centro de acopio primario (9).

Otra funcién fisica del mercadeo es el almacenamiento. "Cuando se
espera una horas"” para que la cosecha sea trasladada a otro centro de

acopio mayor 6 someterse a un procesamiento, “el almacenamlento es

temporal”. (9)

Cuando se almacena con el propésito de abastecer contlnuamente al
mercado & para vender en los meses de mejores pecios, el almacenamiento

es estacional”, lo que genera ' utilidad de tiempo”. (86)

Las necesidades de conservacién, diversificacidén del sabor, consumo
mds inmediato -entre otros-, da lugar (cuando al menos los costoé son

compensados) a la etapa de traneformacién (utilidad de forma) (6).

La transformacién puede ser intrinseca o extrinseca. En el primer
cago, los costos son mayores, pues se ha de invertir en procesos que al
alterar la temperatura, presién, luz, etc., cambian sustanclialmente el

sabor, olor, color, u otra caracteristica quimica del producto.

La transformacién extrinseca, es generalmente un cambio de forma vy
no de sustancia. Se refiere a actividades como el lavado de los

productos, descascarado, etc.

Bourgeois (2) sefiala que cuando la transformacién se reallza en ila
finca recibe el nombre de “artesanal'. En el presente trabajo se
acufiari éste término para referirse a la transformacidn no industrial

realizada por los agentes del mercadeo.

M—/
YREREIAD T 1h BIVERSIDED 26 S DARLES O COATEMALA
& BlDi\OiiEJHx:cnarai

—————— EE T —— -1 e —— el
e ———1 T B peaie iGN L TR



- [IPHT TRESNTEIT | TN

. 10
-
Sea gue el producto se trans., 'F0€ 6 no, es necesario un marco sobre
normas de calidad y clasificaciédn. Esto contribuye a dinamizar el

proceso. Un respeto por los acuerdos de calldad permiten una venta por
muestreo 6 descripcién, lo que repercute en una reduccidn de 1los costos

de mercadeo al no ser necesario el trgslada de todo el lote de cosecha.

Al proceso de generar normas para el establecimiento de calidades
se le denomina “normalizacién”, el ordenamiente da la cosecha en lotes

homogéneos en base a estas normas se le llgma "clasificacién”. (9)

En todo este manejo de funciones, 1la uﬁilizacién de envagses
apropiados es generalmente indispensable, por lo que ei empague es
congiderada como una de las funclones fisicas de la comercializacién.
Un empague apropilado no solo puede contribuir a evitar pérdidas, de ser

atractivo al comprador, puede significar el éxito sobre la comﬁetencia.

Por 1ltimo, pero inmiscuida dentro de cada paso del proceso se
encuentra la funcién de transporte, dque al reaLizar una transferencia
espacial, y llevar el producto mas cerca del comprador, "agrega utilidad

de lugar". (B6)

3.1.4.C FUNCIONES AUXILIARES:
Son también consideradas y denominadas como “actividades'de"gpoyoﬁ”_

(2) 6 de "facilitacién” (9).

El que los productores cuenten con una comisién enCargada? de 1la
investigacién de precios y de mercados da transparencia al mercadeo y

facilita la toma de decisiones.
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El fipanciamiento  para diferéntes aspectos (infraestructura,
transporte, invesﬁigacién, - capacitacién, rete), la aceptacién de
riesgos, la promocién de mercados, son tambiéq, funcipnes auxiliares en

la comercializacién.

3.1.5 AGENTES DEL MERCADEO Y CANALES DE COMERCIALIZACION
Mencionamos anteriormente que en un andlisis institucional, 1la

prioridad es = averiguar “quienes realizan las  funciones de

comercializacién™, a estos entes 6 instituciones se les ha denominado

técnicamente como "agentes del mercadeo” (12).

Bourgedia (2) prefiere utilizer el término de "actores” para dar a

los mismos una connotacién mds protagénica.

Existe una variada gama de agentes de mercadeo; el miesmo productor
‘es el -primero en la circuito de comercializacién, pues al vender su

producto ejecuta desde ya una funcién de intercambio.

Entre el productor y el consumidor final, suele existir una serie
de actores a los que se denomina "intermediarios”. A toda la cadena
completa (desde productor hasta consumidor final) se le llama "canal &

circuito de comercializacién”.(2)

La intermediacién sbarca un extenso namero de agentes. Tomando la
estructura propuesta por Haag y Soto (8) vy combinando aportes de
diferentes estudiosos del mercadeo agricola se mencionaran los

siguientes:
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3.1.5.A  AGENTES QUEIACOPIAN LAS COSECHAS

Acopiadores rurales: _

“Cﬁmplen frecuentemente funciones simulténeas de transporte,
tienden a especializarse por regiones y categorias de produotos; vy a
desarrollar relaciones fijas de clientela hacia atrés éintegracién
ascendente- (productores. con los gque  generalmente tienen nexos
estrechos) y hacia adelante —integracién descendente- (principalménte

mayoristas urbahos)". (2)

Transportigta

Para Mendoza (9) transportista y acopiador rural son ia misma
persona, ‘“desempefian el papel fundamental de trasladar los prﬁductos
desde la zona de produccidén a los centros de almacenamiento, de

procesamiento 6 de comercializacidn™. (2)

Mayoristas

Se caracterizan por manejar grandes cantidades de producto, pueden
desempefiar algunas funclones auxiliares como financiamiento parsa
diferentes actividades. En su relacién con detallistas, el mayorista

por lo general ordena la cosecha en lotes uniformes y mas pequefios.

3.1.5.B DETALLISTAS
Son los gque venden la cosecha fragmentada al consumidor final.
Detallistas son por ejemplo lag "tiendas" y "abarroterias", los

“comercliantes de canastos en los mercados populares", etec.

Bourgeois (2) tipifica a dog tipos de detallistas: “Los
tradicionales y los modernos'. Los primeros se caracterizah por lineas

limitadas de producto, bajos wvollimenes de venta, operaciones
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independientes y desorganizadas, gestidén empresarial con limitado acceso
é la asistencis técnica y financiamiento. Una caracteristica més ea la

inexistencia 6 escasez de equipo de conservacidn del producto.

Los detallistas "modernos” poseen mayores facilidades de
financiamiento, gestidn empresarial, capacitacién y asistencia técnica,

.un ejemplo de ellos las tiendas Paiz en Guatemala. (2)

3.1.5.C  PLANTAS PROCESADORAS

Se trata de empresass que reciben materia prima para darle wuna

transformacién industrial.

3.1.5.D INSTITUCIONES FACILITADORAS
Pueden ser gubernamentales, no gubernamentales, privadas, etc.,
tienen como objetivo el financlamiento o apoyo logistico de la

comercializacidén. Realizan regularmente las funciones auxiliares.

Estaa instituciones son fundadas sin fines lucrativos y aungque en
ciertas ocasiones realizan un cobro parcial 6 total por el servicio 6
inversién facilitada lo hacen con el propésito de crear fondos que les
prermitan mantener O ampliar sus operaciones. Funcionan como

catalizadores en una reaccién quimica.

3.1.5.E AGENTES CON FUNCIONES MIXTAS
Algunos agentes pueden realizar varias funciones, por ejemplo ''casi
en la totalidad, los mayoristas de productos alimenticios, especialmente

de frutas, hortalizas y granos bdsicos, operan simultdneamente como

detallistas". (2)
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"En los sistemas de comercializacién menos desarrollados, los
transportistas pueden desempefiar de manera simultdnea funciones de

acopio rural e incluso de distribucidén”. (2)

En otros caso0s, los productores pﬁeden asoclarse para acopliar su
cosecha, pagar a un transportista o comprar entre todos un camién para
trasladar 1la coéeché, fraccionarla para venderla a loe detallistas de un
mercado, e incluso, poseer el grupo mismo un local para .la venta en

dicho lugar.

| Las asociaciones pueden ser diversas e ir desde cooperativas de
productores hasta de consumidores finales. Sea cual fuere el caso, "lo

que se sustituye es al agente, pero no la funciodon” (9).

3.1.6 MARGEN DE COMERCIALIZACION (MC) Y PARTICIPACION DEL PRODUCTOR
k El MC es la porcién 6 porcentaje de cada gquetzal pagado por el
conaumidor final que va a la intermediacién, se calcula mds bien como
margen bruto de comercializaciém -MBC- que como neto, debido a las
diflcultades de conocer con exactitud los costos de mercadeo, muchos de

los cuales son considerados como informacién “confidencial"” sobre todo

cuando se trata de plantas transformadoras. (9)

“La participacién del productor” (PDP), es la porcidén del precio

pagado por el consumidor final gque corresponde al agricultor. (9)

El cdlculo del MBC Y PDP se realiza de la siguiente manera:
MBC = PPcong. fin. - PP prouctor x 100
PPconsa. fin

PPcons fin. = Precio pagado por el consumidor final
PP productor = Precio pagado al productor
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La PDP es el resultado de restar a 100 la MEC.

3.1.7 DEMANDA, OFERTA Y PRECIO
Seldon et al (13) definen la demanda como "la cantidad de una
mercancia que los consumidores desean y pueden comprar a un precio dado

en un periodo determinado”.

_ ‘Spencer citado por Mendoza (9) define 'la oferta como “la relacidén
que muestran las distintas cantidades de una mercancia que los
vendedores estarian dispuestos a vender y podrian poner a la venta a
precios alternativos posibles durante un periode dado de tiempo,
permaneciendo constantes todas las demdés cosas”, el precio es la
cantidad de dinero dada a cambio por una mercancia o servicio, en otras

palabras, el valor de una mercancia o servicio en términos monetarios.

3.1.8 LA COMERCIALIZACION COMO UN SISTEMA

La comercializacién es un sistema, y como tal puede clasificarse.
Existen diversas maneras de hacerlo. En el presente +trabajo se
utilizarsa el sistema sugerido por Pando que cita Mendoza (9), la cual
toma como pardmetros de clasificacién "la estructura funcional vy el

centro de gravitacién de las decisiones".

En el sistema "CENTRALIZADQ", laa decisiones y funciones de
mercadeo més importante se hacen a nivel urbano vy el centro de poder
radica en el sector mayorista, la funcién méas importante eg la formacién

de los precios.

El sistema "DESCENTALIZADO" surge con la industrializacidén, 1la

concetracidén urbana y la elevacién del ingreso, el dominio del mercadeo
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pasa de los mayoristas a los procesadores y finalmente a los
detallistas, gracias a la especializacién, a la integracién horizontal y
a la capacidad de crear y mantener un mercado. En este sistema, el
contacto es mas directo entre detallistas y productores (generalmente a

través de sus organizaciones). (8)

3.1.9 INTEGRACION Y COORDINACION EN EI MERCADEO

Los nexos de interdependencia que se esfablecen entre los agentes
del mercadeo nos conducen a introducir dos términos importantes:
Integracién y coordinacién. Ambos pueden adquirir matices diferentes de

acuerdo a las caracteristlicas propilas de la relacién entre los actores.

Segin Mendoza (9) la INTEGRACION VERTICAL “ocurre cuando en una
misma empresa 6 administracién se realizan dos etapas del mismo
pProceso’(8). Un ejemplo de ello en nuestro pais lo constituye los
restaurantes "Pollo CamperoJ (ellos mismos producen sus concentrados,

sug pollos, sus papas y finalmente los procesan para vender al

consumidor comida rapida).

La intedracién vertical puede ser ASCENDENTE cuando “los proceso o
etapas gue se integran son anteriores a su proceso habitual” (ejemplo
anterior). (9).

Es DESCENDENTE 1la que ‘"correasponde a las etapas posteriores al
proceso habitual de la empresa”, un ejemplo tipico en _nuestro medic lo
constituye la estrategia adoptada por las empresas "Pollo Rey"”, en donde
esta productora de pollo en fresco, estd dotando a clientes eapecificos

de asadores para que comercialicen su producto. (9)
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También se habia de INTEGRACION HORIZONTAL, que se pfesenta

"cuando dos 6 mds empresas que actuan a un mismo nivel se asocian para
alcanzar objetivos comunes, con referencia especial a la participacién
en los mercados vy la ampliacién de sus operaciones comerciales”,
ejemplo de esto son las campafias publicitarias de la Asociacién Nacional

de Avicultoes (ANAVI).

