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Estudio de mercado del berro (Nasturtium officinale R. Br. in Ait. Hort. kew) en el municipio de
Antigua Guatemala, Sacatepéquez.-

Market study of Water cress (Nasturtium officinale R. Br. in Ait. Hort. kew) in Antigua
Guatemala, Sacatepéquez.-

RESUMEN

El municipio de Antigua Guatemala se caracteriza por poseer suelos productivos y en
el cual se pueden encontrar una diversidad de cultivos de los cuales podemos mencionar el
berro. Esta hortaliza en los ultimos afios se ha convertido en un producto alternativo para los
agricultores, los cuales no poseen una gran extension de terreno; este es un producto que en
la localidad se cultiva de forma tradicional, sin mayor aplicacion o utilizacién de tecnologia o
asistencia técnica. Por tratarse de un cultivo que ha existido desde la fundacion del lugar, tanto
su produccién como su comercializacion se han realizado de manera empirica por parte de los
habitantes; quienes por desconocimiento de las principales variables de comercializacion
como son: aceptacion del producto, demanda, oferta, costos de produccion, precios de venta,
competencia y canales de comercializacién, no han dado la debida importancia a éste como
actividad econdmica que se instituye en una oportunidad para incrementar sus ingresos y en
consecuencia mejorar su calidad de vida.

Este estudio es de tipo descriptivo. Se desarrolld6 mediante la aplicacion del método
inductivo — deductivo apoyado en la técnica de observacion (Técnica Delphi), utilizando un
muestreo estratificado (por areas o zonas) para estimar una proporcién, en donde toda unidad
muestral posible conté con igual oportunidad de ser seleccionada en la muestra. Las
herramientas utilizadas para la recolecciéon de datos fueron 3 encuestas con preguntas
cerradas, las cuales se aplicaron de manera individual a productores, intermediarios vy
consumidores. Siendo esta la manera de obtener informacion primaria. Para la recoleccién de
informacion secundaria se realizaron revisiones bibliograficas si en su defecto existian, la
consulta de informacion por instituciones especializadas en el ramo como: INE (Instituto

Nacional de Estadistica), INCAP (Instituto de Nutricion de Centro América y Panama) y MAGA,



(Ministerio de agricultura, ganaderia y alimentacion de Guatemala). Mientras que para la
tabulacion y analisis de datos se constd con el apoyo de paquetes de software especializados.

Se estimd6 la demanda del berro en Antigua Guatemala, Sacatepéquez en 2,214.89
kilogramos que equivalen al 36.64 % para el ano 2005. Siendo esta mas alta que la demanda
potencial requerida por dicha area de estudio correspondiendo esta a 931.44 kilogramos para
el ano 2005.

Se determind que la oferta estimada de berro producida en el municipio de Antigua
Guatemala es de 6,045.45 kilogramos que equivalen a el 2.49 % de la produccién nacional
para el periodo 2004-2005; con una variacion del precio aproximado por kilogramo de Q.50.00
a Q.25.00.

En el proceso de mercadeo se identificaron dos canales de comercializacion: Canal 1:
Productor <« Intermediario <« Consumidor Final. Canal 2: Productor «—» Consumidor
Final. En este proceso se pudo determinar que las personas que compran mas el berro son las
amas de casa debido a que estas son las que administran el presupuesto familiar y en su
mayoria las que preparan los alimentos.

Recomendando asi organizar la produccion, mediante la agrupacién de productores e
intermediarios, para poder tener acceso a nuevos mercados y mayor ingerencia en la
formacion de precio. La exploraciéon de mercados debe ir enfocado a que los productores
encuentren nuevas alternativas de venta, lo cual ayudara a identificar mercados potenciales.
Asi mismo implementar programas de asesoria técnica por parte de Organizaciones no
Gubernamentales (ONGs), o del sector publico agricola, que ofrezca a los productores
conocimientos técnicos que ayuden a mejorar la produccion y la comercializacién del berro y

asl poder ofertar mayores cantidades de una mejor calidad.



1. Introduccioén

En la poblaciéon de Antigua Guatemala, la agricultura juega un papel importante para el desarrollo
de la misma, ya que es una de las actividades econdmicas de beneficio para la comunidad que
conserva sus habitos alimenticios de productos naturales y de bajo costo, en los cuales se incluye
el berro (Nasturtium officinale R. Br. in Ait. Hort. Kew); el cual proporciona a los pobladores de la
region una alta cantidad de vitaminas como lo son: vitamina A, B2, C y los minerales como calcio y
potasio necesarios en una ingesta diaria; no obstante dentro de la cabecera departamental la
actividad de mayor predominio es el turismo (18).

La produccion de berro (Nasturtium officinale R. Br. in Ait. Hort. Kew) en el municipio de Antigua
Guatemala, es una actividad econdmica complementaria y especifica para pequefnos productores
o grupos familiares, los cuales ven en esta actividad una forma de suplir sus necesidades
monetarias y alimenticias.

Debido al bajo ingreso econdémico del guatemalteco, la sociedad se ve obligada a realizar sus
compras de bienes en mercados locales ya que se obtienen a un precio mas barato; y dichos
bienes coinciden con los productos naturales como lo son los vegetales, siendo uno de ellos el
berro (Nasturtium officinale R. Br. in Ait. Hort. Kew) que esta al alcance de toda la sociedad
guatemalteca.

En la actualidad los productores de berro (Nasturtium officinale R. Br. in Ait. Hort. Kew) del
municipio de Antigua Guatemala no conocen la situacién de su cultivo en el mercado local y
externo; por lo cual se hizo necesario realizar un estudio de mercado en este municipio, el cual
presenta datos de oferta, demanda, canales de comercializacién y precios como una informacién
que contribuira a hacer eficaz el mercado del berro.

Ante esta expansion de las relaciones entre individuos, la comercializacion se convierte en un

factor importante del mercado. Debiéndola entender como aquel proceso por el cual se salva la
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distancia entre el productor y el consumidor, que abarca necesariamente los aspectos relativos al
trasporte y las técnicas para reducir al minimo las pérdida post-cosecha, estos procesos se
conocen como canales de comercializacion del producto (Boyd DL. 1993 (03)).

Este es un estudio de tipo descriptivo, el cual se desarrollé6 mediante la técnica Delphi que es una
aplicacién del método inductivo / deductivo apoyado en la técnica de observacion y encuestas
(productores, intermediarios y consumidores). Se utilizd el muestreo estratificado, en donde toda
unidad muestral posible conté con igual oportunidad de ser seleccionada en la muestra y esta
oportunidad era conocida. Se utilizdé un intervalo de confianza del 95% y se determiné el error
maximo de 10%, ya que variaciones mayores hacen dudar de la validez de la informacion.

La demanda estimada del berro en Antigua Guatemala, Sacatepéquez fue de 2,214.89
kilogramos que equivalen al 36.64 % para el aino 2005. Siendo esta mas alta que la demanda
potencial requerida por dicha area de estudio correspondiendo esta a 931.44 kilogramos para el
afno 2005. La oferta estimada de berro es de 6,045.45 kilogramos que equivalen a el 2.49 % de la
produccion nacional para el periodo 2004-2005; con una variacién del precio aproximado por
kilogramo de Q.50.00 a Q.25.00. En el proceso de mercadeo se identificaron dos canales de
comercializacion: Canal 1: Productor < intermediario <> Consumidor Final. Canal 2: Productor <
Consumidor Final.

Lo anterior es la base principal sobre la cual se fortalecio la presente investigacion debido a que
las cuatro variables mencionadas con anterioridad son la base para realizar un buen estudio de

mercado.



2. Definicion Del Problema

Actualmente, debido al alza de la canasta basica el cultivo de Berro (Nasturtium officinale R. Br. in
Ait. Hort. Kew) se convierte en una alternativa alimenticia para la poblacion del lugar; los
agricultores ven una nueva oportunidad en su produccién, asi como una nueva fuente de ingreso
econdmico del sustento familiar y en consecuencia mejorar su calidad de vida.

Por tratarse el berro (Nasturtium officinale R. Br. in Ait. Hort. Kew) de un cultivo no tradicional
dentro del municipio de Antigua Guatemala, existen pocos productores que lo cultivan y lo
comercializan de manera empirica, quienes por desconocer variables de comercio importantes
como: oferta, demanda, costos de produccién, precios de venta, canales de comercializacion,
margenes de comercializacién, entre otros no le han dado importancia a este cultivo como
actividad econdmica para que constituya en una oportunidad para incrementar sus ingresos.

La ausencia de estudios de mercado de berro (Nasturtium officinale R. Br. in Ait. Hort. Kew) y el
alto costo de la vida, son dos de las razones que han motivado desarrollar la presente
investigacién. Adicionalmente a esto, hay una tercera razén que define el problema de estudio,
que es el desconocimiento sistematico de las relaciones de la cadena de comercializacion agricola
y en especial la del berro en el municipio de Antigua Guatemala; por lo cual la informacion es
minima o nula por consiguiente el agricultor produce berro sin conocimiento y asesoria que le
permita expandir su mercado.

Esta problematica local podra reducirse sustancialmente al proveer a los agricultores vy
productores de la informacion necesaria que les permita conocer los aspectos mencionados
anteriormente y mediante asesoria técnica aprovechar las oportunidades que les ofrece el
mercado local y nacional. EIl presente estudio, se realizdé en el municipio de Antigua Guatemala

cabecera departamental de Sacatepéquez.



3. Marco Tedrico

3.1 Marco referencial
3.1.1 Descripcion del Departamento de Sacatepéquez

El departamento fue creado por decreto de la Asamblea Constituyente del 4 de noviembre de
1825. “El departamento de Sacatepéquez esta situado en la region V o Central de la Republica a
1,530 metros sobre el nivel del mar y pertenece al "Complejo Montanoso del Altiplano Central". Su
cabecera departamental es Antigua Guatemala y se encuentra a 54 kildbmetros de la ciudad
capital de Guatemala. Cuenta con una extension territorial de cuatrocientos sesenta y cinco (465)
kilbmetros cuadrados, con los siguientes limites: Al Norte, con el departamento de Chimaltenango;
al Sur, con el departamento de Escuintla; al Este, con el departamento de Guatemala; y al Oeste,
con el departamento de Chimaltenango. Se ubica en la latitud Norte 14° 33' 24" y en la longitud
Oeste 90° 44' 02". A continuacién en el cuadro 1 se mencionan las principales caracteristicas de

dicho departamento (5).

Cuadro 1: Principales caracteristicas del departamento de Sacatepéquez.

Cabecera Antigua Guatemala

Extension 465 Km?

Poblacion 248,019 habitantes

Altura 1530 MSNM

Coordenadas 14° 33°24"" Latitud
90° 44°02"" Longitud

FUENTE.http://www.dequate.com/cqgibin/infocentros/qgeografia/print.pl?article=16.

a) Economia

Su principal fuente de ingresos, ademas del turismo, es la agricultura. Sus tierras son fértiles, por

lo que su produccion agricola es grande y variada, sobresale el café de muy buena calidad, la


http://www.deguate.com/cgibin/infocentros/geografia/print.pl?article=16
http://es.wikipedia.org/wiki/Caf%C3%A9
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cana de azucar, trigo, maiz, frijol, hortalizas de zonas templadas, como el cultivo de zanahoria,

ejote y arvejas; entre las frutas se pueden mencionar el durazno, pera, manzana y aguacate;

actualmente sobresale la produccién de flores. Asi mismo hay crianza de ganados vacuno y

caballar (18).

En cuanto a las artesanias populares, es uno de los departamentos mas importantes, pues se
elaboran tejidos tipicos como lo muestra la gran cantidad de trajes tipicos usados por los
indigenas, las mujeres son las que mas lo conservan. La ceramica se puede dividir en vidriada
mayolica y pintada; actualmente Antigua Guatemala es el principal productor de ceramica

mayoalica.

La cesteria es el arte de entretejer fibras de palma, tule, mimbre, cibaque, paja de trigo, bambu y
corteza de cajeta para producir recipientes y objetos planos con el propdsito de guardar y acarrear
diversos articulos; de la jarcia se elaboran hamacas, redes de carga, bolsas y gamarrones, para
su elaboracion se utiliza la fibra de maguey; se elaboran muebles de madera de pino blanco, cedro
y caoba; los instrumentos musicales que se elaboran son la guitarra, violines y contrabajos; se
fabrican petates de palma, productos metalicos como balcones, faroles, tocadores, aldabones y

lamparas (18).

La orfebreria se trabaja con oro y plata realizando cadenas, pulseras, anillos, esclavas, y dijes; los
candiles, candeleros y lamparas se elaboran de hojalata; en cereria se elaboran velas de
diferentes colores y tamanos, veladoras, palmatorias, cirios y los exvotos. Existe diversidad de
trabajos y especialidades de cuero siendo algunos las bolsas, monederos, carteras, billeteras,

maletines y cinturones (18).

b) Idioma

Se habla el espafiol, pero también se domina el idioma Caqchikel (5).


http://es.wikipedia.org/wiki/Ca%C3%B1a_de_az%C3%BAcar
http://es.wikipedia.org/wiki/Trigo
http://es.wikipedia.org/wiki/Ma%C3%ADz
http://es.wikipedia.org/wiki/Frijol
http://es.wikipedia.org/wiki/Zanahoria
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Ejote&action=edit
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Arvejas&action=edit
http://es.wikipedia.org/wiki/Durazno
http://es.wikipedia.org/wiki/Pera
http://es.wikipedia.org/wiki/Manzana
http://es.wikipedia.org/wiki/Aguacate
http://es.wikipedia.org/wiki/Orfebrer%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Oro
http://es.wikipedia.org/wiki/Plata

c) Municipios
A continuacion en el cuadro 2 se mencionan los municipios del departamento de Sacatepéquez.

Cuadro 2: Municipios del departamento de Sacatepéquez.

