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I INTRODUCCION

Al abordar como punto de tesis profesional "La Comer-
cializacién de Productos Agricolas en Guatemala y una Po-
Iftica Tendiente a Desarrollarla”, lo hogo consciente de que
se trata de un tema de amplias proporciones que presenta
moltiples problemas para su desarrollo. No obstante a ello,
mi inclinacién al campo de la comercializacién y la nece-
sidad impostergable de mejorar los procesos comercioles de
los productos agricolas en el pais, me han inducido o pene-
trar en materia no sélo para sefialar las deficiencios de la
comercializacién actual, sino que en la medida de mis ca-
pacidades contribuir a dar posibles soluciones de corto pla-
zo.

Lo comercializacién no es una disciplina recién esta-
blecida, sino més bien, su aparicién se remonta a las postri=
merias de las economias de subsistencia. En la Sociedad
Primitiva, las comunidades que lograron establecerse en re-
giones generosas pudieron multiplicarse sin muchas dificul-
tades. A medida que progresaron éstas comunidades, el hom-
bre comenzé a obtener més medios de subsistencia de los ne-
cesarios para su vida y hallé que era deseable el intercam-
bio de algunos productos por otros. Algunas de esas comuni-
dades fueron eficientes en casi todas sus actividades; sin em
bargo, existieron otras que sobresalieron en un oficio espe-
cial y el intercambio se torné mutuomente beneficioso para
ellos. Es asi, como nacen los primeros procesos, de 1o que
hoy en dia se conoce como comercializacién o mercadeo de
productos.

Dondo grondes saltos en la historia, llegamos a la épo-
ca del feudalismo en la que se registrd el desarrollo de los
primeros mercados semonales en las ciudades. A medido que
las ciudades se expandian como consecuencia de los incre-
mentos de poblacidn, los mercados fueron ms numerosos y
mas frecuentes. Transcurrido cierto tiempo, se inicié la



construccion de galeras y edificios para proteger delsol o la
lluvia a los vendedores y compradores; distinguiéndose des-
de esa época, los mercados minoristas y mayoristas de pro -
ductos agricolas, asi como de telas, cueros y pieles.

Trasladéndonos al post=-periodo de la Revolucién Indus-
trial, que debido al invento y uso de nueva maquinaria se
incrementd substancialmente lo productividad no sélo en la
industria, sino que también en el sector agricola. El axioma
de que "las economias de produccién en masa no pueden
realizarse a menos que los productos puedan ser distribuidos
en grandes cantidades” 1/, hubo de ser aplicado indistinta -
mente en la industrio y en la agricultura desde a quéllas
épocas hasta el presente, cobrando singular importancia en
los Gltimos afios la modernizacién de todos |os mecanismos
necesarios para una distribucién econémica y eficiente.

Los procesos de comercializacién que se utilizan en
Guatemala lejos de ser eficientes y econdmicos, son inope-
rantes, antieconémicos y anticuados, los cuales a fin de de-
terminar su evolucién pueden compararse con los métodos
usados en los mercados primitivos. En tal virtud, la tesis
que presento ademds de sefialar tales deficiencias, estéorien
tada a proporcionar lineamientos asequibles para los elemen=
tos integrantes del sistema de organizacién del mercado e
interesar a los poderes pdblicos en la necesidad de mejorar y
modernizar las estructuras de la comercializacién existentes;
haciendo énfasis, en que mediante la organizacién y moder-
nizacién de los procesos comerciales, estos pueden desem-
pefiar un papel directo como propulsores del desarrollo, al
articular diversos actividades de la economia.

1.1 Concepto

Conviene exponer antes que el concepto generalizado

1/ Comerciolizacién: E. Jerome McCarthy.
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de Comercializacién, que los términos: Comercializacién,
Mercadeo y Mercadotecnia se emplean indistintamente para
designar todas las funciones que implican la transferencia o
venta de productos.

Se define la comercializacién, "como la realizacion de
las funciones que dirigen el flujo de mercaderias y servicios
del productor al consumidor o usuario, a fin de satisfacer al
méximo las necesidades de éstos y lograr los objetivos de la
empresa" 1/. AGn cuando esta acepcién pareciera corres-
ponder propiamente a la transferencia de productos indus -
triales, tiene igual aplicacién en las actividades de transfe-
rencia o venta de productos obtenidos de la tierra.