Es necesario ademds hablar de COORDINACION. Segan Mendoza (9) la
COORDINACION VERTICAL "“son los acuerdos y arreglos gque se establecen
Para armonizar las etapas verticales de produccién y distribucién”.
Similar a lo que sucede con una integracidén vertical ascendente LA
COORDINACION VERTICAL HACIA ATRAS consiste en "los arreglos que implican
una etapa del mercadeo y otra que es anterior”, lo contrarlo sucede

cuando esta es "HACIA ADELANTE". (9)

La COORDINACION HORIZONTAL por su parte va ligada "a los acuerdos

para participar en mercados". (9)

Existen dos dimensiones de la cobrdinacién: 1) LA FISICA "que se
da cuando las diferentes funciones del proceso de mercadeo se realizan
en forma consecutiva y_oportuna". 2) LA ECONOMICA ‘“cuando existe un
reconocimiento e identificacién mutua entre los participantes del

mercado”. (9)

La coordinacidn econémica es PASIVA, "cuando los participantes
operan en completa libertad e independencia sin previos acuerdos para
una transaccién"”, es ACTIVA, ‘“cuando los participantes del mercado
establecen acuerdos formales o informales para planificar una relacidn

comercial futura y fijan las condiciones para la transaccién". (9)
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La construccién de los canales de comercializacién a través del
conocimiento de los .gentes gque lo componen y de las relaciones que
establecen, permiten observar la coordinacién e integracién en el
proceso, lo que conduce a concluir en lo centralizado o descentralizado

del sistema.

3.2 MARCO REFERENCIAL:
3.2.1 UBICACION DEL AREA DE TRABAJO
El municipio de Puerto'Barrioa, se encuentra localizado "en las

coordenadas 15 44° (08" Latitud Norte y 88 36" 17" Longitud Ceste”. (5)

La cabecera municipal de Puerto Barrios se encuentra conectada a la
ciudad capital de Guatemala a través de la Carretera Interocednica (CA-

9) con un recorrido de 302 Kms.

3.2.2 CARACTERISTICAS DEL ENTORNO NATURAL

Con aproximadamente 1,292 Kms2, Puerto Barrios es la cabecera
departamental de Izabal. Su temperatura media anual es de 27
.centigrados, la precipitacién promedio al afio de 3,600 mm. y la zona de

vida ez El Bosgue Muy Himedo Sub-Tropical. (3)

3.2.3 SOCIOECONOMIA

El municipio posee aproximadamente 38,956 habitantes, de los cuales

19,872 son hombres. (5)

En el municipio conviven indigenas (predominantemente Q’chi’es),
ladinos y garifunas. Generan fuentes de trabajo la agricultura, la

ganaderia, el comercio maritimo, la pesca y el turismo.
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La agricultura de subsistencia estd caracterizada por el cultivo de
maiz y arroz, y en menor escala frijol. L.as condiciones de clima son

aptas también para el cultivo de platano, pifia, papaya, etc.

Dentro de la ganaderia mayor, la explotacidén de ganado wvacuno de

engdrde es la especie mds importante.

En ambas actividades, la venta de fuerza de. trabajo por parte del
campesino constlituye el principal aporte econémico para las familias del

drea rural. El precio promedio de un jornal es de Q20.00/dia.

La agroexportaciion tiene caracteristicas diferentes: alta
tecnologia, extensas y ricas 4reas de siembra, capital disponible,
contactos en el extranjero para la venta del producto, etc. El banano

{Mussa paradisiacs Var. sapientum) es la principal egpecie de

exportacién.

3.2.4 LA PRODUCCICN DE PINA
3.2.4.A EN EL ENTORNQ INTERNACIONAL

De manera muy breve y sin precisar en cifras, nos concretaremos a
mencionar que actualmente el mayor productor de pifia a nivel mundial es
Hawai, seguldo por Brazil, Filipinas, Taiwan, Malasia, Australia,

Tailandia y por Ultimo México (citados en orden descendente). (4)

Segin datos del BANGUATE, en los wUltimoas afiocs, las e§portaciones
de pifia guatemalteca han disminuido. Asi por ejemplo, en 1,986 fueron

enviadas al exterior 11759.,818 Kg. En 1,992 la cifra descendidé hasta

B Banco de @ Guatemala. Exportaciones - de pifia periodo
1,980 - 1,994. Anuarios de Comercio Exterior.

e . -
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48,136 Kg. La variedad preferida en el comercic mundial de pifia es la

Hawailana.

3.2.4.B EN EL ENTORNO NACIONAL

En Guatemala los  principales .prqductores de pifia son: En el
departamento de Guatemala: El Jocotillo en Villa Canales; en lzabal:
Puerto Barrios, Morales, Livingstoné y el Estof;' en Santa Rosd:
Taxisco, Cuilapa y Barberena. En Escuintla: Guanagazapa, Santa Lucia y

L.a Democracia. En Retalhulehu: San Sebasgtidn. (4)

El Jocotillo -el mayor productor a nivel nacional-, distribuye la
mayor parte de su cosecha en 21 mercadoe caplbalinos, de los cuales la
central .mayorista de la zona 4 ea su principal comprador. La variedad

sembrada en este lugar es la cayena lisa. (8)

En cuanto a 1la oferta -nacional, estimaclones del BANGUAT®S,
reportan que para 1,894 debian existir en el pais 3,360 has. cultivadas

de pifia, con una produccién aproximada-de 1091036,360 Kg.

En cuanto a consumo interno, un estudioc de PRODAC7 seflala que el

70 ¥ se realiza en fresco_y un 30 ¥ se destina a la industrializacién.

ContinGa observando gue en 1,988 la industria absorvidé alrededor de

81407,136 Kg. de pifia, de los cuales 71818,636 Kg. se destinaron a la

e Departamento de Estadistica del Banco de Guatemala,
Diciembre de 1,9893. Estadisticas de - productos
agricolas, periodo 1,979-1,994. '

v MAGA, PRODAC. Voltmenesa de pifia destinados a
diferentes tipos de industrializacién. Politicas para
el fortalecimiento de cadenas Agroindustriales. La

cadena de la pifia en Guatemala. Octubre de 1,990.
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elaboracién de Jugos, 302,838 Kg. a la deshidratacidn y 285,864. Kg. a
Jaleas v mermeladas. El consumo industrial ha ascendido debido al
incremento de la poblacién. Segin PRODAC en sus series histéricas de
consumo de 1,978, la cantidad de pifia destinada a la industria en ese

afio era de 31628,454 Kg., mientras gue en 1,987 fué de 101601,364 Kg.

_Las principales empresgas .- qQue en Guatemala transforman

industrialmente pifia se presentan en el cuadro 1.

CUADRO 1. Principales empresas de transformacién industrial de pifia en

Guatemala.
EMPRESA PRODUCTQ QUE ELABORA
Kern’s de Guetemala S.A Jugos y néctares
ALCASA (Alimentos Centro
americanos S.4) Jaleas, Jugos y enlatados
Productos Ana Belly S.A Jugos, jaleas y mermeladas
Productos Alimenticios
Gato Gordo, S.A Jaleas vy mermeladas
Deshidratécenicos, 5.4 Rodajas, trozos, escamas,
' polvos
Productos
Agroindustriales Hojuelas
Jocotillo
Fuente: Inastituto Nacional de Estadistica. Directorio Nacional de

Eagtablecimientos Industriales.

PRODAC estima que en 1997 se consumirdn en Guatemala 451378,545 Kg.
de pifia v que en 1,998 el consumo ascenderd a 461611,273 Kag. Se estima

que el consumo percdpita se ha incrementado hasta 8 y 9 libras.

3.2.5 EL CULTIVO Y SUS CAMBIOS EN EL ENTORNO LOCAL

Antes de 1,980 la produccién presentaba lae aiguientes

caracteristicas:

i , -
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- Extensas dreas de cultivo en contraste con bajas densidades de
siembra. |
- Escasez y/o deficiencia en planes de manejo agronémico.
- Plantaciones en su mayoria con edades superiores a los § afios.
- Cosechas estacionales en contraste con graﬁdes periocdos de ausencia

del producto en el mercado y_fluctuacionés en los precios.

Durante mucho tiempo fué Unicamente DIGESAB la encargada de la
asesoria y capacitacién técnica en este cultivo, mientras que BANDESA®

realizaba las funciones de financiamiento.

A finales de los 80 nuevos organismos de cooperacién y/o
asistencia hacen su aparicidn en el &mbito departamental, entre ellas la
AECI© , PROFRUTA y ASEDE, muchos de sus esfuerzos son canalizados en
el fomento del cultivo de pifia, lo que contribuyd a cambios sustanciales
en la producdién de campo, cambios gue a su vez repercutieron en la

actual manera en gque se comercializa el producto.

Los principales aportes de éstas instituciones han sido:

- Aumento de las densidades de slembra, lo que ha permitido obtener
mayor cantidad de frutas por area.

- Involucramiento de los productores en el manejo de productos
quimicoa ¥y en la rotacién temprana de sus plantaciones, lo gque ha

repercutido en producto de mejor calidad y en menor tiempo.

8 Direccidén General de Servicilos Agricolas (Ministerio de
Agricultura, Ganaderia y Alimentacién de Guatemala).

2 Banco Nacional de Desarrollo Agricola (Ministerio de
Agricultura, Ganaderia y Alimentacién de Guatemala).

10 Agencia Espafiola de Cooperacién Internacional. En el
resto del documento se utilizardn estas siglas para
referirse a la misma.
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- La difusiétn de la técnica de induccién artificial.

- El desarrollo de talleres de capacitaclén técnica vy el

financiamiento para la apertura de nuevas &areas de produccidn.

En cuanto & las atribuéiones laborales de estas instituciones puede
decirse lco siguiente: PROFRUTA es oficialmente responsable de la
asesoria técnica para la produccién de campo ¥y el desarrollo de la
agroindustria de pifia en todo Izabal, (DIGESA también participa de
asesoria pero en menor escala), coordina el trabajo técnico con las
siguientes dos instituclones. ASEDE vy la AECTI realizan funciones de
financiamiento para capacitacién y créditos duUnicamente en especle

{(insumos 6 servicios).

La AECI trabaja en todo Izabal, y dentro de puerto Barrios, la zona
de Entre Rios, conformada por T comunidades: Entre Rios, Machacas

Carretera, Limones, Veracruz, Manacas, Agua Caliente, Piedra Parada.

Pese & que "Entre Rios"” es el nombre propio de una comunidad en
particular, cuando se le menciona, debe por lo general asociarse a un
conglomerado (y en el presente trabajo se referird a ella de esta
ﬁanera) v a un importante centro de acopio y mercadeo, a donde converge

la produccién de distintas comunidades y municipios.

ASEDE +trabaja Gnicamente en dos comunidades de Puerto Barrios:
Machaquitas del Chiclero y El Corozo. Dentro del lengﬁade operativo de
ASEDE ae denomina a esta drea como '"Ejle de Machagquitas o de Izabal’,

aqui la produccidn de pifia para fines comerciales es reciente -4 afios-.

Pese a que la asesoria técnica es reallzada por una misma

; - T== e TR MR (1
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institucién, las formas de trabajo entre la AECI y ASEDE son diferentes,
esto sBe reflejan en el trabajo de sus bgneficiarios. Lo que a
consideracién del investigador parece ser la principal diferencia es la
coordinacién horizontal que se establece en la produccién y en el

mercadeo.

ASEDE tGnicamente financia productores- que realicen tareas en
conjunto, aunque sus parcelas se encuentren separadas. La ACEI, aungue
interesada en el cooperativismo, no eiige la coordinacién. Esto tiene

resultados importantes que se analizaran mds adelante.

Le manera en.que se coordinan los productores al momento de
producir y comercializar, la fuente de origen del financiamiento, la
ubicacidn geogrdfica y las relaciones intercomunidades nos permite
apreciar dos zonas productoras de pifia en Puerto Barrios: La zona de

Entre Rios y la del "ejé de Izabal™.

3.2.8 VOLUMENES Y EPbCAS DE COSECHA EN EL MUNICIPIO

El &rea total de siembra se estima en 53 has. y la produccién anual .
en aproximadamente 1:218,727 Kg. netos. El &rea minima que un productor
dedica al cultivo de pifia es de 0.175 has., el drea mdxima sembrada de

manera individual es de 7 has.

De manera natural la cosecha es biestacional, pues se necesitan
alrededor de 24 meses a partir del establecimiento de la plantacidén para
obtener producto. Las épocas naturales de cosecha son: La l1lamada de
“primera" (de Jjunio a agosto) en donde se produce el 3686 % de la
produccién total, y la de "segunda' (de noviembre s enero), un 33 ¥ de

la produccién se cosgcha en esta temporada. Un 27 ¥ es cosechado entre
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febrero y mayo; 4 % entre septlembre y octubre.