1. Antigua Guatemala 2. Jocotenango

3. Pastores 4. Sumpango

5. Santo Domingo Xenacoj 6. Santiago Sacatepéquez
7. San Bartolomé Milpas Altas 8. San Lucas Sacatepéquez
9. Santa Lucia Milpas Altas 10. Ciudad Vieja

11. San Miguel Duefias 12. Alotenango

13. San Antonio Aguas Calientes 14. Santa Catarina Barahona
15. Magdalena Milpas Altas 16. Santa Maria de Jesus

FUENTE.http://www.dequate.com/cqgibin/infocentros/qgeografia/print.pl?article=16

d) Topografia

El departamento de Sacatepéquez pertenece al Complejo Montafioso del Altiplano Central. Su

precipitacion pluvial anual acumulada es de 952.50 mm., con un clima templado y semifrio.

El relieve que presenta el departamento es variado debido a que se encuentra situado sobre la
Sierra Madre. Tiene altas mesetas profundos barrancos por donde corren por lo regular rios;
conos volcanicos y pequenos valles de vegetacion exuberante y rica fauna a pesar de ser el
departamento mas pequeio del pais se puede decir que el cultivo de la tierra es
extraordinariamente intensivo (18).

e) Sitios de Interés (Cumbres y Crateres)

Los volcanes de Fuego, Agua y Acatenango, son unos de los mas importantes sitios turisticos del
area, ya que turistas, tanto propios como extranjeros, se acercan a las faldas de estos

imponentes volcanes, para poder escalarlos y asi llegar a sus cumbres (18).


http://www.deguate.com/cgibin/infocentros/geografia/print.pl?article=16

f) Clima

El clima predominante es el templado, y frio en las alturas con una temperatura aproximada de 15
a 25°C (18).

g) Artesanias

La constituyen principalmente productos metalicos y orfebres, tejidos, ceramicas y productos
hechos en madera como lo son balcones, faroles, tocadores y lamparas. También se trabajan
productos de plata y oro, de los cuales se elaboran cadenas, pulseras, anillos, esclavas y dijes etc.
En esta tierra es rica en tejidos tipicos, y se demuestra en la gran cantidad de trajes que se
utilizan, en este departamento se elabora una cantidad importante de ceramica como lo son desde
jarros, hasta adornos de mesa y pared, en madera se elaboran muebles de comedor, puertas etc.
(18).

h) Cultura

Sacatepéquez es uno de los departamentos de Guatemala mas deslumbrantes en cuanto a
tradiciones orales, no sélo por su peculiar posicién geografica sino también por su extraordinaria
herencia cultural. Entre las tradiciones orales, cuentan las leyendas animicas de aparecidos y
animas en pena, como la leyenda del sombrerdn, la llorona, los rezadores, el cadejo, el cura sin
cabeza. Durante el afio, se celebran varias festividades tradicionales, principalmente el dia de los
Santos, Concepcion, Corpus Cristi, Navidad y Aio Nuevo, y otras, pero con mayor solemnidad y

fervor religioso, se conmemora la Pasion de Cristo durante la Semana Santa presentando

solemnes ceremonias religiosas en los templos catdlicos e impresionantes procesiones que
recorren la ciudad, cuyas calles lucen artisticas alfombras multicolores de flores y aserrin al paso
de bellas imagenes conducidas por los devotos. La religion predominante es la catdlica con mayor

arraigo y tradicion.


http://es.wikipedia.org/wiki/Semana_Santa

3.1.2 Caracteristicas del municipio de Antigua Guatemala

a) Poblacién

El Municipio cuenta con 16,041 habitantes, y 3,250 hogares (7).

b) Caracteristicas Fisicas

El municipio de Antigua Guatemala forma parte del departamento de Sacatepéquez, esta
localizado en la parte central del departamento y colinda al Norte con Jocotenango, Pastores y
Santa Lucia Milpas Altas (Sacatepéquez); Al Sur con Ciudad Vieja y Santa Maria de Jesus
(Sacatepéquez) al Este, Magdalena Milpas Altas y Santa Maria de Jesus (Sacatepéquez) y al
Oeste Ciudad Vieja, San Antonio Aguas Calientes y Pastores (Sacatepéquez) (7).
Geograficamente se ubica en la latitud Norte 14 © 33°30"" y en la longitud Oeste de 90 °43°50"". La
altitud es de 1,530.17 metros sobre el nivel del mar (7).

c) Extension territorial

La extension territorial del municipio es de 78 kildmetros cuadrados. Cuenta con 1 ciudad, 13
aldeas, 13 caserios y un mercado municipal durante toda la semana (7).

d) Fisiografia

Montafia: Carmona.

Cerros: Santa Inés, El Astillero, Cucurucho, El Hoto, EI Manchen, El Pifiol, El Portal, La Candelaria
y la Pedrera.

Volcanes: Agua, Acatenango y Fuego (7).

e) Hidrografia

El componente hidrografico del municipio esta constituido por los rios: Pensativo y Guacalate.

f) Condiciones climaticas y zonas de vida

“Segun la clasificacidon de zonas de vida, por el sistema Holdrige, el municipio de Antigua
Guatemala se encuentra ubicado en un bosque humedo montano bajo sub.-tropical, cuyo simbolo

es: BH-MB que indica que las condiciones son las siguientes: El patréon de lluvia varia entre 1957
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mm y 1588 mm. Como promedio de 1344 mm/afio y la temperatura varia entre 15-23 °C. La
evapotranspiracion potencial media es de 0.75 mm/dia. La topografia es variable y la elevacion
varia entre 1500-2400 metros sobre el nivel del mar” (7). Ver imagen 1 para la ubicacién del

departamento y municipio de Antigua Guatemala.



Mapa de ubicacion del municipio de Antigua Guatemala, Sacatep équez, Guatemala
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FIGURA 1. Mapa de ubicacién del municipio Antigua Guatemala, Sacatepéquez.
Creacion el autor.
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3.1.3 Descripcidn del cultivo de Berro

Esta especie se considera originaria de Europa y del norte de Asia. El berro de agua es una de
las pocas hortalizas que se desarrollan en habitat acuatico, creciendo en forma silvestre en aguas
claras y frias de lenta corriente, en manantiales, arroyos y terrenos anegados. Su nombre
cientifico y vulgar se describe a continuacién (Krarup H 2004. (11)).

a. Nombre cientifico

(Nasturtium officinale R. Br. in Ait. Hort. Kew)

Nombres Comunes

Berro de agua, cresén, berro Water cress (inglés), berro francés, Brunnenkresse (aleman),
crescione d'acqua (italiano), cresson de fontaine (francés) (11).

b. Lugar de procedencia

El Berro (Nasturtium officinale R. Br. in Ait. Hort. Kew) es una planta de ciclo biolégico perenne,
presenta tallos cilindricos, de 20 a 80 cm. de largo, con pelos simples, carnosos, ramosos Yy
semidecumbentes o flotantes, pues crecen con la parte inferior sumergida en agua, desarrollando
raices adventicias en los nudos. El color de sus hojas es verde oscuro; éstas son pecioladas,
carnosas, glabras, de 15 a 20 cm. De largo, y de lamina lirada-pinnatisecta, con uno a cuatro
pares de Iébulos de borde ondulado, oblongos y redondeados, el terminal generalmente mas
grande. Presenta flores pequefas, de color blanco y agrupado en racimos terminales alargados.
Su silicua es corta, con semillas oscuras y pequefias. El berro de agua tiene un leve olor picante
que hace fruncir la nariz; de ahi su nombre especifico que deriva del latin nasus tortus ("nariz
torcida") (Krarup H 2004. (11)).

Es una hortaliza apreciada principalmente por su sabor picante, fuerte y acre, agradable al
paladar, ademas de su reconocida virtud como planta nutritiva rica en vitaminas A, B2 y C,

minerales, especialmente calcio (220 mg/100 g de producto), fésforo, acido folico y yodo. Ademas
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se le atribuyen propiedades medicinales, depurativas, diuréticas, anticatarrales y antiescorbuticas
(Krarup H 2004. (11)).
Para reforzar las encias y activar la salivacién se mastican las hojas un rato diariamente. También
el jugo fresco de este vegetal, aplicado en forma de fricciones sobre el cuero cabelludo y
mezclado con un poco de colonia, se dice que evita la caida del pelo (Krarup H 2004. (11)).
El érgano de consumo lo forman las hojas crudas y los apices de los tallos jévenes, que se
utilizan en ensalada y como condimento de algunos platos y sopas; también se come cocida, esta
planta debemos considerarla en nuestra dieta alimenticia por su alta calidad nutricional; ver el
cuadro 3 (Krarup H 2004 (11)) y 4.
Cuadro 3: Caracteristicas bromatoldgicas del Berro.

ANALISIS BROMATOLOGICO DEL BERRO (hojas y tallos),

FRESCO, CRUDO.

Por cada 0.1 kg de porcién comestible
Proteina 1,7 G Sodio 60 Mg
Lipidos 0,3 G Calcio 222 Mg
Agua 93,6 G Potasio 314 Mg
Energia 23 Kcal. Hierro 1,62 Mg
H. Carbono 3,3 G Vitamina A 119 Mg
Vitamina B2 0.5 G Vitamina C 111,3 Mg
Cenizas 1,1 G Niacina 0,6 Mg
yodo 0.4 G Tiamina 0,118 Mg
Fosforo 52 mg Riboflavina 0,207 Mg

FUENTE. http://www.uc.cl/sw_educ/hort0498/HTML/p055.html (11) y (19).-



http://www.uc.cl/sw_educ/hort0498/HTML/p055.html%20(11

Cuadro 4. Comparacion del contenido nutricional del berro con otras hortalizas:

Hortalizas| €@ Srﬁ‘;'_" Calcio || Hierro | Fésforo || Potasio | Vit A||Vit.B1 | Vit.B2| Vit.B3 | Vit.C

c/100g Na |M9- Ca|mg. Fe|| mg.P | mg.K | U.l. | mg mg mg || mg
Berro | 20 | 50 | 150 || 1.9 | 60 | 282 [4900] 0.10 | 0.15| 0.9 | 75 |
Acelga | 25 | 140 | 90 | 35 | 39 | 400 |6500] 0.04 | 0.15]| 0.5 | 34 |
Apio | 18 | 115 ] 30 | o5 | 30 | 800 || - [0.03]003] 03| 9 |
Broccoli | 35 | 16 | 105 || 1.3 | 78 | 400 [2500] 0.10 | 0.15| 0.9 | 100 |
Colifior | 28 | 18 | 27 | 10 | 56 | 300 | 60 ] 0.11] 0.11 ] 0.7 | 75 |
Esparrago| 24 | 4 | 24 | 10 | 50 | 240 [855] 012|012 14 | 25 |
Espinaca | 28 | 70 | 80 | 35 | 50 | 500 [5000] 0.1 | 0.2 | 06 | 45 |
lLechuga || 13 | 9 || 20 | o5 | 23 | 175 [ 330 0.05] 006 03 | 7 |

FUENTE. http://www.zonadiet.com/tablas/hortalizas.htm (20) y (19).
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El berro es una de las especies mas comunes del mastuerzo; es el nombre comun de una hierba

acuatica vivaz de la familia de las Cruciferas. Es nativo de Europa y se cultiva en terrenos

himedos para consumirlo en ensaladas. Sus semillas pueden utilizarse como condimento (Krarup

H 2004. (11

))-

La robustez de los tallos y el verde brilloso de las hojas son buenas sefales para suponer que el

cultivo del berro fue cultivado en aguas corrientes y limpias. De no ser asi, cerciérese bien de su

procedencia antes de consumirlo.

Es importante tener en cuenta las medidas higiénicas a la hora de preparar las ensaladas con esta

planta. En sus hojas y tallo se pueden encontrar con frecuencias pequefios moluscos -babosas-

que son hospederos de parasitos, en especial la duela del higado. Para eliminar los riesgos,

deben lavarse bajo la pluma de agua, de ser posible cada planta independiente (Krarup H 2004

(11)).

Desdichadamente no se encuentra con frecuencia en el mercado esta variedad de las Cruciferas,
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aunque para su fomento solo se requiere de las condiciones naturales propias de rios o embalses

de aguas cristalinas (Krarup H 2004. (11)).

3.2 Marco conceptual

3.2.1 Mercado

El término de mercado se confunde a menudo con mercadeo. Mercado se consideraba, al trato
entre un comprador y un vendedor. Actualmente es el lugar publico de venta de bienes y
servicios. Tal concepto parece vincularse a la idea tradicional de mercado, un lugar donde se
reunen vendedores y compradores para intercambiar bienes, servicios (Sanchez W. 1999 (14)).
Entonces el mercado se puede entender que es donde los individuos reflejan sus intereses,
deseos, y necesidades, en relacion con los bienes que desea proveer o adquirir. Y también donde
los productores pondra a prueba sus condiciones de tecnologia y costo. Y ambas determinaran el
mecanismo de compra venta (Sanchez W. 1999 (14)).

a) Laestructura del mercado

La teoria de mercado plantea tres interrogantes fundamentales que dan origen a un proceso de

especializacion de la produccion de mercaderia las cuales son (Mendoza G. 1995 (12)):

1. ¢ Que producir? ; Como escoger entre las diversas opciones de produccién de bienes
y servicios?
2. ¢, Como producir? Que tecnologia se utilizara para producir los bienes servicios. ¢ Se

producira con pocos trabajadores y mucha maquinaria o al revés?
3. ¢ Cuanto producir? Que cantidad de bienes y servicios se deben producir y quienes
los consumiran una vez producidos.
Hoy en dia se conocen principalmente dos grandes modelos de concepcion de la economia que
dan respuesta a las preguntas fundamentales que se han planteado por una parte, se conocen la

economia liberal que a través del mecanismo de mercado e interaccion de mercado y la



15

integracion de oferta y demanda sin interferencia de ningun ente previamente organizado. El
zapatero producira los zapatos que necesita y demandan las personas (Mendoza G. 1995 (12)).
Por otra parte puede ser el estado a través de la planificacion central de la economia el que
establezca los bienes y servicios que se deben producir como y cuando producir y para quien
producir. Y dirigir el consumo de lo que ellos producen ejemplo la tarjeta de consumo en cuba
(Mendoza G. 1995 (12)).
La fijacion de los precios en una economia de fuerte ingerencia estatal puede traer como
consecuencia el mercado negro o paralelo y provocar a través de estos mecanismos de politicas
un funcionamiento incorrecto del mercado (Mendoza G. 1995 (12)).
3.2.2 Lafuncién de la demanda
La teoria de la demanda interna explica el comportamiento de los consumidores y la forma como
gastan su ingreso entre los distintos bienes y servicios que tienen a su disposicion se supone que
el individuo intenta maximizar su utilidad y bienestar mediante el consumo de distintos bienes
atendiendo a tres factores, que se entienden constantemente, a saber (Fletschner, CR 1974 (6)).
a) Su estructura de preferencia o gusto
b) Su nivel de ingreso o riqueza

c) El precio de los articulos relacionados

La teoria econdmica indica que la relacion funcional precio y cantidad demandada es inversa, es
decir, al subir el precio disminuye la cantidad demandada. Los estudios econdmicos han sido
determinados en sefialar la evidencia de esta relacion (Fletschner, CR 1974 (6)).