Por su parte, las funciones de comercializacion pueden
definirse como "las actividades especializadas y ejecutadas
en los procesos de concentracién, almacenaie, preparacion y
distribucién de productos", funciones que son ejecutadas por
especialistas, los cuales se encuentran en mejores condicio-
nes, para el desarrollo eficiente de su labor, que los propios
agricultores.

Siguiendo la secuencia de organizacién del mercadeo
de productos agricolas, no sélo es necesaria uno plonifica-
cién, como condicion bésica del desarrollo, sino que tam—
bién es indispensable una infraestructura para la comercia-
lizacién, debiendo existir dentro de esta infraestructura, los
medios fisicos (carreteras, silos, almacenes, bolsas de produc
tos, etc.) y los medios institucionales y empresariales para
el desarrollo de dichas funciones.

1/ Comercializacidn: E. Jerome McCarthy.



[l ESTRUCTURA DE LA COMERCIALIZACION
2.1 Caracterfsticas de la Produccién

La estructura agricola predominante en Guatemala es
anacrénica, inflexible y defectuosa. Se caracteriza por una
formo de minifundio en las zonas del Altiplano O ccidental
y predominancia de fincas grandes en la costa o vertiente

del Pacifico, zonas de las Verapaces, Quiché e lzabal.

El censo de 1964 clasificd los fincas en lo siguiente

forma:



CLASIFICACION DE FINCAS EN LA
REPUBLICA DE GUATEMALA
(cifras en manzanas)

TOTAL FINCAS CIFRAS RELATIVAS
niimero superficie nimero superficie

Menores de 1 Manzana 85 083 46 683 20.4 1.0
De 1 a menos de 2 98 658 136 325 23.6 2.8
De 2 a menos de § 129 116 386 704 30.9 7.9
De 5 a menos de 10 52 023 346 904 12.5 7.0
De 10 a menos de 32 37 025 637 948 8.9 12.8
De 32 a menos de 64 6 631 290 726 1.6 5.9

SUB-TOTAL 408 536 1 845 290 97.9 37.5

De 1 Caballeria a menos

de 10 7 859 1 307 255 1.9 26.5
De 10 a menos de 20 561 493 913 0.1 10.0
De 20 a menos de 50 293 552 990 0.1 11.2
De 50 a menos de 100 56 242 496 4.9
De 100 a menos de 200 30 254 926 5.2
De 200 y mas 9 229 896 4.7

SUB-TOTAL 8 808 3 081 476 2.1 62.5

GRAN TOTAL 447 344 4 926 766 100.0 100.0

FUENTE: Direccién General de Estadistica



Los cultivos de Guatemala se pueden dividir en dos
grandes grupos:

1. Aquellos cultivos que se derivan de una agricultura de
subsistencia, como el frijol, el maiz, papas, arroz, tri-
go, legumbres, etc.; y

2. Los cultivos provenientes de una agricultura comercial,
como el café, la cafia de azicar, el algoddn, el bana-
no, etc.

Por la misma naturaleza de estos grupos, resulta que la
agricultura de subsistencia se encuentra en buena parte en
manos de la poblacién indigena y se practica en pequefias
fincas, mientras que la agricultura comercial se desarrolla en
propiedades de mayor extension.

La topografia del pais, la regularidad e intensidad de
los lluvias y las caracteristicas de los suelos hacen de Gua-
temala, un pais competitivamente ventajoso para una pro-
duccidn agricola cuantitativa y cualitativamente excelente,
no sblo para el consumo interno, sino que también para la
exportacién. Sin embargo, por la estructura de la tenencio
de la tierra, los problemas de orden técnico y financiero, el
desarrollo del sector se ha visto obstaculizado, salvo los cul-
tivos de exportacidn que si han alcanzado y logrado progre-
sar a un ritmo més acelerado que la agricultura en general.
Este progreso ha consistido en mejores précticas de cultivo,
incluyendo mecanizacidn‘en muchos casos, uso de fertilizan
tes, pesticidas y asesoria técnica propiamente en el cultivo
y recoleccién de los productos.