La utilizacidén del Ehtrel como inductor artificial de la floracién
ha permitido obtener cosechas en 18 meses & menos {(8i la planta madre ha
aléanzado un desarrollo vegetativo aceptable para ser inducida: 1.20 m,
dé altura vy 5 6 7 pulgadas de didmetro basal, sobre todo esto ultimo es

importante para un fruto de buen tamafio.

Pese a que existen diferentes técnicas y agentes inductores de la
floracidn, el Ethrel es él inductor tradicionalmente utilizado, ya que
en comparacién al 2,4-D y el carbure de calcio (las otras dos
alternativas con mayores posibilidades de uso), el manejo de dosis y del

producto en si, se facilita grandemente.

El Ethrel es el nombre comercial del Acido 2-Cloroetanofosfénico.
La induccién de la floracién en pifia (Ananag comosug Merr.) es uno de
sus efectos, también puede generar epinastia, iniciacién de raices,
estimulacidén de yemas axilares, madurez de frutas y defoliacidn. Es

considerado como un inhibidor del crecimientoll.

Al entrar en el tejido de la planta de pifia, es degradado en el
protoplasma por el mayor pH existente, produciendo una catdlisis
alcalina con la consiguiente liberacién de etileno, ejerciendo asi su

efecto bioldgicoiz

-1 WEAVER, R.J. 1980. Reguladores del crecimiento de las
plantas en la agricultura. México. Limusa. 622 p.

12 AGUIRRE C., C. H. 1978. Ethrel, regulador del
crecimiento. Agronomia. (Gua). 2:(12):33-35.

G RIAEDAD 0F LA DONEASIAD CE S CARLDS BE CUATEMALA
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4. OBJETIVOS

4.1 General

Sistematizar 1la informacién relacionada con 1los aspectos
institucionales y funcionales de la comercializacién de la

pifia (Apanas comogus Merr.) producida en Puerto Barrios,
Izabal.

4_2 Especificos

Construir los canales de comercializacién a través del
conocimiento de los agentes participantes y de las relaciones
de integracién y coordinacién en la tranaferencia de los

volimenes de coesecha y formes de trabajo cooperativo.
Conocer las funciones de comercializacién ejecutadas.

Cuantificar los médrgenes brutos de comercializacién vy su

distribucién.
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5. METODOLOGIA

El trabajo consistid en la recoleccidn y s8istematizacién de
informacién primaria ¥ secundaria sobre la comercializacidn de la pifia

que actualmente se produce en el municipio de Puerto Barrios, Izabal.

Las fuentes de informacién primaria fueron los agentes del

mercadeo, mientras gque la informacidén secundaria fué recopilada de

bibliografias, informes de campo, eatadisticas, etc.

Las técnicas de recopilacién fueron el censgo, la encuesta, 1la
entrevista, la observacién ordinaria y la sistematizacién bibliogréfica,
los instrumentos utilizando fueron boletas y fichas con sus respectivas

guias y cuestionarios.

Inicialmente se realizé un censo a los productores de la zZona, el
cuestionario Yinicamente contenia preguntas de cardcter general. Esta
informacién permitié establecer 6 categorias construidas en base a tres
criterios de clasificacién. Con el cuadro 2 se pretende visualizar esto
de una manera, tomando en cuenta aque el primer ecriterio contiene al
segundo y este al tercero.

CUADRO 2. Categorias de productores de pifia del municipio de Puerto
Barrios, Izabal, segin tres criterios de clasificacién.

Zona a la gque pertence elggroductor (ler. criterio)

Entre Rios Machaquitas—-Corozo

Integracién a grupos de trabajo (2do. criterio)

Cooperati- Productores Grupos Produc
vigtas Individuales Precoop Individual
Utilizacidén de induccién artificial (3er. criterio)

SI NO SI NO SI NO

Cat 1 Cat 2 Cat 3 Cét 4 Cat 5 Cat 8B

= BT
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De cada una de estas categorias se tomé una muestra, a la que se

procedid a encuestar. El nombre de la categoria, el tamafioc de la

muestra y el total de individuos encuestados se presenta a continuecién:

Cat

Cat

Cat

Cat

Cat

Cat

1 Cooperativistas de Entre Rios que utilizan 1la induccién
artificial, de 11 individuos que constituyen la categoria
fueron encustados 9. |

2 Cooperativistas de Entre Rios que no utilizan la induccién,
encuestados 8 de 11 que constituyen la categoria.

3 Productores individuales que utilizan la induccién,
encuestados 6 de 10,

4 Productores individuales gque no wutilizan la induccién,
encuestados 7 de 12.

5 Productores precooperativistas (de Machaguitas-Corozo) que
utilizan la induccién, encuetados 20 de 25.

6 Productores individuales que no utilizan la induccién

artificial, encuestados 3 de 4 individuos.

Para calcular el tamafio de la muestra, se utilizé la férmula:
n = N/Nd2+ 1 Donde n = tamafio de la muestra (43)

N Poblacién total de productores (74)

I

d

Porcentaje de error permisible (10%)

El n = 43 se distribuy6é porcentualmente en cada categoria, asi
por ejemplo, la categoria 3 compuesta por 10 indviduos constituia
el 13 ¥ del total de productores (74), este 13 % se multiplicé por

43 (tamafio de "n"), con lo que se estimé el "n" para esta categoria

en particular (6 individuos).

Finalmente, se procedidé a entrevistar a un representante de cada
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grupo de productores cooperativistas 6 Precooperativiatas.

Respecto a la intermediacién la forma de trabado fué la siguiente.
Se consulté a los productores los nombres y el origen de sus principales
compradores, con lo que se elabord un marco lista, sin embargo, debido a
qQue no era predecible el dia v hora de la visitas_de loz mayoriétas,
solo fué posible entrevistar a 6 dque se encontraban con sus camiones

comprando producto en la zona (5 nor-orientales y 1 de la zZona central).

Fué posible identificar los mercados y/o plaZas pablicas a donde el
producto era trasladado, por 1lo que se procedid a vistar dichos lugares

en donde se entrevistaron a 25 detallistas.

También se incluyé una breve encuesta a 30 coﬁsumidores de la zona
urbana de Puerto Barrios. Debido al papel que el sector institucional
ha jJugado dentro de este cultivo, se consideré necesario entrevistar a
un representante (director 6 técnico) de ‘laé siguientes instituciones:
AECI, ASEDE, PROFRUTA, DIGESA, BANDESA, INACOP (Instituto Nacional de
Cooperativas) y PRODAC (Programa Nacional de Divéréificacién Agricola ¥y

Comercializacién).

Fueron realizadas 30 observaciones ordinaras en lugares de cosecha

v de venta.

Para sistematizar la informacién se wutilizaron el procesador de
palabras Wp51, la hoja electrénica Qpro y el graficador F;ow Chart,
combindndose formas escritas v graficas para la presentacién de los

resultados.
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6. RESULTADOS

6.1 CAMBIOS LOCALES EN 1A COMERCIALIZACION DE LA PIRA.
Cuatro eventos han contribuido a establecer la actual forma de

comercializar la pifia producida en Puerto Barrios, estos aon:

1. FORMACION DE LA COOPERATIVA INTEGRAL "LAS DELICIAS R.L."

Kern‘é .ha sido deade hace més de dos décadas el principal
consumidor industrial de pifia izabalense (especificamente de la zona de
Entre Rios). Antes de la formacién de la cooperativa, el productor

necesitaba de mayoristas para hacer llegar su cosecha a la planta.

Este era un caso en el que el sector intermediario rodia ger
sustituido mediante 1la asociacién de 1loa productores, por lo que en
febrero de 1,970 pifieros de la zona de Entre Rios establecieron la
Cooperativa Agricola Integral “lLas Delicias R.L". A partir de ese

momento las transacciones con Kern’s serian mas directas.

2. ESTABLECIMIENTO DE NUEVAS AREAS DE PRODUCCION.

Desade 1,980 a 1la fecha, se han establecido nuevas &reas
tecnificadas de produccién en Puerto Barrios y en todo Izabal, evento
due debe asociarse g la intervencidén de nuevas instituciones (tratado

con anterioridad en el marco referencial de este documento ).

El establecimiento de las mismas no ha Pasado inadvertido Para los
pifieros de Puerto Barrios, pPrincipalmente porque muchos de sus

compradores se han deéplazado @ comprar producto de estas nuevas Aareas.
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3. REDUCCION DE LAS EXPORTACIONES

El Salvador que anteriormente fuera el mayor comprador de pifia a

Guatemala, ha disminuido congiderablemente los volumenea de importacidn.

Segin datos del BANGUAT:® , en 1,986 este pais importé 11063,545
Kg. de producto (més del 90 % de las exportaciones de pifia de eése afio
fueron destinadas a esta nacidén centroamericana). En 1992, 1la republica

salvadorefia Ginicamente Importé 13,136 Kg. de pifia guatemalteca.

Calderéni4 estimdé que en 1,988, un 20 % de 1la produceidn de Entre
Rios era trasladada a los mercados de Santa Ana y San Salvador. En la

actualidad no se envia producto de Puerto Barrios a El Salvador.

Una de las causas de esta situacién parece descansar en el hecho de
que El Salvador se abastece de pifia del valle de Yojoa (Honduras) y que
ha empezado & cultivar sus propias plantaciones. Segin estudios del
PRODAC15, 1a Fundacién salvadorefia para el Desarrollo Econémico v
Social (FUSADES), ha implementado un proyecto gue tiene como meta el

cultivo de 1,500 has. de esta bromelidcea.

El segundo y tercer evento parecen mds bien haber aumentado los

problemas de comercializacidn para los productores, pues al haber mas

i3 GUATEMALA. BANCO DE GUATEMALA. 1995. Exportaciones
de pifia durante el periodo 1980-1994. Anuarios de
comercio exterior. Guatemala. 8.p.

i4 CALDERON, J. H.; 1888. Diagnéstico inicial de 1la
comercializacion de la pifia (Ananag comosus Merr.) en
Entre Rios, Puerto Barrios, Izabal. Investigacién
inferencial del eJjercio profesional supervisado de la
Facultad de Agronomia de la USAC.

18 PRODAC/MINISTERIQO DE AGRICULTURA DE GUATEMALA. 1,994.

Investigacién de mercados para la rifia guatemalteca en
en San Salvador. s.p

S il 1) i
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competencia y menos compra en el exterior se espera que exista una mayor
concentracién de oferta en el lugar, sin embargo el sistema ha
respondido de las siguientes dos maneras: Por un lado -~y como se
mencionara anteriormente— la reduccién del drea de siembra y en segundo

lugar la asimilacién de la técnica de induccidn artificial.

4. INDUCCION ARTIFICIAL: DISTRIBUCION TEMPORAL Y UNIFORME DE COSECHAS

L.a caracteristica de la piﬁa de responder positivamente a la
induccién artificial de manera uniforme, es una ventaJa econémica
importante. Debido a que obligatoriamente ha constituido un elemento de
los paquetes tecnolédgicos gue los beneficiarios de instituciones
cooperantes v asesoras deben ejecutar, la induccién ha permitido al
productor (que la ha asimilado) decidir 1la época y la cantidad de su

cosecha. Esto ha contribuido a:

1.- El descongestionamiento estacional de los mercados

2.~ El abastecimiento continuo durante casi todo el afio.

3.- Menos problemas para que el productor venda su cosecha, pues
voliamenes pequefilos bien espaciados no solo son mds faciles de
manejar sino taﬁbién de vender.

4.- Lo anterior da mds oportunidad al productor de seleccionar a sus
compradores.

5.— El pifiicultor vende hoy menos producto a los mayoristas y a Kern’s,
pues los precios son mejores con los detallistas o con los

consumidores finales, sobre todo en las épocas de mayor demanda.

La induccién artificial también ha tenido efectos sobre la
organizacidén vy coordinacién del +trabajo colectivo. En el caso de la

cooperativa, en donde un 50 % de sus asociados utilizan Ehtrel para



33
cosechar fuera del periodo de junioc-agosto, (éue eg cuando suceden las
negocliaciones y entregas a Kern“s), los efectos sobre la concertacidn e

ingresos a la organizacién han sido los siguientes:

- Al haber wvendido la mayor parte de su cosecha fuera de temporada
'normal de produccidn, estos productores disminuyen sus entregas a
la _cooperativa vy con elle su asistencia y particlpacién a las’

reuniones,

- La mayoria de 1los ingresos que la cooperativa percibe, son el
producto de un 10 ¥ para gastos administrativos que se le descuenta
a cada socio por wvoltmen entregado a la fébrica. Cuando las

entregas disminuyen, también disminuyen los ingresos.