El termino demanda se puede definir entonces como el nimero de unidades de un determinado
bien y servicio que los consumidores estan dispuestos adquirir durante un periodo determinado de
tiempo y segun determinadas condiciones de precio, calidad, ingresos, gustos de los

consumidores, etc. (Mendoza G. 1995 (12)).
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a) Lademanda nacional
La suma total de las apreciaciones yo valorizaciones hechas por los consumidores en la forma
indicada por las curvas individuales de demanda representa la demanda local, regional, nacional y
aun mundial. Es decir, la demanda nacional. Por ejemplo, esta constituida por los millones de
familias que conforman la nacion. Asi los cambios en la demanda interior dependen de los
cambios en el numero y posiciones de las curvas individuales (Fletschner, CR 1974 (6)).
La ley de la demanda
Se expresa de la siguiente forma: El precio varia inversamente con la cantidad ofrecida para su
venta. Debe aceptarse un precio mas bajo a medida que aumenta la cantidad ofrecida por varias
razones a saber (Fletschner, CR 1974 (6)).

a. El hombre tiene un limite fisioldégico a su consumo.

b. El hombre tiene un limite que se relaciona con el gusto.

c. El hombre tiene un limite econémico.
b) Elasticidad de la demanda-precio
Se define como porcentaje en que varian la cantidad demandada como consecuencia de los
cambios porcentuales que se producen en el precio manteniéndose constante los valores de todas
las variables de la funcion de la demanda (Fletschner, CR 1974 (6)).
Si la curva de demandada es elastica, la reaccion de la cantidad demandada ante un cambio en el
predio sera de tal magnitud que el gasto total en el bien por parte de los consumidores desminuira
(Fletschner, CR 1974 (6)).
Si la curva de demanda es inelastica, un aumento proporcional en el precio provocara un cambio
en el precio sera de tal magnitud que el gasto total en el bien por parte de los consumidores
disminuira (Fletschner, CR 1974 (6)).
Si la empresa constituye un monopolio es la unica oferente de bien en el mercado la elasticidad-

precio de la curva de demanda relevante para la empresa sera la curva de demanda del mercado
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respecto a ese bien pero si la empresa tiene competencia perfecta y esta aumenta el precio del

producto los consumidores no demandaran nada de ella (Fletschner, CR 1974 (6)).

Un cambio en los gustos de los consumidores producird un desplazamiento de la curva de

demanda.

Cualquier cambio en el nivel de ingreso también desplazara a la curva de demanda. Sin embargo,

este analisis debe considerar lo que en teoria econdmica se denomina tipos de bienes. Entre

estos se distinguen los bienes normales nivel de ingreso del consumidor el efecto ingreso es
positivo. Por otra parte existen los bienes inferiores, que se definen como aquellos cuya cantidad

demandada disminuye al aumentar el nivel de ingreso del consumidor (Fletschner, CR 1974 (6)).

Elasticidad cruzada

Se distinguen 3 tipos de bienes de esta forma:

1. BIENES SUSTITUTOS: Son los que satisfacen una necesidad similar, y por lo tanto el
consumidor podra optar por el consumo de ellos en lugar del bien del proyecto, si este subiera
de precio.

2. BIENES INDEPENDIENTES: Son aquellos que no tienen ninguna relacion entre si, de tal
forma que un cambio en el precio de un bien independiente no afectara a la demanda del otro
bien.

3. BIENES COMPLEMENTARIOS: Estos se consumen en forma conjunta, y por lo tanto, si
aumenta la cantidad consumida de uno de ellos necesariamente aumenta la cantidad
consumida del otro (Sanchez W. 1999 (14)).

c) Laproyecciéon de lademanda

Esta constituye la demanda pasada, y la demanda presente pero no es la misma que la futura

puesto que la proyectada toma rangos de las dos anteriores para estimar las tendencias del

mercado las cuales pueden cambiar por diversos factores.
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Por ejemplo clima, competencia, aumento de materia prima, dieta etc. Por lo tanto la proyeccion se
convierte en un estimado posible (Mendoza, G. 1995 (12)).

3.2.3 Laoferta

Dicho término se puede definir como el numero de unidades de un determinado bien o servicio
que los vendedores estan dispuestos a vender a determinados precios. Obviamente, el
comportamiento de los oferentes es distinto al de los compradores (Fletschner, CR 1974 (6)).

La oferta es otro factor asociado con el producto bajo consideraciéon, ademas de la demanda. Los
consumidores generan la demanda, los productores suministran la oferta. La oferta es la relacion
existente entre la cantidad producida o sometida para venta y el precio. La cantidad en este caso,
sube con un aumento en el precio. En época de cosecha durante el afio, la oferta total no puede
cambiarse antes de la proxima cosecha. Sin embargo, dentro de la época de una cosecha y la
proxima, las cantidades despachadas al mercado pueden variar significativamente con los
cambios diarios o semanales de los precios (Fletschner, CR 1974 (6)).

Curva de la oferta

La curva de la oferta se forma por las varias cantidades de un producto que los vendedores
ofrecen para su venta cuando los precios varian desde cero hasta el infinito. El término de oferta
se aplica tanto a la curva como a la tabla de oferta. Lo mismo ocurre en la demanda. La
conjuncion de ambas curvas determinara el precio de equilibrio y la cantidad de equilibrio.

De esta forma, el punto de equilibrio es aquel en que a un precio determinado se igualan las
cantidades ofrecidas y demandadas todos los que quieran vender o comprar lo pueden hacer a
ese precio. Ante un aumento del precio, la cantidad ofrecida aumenta y la demanda disminuye
(Brigham, E. 1978 (4)).

a) Causas de los cambios en la oferta

Varios factores que afectan los costos unitarios de produccién crean cambios en la oferta

econdmica. El uso de fertilizantes, el riego, empleo de semillas mejoradas y otras mejoras
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permiten aumentos en la oferta. Los cambios que aumentan los costos asi como salarios mas
altos, pueden reducir la oferta (Fletschner, CR 1974 (6)).
Los factores de la comercializacion influyen mucho y hacen dificil el descubrimiento de la curva de
la oferta porque las condiciones no permanecen constantes a través de un largo periodo (Haag
Soto 1981 (8)).
b) Cambios en la ofertay la demanda
El cambio en la cantidad demandada ocurre por movimientos en la misma curva de la demanda.
Por cambio en la demanda se entiende una modificacion en la lista de productos.
Los cambios en la cantidad ofrecida, ocurre segun la ley de la oferta y son movimientos a lo largo
de esa curva. Por cambios en la oferta se entiende la variacion de otros factores que influyen en
la oferta ademas del precio.
Al igual que en la demanda, existen algunos factores que pueden producir cambios en la oferta

y son (Fletschner, CR 1974 (6)):

a) El valor de los insumos

b) El desarrollo de la tecnologia

c) Las variaciones climaticas

d) El valor de los bienes relacionados al insumo
c) Equilibrio de la ofertay la demanda
En el punto de equilibrio hay consenso con respecto al precio y la cantidad y no hay tendencia a
modificaciones, como resultado de las fuerzas de oferta y demanda, en condiciones de
competencia perfecta. (Fletschner, CR 1974 (6)).
3.2.4 Comercializacion
La comercializacion es el proceso de planear la presentacion de las mercaderias adecuadas en el
lugar, en el tiempo, en la calidad y al precio conveniente a los Consumidores. La comercializacion

bien desarrollada significa mayor cantidad de dinero por concepto de utilidad. La comercializacion
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es un proceso que sucede y se lleva a cabo en el escenario socioecondmico de los negocios. Su
naturaleza es dinamica y por los tanto sujeta a cambios. Es un proceso de planeamientos es decir
de prevenciéon de los acontecimientos de fijacion adelantada de lo que va a ocurrir y en frase

hecha planear es prever es controlar el futuro (Barrera, DL.1988 (2)).

Esa definicién pone de relieve los dos puntos basicos que rigen el mercadeo:

1. Todo el proceso de comercializacion tiene que estar orientado hacia el consumidor; la
produccion debe dirigirse a suministrar a los clientes lo que desean o necesitan.
2. El mercadeo es un proceso comercial y solo es sostenible si proporciona a todos los

participantes una ganancia.

a) Importancia de la comercializacion

La importancia de una comercializacion adecuada puede considerarse desde el punto de vista de
la economia nacional, del agricultor, del producto y del consumidor. En el plano nacional, a
medida que las sociedades y los paises evolucionan hay un desplazamiento de la poblacién del
campo hacia los pueblos y ciudades.

Ese cambio en la distribucion de la poblacién creara nuevas o mejores oportunidades para los
agricultores y generara empleo en las zonas rurales, especialmente si se construyen nuevos
caminos y se mejora el transporte (Aaker, D. 1999 (1)).

Perdera importancia la agricultura de subsistencia (la que proporciona apenas el alimento
suficiente para el agricultor y su familia inmediata). Aunque habra proporcionalmente menos
agricultores, su funciéon sera aun mas importante porque les correspondera alimentar a las
crecientes poblaciones urbanas. Para ello, el campesino tendra que especializarse y ampliar sus

conocimientos para poder producir mas alimentos (Mendoza, G. 1995 (12)).
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La tarea primordial del extensionista en cuestiones de mercadeo es orientar y ayudar a los
campesinos en la transicidon de la agricultura de subsistencia a la agricultura comercial. La
segunda funciéon importante del extensionista consiste en tratar de asegurar y aumentar los
ingresos rurales. Los motivos por los cuales la poblacion se traslada del campo a la ciudad varian
de un pais a otro y no son iguales en todos los casos. Sin embargo, el factor mas importante es tal
vez el ingreso relativamente alto que puede percibirse en los pueblos con un empleo permanente
(Barrera, DL. 1988 (2)).

b) Margenes de comercializaciéon

Se refiere a la diferencia que existe entre el precio que paga el consumidor por un producto y el
precio recibido por el cultivador. Se le conoce también como margen de precio margen bruto de
comercializaciéon o margen bruto de mercado ya que se calcula con mas frecuencia como margen
bruto (incluido los costos y beneficios) que como margen neto; ver imagen 2, a continuacion
(Barrera, DL. 1988 (2)).

MARGEN DE COMERCIALIZACION

Demanda del
Consumidor
PRECIO < -
a4 Demanda del
S

Intermediario

CANTIDAD

FIGURA. 2 Margen de comercializacion, diferencia entre el precio que paga el consumidor por un

producto y el precio recibido por el cultivador.
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Mérgenes brutos y Netos

Se define como la diferencia que existen entre el precio que paga el consumidor por un producto y
el precio recibido por el cultivador. Se les conoce como margenes de precio, margen bruto de
comercializacién o margen bruto de mercado incluido los costos y los beneficios.

Participacion del producto (P.D.P) es la porcion del precio pagado por el consumidor final, que
corresponde al agricultor. EI Margen neto de comercializacion y el porcentaje sobre el precio final
que percibe la intermediacion como beneficio neto, al deducir los costos de mercadeo (Aaker, D.
1999 (1)).

c) Funciones de la comercializacion

Es la agrupacion de funciones de las cuales se vale el analisis de comercializacién en las cuales
intervienen tres grandes funciones las cuales se fundamentan desde el momento de la siembra
hasta la venta final al consumidor (Ruiz Perez, 1992 (13)).

3.2.5 Funcién de intercambio de la comercializacion

. “Esta funcion esla compray venta, la determinacion de los precios” (Brigham, E. 1978 (4)).

a) El precio

El precio es quizas el elemento mas importante en todo proyecto y constituye una estrategia de
mercado.

La definicion del precio de venta debe conciliar variables que influyan sobre el comportamiento del
mercado porque esta la demanda asociada a diferentes niveles de precio, luego los precios de la
competencia y por ultimo los costos (Ruiz Perez, 1992 (13)).

1. Factores que crean el precio

La oferta es una cantidad definida en la mayoria de los casos en tanto que la demanda semeja
una canasta en la que se reflejan todas las demas influencias de los precios. De acuerdo con este
razonamiento hay 5 fuerzas generales que determinan el precio de un articulo en cualquier pais,

estas son (Urbina, G. B. 2001(16)).
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a. Factores monetarios

1. La demanda del producto monetario mundial.

2. La oferta del mismo producto.

3. El valor de la moneda corriente en el pais en términos del producto monetario mundial.
b. Factores asociados con el producto considerado

1. La demanda para aquel producto.

2. La oferta de aquel producto.

b) Determinacion de los precios en los mercados

La determinacion de los precios puede ser libre o puede estar regida por normas oficiales. Se
puede mencionar la importancia de los sistemas de determinacién de precios en condiciones de
concurrencia pecio por regateo y subasta publica. En la formacién de precios con regateo se
quiere destacar el desarrollo de una serie de actividades entre compradores y vendedores en
conveniencia verbal o escrita y con la presencia fisica o no del producto se expresa las
consideraciones de uno y otro hasta que en tiempo corto se llega a un acierto sobre las

condiciones de la negociacion (Urbina, G. B. 2001(16)).

c) Laley de un solo precio

Si persiste un alto grado de competencia en una cierta region, se forma una geografia de precios
dentro de un area que incluye un centro de consumo y las regiones para abastecer a dichos
centros. Las diferencias en precios seran iguales a los costos de transporte y manipulacion,
involucrados en las areas de excedentes al centro. Esta relacion entre los precios en un mercado
se conoce como la ley de un solo precio. Si no existen obstaculos al comercio dicha situacion

debe mantenerse (Haag Soto 1981 (8)).