La situocidn de los cultivos dedicados al consumo inter-
no, por el contrario, no sélo sufren un rezago, sino que un
estancamiento casi absoluto, tanto en los rendimientos como
en el nivel técnico empleado. En efecto, los sistemas de
cultivo se han mantenido casi invariables a través de muchos



afios. Es asi como actualmente predominan en las labores
agricolas el trabajo totalmente manual, en el que las siem-
bras se hacen abriendo hoyos en la tierra por medio de palos
o el azadén, y en algunas partes puede observarse tra bajar
la tierra con arados de madera de traccién animal. Las co-
sechas y especialmente la trilla de granos se hacen a mano
y también con ayuda de risticos instrumentos de madera.
Asimismo en otros cultivos, como los horticolas, no se em-
plean instrumentos més que los tradicionales. Las semillas
que se utilizan son degeneradas e inapropiadas para el me -
dio ecolégico y las enfermedades y plagas que destruyen
buena parte de las cosechas no se saben cémo combatirias.

Por su parte, el nivel de productividad actual es bastan
te baja, salvo en los cultivos de exportacién que si han al-
canzado rendimientos razonables. La evolucién de los ren-
dimientos unitarios de los productos de consumo interno han
sido bastante lenta; siendo los aumentos de produccién que
se han observado en algunos cultivos, el resultado directo

de précticas expansionistas y no a incrementos en la produc
tividad.

Las técnicas de recoleccién de los productos son com(n
mente antiecondémicas, tanto por los dafios causados a los fru
fos o granos, como por falta de proteccién adecuada yel uso
deficiente de la mano de obra.

Con esta breve descripcién de los métodos comunes em-
pleados en la agricultura del pafs, de modo general puede
comentarse que la caracteristica agricola de Guatemala pue
de encuadrarse en un nivel tecnolégico rudimentario de
produccidn. Este nivel tecnolégico que surge de un comple-
jo histérico, institucional y cultural, impone serias  limita-
ciones al rendimiento de los recursos naturales de que dis -
ponen los agricultores y a la obtencién de productos de bue-
na calidad.
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Finalmente puede comentarse que estos limitaciones hon
incidido negativamente en el desarrollo y aumentode lapro-
duccidn agricola del pafs, especialmente en los cultivos de
consumo interno. Para confirmor esto aseveracién se sefiala
que duronte los Oltimos ocho afios (1960-1968) lo produccién
crecié o una tasa media de 4.8% onual 1/, Este ritmo lento
se debe, ademés de los sefialados, a que las posibilidades de
consumo interno son escasas debido al bajo nivel de ingreso
predominante.

Estos hechos sugieren la necesidod de implementor el
desarrollo agricola del pafs como base y sustento del desa-
rrollo econdmico nacional. Paralelamente al desarrollo agri
cola, tiene que desarrollarse un sistema de distribucién in-
terna para manipular la creciente cantidad de productos agri
colas que irén al sector de intercambio, por cuanto que un
mayor volumen de produccidn generaré un mayor comercio,
lo cual a su vez, obligoré o lo modernizacién de los proce-
sos de comercializacién.

2.2 Comercializacién Interna

La Secretaria del Consejo Nacional de Planificacidn
Econdémica, en el inciso g) de la Sintesis de la Situocién
Actual del Sector Agricola, Plan de Desarrollo 1971 -1975
Tomo Il dice: ..."finalmente —dentro de esta enumera-
cién — debe mencionarse dos factores que caracterizon o lo
agricultura guatemalteca. En primer término, la existencia
de deficientes sistemas de comercializacién que dificulton
que los agricultores se apropien del resultado de sus timidas
innovaciones técnicos...".

Se reconoce pues, a nivel técnico-gubernamental, que
los sistemas de comercializacién empleados en la venta de

1/ Secretaria de Planificacién Econdmica.
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los productos agricolas, han actuado en cierta medida como
neutralizadores del progreso que se ha buscado ins istente-
mente en ese sector.

Guatemala cuenta con gran variedad de productos agri-
colas como para abastecer todas las necesidades de la pobla
cidn, exceptuando algunos, como el trigo, que no se produ-
ce en cantidades suficientes que satisfagan la demanda na-
cional. Sin embargo, grandes sectores podrian fé&cilmente
adquirir y consumir una cantidad mayor de productos si es-
tos fueran ofrecidos a precios més bajos, de manera que es-
tuvieran al alcance de los sectores pobres de la poblacién.
Este supuesto exigiria de inmediato, la necesidad de incre-
mentar la produccidn agricola a través de mejores y moder-
nos métodos de cultivo, uso de semillas seleccionadas, el uso
adecuado de fertilizantes, preservacién y almacenaje de los
productos, los métodos més econémicos de venta y todos aque
llos elementos y mecanismos que contribuyan a incremen—
tar més la produccién y venta de los productos provenientes
de la tierra.