__La técnica de induccién ha ﬁenido un efecto distinto en los grupos
de Machaquitas-Corozo, pues ha sido utilizado para ordenar turnos
rotativos.de cdsecha, esto requiere de acuerdos que solo se logran bajo
la concertacién y coordinacién, esta forma de trabajo fué establecida

como un requisito de ASEDE antes de hacer efectivo el financiamiento.

6.2 AGENTES QUE COMPONEN LA CADENA DE COMERCIALIZACION

6.2.1 PRODUCTORES | |

Cooperativistas que utilizan Ethrel (Categoria 1)

| _Froducen sobre tode para comercializar con detallistas v
donsumidores finaies fuera de temporadas naturales de cosecha. GSiempre
dejan un excedente (en promedio 75 guintales) para comercializar con
Kern"s a traveés de.ia cooperativa, esto bidsicamente con el propdsito de

no perder el nexo a dicha organizacién.

ficow-icom=— | LT e ——— TN AT
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Cooperativistas que no utilizan Ethrel (Categoria 2)

Cosechan en la temporada de primera”. El principal mercado de su

produccién es Kern's a través de la cooperativa. También wvenden a
camioneros mayoristas. Contribuyen a la saturacién local de los
mercados.

Productores individuales de Entre Rios que utilizan Ethrel (Categoria 3)
Destinan toda su produccion para la venta a mayoristas y/0
camioneros (principalmente nor-orientales), detallistas de mercados

izabalenses y consumidores finales.

Productores individuales de Entre Rios que no utilizan Ehtrel (Categoria
4)

Cosechan sobre todo en ‘“primavera”, vy son los principales
responsables de la saturacidn de los mercados en esta época. Son los
que més problemas tienen para ubicar su producto en el mefoado v sobre

los gque la capacidad negociadora de los intermediarios es mayor.

Productores precooperativos del eje Machagquitas-Corozo (Categoria 5)
Todos utilizan Ethrel. El1 destino principal de su produccién lo
constituye la venta a detallistas de los mercados de Puerto Barrios y al

consumidor final. Generalmente cosechan de noviembre a mayo.

Hasta el momento son junto a los cooperativista que utilizan ethrel

los que afrontan menos problemas para colocar su producto en el mercado.

Productores individuales de Machaquitas ¥ Corozo (Categoria 6)
Ninguno induce artificialmente, obtiene su produccién en la cosecha

de "primera” y experimentan problemas de competencia y colocacién de su
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producto en el mercado.

Otro aspecto distinto entre las categorias de productores son la
tecnificacién y los costos de produccidn. Quienes estdn mds
ﬁecnificados son aguellos que inducen artificialmente ¥ gue se

encuentran asociados a algin grupo de trabajo.

Para  inducir una planta, ésta debe Thaber desarrollado
vegetativamente de manera prematura (ver caracteristicas en el marco

referencial), de lo contrarioc el fruto serd muy pequefio.

Lo anterior es poslble si se ha propiciado un maneJjo agronémico‘
adecuado. Esto obliga al productor a elevar sus coatos de produccidn
para Jlograr una, mayor tecnificacién, sin embargo, también eleva las

densidades de slembra.

Un productor de la categoria 1 gasta Q13,000 mds que uno de la
categoria 6 para hacer prbducir una hectdrea de pifia, ain embargo,
siembra al rededor de 28 mil plantas en comparacién a 13 mil que siembra

el de la categoria 6.

CUADRO 3. Costos de produccién de pifia por hectdrea, en Puerto Barrios.

Izabal.
' - Costos de produccién

_ Categorias en Quetzales/ha.

produgﬁores Totales Unitarios

Categoria 1 23,970 0.85

Categoria 2 13,276 0.80

Categoria 3 15,879 Q.90

Categoria 4 11,761 0.78

Categoria 5 23,970 0.85

Categoria 6 10,437 - 0.79
=i ? = SRE |




[T S KNl eiisd B B = - - . 1 e i i — M

36
6.2.2 ASOCIACIONES DE PRODUCTORES
Dentro del municipio han sobrevivido tres grupos de trabajo, 2 en
el "eje de Machaquitas" y la cooperativa Las Delicias, la que acopla el
producto de sus asociados para comercializar ﬁnicamenté con kern"s, lo
gue reduce los probleiras de los socios en la colocacién del producto en
el mercado. |
Este acomodamiento puede resultar peligroso si la fébrica decidiera
por alguna razén no comprar la cosecha de losa cooéérativistas, sobre
todo‘para las categorias 2 y 4. Por el momento la organizacién no esté

preparada para afrontar los problemas que provaocaria esta pérdida

En los grupos precooperativos de Machaguitas-Corozo no SQ realiza
un acopio y mercadeo colectivo sino individual, pero respetando acuerdos
sobre precios. El establecimiento de nuevas plantaciones propledad de
productores que no deseen establecer relaciones de. cooperacién

constituye una amenaza para la estabilidad de estos acuerdos.

6.2.3 CAMIONEROS Y/O INSTITUCIONES MAYORISTAS
Camioneros y/o mayoristas Nor—-orientales

Los camioneros y/o mayoristas del Nor-oriente llegan principalmente
para la cosecha de "primavera", aunaue debido a las actuales variaciones
en las épocas de produccidén, hoy visitan el municipio durante casi todos
log meses del afio. Los principales departamentos a donde llevan el
producto =son: Chiquimula, Zacapa, Jutiapa, Cobdn v E1 Progreso, de

éstos, la mayor parte es absorvida por Zacapa y Chiguimula.

Camioneros y/o mayoristas de otras zonas
Las visitas de camionercs de la Ciudad capital, Cobén,_etc. 8son muy
reducidas, debido a que el mercado_capitalino ae abastece de pifia

Hawaiana de E1l Jocotillo 6 la costa sur del pais.
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6.2.4 EHPRESAS TRANSFORMADORAS
Fibrica de jugos Kern-s:
De manera individual esta empresa es la principal -y hasta shora
Gnica- receptora del producto de la zona, no solo compra la cosecha de

la cooperativa, sino que también la de algunos productores individuales.

6.2.5 DETALLISTAS

Existen distintos tipos de detallistas, su descripcién es 1la
siguiente.
Vendedores del Cruce a Entre Rios

Se trata de personas que alquilan o son propietarios de puestos

fijJos en el lugar, colocan la cosecha & la vista de los viajeros.

FIGURA 1. Venta detallista en'el cruce a Entre Rios.

i D et —me— TR A
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La pifia se vende entera y con cédscara. Ademés ‘“contratan” a otras
personas para vender piezas de este productc en las ventanas de los

buses que se estacionan en el lugar.

FIGURA 2. Venta de pifia en piezae a pasajeroa de buses

de transporte
pGblico en el cruce a Entre Rios.
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- Se trata de puestos eventuales (por lo general cuando 1la cosecha
sobrepasa la cepacidad de venta del cruce de Entre Rios).

- Algunoe de estos detallistas pertenecen a la familia del productor.

- Los voluimenes diarios de venta son menores que .los que se

qomercializan en el entronque de Entre Rios

Vendedores de pueafoa fijoa en c#lles 4 gvenidns

Se ﬁrata - de personas que establecen Puestos ﬁéimanentes: 6
aventﬁales'en lae principales avenidas y déllee de las zonas urbanas;
también se establecen en las cercanias de loe mercados publicos,

generalmente combinan la venta de pifia con otras frutas y verduras.

FIGURA 3, Venta detallista sobre una calle principal en la zona urbana
de Puerto Barrios.

=12 === TSN AR T T
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Los prqduc;ores'_de la zona Machaquitas-Corozo son los que més
establecen estos puestos, se identificaron 7 ppoﬁiedad-dealqsamiamos,-se
ubican ?gntfp la 11y 14 ‘Calle-de'fPuertoi“ﬁdrrids;(la'5venta: en la
fotografia  aﬁperi®r+esi“propiedad.de- laéesPOBa}gdeﬁun:ibgneficiario.de

estos proyectos). ..f: o

Detallistas de mercados piblicos . ;

Fué poéible identificar 25 mercados. pﬁblicoa a donde productores y
camioneros 6 mayoristas 1llevan la cosecha que trasladan desde Puerto
Barrios, y en.dopde es‘comercializada porolés~detalliataafdelﬁlugar,v.

CUADRO 4. Lista de mercados pﬁblicos/departamento v mnnicipio, en donde
- sa’vende pifia cosschada en Puerto Barrios.: -

Depto. Mercados piblicos
2 mercados en Morales
4 en Puerto Barrlos (%)
Izsbal 1 mercado en El1 Estor
1 mercado en Rio Dulce - L
1 mercado en Santo Tomés de C&stilla
1 mercado en Quirigud .
2 mercados en 2Zacapa (cabecera)
1 mercado en Gualdn :
Zacapa 1 mercado general en Teculutﬁn L
1 mercado de frutae en Sante Cruz
(Teoulutén)
1 mercado en el oruce de Rio Hondo
2'mercadoa en Chiquimula (la cabeeera)
Chiquimula 1 mercado en Quezaltépeque
2 mercados en Esgg;pul
| Jutiapa | 1 msroado en Jutiqpa (oaheeer
Progreso ' 1 Mercado en el Progg '8¢ (eahecera)
Ciudad :
Capital de Terminalfde~1£;zdha‘
Guatemala Mercado "El Guarda"

(¥) El mercado del Palenque en Puertoc Barrios solo funciona los

sébados, sin embargo es uno de los principales ‘puntos de venta para
los productores de Corozo. :
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6.2.6 CONSUMIDORES (finales)
En Izabal se consume preferentemente la variedad “azucarona"
(Monttfar) sobre otras variedades, las que compiten sobre todo en tamafio
pPero no en sabor. Como se verd méds adelante la mayor parte de la pifia

producida en Puerto Barrios es consumida en el mismo departamento.

Los principales consumidores de mercados publicos 8son amas de
casas. Loa resultados de una encuesta a 30 de estas amas de casa

respecto a la frecuencia de consumo se presentan en el cuadro 5.

CUADRO 5. Regularidad con que consumen pifias tres categorias de familias
del Area urbana de Puerto Barrios.

Frecuencia de consumo
Categoria en unidades mensuales (piﬁas/meg)
Promedio
1 1
1/2
3 1/3

La primer categoria se refiere a familias con ingresos superiores a
los @Q3000.00. La segunda categoria estéd constituida ror hogares con
ingresos entre Q800 y Q3000. La tercer categoria estd integrada por
hogares con ingresos abajo de Q800. Como puede verse las familias con
més altos ingresos consumen més fruta (es de suponer que su ingreso les

permite tener diletas méds balanceadas)

En el cruce a Entre Rios los principales compradores son pasajeros
de transporte pablico y de vehiculos privados. Los compradores en la
cinta asfdltica gon viajeros con vehiculos propios que pueden
estacionarse para comprar el producto. Los buses de pasaje colectivo no

se detienen en estos puestos de venta. Debido & que el cruce a Entre

- B TS TR T L |
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Rios e2 un punto en donde obligatoriamente s=se detiene 1los buses de
transporte extraurbano para abordaje de pasaje, los voltmenes de wventa

aventajan a los de vendedores de la cinta asfdltica.
6.2.7  INSTITUCIONES FACILITADORAS
El aporte que reslizan al mercadeo ase presenta en el cuadro 6.

CUADRO 6. Apbyo brindado por diferentes instituciones a 1la
comercializacién de la pifia en Puerto Barrios, Izabal.