24

d) Relacién entre precio y costo

A través de un periodo de varios afios, el precio medio recibido por un producto debe ser igual o
mayor que el costo medio de produccidon si es que los productores quieren continuar
produciéndola (Haag Soto 1981 (8)).

Los precios y los costos en la produccion agricola

Es dificil determinar el costo de produccién de cualquier articulo con exactitud, siendo esto mas
dificil aun para los productores agricolas (Mendoza, G. 1995 (12)).

e) Costos

La unidad basica de produccion es la empresa porque es alli donde los productores trasforman los
insumos en factores productivos. El costo total de la empresa crece a medida que su produccion
aumenta.

Los costos variables son aquellos que varian segun la cantidad producida. La curva de la oferta
de corto plazo de una empresa esta dada por una curva de costo margina pero este no siempre
determina la cantidad ofertada puesto que no existe una cantidad ilimitada. La cantidad 6ptima de
produccion sera aquella que eleve al maximo el ingreso neto de la empresa. Esto se producira en
el punto en que el ingreso recibido por la venta de la ultima unidad productiva sea igual al costo
adicional de esa ultima unidad (Kinnear T. 1978 (10)).

Dentro de ellos se encuentra los costos implicitos o costos de oportunidad, que se definen como
aquel rendimiento que se podria obtener en la mejor alternativa de uso de ganancias. El costo de
oportunidad también indica en forma aproximada cuanto debe pagarse por un insumo para
mantenerlo en su empleo actual. De esta forma los costos de una empresa se consideran como
explicitos y implicitos dentro de esto se puede colocar el capital invertido en la empresa. Después
que los costos implicitos o de oportunidad hayan sido cubiertos por el proyecto, cualquier beneficio

remanente indica la ganancia adicional que esta activada significara con respecto a otras
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alternativas. De esta forma se define el beneficio econdmico como aquel beneficio extraordinario
que resulta cuando se tienen en cuenta los costos de oportunidad (Kinneart T. 1978 (10)).
Los costos de comercializacion constituyen los gastos en que se incurre en el movimiento de los
bienes y servicios del productor al consumidor final. Los costos de comercializacion tienen lugar
cuando se trata de productores que llevan su producto para la venta como lavado, clasificado y
empaque luego trasportd viaticos de la persona encargada de realizar el negocio contribuciones
municipales comisiones impuestos aduanales segun sea vendido el producto en el exterior y
ademas gastos en que se incurre en este aspecto (Mendoza, G. 1995 (12)).
3.2.6 Las funciones fisicas de la comercializacion
Estas son (Barrera, DL. 1988 (2)):
a. ACOPIO
Se entiende por acopio la funcion fisica de reunir la produccion procedente de distintas
unidades de produccién haciendo lotes homogéneos para facilita el transporte.
b. ALMACENAMIENTO
El almacenamiento tiene la funcién de mantener el producto de depdsito por un tiempo con
el propdsito de ajustar la oferta a los requerimientos de la demanda.
c. TRASFORMACION
Es la funcién de fisica de que consiste en modificar la forma del producto para hacerlo mas
accesible para el consumidor y conservacion o procesamiento.
d. TRASPORTE
El conjunto de servicios que se necesitan para trasladar un producto (o materia prima) del

lugar de produccién al lugar de consumo.

De conformidad con esa definicion, el mercadeo agricola supone una serie de procesos que

abarcan las técnicas de recoleccion, la clasificacion y seleccion de las cosechas y el embalaje,
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transporte, almacenamiento, distribucion y venta de los productos. Esos son los aspectos
mecanicos del mercadeo.

Una visidbn mas amplia del concepto se encuentra en la siguiente definicién: «El mercadeo es el
conjunto de actividades por las cuales se proporcionan servicios e informacion que contribuyen a
determinar el nivel conveniente de la produccién en relacién con las necesidades del mercado y el

traslado del producto (o materia prima) del lugar de produccién, al lugar de consumo.

3.2.7 Funciones auxiliares de comercializacion

Estas son las siguientes:

a. Informacion de precios y mercados

Esta funcion se relaciona con la prestacion de un servicio de recoleccidon de datos, su
procedimiento, analisis y difusion, a fin de informar a los participantes y dar transparencia al
mercado. La adecuada informacion de precios constituye uno de los factores que brindan
transparencia al mercado, facilitan a los oferentes y demandantes accionar en el momento
conveniente y con las mejores posibilidades de negocio (Mendoza, G. 1995 (12)).

b. Financiamiento

El financiamiento constituye la pieza fundamental para el desarrollo de la comercializacion ya que
el la agricultura el sistema de créditos que bien es reglamentado por una autoridad monetaria pero
que le dara al productor los bienes econdmicos para producir eficientemente (Boyd, WH 1993 (3)).
c. Aceptacion y riesgo

En el mercado agricola hay dos clases de riego 1.- de perdida y 2.- financiera. La primera es el
dafio y deterioro que sufra la mercadearia en el proceso de comercializacion. En cuanto a Las
perdidas financieras son aquellas por las cuales se sufre por baja de precios en el mercado

(Kinnear, T. 1978 (10)).
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d. La produccion agricola

Es la ejecucion empresarial de un proyecto que se sustenta en un adecuado diagnostico de suelo,
clima, agua, mercado, recursos humanos y financieros. Le son inherentes, las etapas de
deteccion de mercado expectativas de produccién, precio esperado por el productor, presupuesto,
preparacion de la tierra, siembra, cuidados culturales, cosecha y comercializacion (Mendoza, G.

1995 (12)).

3.2.8 Estudio de mercado

El estudio de mercado es mas que el analisis y determinacion de la oferta y la demanda o de lo
preciso del proyecto. Muchos costos de operacién pueden estimarse o preverse simulando
condiciones futuras con el estudio de mercado (Haag Soto 1981 (8)).

La investigacion de mercados se refiere a la recopilacion, registro y analisis de todos los hechos
relacionados con la transferencia de bienes y servicios, desde el productor hasta el consumidor.
Implica la aplicacion del método cientifico, con el propdsito de conocer los problemas vinculados al
proceso (Boyd, WH 1993 (3)).

Aspectos a analizar en un estudio de mercado son:

1. El consumidor, las demandas del mercado, del proyecto actuales y proyectadas.

2. La competencia, las ofertas del mercado, del proyecto actuales y proyectadas.

3. La comercializacion del producto.

1.- El analisis del consumidor tiene por objetivo caracterizar a los consumidores actuales y
potenciales identificando sus preferencias habitos de consumo motivaciones etc. Para obtener un
perfil para la estrategia comercial. El analisis de la demanda pretende cuantificar el volumen de

bienes o servicios que el consumidor podra adquirir de la promocion del proyecto la demanda se
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asocia a distintos niveles de precios, condiciones de venta etc. Y se proyecta en el tiempo,
independizado claramente la demanda deseada de la esperada (Mendoza, G. 1995 (12)).

2.- El estudio de la competencia es fundamental por varias razones por ejemplo la estrategia
comercial que se defina para el proyecto no puede ser indiferente a ella para ello es preciso
conocer las estrategias de la competencia y aprovecharse de sus ventajas y desventajas.
Ademas constituye una fuente de informacién para calcular los costos y mercados. La
determinacion de la oferta suele ser compleja por cuanto no es posible visualizar todas las
alternativas de sustitucion del producto del proyecto. La potencialidad real de la ampliacion de la
oferta al desconocer |la capacidad instalada ociosa de la competencia, sus planes de expansion o
los nuevos proyectos en curso etc. (Mendoza, G. 1995 (12)).

3.- El analisis de la comercializacion de los proyectos es uno de los mas dificiles de precisar por
cuanto la simulacion de estrategia se debe estimar reacciones y variaciones del medio durante la
operacion del proyecto y los analisis estan sujeto a lo explicado en los parrafos anteriores muchas
de las decisiones tendran repercusiones directas en la rentabilidad del producto en sus ingresos y
egresos una de estas decisiones es la practica de venta que no solo representa la generacion de
ingresos al contado o a plazos sino captara un mayor o menor numero de ventas (Mendoza, G.
1995 (12)).

La importancia de un estudio de mercado radica en que permite que los productores entren en
contacto con los compradores de sus productos, reduciendo las incertidumbres que se derivan de
la carencia de informaciéon. Dando a conocer los problemas relacionados con la transferencia y
venta de bienes y servicios del productor al consumidor (Urbina, G. B. 2001(16)).

El mercado del proyecto

Al estudiar el mercado de un proyecto es preciso reconocer todos y cada uno de los agentes que,

con su actualizacion tendran, algun grado de influencia sobre las decisiones que se tomaran al
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definir su estrategia comercial. Cinco son, en este sentido, los sub-mercados que se reconoceran
al realizar un estudio de factibilidad (Mendoza, G. 1995 (12)).

1. Proveedor

2. Distribuidor

3. Competidor

4. Consumidor

5. Externo; este ultimo puede obviarse y sus variables incluirse segun corresponda en

cada uno de los cuatro anteriores.
1. El mercado proveedor. El mercado proveedor constituye muchas veces un factor tanto o mas
critico que el mercado consumidor. Muchos proyectos tienen una dependencia externa de la
calidad, cantidad, oportunidad, de la recepcion y costo de los materiales. EI mercado proveedor
hace necesario mas que un estudio vigente o histérico del mercado, conocer sus proyecciones a
futuro. Esto incluye la disponibilidad de la materia prima vigente al momento del estudio dejo de
ser relevante ante la duda de la disponibilidad futura que se deriva de los cambios proyectados en
los precios internacionales de los insumos (Mendoza, G. 1995 (12)).
2. El mercado distribuidor. Es quizas el que requiere del estudio de un menor numero de
variables, aunque no por ello deja de ser importante. En efecto la disponibilidad de un sistema
que garantice la entrega oportuna del producto es importante pero esto depende de producto y de
la rentabilidad de la empresa puesto que esta variable esta sujeta al tipo de producto si es
perecedero o no los cuales manejan margenes de tiempo (Mendoza, G. 1995 (12)).
3. El mercado competidor. Este concepto trasciende mas alla de la simple competencia por la
colocacion del producto. Si bien esto es importante los proveedores dependen de sobremanera de
la competencia de otros productos ejemplo; pago de trasporte, arrendamiento de bodegas locales

etc. El competidor directo entendido por ello las empresas que elaboran y venden productos
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similares a los del proyecto es importante que consideren la preparacion y evaluacion las
estrategias de comercializacion (Mendoza, G. 1995 (12)).

4. El mercado consumidor. Este es quizas el que mas tiempo requiere para su estudio la
complejidad del consumidor hace que se tomen imprescindibles varios estudios especificos sobre
él, ya que asi se determina la composicion del flujo de fondos del proyecto. Este estudio esta
sujeto a los habitos y motivaciones de compra que seran definidos al determinar al consumidor
real el que toma la decision de compra y la estrategia comercial que debera disefiarse para
enfrentarlo en su papel de consumidor frente a la multiplicidad de alternativas de compra
(Mendoza, G. 1995 (12)).

5. El mercado externo. El mercado externo puede estudiarse directamente o indirectamente con
los otros términos ya que este esta sujeto a que si el producto esta sujeto a aranceles de
exportacion o si su calidad y costo representa una ganancia de ahorro para la empresa (Mendoza,
G. 1995 (12)).

3.2.9 Objetivos del estudio de mercado

El objetivo del estudio de mercado es la reunion de antecedentes para determinar la cuantia de
flujo de fondos, cada actividad del mismo debera justificarse por proveedor informacién para
calcular algun rubro de inversion de costo de operacion o de ingreso (Mendoza, G. 1995 (12)).
Esto indica que su funcion se basa en la recopilacion de informacién de caracter econdmico que

repercuta en la composicion del flujo de fondos del proyecto (Mendoza, G. 1995 (12)).

3.2.10 Etapas del estudio de mercado

Se definiran tres etapas las cuales son (Urbina, G. B. 2001(16)):
1. Un analisis histérico del mercado
2. Un analisis de la situacién vigente

3. Un analisis de la situacién proyectada
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1. Analisis Historico

Pretende lograr dos objetivos especificos:

a. Reunir informacion de caracter estadistico que pueda servir mediante el uso de alguna
tactica para proyectar una situacion a futuro ya se trate de la demanda, oferta de precio de
algun factor o cualquiera otra variable que sea necesario para un fututo.

b. El analisis historico se refiere a evaluar el resultado de algunas decisiones tomadas por
otros agentes del mercado para lograr identificar los aspectos positivos o negativos que se
logran.

2. El analisis de la situacion vigente

Sumamente importante ya que constituye la base de cualquier prediccion pero esta informacion es
relativa por los cambios continuos en el mercado y esta sujeta a cambios permanentes.

3. Andlisis de la situacién proyectada

Este toma en cuenta los andlisis historicos y los actuales para crear un analisis de proyecciones
suponiendo la conservacién de un orden de cosas que solo con la implementacién del proyecto se
deberian modificar. Esto nos indica que la situacion proyectada no es la misma que la futura sin el

proyecto y luego con la participacion del mismo para concluir una situacién de mercado.