Los métodos de comercializacién que se utilizan en la
transferencia de productos agricolas en el pafs, son anticua-
dos, exceptuando los métodos empleados en el comercio de
los productos de exportacion.

La miltiple intermediacion comercial en la que parti -
cipan mayoristas, minoristas y revendedores, e videncian la
ineficiencia y poca economia de la comercializacién.

Generalmente esta participacién duplicada de interme-
diarios en el proceso de comercializacién, el costo de los
servicios de éstos y las ganancias que perciben, constituyen
los factores que tienden a reducir el precio que reciben los
productores y aumentar el precio que pagan los consumido-
res, complicando cada vez mas los canales de distribucién.
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El mejoramiento més importante que se ha realizado en
la comercializacién de productos agricolas, desde hace mu-
chos afios, es el casi reemplazamiento de las carretas tiradas
por animales y hombres, las bestias de carga y a los propios
cultivadores que llevan la carga en sus espaldas, por trans-
portes motorizados y ferrocarril. Este avance en el franspor-
te de los productos agricolas, del campo a las ciudades, de
hecho ha reducido el tiempo entre los centros de produccion
y de consumo, pero econémicamente no ha beneficiado en
alto grado a la agricultura.

Otro paso importante en el mejoramiento del sistema de
comercializacién, ha sido el establecimiento de zonas de
mercadeo en las dreas urbanas, entendiéndose por estos, los
sitios fisicos en los cuales se reGnen los productores, mayo-
ristas, minoristas y consumidores para negociar. En todo el
pais estas zonas estdn verdaderamente tipificadas, por cuan-
to que mayoristas y minoristas se ubican en las mismas &reas
vendiendo indistintamente cualquier producto, dando lugara
que los mayoristas desempefien funciones de minoristas al
vender directamente a los consumidores.

La situacién de las zonas de mercadeo en las Greas  ur-
banas frecuentemente han sido establecidas conautorizacién
municipal, salvo aquellos que se forman en distintas  calles
de las ciudades en ciertas horas del dia. En la capital yca-
beceras departamentales estan abiertas para el comercio to-
dos los dias; en cambio en los municipios, villas y aldeas
han sido establecidas por un entendimiento comin, de tal
modo que estas zonas estén disponibles por lo menos un dia
a la semana para comerciar. Generolmente las zonas de
mercadeo que se abren con menos frecuencio, son de menor
extensidon y reducido comercio globol.
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Estas zonas difieren unos de otras con respecto al tama-
Ao, las focilidodes que proporcionan, productos especificos
que manejan, permanencio o temporalidad de operacién, etc.,
sin embargo, se caracterizan por muchas similitudes.

Una de las caracteristicas y similitudes mds comunes en
las zonas de mercadeo nacionales es lo participacién de la
mujer, y @ menudo también los nifios, en el comercio de pro-
ductos agricolas; la mayoria de los comerciantes en los mer
cados nacionales son mujeres, mientras que los hombres se
dedican o producir. No obstante, la participacién del hom-
bre en la venta de los productos aparece cuando sus deberes
agricolas no son tan importantes e indispensables. Asimismo
los hombres practican el comercio en los mercados, si  éstos
estdn muy alejados de las zonas de produccién, pero si estén
mds o menos cerca que permitan una comunicacién répida,
las mujeres asumen las funciones de comerciar. Esta divisién
familior permite al jefe de familia dedicorse a lo produc-
cién, dejondo que la mujer y los hijos los distribuyan. S in
embargo, existen comprobaciones sobre la conducta antieco
némica de las mujeres en el comercio; generalmente rehu=
san vender los productos mientras van en camino a los mer-
cados, para estar seguras de tener una gran contidad de mer-
caderias que exhibir, atn cuando sean mds bienes de los ne-
cesarios.