Institucidn Capacitacién Apoyo en equipo,
en aspectos de _gestiones u otros
Contabilidad.
Admon.
Gestién empre
: sarial.-
PRODAC Organizaclén Busqueda de mercados
vy todo lo que
coadyuve al
desarrollo
del mercadeo.
Administracién
Contabilidad Asesoria y asistencia
INACOP Organizacién 8l movimiento coopera-
Legislacién : tivo.
cooperativa
Talleres sobre Equipo para puestos
mercadeo y en ventas callejeras
Procesamiento
artesanal de Bestias de carga
. productos y para traslado de
ASEDE subproductos cosechas
' i de la pifia.
‘ Pago de fletes para
Intercambios sondeos de mercado
entre pro- en el Nor-oriente y
ductores. la zona central.
Becas para que
repregentantes de
COOPERACION . Tecnificacién los grupos de
ESPAROLA ' del cultivo. productores viajen a
talleres sobre
industrializacién de
plfia.
Industrializa- Demostraciones de
PROFRUTA _ ‘¢lén y manejo de industria-
agronémico. lizacién.
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6.3 Relaciones entre los actores del sistema
6.3.1 ENTRE LOS PRODUCTORES

Pese a que los asociados a la cooperativa se eéncuentran integrados
horizontalmente en esta organizacién, la coordinacién horizontal
exlstente es muy estacional, debido a que solo existen acuerdos cuando

se comercialliza con Kern's. No existe coordinacién ni integracién Pars. .

la produccién de campo.

En el eJe de Machaguitas-Corozo existe coordinacién horizontal para
la produccién de campo, por ejemplo, el traslado de la semilla, el trazo
del terreno, la siembra y 1la cosecha se realizan de manera. colectiva y
rotativa. Esto es producto de 1la concertacién entre los miembros del
grupo, que han sido capacitados en diversas ocasiones (por parté de

ASEDE) en aspectos de cooperativiemo.

En la preparacién para el mercadeo estos productores calendarizan
turnos de induccién y de cosecha, de tal manera Que sus producciones
coincidan lo mence posible, con lo que evitan la competencia y favorecen
la ayuda mutua en actividades como el corte ¥ el traslado del producto,
incluso en la venta, ademds de establecer precios minimos, Esto

significa una coordinacién econdmica activa.

Las ventajas de que un agricultor produzca o comerclialice dentro de
un marco de cooperacién con sus semejantes son muchas. Cuando un
agricultor se encuentra asoclado a una organizacién que controla gqué,
cuénto, cudndo producir, ¥ a quién vender, su capacidad negociadora

aumenta considerablemente.

Pese a gque dentro de loa grupos organizados de pifieros ae

h"rrj
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establecen nexos de coordinacidén e integracidn, no sucede lo mismo entre
estos grupos, esta baja coordinacién e  integracién intergrupal es
adversa al desarrollo de 1la comercializacién, debido & que permite
esfuerzos aislados en el alcance de metas y objetivos comunes, debe
recordarse qQue uno de los objetivos de la inteéracién es la eficienoiﬁ,
debido a que con una adecuada coordinacién se reducen los costos y se

aumenta la productividad.

Es de  hacer_notar-que esta débil relacién tiene su origen en la

éscasa coordinacién entre los organismos cooperantes (ASEDE-AECI).

6.3.2 . LA RELACION PRODUCTOR-MAYORISTA

El mayorista es quien da salida a los volumenes de cosecha
incolocables en el mercado local cuando existe saturacién. En este
agrosistema es el que ocupa el segundo lugar en rrecios bajos al
productor: Q1.50/pifia cuando es cosecha de "primera” y Q2.00 en las
épocas de mayor demanda y escasez. La coordingcidn econémica entre

productor-mayorista es pasiva.

Los mayoristas nor-orientales absorven un 15 ¥ del total de la

produccién, los de la zona central otro 5 X, rara sumar un 20 %.

6.3.3  RELACION COOPERATIVA-EKERN-S

La ventaja ' de comercializar con Kern“s es la seguridad de contar
con un ‘mercado preestablecido para la venta. ‘Kern“s se integra
vertlcalmente .de manera ascendente respecto & la cooperativa, en esta

relacién la coordinacién econdémica es act;va.

Los acuerdos de; entrega se establecen a lo sumo 30 dias antes y &in
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convenlos escritos. La cooperativa debe preguntar a sus socios la cuota
que cade uno puede aportar y en base a esto se ofrece a la fabrica, asi
por ejemplo para 1,998 el minimo por socio es de 50 quintales y el

maximo de 400.

La ausencia de un contrato escrito es una falta de garantia para
ambos agentes, sin embargo lo que Justifica esto eé la falta de
cumplimiento de las entregae por parte de 1a cooperativa. Kern’s
rechaza ademds, todo producto que no cumpla con las normas de calidad

que establece. En 1,995 400 gquintales de pifia fueron rechazados.

Kern“s hace efectivos loes pago cuando minimo 8 dias-después de la
entrega. El hecho de no contar con dinero inmediato es dificultuoso
para los productores, pues estos por lo general deben ragar Jornales que
se contratan para el corte de la fruta. El precio unitario pagado por

Kern“s es el més bajo del mercado.

Kern“s recibié (via cooperativa) en 1,995 el 15 ¥ de 1la produccidn
total del municipio (172,727 Kg.). En 1,996 la oferta disminuiyé a

145,454 Kg. como méximo de entrega.

Kerns también recibe cosechas de productores individuales. De
esta manera aproximadamente un 1 ¥ de la produccién del municipio llega
a la fdbrica sin tener que pasar por la cooperativa. En tdtal Kern’s

procesa un 16 ¥ de la produccién de pifia cosechada en Puerto Barrios.

6.3.4 RELACION PRODUCTOR-~DETALLISTA
La asimilacién de 1la 1ndﬁcc16n 'artificial ha permitidoc un mayor

contacto entre productor y detallista. Luego de la conformacién de la
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cooperativa, este evento hg venldo a desplazar alin més el centro de
gravedad en la relacién (productor-mayorista) y a contribuir al proceso
de descentralizacidén, pues como se véré més adelante, hoy lo=s

detallistas'manedan méas volimenes de producto que los mayqristas.

Si bien el precio es un tanto mejor que cuando se comercializa con
mayoristas (pues el detéilista de Entre Rios paga Qi.?ﬁ/piﬁa en cosecha
de primera y Q2.25 en otras épocas. Los detallistas del cruce a Entre

Rios generalmente compran a “consignacién”.

Entre los detallistes del cruce de Entre Rioe y de la cinta

asfdltica se comercializa un 45 ¥ de la cosecha total del municipio.

Para el caso de los detallistas de los mercados publicos no existe

consignacién y comercializan el 15 ¥ de 1a'produc016n.

Es dificil romper la relacién productor-detallista de Entre Rios,
la cual ha aumentado considerablemente debido a lo estratégico de los
puestos para la venta y la cercania al lugar a donde se saca la cosecha.
poseen una vasta experiencia en el mercadeo, lo que les coloca ademés,

en una posicidén ventajosa respecto al productor.

Los productpreg de Machaquitas-Corozo logran los meJjores precios
del mercado detallista sobre tode cuando el producto es sumamente
escaso, Ya que pueden percibir haesta Q2.75/pifia vendida. Los
productores de esta zona no conocen la relacién con mayoristas, sus
compradores son ya sea detalllstas 6 consumidores finalaa; por lo que la

descentralizacién es mayor comparada con'larque'existe en Entre Rios.
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6.3.5 RELACION PRODUCTOR-CONSUMIDOR (final)

En este tipo de relacién el pifiero obtiene los mejores precios
(@3.00/pifia 6 mds en las mejores é&pocas). Los productores de
Machaquitaé,- por lo general secundan a los de Corozo en establecer
puestos de venta sobre calles y avenidas, pero también adoptan 1la

modalidad dé_vender en forma ambulante y domiciliar.

Por lo general los miembros del grupo establecen turnos de venta
ambulante. - Sobre todo cuando el mercado empieza a saturarse. En la
venta directa de productor-consumidor final se canaliza tan solo 4 % de

la produccién total del municipio.

6.3.6 RELACIONES ENTRE INTERMEDIARIOS
Los mayoristas y detallistas establecen relaciones de compra ¥

venta scbre todo de Jjunio a agosto y de diciembre a enerc.

6.4 CANALES DE COMERCIALIZACION Y VOLUMENES CIRCULANTES

| La estructura de los canales de comercializacién en este sistema
permiten apreciar que por un lado la cooperativa y por otro los
detallistas conectados directamente a los productores, a&on signos
evidentes de la creciente descentralizacién, sin embargo, como se versd
més adelante, la mejora en la logistica del mercadeo es necesaria.
Ademés, debe desarrollarse una mayor coordinacién e integracién

intergrupal que la que existe actualmente.

La razén de la descentralizacién radica en un contacto m&s corto
entre productor y consumidor final, con lo qQue existe una transmisién
més directas de las preferencias del consumidor final, con la exiestencia

de mayoristas esto se dificulta. No se trata de sustituir la funcién

E;ﬂ S - == TN I 1
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mayorista, sino de constituir una institucién mds eficiente, a través de

la organizacién de productores, detallistas 6 consumidores.

En la figura 5 puede observarse que un 80 % de 1la cosecha es
comercializada directamente entre productor y detallista, anteriormente
(no se sabe exactamente cuanto), esta cifra era menor, y los canales més
importantes lo constituian la venta a ioa mayoristas‘(nor—arientales v

salvadorefios) ¥y a la fédbrica Kern’s.

El segundo canal mds importante (en cuanto a volimen) es el de
Kern“s. El tercero cuando se vende a mayoristas. Por dltimo (con menos
volimen) se encuentra la venta directa al consumidor final. Pese a gue
este es el més importante no se podria desligar totalmente al productor

de su actividad primaria.

Es de tomar en cuenta que distintos organismos de desarrollo han
contribuido a la organizacién de los productores. ° Sin embargo no se
sabe hasta el momento, de un taller de capacitacién en el que ge haya
invitado a los intermediarios para un intercambio de ideas con sus

abastecedores (los productores).

Lo anterior es interesante si se toma en cuenta que conocer "las
preferencias de los consumidores 6 compradores” son tan importantes como
el conocimiento de todo un paguete tecnolégico para producir. En las
actuales condiciones y con las nuevas ideas sobre lo que es8 el mercado,
la concertacién y organizacién ya no son una  necesidad solo del sector

productor, lo son también de los demés agentes_del_agrosistema.
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6.5 FUNCIONES DE COMERCIALIZACION

Compra y venta.

Tanto en 1la zona de Entre Rios como para el eje de Machaguitas se
establece una relacién de regateo en la compra y venta del producto, al

mismo tiempo que la inspeccién es una préctica comin.

El precilo al Qué' se cotliza una pifia en el mercado depende
bésicamente de la época y‘categoria. En trés épocas distintas se
observan los mejores precios: 1) Marzo y abril (Q3.00), Sept-Oct
(hasta Q4.00) por la baja oferta de esa temporada. 3) Diciembre

(Q@3.00) por la demanda para '"ponche navidefio".

FIGURA 5. Comportamiento mensual de los precios de pifia en

1,995, para el municipio de Puerto Barrios,
Izabal. = ‘
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El lugar en donde se obeervan los precios més elevados es en el
Mercado de Frutas de Puerto Barrios y en las plazas de Livingstone. Una
pifia que en otro mercado o lugar cueste @3.00 puede alcanzar alli hasta
@5.00. Los detallistas de este mercado argumentaron gue después de ese

precio el consumidor yva no paga la fruta.

A un precio de Q2.50 en época de escasez, la pifia se vende
- rédpidemente, a @3.00 la venta es més lenta pero no de manera
- significativa, a un precio de @Q4.00 se dificulta vender el fruto,
generalmente los compradores en estos casos son extranjeroe 6 viajeros.

El consumidor local no estd dispuesto a pagar més alld de ese precio.

Algo importante que han sefialado los vendedores es que la venta de

la plfia disminuye cuando estd lloviendo 6 cuando hace menos calor.

Acopilo.

En la zona de Entre Rios se dan dos tipos:

1)  El terciario: Rutas de acoplo que se establecen para la cosecha de
"Primera”, mediante vehiculos que la cooperativa contrata para este
trabajo 6 intermediarios camioneros.

2) Acopio secundario: Se puede considerar al mismo tiempo gue un
mercado de plfia un centro de acopio al cruce a Entre Rioas, por el
hecho de gque es un lugar a donde converge cosecha no solo del

municiplio 8ino de otros lugares de Izabal.

No existen instalaciones adecuadas para la estancia del producto,
86n locales:Unicemente :conitecho,:la:frutarésrodlocada” en-el’ suelo por

montones, 1o queicontribuye a.:pérdidas postcoséchea: El equipo-: paraila
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las piezas de,-'piﬁa. " No existe estanteria o ."mostradorea”. Es de hacer
notar que deb1d6- a la importancla que reviaté este punto de meréadeo,
constituye_ungf'reéomendacién (sujeta a evaluacién) el apoyar mediante_
capacitacién'ﬁ'eéuipo a los detallista para - mejorar sus venta. Sobre
todo el desarrollar un hébito de - clasificacién - del. :producto .y

segmentacidn del mercado es importante.