Estas tres etapas deben de realizarse para determinar la proyeccién del proyecto pero
obviamente la participacién de consumidor, y la estrategia de comercializacién (Aaker, D. 1999
(1))

3.2.11 Canales de comercializacion

Un canal de comercializacidn comprende etapas por las cuales deben pasar los bienes en el
proceso de transferencia entre productor y consumidor final. Se habla de consumidor final para
diferenciarlo de los compradores intermediarios y de los consumidores intermediarios. A los

canales se les conoce también como circuitos 6 interrelaciones existentes entre esas diferentes
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instituciones u organismos, unidos fuerte 6 débilmente por un objetivo comun: obtener ganancias,
sirviendo al consumidor (Urbina, G. B. 2001(16)).
El canal de comercializacion se define como una serie de organismos o instituciones que manejan
un determinado producto o un grupo de productos, desde la produccion hasta el consumo final. A
este nivel, el énfasis recae en las comercializacion permite sefialar la importancia y el papel que
desempenfa cada participante en el motivo de los bienes y servicios. Cada etapa del canal sefala
un cambio de propiedad del producto o un tipo de servicio que se presta dentro del proceso de
comercializacion (Urbina, G. B. 2001(16)).
a) Agentes de mercadeo
Son agrupados los distintos intermediarios segun funciones especializadas que los
institucionalizan, como los organismos, entidades publicas y privadas de comercializacion, se tiene
la siguiente tipificacion de los entes o agentes participantes en el mercado agricola que podran ser
los eslabones en una cadena completa o canal de comercializacion (Mendoza, G. 1995 (12)).
1. PRODUCTOR: Es el primer participante en el proceso, desde el momento mismo de
tomar una decision sobre su produccion.
2. ACOPIADOR-RURAL: También conocido como camionero o intermediario-
camionero. Es el primer enlace entre el productor y el resto de intermediarios. Reune la
produccion rural dispersa y la ordena en lotes uniformes.
3. MAYORISTAS: Tiene la funcién de concentrar la produccion y ordenarla en lotes
grandes y uniformes que permitan la funcion formadora del precio y faciliten operaciones
masivas y especializadas de almacenamiento, transporte y en general, de preparacion para
la etapa siguiente de distribucién.
4. DETALLISTA: Tienen funcién basica el fraccionamiento o division del producto y

suministro al consumidor.
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5. EMPRESAS TRANSFORMADORAS: Aquellas que utilizan como materia prima

productos agricolas.

6. EXPORTADORES O IMPORTADORES: Son los comerciantes, generalmente
constituidos como empresas, que se especializan en la importacion y exportacion de
productos agricolas con mayor o menor grado de procesamiento.

7. AGENCIAS GUBERNAMENTALES: Agrupan todos los organismos estatales o para
estatales encargados de la doble funcidén de garantizar precios minimos al productor y el
abastecimiento regular, a precios controlados, al consumidor.

8. ASOCIACIONES DE PRODUCTORES Y CONSUMIDORES: Comprende tanto a las
agremiaciones y cooperativas de agricultores para fines de regulacion, politicas y actuacién
en produccién y en mercadeo, como las cooperativas de consumidores concebidas con el
propésito de reemplazar intermediarios e incidir sobre los margenes de comercializacion.

9. CORREDORES: Son agentes comisionistas de los demas participantes; actuan a
todos los niveles del proceso de distribucion y perciben una comision fija o porcentual de
acuerdo a sus gestiones.

10. CONSUMIDORES: Es el ultimo eslabodn en el canal de mercadeo. Es quizas uno de
los aspectos comerciales mas importantes ya que este es donde se radica la rentabilidad de
los productos. . La imposibilidad de conocer los gustos, deseos y necesidades de cada
uno de los individuos que potencialmente se puede convertir en un demandante logico. Se
toman dos criterios:

a) La del consumidor individual

Toma decisiones de compra basadas en consideraciones de caracter mas bien
emocionales como por ejemplo, la moda, la exclusividad del producto, el prestigio de la
marca, etc. Esta variable toma encuentra otras variables como lo son edad, sexo, tamano

del grupo familiar, nivel econémico, religion, etc.
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b) La del consumidor institucional

Se caracteriza por decisiones generalmente muy racionales basadas en las variables
tacticas del producto en su calidad, precio, oportunidad de entrega o repuesto. EI mercado
institucional responde usualmente a actividad region geogréfica, tamafio y volumen de

medio de consumo entre otras.

Como esto es necesario quien compra para ello debera estudiarse los habitos de compra de la
poblacién los que a su vez permitira conocer como compra por ejemplo diaria, mensual, al

contado, al crédito, individual o familiar etc., porque compra.

Puede ocurrir que existan combinaciones de funciones y que la anterior tipologia no se de tan bien
definida en algunos paises. Las mas comunes son las combinaciones de mayoristas detallistas y

las de mayoristas exportadores (Mendoza, G. 1995 (12)).
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4. OBJETIVOS

4.1 General

a. Realizar un estudio de mercado para el cultivo de berro (Nasturtium officinale R. Br. in Ait.
Hort. kew) que se produce en el municipio de  Antigua Guatemala, departamento de

Sacatepéquez.

4.2 Especificos

a. Establecer la demanda del cultivo de berro (Nasturtium officinale R. Br. in Ait. Hort. kew) y
su proyeccion en el mercado.

b. Establecer la oferta del berro (Nasturtium officinale R. Br. in Ait. Hort. kew) vy sus
variaciones en el mercado dependiendo la temporada.

c. Determinar el precio promedio mensual/unidad, del berro (Nasturtium officinale R. Br. in Ait.
Hort. kew).

d. Analizar los canales y margenes de comercializacion del berro (Nasturtium officinale R. Br.

in Ait. Hort. kew) producido en el municipio de Antigua Guatemala.
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5. Metodologia
Representa el como se hizo la investigacion. Este es un estudio de tipo descriptivo, el cual se
desarroll6 mediante la aplicacién del método inductivo / deductivo apoyado en la técnica de
observacion y encuestas. Se utilizd el muestreo estratificado, en donde toda unidad muestral
posible conté con igual oportunidad de ser seleccionada en la muestra y esta oportunidad era
conocida.
Se utilizé un intervalo de confianza del 95%. Se determino el error maximo de 10%, ya que
variaciones mayores hacen dudar de la validez de la informacion.
La informacion se recopild por medio de tres encuestas las cuales se dividen una para
productores, una para consumidores y una para transportistas o intermediarios del municipio de
Antigua Guatemala.
5.1 Delimitacion del areay duracion del estudio
El area de estudio es el municipio de Antigua Guatemala del departamento de Sacatepéquez.
La presente investigacion se llevd a cabo durante el periodo comprendido de Septiembre a
Noviembre del 2006 ya que estos son de los meses de mayor produccion, debido a la presencia
de la temporada lluviosa.
5.2 Recopilacion de la informacién.
La informacién se recopilé desde los meses de Septiembre a Noviembre del 2006, afio en el cual
se realiz6 el presente estudio.
La recopilacion de la informacion se realizé de la siguiente manera:
5.3 Revisién de bibliografia.
Consistié en recabar toda la informacion, necesaria como base tedrica para la estructuracion del

estudio para lo cual se visitd el Banco de Guatemala, Ministerio de Agricultura, INE, Gremial de



37

Exportadores, la Facultad de Agronomia, Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad San
Carlos de Guatemala.
5.4 Recorridos y observaciones directas en el campo (Municipio de Antigua Guatemala.)
Este aspecto considero toda aquella informacién que no pudo obtenerse en la revision
bibliografica y que es de importancia en la ejecucion del estudio para lo cual los elementos mas
importantes fueron:
e Observaciones directas en las cuales se hicieron visitas a las plantaciones de berro y
mercados que lo comercializan.
e Encuestas por medio de boletas que nos indicaron la preferencia y consumo del cultivo de
berro.
e Entrevistas abiertas con agricultores y vendedores.
e Las variables que se investigaron son porcentaje de ingreso destinado a la compra, gustos
y preferencias, producto sustituto del berro, cantidad comprada de berro.
e Eltamafio de la muestra se obtuvo de la totalidad de hogares proporcionados por el INE.
5.5 Poblacion objeto y marco de lista de productores.
Se constituyd por los consumidores del area de Antigua Guatemala. Se recurrio a la alcaldia del
municipio y al INE con el propdsito de obtener un listado de los productores e intermediarios
dedicados al cultivo del berro.
5.6 Encuestas a productores, intermediarios y consumidores
Se elaboraron tres boletas, una dirigida a los productores, intermediarios y consumidores del
departamento antes mencionado (VER ANEXOS) con el propdsito de obtener informacion del
beneficié de la produccién, canales de comercializacion, margenes de comercializacion, etc. Para

cubrir con los objetivos de la investigacion.
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5.7 Disefio del muestreo Por Zonas o areas (Estratificado)
La naturaleza del estudio requirié de un muestreo para identificar una muestra (hogares) lo mas
representativa posible del mercado a estudiar; en este caso, del mercado del Berro el area en
estudio fue la cabecera departamental de Sacatepéquez (Boyd, WH 1993 (3)).
Ahora bien, el procedimiento de muestreo que mas se ajusta a la naturaleza de la investigacién es
el muestreo por areas (o0 zonas), un muestreo estratificado; la razén estriba en que para este caso,
no se dispone de una lista (tal cdmo si es el caso, en otras investigaciones). Ante la imposibilidad
de hacernos de una lista, recurrimos al muestreo estratificado arriba mencionado (3).
El método de areas, es una técnica eficaz para la aplicacion del muestreo probabilistico cuando
tenemos un universo respecto del cual: 1) no hay una lista satisfactoria de los elementos del
universo; 2) cuando es posible vincular cada elemento del universo en forma inequivoca con un
area geografica especifica, y 3) cuando se dispone de mapas adecuados. Esta idea basica de
muestreo por areas, ha sido de uso generalizado en la investigacion de mercados, mas
frecuentemente en relacion con las entrevistas personales a domicilio. Estas tres caracteristicas,
unidas a la condicion de mercado, es justamente con lo que contamos para nuestro estudio; el
caso del Berro. (Boyd, WH 1993 (3)).
A continuacion y a modo de ejemplo, enumeramos los pasos pertinentes que se siguieron en la
busqueda de aproximarnos a la muestra que represente al universo con mayor precision.
Veamos el caso de la ciudad de Antigua Guatemala y asi para otros casos:
Se estimd la cantidad en libras de Berro que consumen las familias localizadas dentro del limite
del area del mercado Central de la ciudad de Antigua Guatemala (consideramos la zona central
como el area adyacente al mercado Central) y no existe listado alguno de hogares que sea
preciso; ¢,como podriamos enfrentar este problema? Un enfoque es el siguiente:

1. Se seleccion6 una muestra simple aleatoria de “n” manzanas de todas las que

integran la zona central de Antigua Guatemala.
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2. Se determiné el numero de libras de Berro que consume cada hogar que residen en
las manzanas de muestra, sumaremos estos datos para obtener el inventario total de todas
las casas localizadas en las manzanas de muestra.

3. Finalmente, multiplicamos el inventario total de la muestra por n/N, que es el
reciproco de la razén de muestreo; la cifra resultante, es una estimacion del inventario total
de Berro en libras, consumido en los hogares de la zona de adyacencia al mercado Central

(en este caso la zona central de Antigua Guatemala) (Boyd, WH 1993 (3)).

Se estimo6 que este método es un método de muestreo de probabilidad, ya que cada hogar de la
Zona central del mercado central de Antigua Guatemala, tiene una probabilidad conocida (n/N) de
ser incluida en la muestra. Sin embargo en este ejemplo, el universo (los hogares de la zona
central de adyacencia al mercado central) no estaran sujetos a un muestreo directo porque
primero se habra definido un universo de areas (las manzanas de la zona central de Antigua
Guatemala) y después seleccionaremos una muestra de ellas; y hasta entonces, se estudiaran
todas los hogares localizados en la muestra, y el inventario total de ellas se utilizara para estimar
la existencia de todos los hogares de la zona central de Antigua Guatemala (Boyd, WH 1993 (3)).

Lo referido anteriormente, se puede especificar considerando en detalle el razonamiento que
sustenta este procedimiento. La zona central, puede definirse con precisibn como un area
particular y, aun mas, es posible subdividir esta area en un niumero de manzanas tales que: cada
manzana esta definida claramente en cuanto a su ubicacion y extension, y 2) se conoce el numero
total de manzanas (N). Ahora bien y dado que esta operacion es posible, la Zona central de
Antigua Guatemala, puede ser considerada como un universo de areas (manzanas en este caso);
si partimos de que todas estas manzanas estan identificadas y que el numero total es conocido,
entonces es posible obtener (sacar) una muestra probabilistica de este universo de manzanas

(Boyd, WH 1993 (3)).
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En consecuencia, el universo original (para el que no existe una lista disponible) es transformado
en un universo de areas para el cual existe un listado (en forma de mapas); la existencia de una
lista para este universo de manzanas permite la seleccidn de una muestra probabilistica de
manzanas y, dado que se ha establecido una regla de asociacion entre los hogares y las
manzanas, podemos referirnos a los hogares localizados en la muestra de manzanas como una
muestra de hogares. Esta sera una muestra probabilistica, porque los conglomerados de hogares
que estan asociados con cada manzana tienen una probabilidad conocida de ser escogidos, igual
a la probabilidad de que se elija la manzana con la que estan asociados (Boyd, WH 1993 (3)).
Férmula para el calculo de la muestra

n= 1.96-*p*g*N = 96 encuestas; paraun 95% de Confianza.

e’ (N-1) + 1.96%*p * q

N= Tamano de la poblacién (3,250 hogares)

p = 0.5 Probabilidad de ocurrencia
e = Error maximo permitido 10%
g = 0.5 Probabilidad de que no ocurra

5.8 Organizacion de la informacion

Para facilitar el analisis de la informacion se procedio a organizarla de la siguiente forma:
1. Se eliminaron datos erroneos e informacion viciada (sesgo del productor,
intermediario y consumidor, etc.). Informacion obtenida de las boletas de encuesta, en una
matriz de vaciado.
2. Se codifico la investigacién perteneciente a cada tema de los objetivos a investigar
dada de las variables bajo estudio.

5.9 Analisis de lainformacion.

La metodologia del procesamiento y analisis de la informacion incluyo:
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Utilizaciéon de procedimientos estadisticos para analizar, registrar y almacenar informacion tales
como férmulas econdmicas, asi como para realizar representaciones estadisticas tales como
cuadros, diagramas y esquemas.
Creacién de cuadros; este procedimiento se realizé con los promedios, porcentajes obtenidos de
los volumenes de produccién, variacion de precios.
Para la comercializacién se determinaron sus canales de comercializacion, se analizaron por
medio de un flujo grama y esquema de los agentes que participan del mismo.
Para analizar |la variable fluctuacion de precios, se realizdé un estudio de variacion de los mismos a
nivel local debido a la preferencia del comprador guatemalteco para esto se consulto a los
productores, intermediarios y consumidores de los mercados del municipio en estudio. Esto ayudd
a determinar la variacion de precios.
5.10 Analisis estudio de mercado
a) Clasificacion de los mercados

1. INTERNO
b) Identificar y establecer el perfil del Cliente
Se realizdé un sondeo de ingreso mensual de los consumidores encuestados en el municipio de
Antigua Guatemala.
5.11 Analisis de la demanda
Se estableciéo mediante la recopilacion de informacion secundaria y datos proporcionados por los
intermediarios.
a) Para el anélisis de la demanda se identifican 2 formas
1. Fuentes primarias
Determinan el tamano de la muestra, prueba piloto, estimando la media, la desviacion estandar, el

tipo de muestreo a implementarse es muy importante.
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Se elaboraron las boletas de encuestas, para consumidores que determinaron la aceptacion del
producto, el consumo, las preferencias por otros productores, frecuencia de compra, presentacion,
ingreso.