2.2.1 Sistemas de Venta

La creciente demanda por los productos agricolas, deri-
vada del crecimiento de la poblacién, ha exigido, mal obien,
la intervencién de un mayor ndmero de intermediarios en la
venta de granos bésicos, verduras, frutas y legumbres.

Las précticas de venta, entre los distintos grupos que
integran el mercado de productos agricolas en el pafs estdn
bien tipificados. Sin embargo, ninguno de ellos tienen bien
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claro el concepto de las normas de calidad, closificacién o
estandarizacién de los productos, antes que estos al cancen
el mercado. Adn los normas informales son inexistentes co-
mo précticas comerciales para distinguir los productos de pri
mera y segunda calidad. Los mismos intermediarios exami=
nan los productos antes de comprarlos. Asi que la necesidad
de clasificar el tamafio, calidad, madurez o condiciones re-
gulares de los productos no son métodos de uso comdn.

Los grondes productores generalmente venden sus cose-
chas en el mismo punto de produccién, a los mayoristas que
Ilegan por los productos comprometidos de antemano o ha-
cen su oferta al momento de entrar en relacién comerciol
con los productores.

Cuando se trata de pequefios agricultores que producen
gran n0mero de productos en pequefias cantidades, éstos lle-
van sus cosechas a los puntos de reunién, en los afueras de
las aldeas, caserios o poblados. Alli los intermediarios y
otros compradores regatean los productos hasta llegar a un
acuerdo comin sobre los precios.

En estos condiciones de venta, los productores tienen
muy pocas oportunidades de obtener informacién aocerco de
los precios y las condiciones de la demanda sobre  determi-
nados productos; situacién que los pone en desventajo  en
relacién a los intermediarios, siendo finalmente, los menos
favorecidos con la venta de los productos.

Otra prdctica comin de los pequefios productores, es que
[levan los productos sobre sus espaldas tratando de venderlos,
como mejor puedan, en los mercados de las ciudades o pobla
dos més cercanos. -

Bajo estas practicas de venta, no existen normas adn ni
convencionales de tamafio, calidad y madurez de los produc
tos. Este papel corresponde principalmente o los mayoristas
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que generalmente convergen a la Ciudad de Guatemala.

Los comerciontes mayoristas tienden a localizarse en
los lugares més aceptados y convenientes para ellos, o folta
de un mercado de mayoreo. Pero por lo general, éstos han
crecido alrededor de los mercados minoristas 0 en lugares
que, debido ol crecimiento de la poblacién y el comercio,
son inadecuados y anticuados. Generalmente los vendedo-
res mayoristas se sitban también en los afueras o interiores
de los "mesones", lugares a donde concurren los minoristas
para abastecerse de los productos de su especialidad.

Las funciones de los comerciantes mayoristas se |imitan
Unicomente a dos: a) la estandorizacién de los productos;
y b) o dividir los lotes mayores que odquieren en los cen-
tros de produccién, en lotes menores y convenientes para los
comerciantes minoristas. Es general también, que los mayo-
ristas desempefien el papel de minoristas, al vender directa-
mente a los consumidores finales.

Los minoristas forman el grupo més numeroso del sistema
de distribucién en Guatemala. Atendiendo a una categoria

social, los minoristas pueden dividirse en dos grupos:

I - Los minoristas que integran las zonas plblicas de mer-
cadeo; y

2 - Los minoristas que integran las organizaciones privadas
de mercadeo como:

a) Los supermercados, y
b) Las tiendas detallistas.
Las funciones de los minoristas en los zonas pUblicas

de mercadeo se limitan a poner a disposicién de los consu-
midores pequefios cantidades de productos agricoles. Ba jo
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esta organizacién de mercado se encuentra el obstculo de
que las transacciones comerciales se realizan sin que los
minoristas posean medidas y pesos uniformes. Generalmente
los productos agricolas en estos mercados se venden en uni-
dades de medidas antojadizas y anacrénicas: "mano”, "ma-
nojo", "medidas" o "mitades". En el caso de la venta por
"manojo", estos pueden contener cinco, diez, doce, veinti=
cinco y hasta cien unidades de productos; las ventas por
"medidas" consisten en vender algunos productos poco volu-
minosos como la arveja, ejotes, etc., por canastos de dife-
rentes medidas; ademds las ventas pueden involucrar conti-
dodes muy pequefias de bienes, por ejemplo, media libra de
frijol, o mitades de repollos. De esta manera consiste ven-
der al detalle o al menudeo. Pero con estas costumbres, |os
comerciantes minoristas astutos, confian en el engafioso mal
uso de las medidas para obtener utilidades adicionales, e n
detrimento de los consumidores.