Algin dia se entenderd que por facilidades y .ventajas con ;asrque
cuentan qleftoé” intermediarios, el qﬁe productores 1es‘sust;tuygnfgp e1
corto;'mpdiaho;o 1argdf§1azo resulta dificii'(é‘inplugo inqonyenien£e). 

El productor tiene la misidn de generﬁr'utilidad en el caﬁpé; ela
intermediario (6 el productor) pueden hacerlo através .de las funcidnes
de comercializacién: Esta es una de las ideas que debe.. trasladarse al

sector detallista de Entre Rios.

El mepcado de Entre Rios podria funclonar como un satélite que
canalice producto: dé un. centro de acoﬁio vy clasificacién mayor
(primario). La existencia de la cooperativé-podrid-servir_de;plataforma

para emprender un proyecto de este tipo.

Més que un centro de acopio, un centro de comercializacién; podria
significar .ademdés de una importante fuehte de trabajo, un lugar de
intercambio de Aimpresiones :entre..los-'actores del sistema, lo que

facilitaria espacios para la integracién, organizacién y coordinacién.

‘En el caso de Machaquitas-Corozo. no existen rutas de acopio. La
pifia cosechada se traslada al 4rea urbana a un  costado de la linea

férrea sobre la’ 14vcalle'd§ Puerto Barrios,;désde alli 'se vende y se
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. abastecen los puestos de venta sobre calles y avenidas. No existen
instalaciones (ni techo minimo) que resguarde la cosecha de las
‘ihélémencias del tiempo. No existen 1ntermediarios ni fluye cosecha de
ningin’ otro lugar del municipio. (6 del .departamento), es un 4rea

-exclusiva de venta para los productores de Machaquitaé-Corozo.

‘El producto que proviene de Machaquitaa vy Corozo ya ha sido
1dentificado por algunce agentes que les compran ¥ que se han convertido
~en ‘'una clientela- que debe tratar de conaervarae, el abastecimiento

.continuo es importante.

Los productores llevan su cosecha durante el dia y luego fegresan a
.8us hogares para pernoctar (la pifia no ﬁendida la regresan o la dejan
cdﬁfdlgﬁn vecino del lugar). Esto es sumamente dificultuoso sobre todo
para los productores de Machaguitas, a quienes ;stﬁalas condiciones del
camino, la distancia (13 Kms). ~mayor que lea que fecorren los de corozo
8 Km.- y la falta de vehiculos les restan oportunidades. Muchas veces

deben rematar el producto con tal de no regresar con carga.

‘Almacenamiento
La pifia’ es.un producto perecedero, la zona de Izabal presenta un
'climh con temperaturas cédlidas y m=me carece de medios adecuadoe de

conservacién, por 1o gque el almacenamiento es tvinicamente temporal.
El tiempo méximo que une - de estas frutas tarda sin descomponerse
luego de cortada con 1/4 de madurez (que es el punto en donde 8su sabor

va es agradable) es de 6 diaa {a tempergtura ambiente).

Para el caso de la comerclalizacién de rifia en Puerto Barrios, la
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utilidad de tiempo no es generada mediante ‘almacenamiento sino por medio
de 1la induceclén. - El propésito del - almacenamiento se cumple en gran
medida cuando se ' aplica Ethrel ya que se abasteceé ' dé méhefa’dbﬁtinﬁa'a
-los consumidores 6 se“coloca el producto -en-e€l mercado-'en él*ﬁoméntdfen

que existe:escasez; lograndc con ello mejores precios. —

Una pifia que el productor venda al cdﬁsﬁmidor*final'én”témpdrada de
“primavera" y que normalmiente cuesta Q2.00; puedé ‘auméntar a Q3.00 si se
produce en:época: de-escasez 6 momentos de alte deménda. Lo 'qué cuesta
unitariamente producir una pifia mediante la induccién  “artificial son
Q0.02 (costo del Ethrel + costo de la mano de obra en densidades de
28,000 . .plantas/ha.). . :En ‘sintesis ‘por -cada Q0.02 invértidos-en una
‘planta, el fruto de la -misma aumentsrd 'su precio a‘ Q1.00.  Son
légicamente las. categorias de productores que utilizan Ethrel ' -los més

‘beneficladoe por esta actividad

Transformacién .. ... oo

En cuanto a - procesos de : trarnsformaci6n “local, puede” dedirse que
pese a que tanto los productores asociados de Entre Rios como los de
Machaguites y El1 Corozo han sido capacitados en la elaboracidn de
Jaleas, vinagres y reposteria casera, localmente ‘6l procesanmiento que la
fruta recibe es tnicamente extrinseco (el descascarado de la fruta y el

corte en plezas).

- Podemos decir ' que' existe < una’ utilidad ‘' ' de " forma en eate
procesamiento artesanal. - Una 'pifia de tercer categoria’que ~cuesta en
época de "primavera" -Q1.00, sin céscara puede dividirse ' en 'dos’ partes,
cada una de las cualee vale @Q1.00, o sea gque la mitad de una fruta

disponible. para un ‘consumo’ inmediato (en: el que seé le “ahorra al
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comprador esta labor de preparacidn) puede costar el valor de la fruté
entera, Una pifia de rechazo significa "o de ihgresos, sin embargo
cuando una de sus partes 8e encuentra en buen estado 8e puede percibir
QO 5 6 QI 00 por este segmento del fruto. Las secciones no dafladas
pueden ser utilizados para jaleas, reposteria 6 refrescos y “licuados"”

(en las juguerias).

El costo unitario de esta transformacién es de Q0.15 (Q0.10 de mano
de obra mép QO 08 bolea pléstica). Por cada QO 15 de inversién, se
obtienen Ql 00 méa sobre el valor orignal del producto Fuera del
departamento el producto 8¢ transforma industrialmente en las plantas de

Kern-as.

Normalizaeién"
En' Entre Rios Gnicamente cuando se entrega a Kern’s 1los
oooperativistas respetan de maneras colectiva acuerdos sobre peso y

madurez; acuerdos sobre cantidades, turnoes y fechas de corte.

Los'reqﬁerimientos dé'Kefn‘s en cuanto a normas de dalidad (para el
productor) son los siguientes: COLOR'(madufaoiéh): | Que un 1/4 del
tamafio de 1la fruta se encuentre amarillando (es decir un anillo en el
cuarto inferior de la fruta). TAMANO-PESO: Pifias deasde 1.36 Kg. en

adelante.

Debido a que algunos productores no respetan éétos.acuerdos, Kern's
ha rechazado algunos volimenee de producto, lo qQue ha contribuido a un
mutuo deterioro de 1la confianza entre productor ¥ procesadora. "La
fébrica no puede confiar plenamente en que 1a eooperativa cumplirg

cuantitativa 6 cualitativamente con la entrega, porque luego llamen para
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decir que no pudieron juntar el voltmen acordado” expresa el Ing. Marco
Tulio Diaz del PRODAC al ser entrevistado. Esta inatitucién optd por
retirar su apoyo como facilitador entre la cooperativa ¥y los mercados
consumidores de pifia por el incumplimiento de los productores.

El hecho de una compra y venta en donde necesariaménte deba existir
precenclia fisica de todo el lote de cosecha es evidenpia de la falta de
confiabilidad entre los agentes y la falta de'coﬁéiéﬁégciglvuefeetividad

en los sistemas de normalizacién utilizados. =

Cuando =e vende " a Kern’s el pardmetro de medicién es el peso,
cuando se comercializa localmente 1o mis importante es el tamaffo (aunque
ambos 8e encuentran estrechamente relacionados). Existe aislamiento

intergrupal en cuanto a normas generales de clasificacién del prbducto.

La Dra. de Petrisl® destaca los reéulﬁadds " de ﬁna encuesta
realizada en U.S.A ‘a instituciones mayoristas vy béden&é detallistaa
respecto a las caracteristicas que ellos coneideran més importantes al
seleccionar a sus abastecedores, en orden ée‘importéncia estas fueron
las respuestas: 1) La uniformidad del producto (basadé'en ésténdares
medibles de la calidad) como el factor mas impoftanfe. 2) “La
confiabilidad de entrega bésada en‘ el respeto dé ios écuerdos
suscritos”. 3) Abastecimiento continuo y permanente en contraste conl
uno estacional. 4) El precio. 5) Los términos de contrato. 6)

Finalmente, la frescura del producto.

is Doctors en Mercadeo Agropecuario proveniente ~de
Argentina, disertante en el seminario PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS AGROPECURIOS-organizado
por PRODAC y realizado en el salén de capacitaciones de
las oficinas centrales del INTECAP en la ciudad de
Guatemala el 2 de mayo de 1,996.
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Parece un tanto sorprendente -dentro de nuestra manera de
éameréializar- que para estos mayoristaé (sin dedaf de .obserQar el
'meréado que proveen)} la uniformidad de entrega (basado en un cédigb de
normas de calidad perfectamente medibleé y cuantificables), la confianza
én que se entregard la cantidad y calidad acordada y que la oferta sea

‘continua, constituyan elementos més importantes que el mismo precio.

:Claaificacién
‘ No existen instrumentos de medicién (excepto cuando se destina el
broducto.a la fébfica ¥ que es cuando se utilizan balanzas para pesarlo

por quintales) que garanticen un producto debidamente clasificado. |

h Para el consumo local se manejan las sigulentes categorias: De
PRIHERA: Luego de 7" de largo (4 libras 6 més); de SEGUNDA: de 5 aT"
de 1ongitﬁd (3 a 4 lbs); de TERCERA: de 4'a‘5“ dé longitud (menos de 3
ibs); de RECHAZO cuaiquier tamafio que tengén algin dafio fisico

,(mordeduras, pudriciones, golpes, etc) 6 pifias extremadamente pequefias.

La presentacién de las cosechas que se venden al piblico son por lo
geheral en lotes heterdgéneos que propician un manejo excesivo de

selecciédn por parte del comprador v que oontribuye a su deterioro.

51 bien es.cierto que los productores logran un mejor precio cuando

;con indﬁccién artificlal ofientan ia cosecha a las épocas de escasez y a
la venta con detallistas, quienes no exigen normas de cali&ad v
clasificacién uniformes, la addpbién y asimilacidén de estas précticas
podrian significar un cambio tan positivo en la comercializacién, como
loa beneficlos que han aportado el trabédo eéoperativo vy la técnica de

inducecidn artificial a la deécentralizééién del proceso.
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Debe incentivarse é qﬁe él broductof.no'caiga-en “la "media”, Qdebe
diferenciar sﬁ producto”, ‘"clasificarlo en bﬁse' a estandares de
calidad”, "a segmentar el mercado-y coﬁoqér sus preferencias” fueron

| algunas de las recomendaciones y'palabrés dellﬁ Dra. de Petris en el
'seminario ya . mencionado, agregé que "la falta de capacitacién,;
tencificacién vy apoyo en la logistica del mercadeo (fupcionee de
comercializacién) de muchos productores de leche en Argentina”,
"contribuyeran al deséparecimiento de los miesmos, al Iintegrarse esta
nacién al Merco Sﬁr“, 1& faltﬁ de preparacién para competir era

gvidente.

El incumplimiento en 1las entregas, 1la ausencia de normas y
estdndares de calidad y una clasificacidén sasubjetiva disminuyen la
capacidad competitiva de loa actores del siatema. lo que constituye una

amenaza latente gque puede tornarse en un problema grave.

El lugar y momento én que se haga la clﬁaificacién es importante.
Los productores de El Corozo clasifican su producto en el momento de la

cosecha y la trasladan ya clasificada. Esto evita manipulecs y permite

una compra con menos'inspecciéh con algunbs‘detellistaa.

Esta prédctica ha sido asimilada muy reclentemente por el grupo de
Machaquitas. Estos productores cortaban, trasladaban y presentaban el

producto sin ser clasificado

Es diffcil que una institueién‘fadilitadora emprehda una campafia en
basqueda de mercados selectos para la pifia de Puerto Barrios, si los
productores continGan con estdndares de calidad y élasificacién

subjetivos, individuales y bajos.
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‘Enpaque ) .
| Réspéctoua la utilizaci6n de réc;pientes‘y/o_empaqués, las frutas
son colocadas - generalmente en redes de 57 Kg. (25 pifias de _2.27 Kg.

c/u).