2. Fuentes secundarias

Consultar registros de algunas instituciones, BANGUAT, INE y otros.

Las fuentes secundarias en la mayoria de los casos no existen y fue necesario generar toda la
informacion.

b) Distribucién geografica del mercado

El establecer la distribucion geografica, nos permite identificar los lugares hacia donde se
distribuye el berro producido en el municipio de Antigua Guatemala, locuaz se logré mediante la
aplicacién de encuestas a los intermediarios que ejecutan la accion de compra-venta entre los
productores y consumidor final. Estas se complementaron a través de la recopilacion de
informacion secundaria existente.

c) Demanda potencial

Representa el total de la produccion que los habitantes debieron consumir, sin importar su
capacidad de compra. Esta se obtuvo al multiplicar la poblacion que puede tener acceso al
producto y lo recomendado a consumir por persona. Para calcular entonces la demanda
potencial se tomo como base el 40 % del total de la poblacidon, de acuerdo con los siguientes

factores:

a. Personas que padecen trastornos gastrointestinales, lo cual no les permite el
consumo de hortalizas.
b. Poblacién que se encuentra en el estrato social bajo y que su economia no les

permite consumir el producto todos los dias.



43

Se calcula un consumo per-capita de 145 gramos de berro al afio por persona, segun informe
2005 de nutricion, del INCAP (Instituto de Nutricion de Centroamérica y Panama) (9).

Demanda potencial: poblacién delimitada x consumo per-capita.

5.12 Analisis de la oferta

El analisis de la oferta implicod cuantificar que cantidad ofrecen actualmente o pueden ofrecer en el
futuro los proveedores de bienes o servicios bajo estudio (17).

5.12.1 Caracteristicas de los principales productores

Esta informacion se generd a través de las boletas de encuesta, usadas con los productores,
observaciones directas en el campo, entrevistas con productores, informacion secundaria cuando
existia, etc.

5.12.2 Oferta

La oferta del berro esta conformada por la produccién nacional de cada afio. Esta cantidad seria
la que se coloca a disposicion del consumidor final en el mercado.

En el caso de la produccion del berro en el municipio de Antigua Guatemala esta se establecio a
partir de la informacion recavada del total de produccion por afio del berro, separando la cantidad
que se utiliza para el consumo familiar, de la cantidad que ha sido comercializada.

5.12.3 Oferta nacional

Esta se conocio recabando informacién secundaria, apoyandonos de instituciones especializadas
en el ramo.

5.12.4 Proyeccion de la oferta

No se calculd por no existr datos de importaciones y  exportaciones
de berro; ya que sélo se produce para consumo local. En el andlisis de la oferta se determinaron:

numero de productores, localizacion, capacidad institucional, precio, planes, etc.
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5.13 Determinacion del precio

En base a datos de la competencia, y los precios actuales, también se hacen proyecciones de
precios, tomando como base las variables empleadas en el andlisis de la demanda y de la oferta.
Para esto se realizaron encuestas, obtencion de datos histéricos, preguntas directas a

productores, etc.

5.13.1 Analisis de precios

El precio es el elemento que determina la rentabilidad de la produccién del berro en el municipio
de Antigua Guatemala. Por medio del comportamiento de los ingresos posteriores a la venta, al
tomar en cuenta la oferta y la demanda, clima, época de cosecha; variacién en la produccién por

época del ano.

5.13.2 Determinacion de la rentabilidad (costo promedio) de produccion

Estos costos se hicieron por medio de un proceso de recopilacion de datos a través de encuestas
realizadas a los productores. Se conocieron costos de Manejo Agricola (limpia, poda, control de
plagas y enfermedades, fertilizacion, analisis agricola, costo de cosecha y otros que se

requirieron).

5.13.3 Analisis historico de precios
Se logré solo para el afo 2005 ya que solo para este afio existen datos en instituciones
especializadas en el area. Sirvieron dichos analisis para conocer como ha sido el comportamiento
de los precios del berro en el mercado y como sera su comportamiento en el futuro.
5.14 Estudio de comercializacion del producto

1. Se determinaron los canales de comercializacion.

2. Se segmentaron los mercados.
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5.14.1 Comercializacion del producto
a) Descripcion de los canales de comercializacion
Esto permitié tener una vision clara de cémo es el flujo del berro desde el productor hasta el

consumidor final. Se logré a través de encuestas y entrevistas con productores e intermediarios.

5.14.2 Margen bruto de comercializacién (MBC)

Se obtuvo al conocer la diferencia que existe en el precio que paga el consumidor del berro y el
precio que recibe la persona que lo produce, se establecié a través de la formula: (Aaker, D. 1999
(1))

MBC = Precio consumidor - Precio productor . * 100 = %

Precio consumidor
5.14.3 Margen neto de comercializacion (MNC)
Es el porcentaje sobre el precio final que perciben los intermediarios como beneficio neto. Al
deducir los costos del mercado (Transporte, manipuleo, otros gastos, etc.) Se estableci6 a través

de la formula (Aaker, D. 1999 (1)).

MNC = Margen bruto - Costomercadeo . * 100 = %

Precio consumidor
5.14.4 Participacion del productor (PDP)
Corresponde a una parte del precio pagado por el consumidor final que le corresponde al

productor. Se establecio a través de la formula siguiente: (Aaker, D. 1999 (1)).

PDP = Precio consumidor - Margen Bruto . * 100 = %

Precio consumidor
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5.15 Método de proyeccion a usar

5.15.1 Método cualitativo

a. Técnica Delphi

Es una técnica de investigacion para estudios de mercados por medio de: encuestas, muestreo
pro balistico y no pro balistico, tamafio de la muestra.

5.16 Tabulacion de datos

Se tabularon todos los datos  obtenidos por las encuestas e investigaciones bibliograficas

encontradas, asi como los analisis estadisticos realizados.
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6. Presentacion y discusion de resultados

6.1 Identificacién de la Demanda

El consumo del berro de la cabecera de Antigua Guatemala, departamento de Sacatepéquez, es
de 2214.89 kilogramos, que representa el 36.64 % de la produccién total del municipio; por lo que
se infiere que es un bajo consumo, con relacién a la produccion local que es de 6045.45
kilogramos anuales, dando lugar a un excedente de 3830.56 kilogramos que corresponden al
63.36 % de la produccion local, lo que alimenta la demanda de mercados de otras regiones. En
el cuadro 5 se presenta de manera detallada el comportamiento de la demanda en el municipio de
Antigua Guatemala, Sacatepéquez para el afio 2005.

Cuadro 5: Demanda de berro aiio 2005, en la cabecera municipal de Sacatepéquez.

Denominacion y

frecuencia de compra

Opciones Manojo . Forma de Total por cada Total por variable
Frecuencia de
0.5 kilos compra consumo Familia al afio al afo
Consumo diario 1% 14 por semana | En Fresco*| 286.55 Kg. al afio |286.55 Kg. al afo

Consumo una vez por

semana 24 % 1 por semana | En Fresco | 41.95Kg. al afio 41.95 Kg. al afo

Consumo dos veces

por semana 6% 2 porsemana | En Fresco | 822.38 Kg. al afio 822.38 Kg. al aio

Consumo una vez por

guincena 33 % 1por quincena | En Fresco | 851.64 Kg. al afo 851.64 Kg. al aio

Consumo una ves

cada 2 meses 36% 1 por 2 meses | En Fresco | 212.37 Kg. al afio 212.37 Kg. al afio
TOTAL 100 % de la poblacién. 2,214.89 Kg.

Fuente: Elaboracién propia
*Consumo en fresco se refiere a el consumo de la planta fresca como ensalada, sin sufrir ningun

proceso agroindustrial mas que el de higiene y preparacion.
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6.1.1 Distribucién geografica del mercado

Se determind que seis productores representados por el 66.66 %, venden el berro al intermediario
local el cual recoge el producto en las areas de cultivo, mientras que tres de los productores
siendo el 33.33 %, venden directamente al consumidor final en la localidad.

En el censo realizado a los agentes de comercializacion (Intermediarios locales), cinco de siete de
ellos que constituyen el 71.43 %, venden el producto en la Ciudad de Guatemala, Alotenango y
Jocotenango; en tanto que dos de ellos, es decir el 28.57 % lo venden en mercados de Antigua
Guatemala y San Miguel Duefias acomodandose a los dias de mercado de cada localidad,
siendo estos los dias de mayor influencia en cada localidad, pudiendo asi presentar una
oportunidad de oferta significativa, por la alta acumulaciéon de los posibles consumidores al
mercado cantonal donde se da el intercambio comercial.

Esto se da, por la cercania de los puntos de venta y los bajos costos de mercadeo que se
presentan para los intermediarios, asi como estos venden en la ciudad de Guatemala siendo este
dicho departamento el que concentra los principales puntos de acopio y venta de productos
agricolas siendo La Terminal que se ubica en la zona 4 y el mercado El Guarda ubicado en la
zona 11, ambas zonas de la ciudad capital. Hacia dichos centros de acopio se dirigian los dias
Lunes, miércoles, viernes; camiones con una carga aproximada de 12-15 redes (de 45 kilogramos
por red aproximadamente) llegando semanalmente distribuidas en unos cuatro o cinco camiones.
Mientras que en menor grado se presentan los productores que venden su producto en los lugares

de produccién y en el mercado acantonal de Antigua Guatemala en cualquier dia de la semana.

6.1.2 Demanda potencial

Para el municipio de Antigua Guatemala se presentan datos que representan el total de la
produccién que los habitantes deberian haber consumido sin importar su capacidad de compra.

En el cuadro 6 se puede observar claramente el comportamiento de la poblaciéon con relacién al
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consumo per capita, dando como resultado la demanda potencial sobre el berro del municipio de

Antigua Guatemala.

Cuadro 6: Demanda potencial de berro, afio 2005 para la cabecera del departamento de

Sacatepéquez.
Afio Poblacién total | Poblacién 40 % | Consumo per/ capita | Demanda potencial
2005 16,041 Habitantes 6,416 145 g 931.44 Kg.
2005 3,250 Hogares 1300 145 g 189.00 Kg.

Fuente: Elaboracién propia con datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE), afio 2003-2004, Instituto

de Nutricion de Centro América y Panama (INCAP) afio 2,005.

La demanda potencial para la republica de Guatemala representa el total de produccion que los
habitantes deberian consumir, sin importar su capacidad de compra. Se observa que para el
periodo 2000-2005 esta tiende a incrementar en relacién al crecimiento de la poblacion, la cual nos
da una idea del comportamiento que ha tenido dicha demanda con relacion al berro producido a
nivel nacional; ver cuadro 7.

Cuadro 7: Demanda potencial histérica del berro periodo 2000-2005 (Cifras en unidades)

Republica de Guatemala.

Afio Poblacion total | Poblaciéon 40 % | Consumo per capita | Demanda potencial
2000 11,385,335 4,554,134 145 gr. 661142.80 Kg.
2001 11,503,653 4,601,461 145 gr. 668013.46 Kg.
2002 11,791,136 4,716,454 145 gr. 684707.48 Kg.
2003 12,087,014 4,834,806 145 gr. 701889.14 Kg.
2004 12,390,451 4,956,180 145 gr. 719509.51 Kg.
2005 12,700,611 5,080,245 145 gr. 737520.55 Kg.

Fuente: Elaboracion propia, con datos del INE (Instituto Nacional de Estadistica), periodo 2003-2004,

INCAP (Instituto de Nutricién de Centro América y Panama) afio 2,005.
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En la actualidad la demanda del berro en Guatemala, se realiza en el ambito regional y nacional,
en el cuadro 8, se presentan los datos de demanda potencial proyectada, proporcionando una idea
del comportamiento que tendra la demanda del berro. Durante los préoximos cuatro anos.

Cuadro 8: Demanda potencial proyectada de berro periodo 2006-2009 (Cifras en unidades)

Republica de Guatemala.

Afo | Poblacion total | Poblacion 40 % | Consumo per capita | Demanda potencial
2006 13,018,759 5,207,504 145 gr. 755995.27 Kg.
2007 13,344,770 5,337,908 145 gr. 774926.57 Kg.
2008 13,677,815 5,471,126 145 gr. 794266.39 Kg.
2009 14,017,057. 5,606,823 145 gr. 813966.09 Kg.

Fuente: Elaboracién propia con datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE), periodo 2003-2004,
Instituto de Nutricion de Centro América y Panama (INCAP) afo 2,005.

El porcentaje de la poblacién y la demanda potencial proyectada, presenta un incremento anual,
esto favorece cualquier propuesta de produccion tecnificada para el municipio de Antigua
Guatemala a través de apoyo de instituciones dedicadas a fomentar el desarrollo de pequefios
productores, a partir de programas de incentivos por produccién del Ministerio de Agricultura
(MAGA) el cual tiene como principal propédsito el incentivar la produccién de cultivos no
tradicionales,  permitiendo visualizar el mercado, teniendo informacién con relacién hacia donde
se debe orientar la produccion.

6.1.3 Demanda insatisfecha

Debido a que no existen datos histéricos que delimiten la produccion nacional, las exportaciones
e importaciones de la oferta del cultivo de berro, por lo tanto no existe informacion acerca de la

demanda insatisfecha histérica de la republica de Guatemala.
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La demanda insatisfecha proyectada del berro no se pudo estimar porque no existe una demanda
insatisfecha actual y dado que la poblacion tiene un crecimiento del 10% anual se estima que no
podra existir una demanda insatisfecha a futuro ya que lo producido es suficiente para la poblacién

de Guatemala.