Los minoristas que integran el mercado de la iniciativa
privada, organizados en empresas lucrativas, verbigracia su-
permercados, tienen un concepto més amplio del mercadeo
de los productos. En estas organizaciones, que se han desa-
rrallodo répidomente en Guotemoala, se encuentran los pro-
ductos closificados, estandarizados y las ventas se realizan ¢
precio fijo y muchas veces los productos se encuentran em-
pacados. Sin embargo, en cuanto a la forma de venta de los
productos, estos siguen siendo vendidos por unidades yno por
pesos.

Los minoristas de las tiendas pequefias, que se cuentan
por miles, tanto en la capital de la Repiblica como en los
departomentos, comercializan un nGmero y tipo limitado de
productos. Estos minoristas constituyen una clase més de in-
termediarios que encarecen adn més los productos que ad-
quieren los consumidores finales.

Tanto en los mercados piblicos como en los tiendas de-
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tallistas, los productos agricolas que llegan al consumidor
escapan de cualquier norma de calidod, estandarizacién, ast
como a un control de sanidad.

2.2.2 Presentacién de Productos

Una vez que los productos agricolas alcanzan los mer-
cados y estén disponibles para el consumo, es muy comin que
por lo inadecuado de las facilidades que ofrecen las insta-
laciones para la presentacién, colocacién y exhibicién de
los productos, se traduzcan en considerables pérdidas, lo
cual obviamente contribuye a elevar el costo de vida de los
guatemaltecos. Segidn datos recabados, las pérdidas que se
ocasionan en la comercializacién de frutas, verduras y le -
gumbres es del 35% en promedio; y en los productos pere-
cederos como las fresas, berenjenas y ofros, el porcentaje es
an més alto, lo cual si se toma en cuenta para fines de de-
terminar la eficiencia de los intermediarios, evidencia un re
sultado negativo més en el campo de la comercializacién. —

En efecto, los productos de los hortigranjeros gen eral-
mente se exhiben en los mercados mal presentados, ya sean
en redes o cajones disefiados sin ningdn cuidado lo cual di-
ficulta el manipuleo de los productos y producen pérdidas.
Los intermediarios pequefios exhiben sus productos amonto -
nados sobre el suelo, dispuestos al sol, la Iluvia o plagas de
insectos.

Lo venta de granos no se diferencia mucho de los otros
productos, por cuanto que el envase generalmente consiste
en sacos de otros productos, que han sido desechados. La
venta a granel es poco frecuente, sin embargo, cuando ocu-
rre, antes de transferirse no sufre ninguna fumigacién o tra-
tamiento para evitar posteriores contagios.

Asimismo, la presentacién de los productos perecederos,

1



17

como las legumbres, frutas o productos horticolas es sobre el
clésico amontonamiento sin que se tenga ningin cuidado por
evitarles por lo menos el sol.

Esta situacién prevalece, en buena parte, debido a que
todos los centros en donde se comercializan estos productos
carecen de lugares e instalaciones adecuadas para cadatipo
de producto.

2.2.3 Precios

En Guatemala no existe un sistema para el estableci-
miento de precios para los productos agricolas, ni un orga-
nismo que los regule o intervenga en la fijacion de ellos.
Generalmente los precios de los productos fluctGan entre una
y otra cosecha, guiados por el principio de la oferta y la de
manda. Cuando llega el perfodo de recoleccién o de cose-
cha el nivel de precios es bastante bajo; por el contrario,
posteriormente a las cosechas y cuando comienzan a esca-
sear ciertos productos, la fluctuacién de los precios es hacia
arriba. En ambos casos no hay ninguna regulacién por parte
de organismos gubernamentales, pudiendo subir los precios
hasta donde el consumidor pueda pagarlos, y descender has-
ta donde al productor le representa la recuperacién de una
parte de sus costos.