A pesar del tiempo éue.la cobperativa tiéﬁe'en _éi ﬁeréado de pifia
no se han desarrollado empaques 6 etiquetas‘ que idenﬁifigqenr‘y
diferencien el producto para poderlo negociar con otras rcédenaa
mayoristas (en parte repercute la alta dependencia de un solo ébﬁﬁfédor
é@n:_elﬂqupf_no es neqeaériﬂ' ﬁn marcaje -etigueta 6 chiguita- para su

identificacidn).

La pregunta que pone eh Jaque la necesidad de ¢lasificar, empacar,
diferenciar, etc, es si el consumidor pagaréd los costos a los que se

incurre al realizar dichas précticas.

Aﬁui cabria repetir como parte de la respuesta, 1@ dicho por la
Dra. de Petris'reapecto a “segmentar el mercado”, en otras palabras una
adecuada identificacién y clasificacidén de mercados permitiris canalizar

distintas éélidades a distintos segmentos de la sociedad.

En més de alguna ocasién se ha observado-qu§ ain en tiendas y
supermercados populares, un cbnsumidor prefiere domprar un  producto
uniforme, etiquetado y debidamente empacado, sobre otro gﬁe carezca de
estos elementos, que ademés'gérantizan al consumidor, calidad en lo que
coﬁpban_é el.derecho de reclamos (en algunas etiguetas se incluyen los
nimeros de teléfono de la empresa productora con el -fih de "reclamar,

sugerir &6 pedir méde informacién respecto a lo que se céﬁpra").

‘Podria suceder de que si el consumidor nacional encontrara en los

== ' o —= gt 0 9NN
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estantes de los. supermercados o mercados municipales un producto
extrandero que presente medor calidad y uniformidad - que esté
debidamente clasificado. ordenado e' 1dentificado, al miemo 6 menor
precio que el n&cional, e vuelque por comprar el extrandero. Anﬁéllas
actualea condiciones y tendenciaa de globalizacién, lo anterior es una

creciente poaibilidad.

Tranﬁporte N
"El1 tranaporte a sranel es utilizado cuando ge entrega piﬂa"a la

fébrica Kern s, ‘en estal oasoe sea contratan oamionea oon capaoidadea de

250 quintales.’

Duraﬁﬁe casi tres aﬁos. la cooperativa contraté vehiculos mée
grandes (furgones) con el obdetivo de reduoir los sastos en esta funoién
de comercializacién. Laa pérdidas (por lo excesivo de loa volﬁmenes
trasladados) superé el ahorro de loa costoa.‘ por lo que se deeistié de

la idea.

' Debido a la suceptibilidad de eata variedad de piﬁa al transporte,
es medor trasladar lotes no 'superiorea a 105 200 quintalea cuando las
dietancias son larsaa (méa ‘de 300 Km ). pues las pérdidas :por la

aglomeracién se aumentan considerablemsnte. -

Es de hacer notar que el papel que en la actualidad Juegan los
transportistae (1003105) a8 m&s de "transportistas“ que de "acopiadorea

rurales é mayoriatas" como oourria en el paaado.

El tipo de tranaporte utilizado para eacar la coseoha de 1a parcela

es genaralmente an bostia mular 6 carga humana. luago para traaladarla a
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163 mercados se hace de la siguiente manera:
- En Entre Rios se utilizan vehiculos automotores.
- '..Pafa Machaguitas, sobre todo en bestia. La distancia a 1los
| mefcados consumidores es un grave problema para los productores de
 este lugér. Se trata de 13 kil6metros en una carretera de
.:terraceria casi intransitable 1ncluso para vehiculos de doble
,;traccién en la temporada de lluvias.
:—  En el caso de El Corozo, se utiliza Gnica ¥ exclusivamente los
ilamados "Push carros” (plataformas de madera colocadas sobre

_-ruedas especiales para'desblazérse sobre la via férrea).

_ Las malas oondiciones de una via de acceso, la falta de empaques
adecﬁadoa para un producto perecedero ¥ una variedad no resistente al
transporte en un clima con altas temperaturas y lluvias torrenciales que
deatruyen | carreteras  de terraceria 8in mantenimiento, pueden

conspituirse en las principales limitantes para'la produccidn.

La via de contacto entre la parcela y los puntos de venta es para
un 98 X de loes productores de terraeeri&. Sin embargo para las
comunidades de la zona de Entre Rios las distancias son més  cortas (no
més de 5 Kms) y de mejor condicién (pues en algunos trayectos, las
compaﬁias bananeras contribuyen al mantenimiento de éstas, debido a que

constituyen parte del trayecto fisico da sua coaechas)

Créditos

Los créditos qne‘_se reciben son destinados a la produccién
primaria. Solo ASEDE ha facilitado créditos en especie (equipo para la

venta de pifia en piezas) y pagos de fletes para sondeos de mercados a

el i T e T T
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sus beneficiarios.

Capacitacién

Un 64 X de los productores ha sido capacitado en aspectos de
transformacién casera 6 arteaanal del producto, y tan solo un 10 % ha
sido informado sobre la deshidratacién. ILa mayor parte de los tallereg,?

de capacitacién son utilizados para aspectos técnicos de campo.

Informacién de precios y bﬁaquéda de mercados _ _

Pese a la importancia de esta funcién, no se préctica. En algunos
casos cuando se ha ejecutado (por ejemplo por las comisiones de venta de
los grupos del eje de Hqchaguitas); la informacién solo se recolecta, no
8e analiza y difunde. La existencia de comisiones ehcarsadas de esta
funcién -aunque no se ejecute- es una buena oportunidad para Vel

desarrollo de investigacién de mercados.

La funcién de promocidén de mercados no se realiza. Se conoce de
actividades de contacto que bealizé PRODAC entre la cooperativa 4
mercados capitalinos: y salvadoreﬁbs, sin embargo el incumplimiento de

los productores no rermitiéd el deaarrollo de la relacién.

6.6 MARGENES BRUTOS DR COMERCIALLIZACION Y PARTICIPACION DEL PRODUCTOR
De los circuitos de comercializaciéh, es posible identificar 3

canales importantes:

CANAL 1: PRODUCTOR--Mayorista-Detallista--CONSUMIDOR )
| FINAL.

CANAL 2: PRODUCTOR—-Detall1Bta—~CONSUMIDOR FINAL
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CANAL 3: PRODUCTORw———Cooperativa————Kern‘sj~——Detallistas .

modernos—----CONSUMIDOR FINAL
“ .. Para fines de' esta seccién,  Kern's ‘ha  sido tomada _como wun
¢onsumidor -final ‘y . no como  un 1nterﬁ;di;rid; ‘esto debido a 1o
dificultuoso de cuantificar los mérgenes que el Procesamiento de 1la

fruta puede generar cuando se vende a un\detalliété_moderno Yy de éste al

_congumidor final.

=R

FIGURAS 6 yv 7. MBC v PDP en el canal 1 en dos épocaa de produccisdn.

? = S WL
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En la figura 6 observarse que el MBC totél es de 40 % (20 % va al
ﬁayorista y 20 ¥ al detallista); esto sucede.par# la cosecha de primera.
En la figura 7 la PDP aumenta hasta 67 ¥ y se reduce el MBCQ esto ocurre
en las épocas en las que el productor induce para logfar mejores precios

en el mercado.

" La 'figura 8' corresponde a la época de “primera”, la figura 9 a

periodos de escasez.
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FIGURAS 8 Y 9. Distribucién porcentual de ldé Mérgenes brutos de
comercializacién y PDP en el canal 2. |
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El comportamiento es igual al del canal anterior, con la diferencia
de que al no existir el mayorista, la porcién que le correspondia se

'distribuye ahora éntre el detallista ¥ el productor.

FEARA 10 l :
. 100%
Fl.
) COORATVA

R R R S,
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FIGURA 10. MBC y PDP cuando se comercializa con Kern‘s a través de
la cooperativa.

En las figuras 6, 7, 8, 9 y 10 se obeerva que el comportamiento
apuntaba (fueran precios bajos 6 altos) hacla que el prroductor obtuviera
siempre el porcentaje mds elevado de ingreso por cada quetzal invertido

ror el consumidor final.

El que los MBC sean menores que el PDP nos indica 1la reducida
participacidén de la intermediacién en la agregacién de utilidad, la que

generalmente se reduce & una utilidad de lugar (por el traslado del

: = TR L
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producto) h Sin embargo podemos apreciar como rpara las épocas de
produccién bado induccién artificial 1a PDP crece, mientras la MBC se
reduce, esto muestra que la utilidad de tiempo generada por el ethrel és
agregada por el productor y no'ﬁor'la'interﬁédiaéiéﬁ.

Es de tomar en cuenta que el hécho de:dﬁé.el producto no lleve una
mayor utilidad puede deberse a la escasa capacidad de la mayor parte de
la poblacién consumidora por demandar productos con mayores servicios de
comercializacién (principalmente de forma). o El bajo ingreso familiar
frente al constante aumento en el precio:dé insumos de primera necesidad
contribuyen al escaso desarrollo de lds'fﬁhéiones de comerclalizacién en
este agrosistema, lo que a su vez es ﬁn féﬁrazo rara la continuidad del

rroceso descentralizador.
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7. CONCLUSIONES

.’La asimilaeién de la técnica de induccién artificial y los procesos

" de’ coordinacién e 1ntegracién entre productores son los principalea

"-helementoa que eatén contribuyendo a la descentralizacién del

“sistema de comercializacién.

“'Lo anterior se evidencia en 1la aotual estructura de los canales de

' cémercializacién.  El productor vende un 60 %X de su cosecha a

detallistas, 15 X a 1la procesadora Kern 8 por medio de la

cooperativa, 4 ¥ directamente al consumidor final, 1% directamente

tat Kern 8 v solo un 20 X al sector mavoriata.

5 .

Existe un escaso desarrollo de las funéionés'dé comercializacidn.

La 1ntermedia¢16n generalmente solo genera una utilidad de lugar al

‘“trasladar y ubioar 'la cosecha en puntos de mayor acceso al

.consumidor final.

© Los mébgenéé‘bbutoe‘de'cbhercializdcién en ningun caso excenden al

40 '%;'éstoé ‘se reducen mientras 1la participacién del productor

aumenta en los periodos en donde la cosecha es producto de la

findﬁbéién'artificial ‘esto debido a éue la utilidad de tiempb es

' generada por el productor mediante la aplioacién de ethrel ¥ no por

la intermediacién.

La mayor parte de la poblacién consumidora de la pifia que se
produce en Puerto Barrios, Izabal, es de escasos recursos, Junto a
esto, las altas tasas de desempleo limitan la capacidad de demandar

¥y pagar por mejores servicios de comercializacién.

== 5 === ~ YT WOl
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8. RECOMENDACIONES

Para _continuar con el proceso de descentralizacién . en necesario

'promover 1& organizacién de los detallistas y su participacién en

talleres _de capacitacién sobre mercadeo,; v agroindustria.

,,.‘
i .

actividades a las que regularmente solo se 1nvita .a productores.

Dentro de estos tallerea deben crearse espacios de concertaoién ®
"1ntercambio de 1nformac16n que conduzcan a medorar y fortalecar la

;'coordinacién e 1ntegraoién._:‘

2T
i

.”-.LQ--ﬁeémentacién del mercado es imprescindible.para indentificar

sectores que estdn en capacidad econémica de demandar mejores

servicios de comercializacidn.

.Con lo anterior ge losraria una especializacién dentro del proceso

‘da mercadeo. Los mérgenes de comercializacién .(y con ello los

preclos) podrian elevarse para algunas ocategorias de consumidores,

motivando L 1& 1ntermed1a016n a la generaoién de utilidad mediante

_una medor realizacién de laa funoiones de comercielizacién.

Esto fogzér;axa que funciones como la investigacidn y promocién de

‘mercados, la normalizecién y la  clasificacién comenzsran a
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'CUADRO 7 "A". Costos de Produccidn para las diferentes
' categorias de productores de pifia en Puerto
Barrios, Izabal.