6.2 Oferta
6.2.1 Caracteristicas de los principales productores

A continuacion en el cuadro 9 se observa una descripcion de las principales caracteristicas de
los productores de berro en |la cabecera del departamento de Sacatepéquez.

Cuadro 9: Caracteristicas de los principales productores de berro en la cabecera de

Sacatepéquez, Antigua Guatemala. Afo 2004/2005.

CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTORES DE BERRO

A. Poseen pequefias porciones de tierra 0.25 a 0.50 hectareas, aproximadamente.

w

No cuentan con asistencia técnica.

C. No cuenta con capital para invertir y no tiene acceso a créditos; debido a que los

prestamos hipotecarios sus intereses son altos.

D. Que el cultivo no es muy conocido y se cree que es cosechado en aguas servidas.

E. El precio al que lo venden es de muy bajo con lo cual su nivel de ganancia no les

permite comprar o arrendar mas terrenos para aumentar su produccion.

Fuente: Elaboracién propia

6.2.2. Oferta de berro en el municipio de Antigua Guatemala

En el caso de la oferta de berro producido en el municipio de Antigua Guatemala para el ano
2,005, se cuantifica en 6,045.45 kilogramos; ver cuadro 10. Esto representa un cuadro alentador
y nos da la posibilidad de un espacio en lo que a la demanda nacional se refiere. Considerando

una demanda potencial nacional de 737,520.55 kilogramos para el afio 2005.
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Cuadro 10: Oferta de berro en la cabecera de Sacatepéquez, Antigua Guatemala. Afo 2005.

Afio Libras Quintales Kilogramos
2005 13,300 133.00 6,045.45

Fuente: encuestas realizadas.

A nivel nacional, la oferta esta conformada por la produccion de berro nacional. Esta es la
cantidad que se pone a disposicién en el mercado nacional. Segun el cuadro 10 la produccion de

berro del municipio de Antigua Guatemala, es de 6,045.45 kilogramos para el afio 2005.

Los principales departamentos productores de berro son Guatemala con una produccion de
148,955 Kg., Alta Verapaz 26,000 Kg., Chiquimula 15,909 Kg., Quetzaltenango 11,455 Kg. y San
Marcos con 10,682 Kg. respectivamente y constituyen el 61.48 %, 10.73 %, 6.57 %, 4.73 %, 4.41
% del total de la produccion nacional, mientras que el departamento de Sacatepéquez cubre el

2.08 % con una produccion de 5,045 kilogramos para el afo 2004.

A continuacién se presenta el cuadro historico de la produccion nacional de berro,

presentando solo para el afno 2004 ya que para otros afos no existen datos registrados en

algunos casos algunos departamentos han disminuido o han dejado de producir berro.

Cuadro 11: Produccién nacional de berro para el afio 2004 por departamentos.

Departamento Produccion
Para el afio 2004 En kilogramos

Guatemala 148955
Alta Verapaz 26000
Chiquimula 15909
Quetzaltenango 11455
San Marcos 10682
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Chimaltenango 9091
Solola 8773
Sacatepéquez 5045
Escuintla 3045
Baja Verapaz 2500
Jutiapa 682
Totonicapan 136
Produccion total 242,273 kilogramos

Fuente: INE (Instituto Nacional de Estadistica,), Afio 2004.

Figura 3. Produccién histérica nacional del berro. Afio 2004, por departamentos.

Produccion Nacional de Berro en Quintales para
el ano 2004

111
235 200 193

252
350

572 3277

@ Guatemala B Alta Verapaz 0O Chiquimula O Quetzaltenago
B San Marcos @ Chimaltenago B Solola O Sacatepéquez

La figura 3 nos muestra los departamentos que poseen la mayor produccién de berro en la
republica y nos da un dato en quintales producidos en el afio 2004. La figura nos permite
visualizar el comportamiento de la produccion de berro en los distintos departamentos de mayor

produccion en la republica.
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A continuacion el cuadro 12 nos muestran la oferta histérica que los productores nacionales ponen
a disposicion de los consumidores en los distintos mercados de la republica, a la cual se suma la
oferta del berro producido en la cabecera de Sacatepéquez aunque en menor grado pero es parte

de esta oferta.

Cuadro 12: Oferta total histérica del berro ano 2004. (Cifras en Quintales) Republica de

Guatemala.
Afo Produccion Oferta total
2004 5330.00 Quintales 5330.00 Quintales 242,273 Kilogramos

Fuente: Elaboracién propia con datos del INE (Instituto Nacional de Estadistica).

6.3 Andlisis de precios

El precio es el elemento que determina la rentabilidad de la produccién de berro en el municipio de
Antigua Guatemala, por medio del comportamiento de los ingresos posteriores a la venta, al tomar
en cuenta la oferta y la demanda, variaciones climaticas, época de cosecha, variaciones en la
produccién en cada época del afo.

6.3.1 Determinacion del costo promedio de produccion

En el cuadro 13 a continuacion se presenta y se observan los elementos tomados en cuenta en la
produccion de berro del municipio de Antigua Guatemala, observandose una gran insuficiencia en
el manejo del cultivo, por la falta de tecnificacion, y esto tiene como resultado la deficiencia en
produccion. Con respecto al area de cultivo, las ventajas con las que el area cuenta, para el buen
desarrollo del cultivo es la buena calidad de suelo, la alta humedad en el suelo que posee la
region del municipio de Antigua Guatemala. Por el abandono en el que los productores se
encuentran con respecto a otros productos, ellos no cuentan con créditos de produccién que los
ayuden a aumentar o sustituir la produccién. A continuacion se presentan los cuadros de costos de
produccion del berro en el municipio de Antigua Guatemala y el cuadro 14 con los costos de

produccién del berro en la republica de El Salvador solo a nivel de comparacion.
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Cuadro 13: Costo de produccion estimado por 0.5 de hectarea, afno 2004/2005 Cultivo sin

tecnificacion,

Region:. Municipio de Antigua Guatemala. En quetzales

Concepto Unidad Cantidad | Precio unitario Total

|. Costo directo Q. 423.96
1. Renta de la tierra Q. 0.00
2. Costo de establecimiento 0.5 hectarea Q. 0.00
3. Mano de obra Q. 265.16
a. Mantenimiento Jornal 2.00 37.88 Q.75.76
b. Fertilizacion Jornal 1.00 37.88 Q. 37.88
c. Limpias Jornal 2.00 37.88 Q.75.76
d. Control fitosanitario Jornal 0 37.28 Q. 0.00
e. Plateos Jornal 0 37.28 Q. 0.00
f. Riego Jornal 0 37.28 Q. 0.00
g. Cosecha Jornal 2.00 37.88 Q. 75.76
h. séptimos dias Q. 0.00
4. Depreciacién maquinariay equipo Q. 0.00
a. Asperjadota mecéanica Hrs. Bomba 0.00 0.00 Q. 0.00
b. vehiculo Viaje 1.0 Q.75.00
5. Insumos Q. 158.80
a. Combustibles Galén 0.0 Q. 0.00
b. Fertilizantes

* QOrganicos Quintal 1 15.00 Q. 15.00

* Completos Quintal 0.5 68.80 Q. 68.80
c. Insecticidas

* Contacto Litro 0.00 25.00 Q. 0.00

* Sistémicos Libra 0.00 0.00 Q. 0.00
d. Funguicidas Libra 0.00 0.00 Q. 0.0
e. Herbicidas Litro 0.00 50.30 Q. 0.00
Il. Costo indirecto Q. 0.00
1. Administracién (5% s/C.D.) Q. 0.00
2. Cuota del 1.G.S.S. (6% s/M.O.) Q. 0.00
3. Impuesto Municipal (Q. 15/millar) Q. 0.00
lll. Costo total por 0.5 hectarea Q. 423.96
Para una produccién de 16.39 qq Q. 423.96
IV. Costo unitario Q. 25.57

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos a través de las encuestas a productores. Se estima que la

plantacion tiene una vida util de cinco afos.




Cuadro 14: Comparador. Costo estimado de produccion por manzana, ano 2003/2004

Cultivo no-tecnificado. Region: Republica de El Salvador. En ddlares y colones.
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Rendimiento por Manzana Gl7aT Qo)
MASCULING FEMENING
y y y ; COSTO COSTO
RURROS COSTO C DSTD . EIDST{'} COSTO TOTAL TOTAL
JORNAL | UNITARID | PARCIAL | JORNAL | UNITARIOD | PARCIAL . i e
colomes dolares
colones colones colones colones
MANG DE QBRA 159 4 340043 al17.31
MANTENIMIENTO DE TABLON
Limpiz v Nivelade de Suelo 32 32,23 |.675 80
SIEMBRA
Siembra 12 34,35 41220 4 34,35 137,40
LABORES DE CULTIVO
Primera Ferihzacion 2 3205 B3 50
Primera Limpia 17 35,00 363,00
Aplic. Pesticidas v Foliar I 3448 3950
Encargado de Agua 4 354 | 38,25
COSECHA
Corte v Amarrado al 3205 |G O
Lavado Il e 37580
, COSTO UNITARIO COSTO PARCIAL LOSTO 1 COSTO
[SLAOS UNIDAD | CANTIDAD TOTAL TOTAL
Colones Colones Colones dolares
908 05 018 06
Abguiler de Ia Twerra 1/ Mz 100 1600, K | A0000
Semilla Q0. 58,70 113,34 hp33 35
Sulfato de Amonio " 4.40 K135 35793
Pesticidas v folianes 246,75
TOTAL COSTO DIRECTO 14300300 163537
Adminmstracion % 4249 29 49,06
Sub - 1otal 14,738,749 684,43
Impresstos 5% 736,94 54,22
Sub - 1otal 1347572 | Tk &3
Intereses Mizs 9 “a 276,75 4591
COSTOTOTAL 1675247 191457
COSTO UNITARIOD Q0. 27.13 310

L ED gt de oportunidad de 1a terra esta caleulado en base o un valor promedio de 160,000 colones por manzana con una tasa de interes del 1" anual

Mot : El agua no se repora ningun costo porgue la toman de un no v el nego es por gravedad.

Fuente: http://www.mag.gob.sv/admin/publicaciones/upload file/1120940049 20.pdf



http://www.mag.gob.sv/admin/publicaciones/upload_file/1120940049_20.pdf
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Con este cuadro podemos notar que los costos de producciéon de cultivo de berro tecnificado es
mucho mas alto por manzana en la republica de El Salvador. Este cuadro solo se uso como
comparador ya que no existen datos de costos de produccion nacional y dado que la cercania de
esta regién inferimos cierta relatividad en el costo y podemos decir que con tales inversiones se
obtienen rendimientos mucho mas altos y por ende mayores porcentajes de rentabilidad para los
productores, lo cual los incentiva a seguir tecnificando sus cultivares y ampliar sus areas de
cultivo.

6.3.2 Analisis historico de precios

Se logré6 apoyandonos de la informacién generada por consumidores e intermediarios y
productores. Dichos analisis serviran para conocer como ha sido el comportamiento de los precios
del berro en el mercado. Dando el margen de toma de decisiones que puedan activar una mayor

inversion encaminada a elevar la produccién, en consecuencia mayor oportunidad de oferta.

Cuadro 15: Precios histéricos del berro producida en el municipio de Antigua Guatemala. Ao
2003-2005.

Costo por quintal Costo por quintal Costo por libra *Costo por manojo seguin
Afo Productor segun las Intermediarios segun las | consumidor final segun las las estaciones
estaciones estaciones estaciones

Seca | Sec/Lluv |Lluviosa Seca | Sec/Lluv | Lluviosa seca | Sec/Lluv | Lluviosa | Seca | Sec/lluv | Lluviosa

2003 | Q.40.00 | Q.30.00 | Q.25.00 |Q.42.00| Q.30.00 | Q3000 | Q200 | Q150 | Q100 | Q200 | Q150 | Q.1.00

2004 | Q.38.00 | Q31.00 | Q29.00 |Q42.00| Q.33.00 | Q29.00 | 150 | Q100 | Q150 | Q200 | Q100 | Q150

2005 | Q.38.00 | Q.33.00 | Q2800 |Q45.00| Q36.00 | Q2900 | g200 | Q100 | Q150 | Q250 | Q1.00 | Q150

Fuente: Informacién generada por consumidores, productores e intermediarios del municipio de Antigua
Guatemala.-
*El manojo corresponde a 454 gramos aproximadamente y es su forma comercial o como lo compra el

consumidor final en el mercado.

En el cuadro anterior se puede observar el comportamiento de los precios en los distintos anos,

tanto en las diferentes temporadas productivas del cultivo asi como precios obtenidos por el
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productor, consumidor final e intermediarios del berro en el municipio de Antigua Guatemala,
departamento de Sacatepéquez.

6.4 Canales y margenes de comercializacion

Representan las etapas por las que pasa el berro, desde el productor hasta el consumidor final.
El canal de comercializacion nos permite sefalar la importancia y el papel que desempefa cada

participante en el traslado del bien.

6.4.1 Descripcion de los canales de comercializacion

A través de la observacién directa en campo e investigacion del proceso de mercadeo, se
identificaron dos canales de comercializacion, que muestran las etapas por las cuales el berro que
se produce en el municipio de Antigua Guatemala pasa desde el productor hasta el consumidor

final. Esto nos permite tener un vision clara de cémo es el flujo del bien.

Se establecidé que el 66.66 % de los productores, vende el berro al intermediario local que recoge
el producto en las areas de cultivo y en las viviendas de los productores y el 33.33 % venden

directamente al consumidor final en la localidad.

En el censo realizado a los agentes de comercializacion (Intermediarios locales), cinco de siete de
ellos que constituyen el 71.43 %, venden el producto en la Ciudad de Guatemala, Alotenango y
Jocotenango; en tanto que dos de ellos, es decir el 28.57 % lo venden en mercados de Antigua

Guatemala y San Miguel Duenas.

CANAL 1. Este es el canal mas representativo de todo el proceso de mercadeo, el mayor volumen
de produccién se transfiere por aqui, consta de los siguientes agentes y etapas de mercadeo:

Canal 1. Productor — intermediario —— consumidor final.
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El 66.66 % de los productores, vende el berro al intermediario local que recoge el producto en las

areas de cultivo y en las viviendas de los productores, para transferirlo al consumidor final.