COSTOS Y RENTABILIDADES PARA LA PRODUCCION DE PINA

N UNA HECTAREA DE TERRENO EN PUERTO BARRIOS, IZABAL
variables __|Cat. 1| Cat.2] Cat. 3| Cat. 4 Cat.5| Cat. 6
|_COSTOS DIRECTOS (CD) 16281 | 9310 | 10781 | 7080 | 16281 7080
I.1 Arrendamiento B 800 80| 800! 80| 500| s00
.2 Transporte de semilia S500] 500; 500! 500] 800 800
1.3 Mano de obra (MO) 8000 | 5340 | 5560 | 4420 | 8000 | 4020
A Prep. del terreno y siembra| 1640 | 1180 1180 | 1080 | 1640 | 1000
a.1 Habilitacion 440 | 440| 440| 440 440 [ 440
a.2 Trazo y estaguillado 500| 300! 300 280 500 240
a3 Siembray resiembra TOO| 440| 440]| 380 700 820
B _Labores cuiturales | 8300 | 4160 | 4380 | 3340 | 6360 | 3020
b.1 Limplas manuales 1320 | 1320 1320 | 1320 1320 1320
b.2 Limplas quimicas 400 200| 240 100| 400 0
b.3 Fertilizacion al suele 180) 100 100| 100| 180| 100
b.4 Fertilizacion foliar 560 340 340 0 560 0
b.5 Aplicacion de pesticidas 400 | 240| 240| 100| 400] 100
b.8 Aplicacion de Ethre! | 800/ o] 180 0] 800 0
b.7 Corte 8200 ] 1060 | 1980 | 1720 | 8200 | 1500
- 1.4 Insumos 6981 | 2670 | 9021 | 2260 | eg81 1760
A Compra de semlila 2800 | 1700 1700 | 1500 | 2800 1320
B Fertilizantes 2220 650| 910 440 2220 440
b.1 Urea 90| 550| 550 440! o990 | 440
b.2 18-48-0 420| 800| 210 0| 420 0
b.3 13-00-50 450 0| 150 0| 450 0
b.4 Follares 360 0 0 0 360 0
C Herbicidas 1400 0| 840{ 200| 1400 0
c.1 Roundop 0 0 0] 200 0 0
¢.2 Dluron 800 0] 480 0 800 -0
c.3 Gesaprim 600 0| 8360 0] 600 0
D Fungicidas 150 60 00 6! 15 0
d.! Mancozeb 150 80 90 80! 150 0
E Ethrel 821 0! 821 0] 821 0
F Insecticidas 90 80 80 60 00 0




BOLETA 1.
(Para productores en general)

Esta boleta se hizo efectiva durante 1a pPresentacién del estudiante

ante los productores 6 sus familias, actividad realizada por el técnico
de PROFRUTA de Izabal.

Nombre

Comunidad:

1.- Area de siembra:

2.- No. aprox. de prlantas:

NO _

3.~ Integracidn a grupos de trabajo SI

NO

4.~ Utilizacién de Ethrel? SI

3
w

5.- Epoca (8) en que cosechea

Observaciones

Esta informacién permitié elaborar un marco lista de productores,
181 como su ubicacién en distintas categorias.

T RIS OF AR CARLDS OF BTERA
-};fi‘vnﬁﬁﬁ%%gﬁa;:ggagéchanH‘_ -

e S | cTmmEmT:
RIS :



variables cat.1 i cat.2 | cat. 3| cat.4 | cat.5| cat. 6
i COSTOS INDIRECTOS 7680.3 [{4416.1 |50986.3 |3781.3 |7680.3 [3357.3
2.1 Gastos de operacion 3456.2 [16685.5 |2205.2 |1706.5 {3456.2 |1516.5
a Admon (10 % S/CD) 1628.1 831 |1078.1 798 |1628.1 708
b IGSS (2.5 % 8/M.0) 200} 1335 139 | 11056 200 | 100.5
¢ _Imprevistos (10 % S/CD) 1628.1 831 |1078.1 798 |1628.1 708
2.2 Gastos financieros 4233.1 {2420.8 12803.1 |2074.8 |4233.1 |1840.8
a Intereses (26 % S/CD) 4233.1 |2420.6 |2803.1 |2074.8 14238.1 {1840.8
it COSTOS TOTALES= CD+C1 | 28970 | 13726 | 15879 | 11761 | 23970 | 10437
IV No. plantas/ha (NP) 28000 | 17000 | 17000 | 15000 | 28000 | 13200
V COST UNITARIOS= CT/NP 0.8581 |0.8074 |0.9341 |0.7841 [0.8561 {0.7907
VI Precio unitario promedio 2 1.5 2 1.5 2 1.5
Vil Preduccion neta 25200 | 15000 | 15000 | 13000 | 25200 | 12000
Vill Ingreso bruto 50400 { 22500 | 30000 | 19500 | 50400 | 18000
IX_Ingreso neto 26430 (8773.9 | 14121 |7738.7 | 26430 [7562.7
X Rentabilidad 110.26 |63.921 {88.926 |65.708 [110.26 [72.458
CUADRC 8 "A". Precio de insumos, transporte v Jornales
utilizados en la produccién de rifia en Puerto
Barrios, Izabal. :
Producto o servicio| Cantidad {Precio unitario
Mano de obra 1 jornal Q20.00
Urea 1 quintai Q110.00
18-46-0 1 quintal Q105.00
13-0-50 1 quintal Q150.00
Bayfolan 1 litro Q30.00
Roundop 1 litro Q100.00
Diuron 1 kilogram Qg80.00
Gesaprin 1 kilogram Q60.00
Malathion { litro Q30.00
Mancozeb 1 kiiogram Q30,00
Ethrel 1 litro Q321.00




(Encuesta a productores)

Categoria

BOLETA 2

Epoca en la que cosecha

DATOS DE CAMPOQ

I ~ COSTOS DE PRODUCCION

Actividad 6 insumo

Desobipcién

Cantidad

'] Habilitacién del terreno

Nombre

Trazo y estaguillado

Siembra y resiembra

Limplas manuales

Limplas guimicaa /\3

Fertilizacién al su ;3\\

Fertilizacién foliar

Aplicacién de insecticidas

Aplicacién de fungicidas

Aplicacién_de Ethrel

Corte

i

Férmulas completas

Fertillzante nitrogenado

Fertilizante potésico

Fertilizante foaférico

Fertilizante foliar

‘ HerbicidaS-Ereemergenteg_'

| Herbicidas postemergentes

Fungicidas

Insecticidas

Inductor artificial

s : ;
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II DATOS DE MERCADO

1) A quién vende:éu'ﬁgbaﬁéﬁéﬁd{Qﬁéﬁpbeéiba v cuédnto?

!

-Prectos-unttarios-promedto- ten—Q) -y Ui P
cantidades transferidas (en %)

i
T e e T —————s

- ‘Age,nte e = e s

Primavera Segunda Otros
Q % Q % Q X

[ [ B
-3 gy 0y s E L3
L (RS i e et e |

Mayorlsta

Cooperativa
_Detallista

_Consumidor final: @ ot T ornsid o vebidioo

S et vy -t

2) Con quienes establece convenios de entrega antea de la cosecha?

. INSPECCION

o e s S

4%;_ De qué forma olasifica Bu producto°lm__mnmﬂ

 PORQUE? e e

5%¢7 Cémo tf;héﬁéﬁtd'ga”;;aaucto al 1ugar de venta (vehi%n{9)°

: " i B i . TN
T ANTHALZ T AOTONOTRIZI T OpROS T T e

s A it TR 0 0 Casewd e DRI A ARV AT o T AT IR L A ke <L SR 50 s R R

8) Tiene clientes fijos para 1s oompra de 1a cosech&é

ST NO .



[ §)

8)

2

10

,11" ‘

12)

Sabe usted el precio y el 1lugar a donde es lleveds y vendide la

Mmlﬁmm?

Qué otras formas de presentar el producto conoce (transformar)?

PAN._______ OTROS...__

Cuéles son los principales problemas que afronta para la venta del
prodycto? |

a) Precios muy bajos b) Mucha competencia

) Hales sosschas rouo de pimince 1

[ cosec POr problemas en el campo (plagas,
enfermedades, etc) ‘ ' Rlss

d) Falta de mercados

e) Seguridad de mercados

-Se asocia (transitoriamente) con alguien para realizar alguna (&)

actividad (es) de mercadeo?

WO  SI__ CUALES .

Mm veces ha recibido omitgqiéai en mercadeo?

Oada cuanto rota sus pifiales?




Nombre del grupo:

Lugar y fecha:

| WIS ETE T O L i - = . 1 - g —wrikERAE )

GUIA PARA ENTREVISTA
A LIDERES DE GRUPOS ORGANIZADOS

Aspecton generales

1)

2)

3)

4)

Qué actividades del proceso econémico realizan Jjuntos?

a) De campo b} De mercadeo c) ambas

Qué actividades de comercializacién realizan colectivamente?

a) Corte b) Clasificacién <) Empague

d) Tranasp e) Almacen. -£) Venta
g) Otras '

Para qué actividades exlisten normas é‘acuerdos entre loas soclos?

a) Clasificacién b) Precios ¢) Otroes (cudlea)

Cudles son 1los principales problemas del grupo respecto al
mercadeo? _

a} Estado de caminos b) Financlamiento
¢) Falta de mercados d) Manipuleo intermediar.
e) Precios bajos £) Medios de tranasporte

g£) Calidad de frutos h) Falta de ccordinacién



Lugar y fecha:

GUIA PARA ENTREVISTAS A DIRECTORES
DE INSTITUCIONES DE APOYO

Institucioén:

1)

2)

3)

4)

En qué consiste el apoyo que reciben sus beneficiaros?

a) Financiamiento
a} Para capacitacién y produccidn
b) Para capacitaciédn y mercadeo
.¢) Ambos

b) Asesoria

a) En capacitaclén técnica de cambo
b} En capacitacién técnica de mercadeo

Realiza algin tipo de coordinacidn con otras instituciones respecto
al cultivo? ‘

a) NO b)y &I

Con cudles?

Cudles cree que son los principales problemas para el mercadeo de
los productos de sus beneficiarios? -

Conoce los canales de comercializacion que utilizan aus
beneficiarios para hacer llegar el producto al consumidor final?

a) NO

b) sSI Podria describirlos vy decir cudl es el méds conveniente
para sus benefiaciarios?

= ; —— T T



Lugar y fecha:

BOLETA PARA INTERMEDIARIOS

Intermediario:

1)

2)

3)

4)

o)

6)

)

8)

Dénde compra 6 de donde viene el producto que vende?

Quiénes son sus vendedores?
a) Otro mavorista

b) Productor (es)
c¢) Camioneros

En donde vende su producto?

Guién(es) es (son) sus compradores?

Mayoristas

Detallistas

Empresas trans

Precios a los gque compra y vende

COMPRA A VENDE A

Cudles son los mejores meses para la venta y porqué?

Cudles son las caracperisticas de los dias de mejor venta?

Se asocia con alguien para realizar alguna actividad?

NO___ SI____ QUE ACTIVIDAD?




GUIA PARA OBSERVACIONES ORDINARIAS
EN VISITA A PARCELAS

3] Arreglos topolégicos

a) Surcos simples b) Surcos dobles c) Sin arreglo

2) Clasificacién

a Dentro de la parcela _
b En el lugar de la venta

3) Criterios de clasificacién

a) ‘Tgmaﬁo ~b) Peso ¢) Otros
Caracteristicas
lera | 2da.
3era - " Rechazo
Otros_

4) -'Recipientes utilizados para el empaque y oapacidad |

5) Traslado

‘a Condiclones de la via de accesc entre la parcela y la ruta al
mercado (material y estado)

b  Distancia de esta via en Kms.
c Tiempo gque el medio de transporte utllizado necesita para
cubrir esta ruta. hrs.

6) Caracteristicas fisicas (infraestructura) de los lugares en donde
se realiza el acopio y equipo con el que cuentan.

Las observaciones ordinarias ee reaslizaron casi paralelas a las
encuestas ya que generalmente se viasitaba al productor en su parcela, o
en el lugar a donde llevaba su producto para la venta.
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GUIA PARA OBSERVACIONES EN
- LUGARES DE_VENTA_‘;”

Lugar y fecha:

mercado:

1) Condiciones fisicas de los lugares de venta

S
3

~  Locales (protegidos 6 descubiertos)

- Vende deede un vehiculo v no en un local fijo

2) Formas de presentar el producto para la venta
- Ordenamiento
- Clasificacidn

3) Equipo con el cuenta rara la venta
- Recipientes, estantes, mostradores, etc.

4) Productos con los que generalmente se asocis la venta de pifia y con
los gque compite o se complementa S

5) Namero de vendedores (cuando por ejemplo se trate de una central de
‘ detallistas o mercados municipsales)
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