A continuacion se presentan en la figura 4, los canales de comercializacion del berro que se
produce en el municipio de Antigua Guatemala; lo cual nos permitira tener una mejor comprension

del comportamiento de los mismos.

CANAL 2. En este canal se moviliza menor volumen de berro, solo el 33.33 % de los productores
vende el producto a el consumidor final. Consta de la siguiente ordenacion.

 —

Canal 2. Productor consumidor final

Este canal permite al productor aumentar sus ingresos por ventas directas a las amas de casa, ya

que dichas personas son las que compran el alimento para los hogares.

Figura 4: Canales de comercializacion del berro producido en el municipio de Antigua Guatemala,

1.- HD PRODUCTORES> <INTERMEDIARIOS>

= | | —
2.- PRODUCTORES
' CONSUMIDOR

6.4.2 Margenes de comercializacion

Tienen como principal objetivo cubrir los costos de mercadeo y remunerar la intermediacion por
su participacién en el proceso. Para su estudio se dividen en margen bruto y margen neto de

comercializacion.
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6.4.3 Margen bruto de comercializacién (MBC)

Este margen es la diferencia que existe entre el precio que paga el consumidor final por el berro y
el precio recibido por el productor del mismo. Se logro conocer el margen bruto para el berro
producido en el municipio de Antigua Guatemala para el afio productivo 2005. Sucediendo esto
cuando se da la participacion del intermediario local entre el productor y el consumidor final. Se
identificaron tres ciclos en los cuales se desarrolla la cosecha y por ende la oferta de berro en el
municipio de Antigua Guatemala habiendo sido descritos dichos ciclos en temporada seca,
temporada seca /lluviosa , temporada lluviosa. A continuacion se presenta el cuadro en el cual
aparecen dichos margenes de comercializacion pudiéndose inferir los margenes mas altos

durante los diferentes periodos. Presentando una variacion de entre el 79.26 % y el 63.33 %.

Cuadro 16: Margen bruto de comercializacion del berro producido en el municipio de Antigua
Guatemala. Afio 2005.

A Ciclo de produccién Precio Precio MBC
por temporada Productor (qq) | Consumidor (qq) % Q.
Seca Q. 38.00 Q.180.00 *78.88 % | Q.141.99
2005 SecalLluviosa Q. 33.00 Q. 90.00 *63.33 % | Q. 56.99
Lluviosa Q. 28.00 Q. 135.00 *79.26% | Q.107.00

Fuente: Elaboracién Propia
* Para los porcentajes ver formulas en revision bibliografica.

6.4.4 Margen neto de comercializacion (MNC)

En el cuadro 17, se presentan los margenes netos de comercializacion de cada uno de los
elementos correspondientes al ciclo productivo 2005 tomados en cuenta, presentando resultados

de manera porcentual (%) y en valor econdmico monetario (Q.). Descontando el costo de
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mercadeo del margen bruto de comercializacion, el cual es absorbido por el intermediario local,
identificamos valores correspondientes al margen neto de comercializacion que varian entre 70.55
% hasta 46.65 %, entonces se infiere que este es el porcentaje sobre el precio final que recibe la

intermediacion como beneficio neto, al deducir los costos de mercadeo.

Cuadro 17: Margen neto de comercializacion del berro producido en el municipio de Antigua
Guatemala. Afio 2005.-

Ciclo De Produccién Costo De MNC
Afio por temporada MBC Mercadeo (red) % Q.
Seca Q.141.99 Q. 15.00 *70.55 % | Q.126.99
2005 Secal Lluviosa Q.56.99 Q. 15.00 *46.65 % | Q.41.98
Lluviosa Q.107.00 Q. 15.00 *68.15 % | Q.91.99

FUENTE: Elaboracién Propia
*Para los porcentajes ver formulas en revision bibliografica

6.4.5 Participacion del productor (PDP)

En este punto es donde se conoce cual es la porcién del precio pagado por el consumidor final

que le corresponde al productor de berro del municipio de Antigua Guatemala.

Segun la investigacion, el productor participa con margenes que van desde el 20.70 % hasta el
36.67 %, y la intermediacion en margen que es 21.11 % esto segun sea el periodo en el cual se
este llevando acabo la cosecha y posterior oferta. Esto significa que por cada quintal de berro que
se venda por ejemplo con un valor de Q.180.00 el productor recibira Q.38.00 vy el intermediario

local recibe Q. 142.00 como margen neto de comercializacion.

En el cuadro 18, que a continuacién se presenta y se pueden observar los distintos datos para las

etapas productivas correspondientes.
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Cuadro 18: Participacion del productor de berro producido en el municipio de Antigua Guatemala.

Ao 2005.
Ciclo de produccion Precio PDP
Afo por temporada MBC Consumidor % Q.
Seca Q.141.99 Q. 180.00 *21.11 % | Q.38.00
. Seca/Lluviosa Q. 56.99 Q. 90.00 *36.67 % | Q.33.00
Lluviosa Q.107.00 Q. 135.00 *20.70 % | Q.27.95

Fuente: Elaboracion propia
*Para los porcentajes ver formulas en revision bibliografica.
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7. Conclusiones

1.- La demanda estimada de berro en Antigua Guatemala, cabecera de Sacatepéquez, es de
2,214.89 kilogramos que equivalen al 36.64 % de la produccion para el aino 2005 en el
departamento. Siendo mas alta que la demanda potencial requerida para dicha area de estudio
correspondiendo a 931.44 kilogramos para el afio correspondiente 2005. La demanda potencial
estimada de berro en la republica de Guatemala es de 737,520.55 kilogramos para el afio 2005
con una proyecciéon para el afio 2009 de 813,966.09 Kilogramos.

2.- La oferta estimada de berro que se produce en el municipio de Antigua Guatemala es de
6,045.45 kilogramos que equivalen al 2.49% de la produccién nacional para el aino 2004-2005. La
oferta estimada de berro que se produce en la republica de Guatemala es de 242,273 kilogramos
para el ano 2004.

3.- Los precios del berro, producido en el municipio de Antigua Guatemala tienen distintos
comportamientos, durante los periodos de cosecha, incrementandose en la estacion seca vy
bajando en la estacion lluviosa, varian desde Q.25.00 a Q.50.00 por quintal para el afio productivo
2005.

4.- En este proceso de mercadeo se identificaron dos canales de comercializacion formados por

los agentes comerciales siguientes:

Canal 1 * Productor — Intermediario — Consumidor Final.

Canal 2 * Productor — Consumidor Final.

El 66.66 % de los productores, venden el berro al intermediario local que recoge el producto en
las areas de cultivo y en las viviendas de los productores y el 33.33 % venden directamente al
consumidor final en la localidad. Cinco de siete intermediarios locales, que constituyen el 71.43 %,

venden el producto en la Ciudad de Guatemala y en las localidades de Alotenango y Jocotenango;
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en tanto que dos de ellos, es decir el 28.57 % lo venden en mercados de Antigua Guatemala y

San Miguel Duefas.

En margen bruto de comercializacion del berro  producido en el municipio de Antigua Guatemala,
se identifico un beneficio para el intermediario local que va desde 63.33 % hasta el 79.26 % por
cada quetzal vendido, esto sin descontar los costos de comercializacién. El margen neto de
comercializacion del berro nos muestra, que libre de los costos de comercializacién, el
intermediario local recibe como ganancia neta el 46.65 % al 70.55 % del costo total pagado por el
intermediario local. La porcion del precio pagado por el consumidor final, que le corresponde al
productor de berro del municipio de Antigua Guatemala va desde el 20.70 % hasta 36.67 %, con
esto se pretende cubrir los costos de produccion y utilidades por producciéon de berro. Este calculo

representa la participacion del productor.
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8. Recomendaciones

1.- Agrupar a productores e intermediarios, mediante la creacion de cooperativas  para tener
acceso a nuevos mercados, créditos, alquiler o compra de tierras y mayor ingerencia en la

formacion del precio del berro.

2.- Efectuar programas de asesoria técnica por parte de Organizaciones no gubernamentales
(ONG), o del sector gubernamental agricola, que ofrezcan a los productores de berro los
conocimientos técnicos que ayuden a mejorar la produccién, la comercializacion y la calidad

del berro y asi poder ofertar mayores cantidades de berro.

3.- Se debe crear un método de informacion y promocion sobre el contenido nutricional que
tiene el berro a nivel nacional para generar mayor consumo y asi aumentar la produccion de

un producto natural y accesible para la poblacion.

4.- Busqueda de mercados encaminado a que los productores encuentren nuevas opciones
de venta o de produccion, lo cual ayudara a identificar mercados potenciales para expandir su

producto y aumentar sus ganancias.

5.- Se recomienda al productor el canal dos de comercializacién, vender su producto

directamente al consumidor final, para obtener mayores ingresos econémicos.-
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Boleta de encuesta para consumidores.

Estudio de mercado del cultivo de berro (Rorrippa Nasturtium-aguaticum (L) Hayek) en el municipio de
Antigua Guatemala, Sacatepéquez.

1.- Usted consume berro

Si no

2.- Si su respuesta es Sl con qué frecuencia consume el Berro. Utilice solo una categoria. Después pase a
la pregunta 4. Diariamente 1 vez por semana 2 veces por semana
1 vez por quincena 1 vez cada 2 meses (otros)

3.- si su respuesta fue NO porque no consume berro.

Noloconoce __ Nolegusta.  No es higiénico __Porque no es nutritivo____
4.- Porque consume berro.

Loconoce  lLegusta__ EsHigiénico__ Porque es nutritivo_____

5.- Para que destina la compra de berro.

Consumo humano Consumo Animal

6.- De qué forma compra el berro.

Por manojo Por libra

7.- Cuanto compra de Berro

8.- Que precio paga por él Berro

9.- En donde compra el berro.

Mercado cantonal Supermercado Otros explique

10.- Cual es su ingreso Aproximado mensual

11.- Que presupuesto invierte en compra de berro.

12._ Que edad tiene usted

13.- Que profesion u oficio tiene.

14.- de cuantas personas esta constituida su nucleo familiar.
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Boleta de encuesta para productores.

Estudio de mercado del cultivo de berro ( Rorrippa Nasturtium-aguaticum (L) Hayek) en el municipio de
Antigua Guatemala, Sacatepéquez.

No:
Fecha:
I  INFORMACION GENERAL.
1. Tenencia de la tierra: Propia Arrendada Costos/Mz
2. Si es propia cuantas cuerdas posee para el cultivo de. Berro
Maiz Café Frijol Caria de Azucar especies forestales
3. Hace préstamo para la produccion de Berro. Sl NO A que
Institucién
4. Recibe asistencia técnica. SI____ NO__
Estatal Cooperativa Particular Otros
I ASPECTOS AGRONOMICOS.
5. Area ocupada de Berro
6. Numero de piletas en produccion
7. Numero de piletas en
Crecimiento
8. Forma de propagacion Epoca de Plantacién
9. Distanciamiento de siembra
10. Epoca de cosecha costo Forma
produccion/Corte
11. Realiza podas.S| NO Numero Costo
12. Forma de siembra: Costo
13. Costo de Llenado de piletas : Semilla cantidad / manzana
Costo
14. Plagas y enfermedades en orden de importancia:
15. Realiza control de plagas: SI NO Manual Quimico
Producto
Dosis Frecuencia Costo
16. Realiza control de enfermedades:
SI._ NO__ Manual Quimico Producto
Dosis Costo
17. Fertiliza: SI NO Tipo de Fertilizante Epoca de
aplicacion
Cantidad aplicada Producto
utilizado Costo
[l INFORMACION ECONOMICA
18. Clasifica el berro para la venta:SI____ NO___ Factores que toma en cuenta para la
clasificacion
19. A quién le vende su producto: Intermediario Consumidor final Otros

Precio




20. Almacena el Berro:
Si NO Forma

21. Empaque: SI NO Tipo de
materiales Costo

22. Pérdida pre y post cosecha:
S NO %Aproximado Causa

23. Cémo traslada su producto para la venta:

24. Epoca de mayor oferta del
berro:

25. Exigencias del comprador en cuanto a
calidad:

IV OTRA INFORMACION

26. Cual es el principal problema que afronta

27. Cree que deberia fortalecerse el cultivo de Berro:S| NO
qué

Por

OBSERVACIONES:
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Boleta de encuesta para intermediarios y transportistas.

Estudio de mercado del cultivo de berro ( Rorrippa Nasturtium-aguaticum (L) Hayek) en el municipio de

Antigua Guatemala, Sacatepéquez.

No:
Fecha:
I. ACOPIO DE LOS PRODUCTORES
1. Numero de productores a quienes compra
Berro: Precio
2. A quién vende Precio
3. No. de unidades que compra por
viaje Costo
4. Compra Berro clasificado: SI NO Si compra clasificado indique lo factores que toma en cuenta
Tamafio Color Grado de madurez
5. Otros
IIl. TRANSPORTE
6. Forma en la que transporta al lugar de venta Costo de transporte
7. Sufre pérdidas durante el transporte:Sl NO Tipo de pérdida
Causas Y%por viaje
7. Lugar de donde transporta el Berro
. ALMACENAMIENTO
8. Almacena el Berro:Sl NO Cuanto tiempo Pérdidas que causa el
almacenamiento
No almacena por qué
IV. LUGARES DE VENTA
9. En Antigua Guatemala Escuintla Ciudad Guatemala Otros
Departamentos.
A otro intermediario:SI NO Lugares
Precio Otros Precio
10. En el exterior: Sl NO Pais Precio

V. NIVEL DE VENTA

11.
12.
13.
VI.

13.
14.
15.

Si

A mayoristas Cantidad vendida Precio
A minoristas Cantidad vendida Precio
A consumidor Cantidad vendida Precio
FORMA EN QUE SE VENDE EL BERRO

Desde el vehiculo: Sl NO

En el puesto de mercado: Sl NO

Paga algun local:
NO Costo:

16.

17.

Otra forma de hacer

ventas:

Pérdidas durante las
ventas:SI  NO _ Causas




VII. FINANCIAMIENTO

18. Trabaja con capital propio: SI NO
19. Recibe financiamiento o crédito para comercializar: S| NO De quién
20. Qué porcentaje de interés paga:

OBSERVACIONES:
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