En el caso de los granos bésicos, se acentta la anarquia
de los precios. El acaparamiento, o sea, la restriccién de la
oferta a efecto de obtener utilidades desmedidas, ha sido la
forma de mover los precios a gusto de los acaparadores. Esta
préctica usual con los granos, que constituye en gran medi-
da la dieta de la poblacién, se ha generalizado sin que el
Gobierno pueda controlarla.

Aln cuando se han hecho intentos para evitarel acapa-
ramiento en épocas de cosechas, a través de instituciones
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nacionales descentralizadas, los resultados han sido negati-
vos por las razones siguientes:

1 - Estas instituciones han establecido normas de calidad
para la compra de granos, que la mayoria de veces los
productores no pueden llenarlas o no las comprenden;

2 - Porque los precios que fijan, atendiendo las normasde
calidad, para la compra de granos son menores que los
precios del mercado; vy

3 - Por falta de recursos econémicos, en tiempos en quela
oferta de granos sobrepasa a la demanda de 1o pobla-
cién, no pueden adquirir cantidades suficientes par o
atender la demanda en épocas en que la oferta del mer-
cado es reducida.

Con estas limitaciones, las instituciones que han sido
creadas para ello y que por lo tanto, cuentan con instalacio
nes adecuadas para almacencmiento han resultado inoperan—
tes y antiecondmicas a la fecha.

El método de explicar la formacién de precios en Gua-
temala es en términos microecondmicos y que puede resumir-
se en la llamada ley de la oferta y la demanda, esdecir, que
los precios varian inversamente con la oferta y directamente
con la demanda.

No obstante, el proceso cotidiano en el medio nacional
para concordar sobre el precio de los productos agricolas, es
la forma de "regotear”, el cual consiste en pedir un precio
muy alto al comprador, quien a su vez ofrece un precio muy
bajo. Sin embargo, los precios altos y bajos, pedidos y ofre-
cidos por los vendedores y compradores, no son precios esta-
blecidos al azar, sino que refleja célculos de las variocio-
nes en los precios de productos especiales en dias y merca-
dos determinados.
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2.2.4 Mérgenes de Comercializacidn

Los mérgenes de comercializacidén constituyen las dife-
rencias entre los precios que reciben los productores y los
precios que pagan los consumidores. En otras palabras, los
mérgenes de comercializacidn son los costos totales de tras-
ladar las mercancios de los productores a los consumidores,
incluyendo las ganancias de los intermediarios.

Los costos de comercializacidn son influenciados por el
nUmero de intermediarios, tratamientos refinados, empaque-
tamientos especiales, publicidad, etc. Sin embargo, tratén-
dose de productos agricolas alimenticios que no requieren
mucho de estos elementos, los costos sélo estdnafectados por
el aumento de los intermediarios.

En Guatemala, los mérgenes de comercializacidn son
demasiado elevados principalmente en las verduras y legum=
bres. Para comprobar tal aseveracién, el autor realizé va-
rias inspecciones tanto a los mercados de la capital como al
gunos centros de produccién a fin de determinar los mérge-
nes comerciales de ciertos productos, como el tomate y chi-
le pimiento en la zona oriental, y algunos productos hortico
las, como cebollas y ajos en la zona del Altiplano. En am-
bas experiencias, los resultados fueron que los costos de co-
mercializacién se elevaban de 400 a 600 por ciento.

En el caso especifico de comercializar una cajo de to-
mate en lo ciudod de Guatemala, el resultado fue asf:
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Estructura  Elevaciér
porcentual del precio

Costo del producto Q. 0.50 20% 100%

Transporte de Za-
capa a Guatemala " 0.30 12 %

Ganancia del Ma-
yorista " 0.70 28 %

Ganancia del Mi-
norista, pagos de

alcabalas y costos
varios " 1,00 40%

Total de Comer-
cializacién Q. 2.00 80% 400%

Precio medio que
paga el consumi-

dor final Q. 2.50 100% 500%

Para obtener el margen real de comercializacién de es-
ta caja de tomate se utilizd la férmula siguiente:

Pc - Pp
Pp

Mg de C. x 100

En dande Pc es el precio que paga el consumidor y Pp
es el precio que recibe el productor.

El resultado fue que el margen de comercializar esta ca
jo de tomate se elevé 400 % del precio original; habiendo
recibido el productor sélo el 20% del valor final del produc
to, es decir, una quinta parte. -
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En el caso de las cebollas, los mérgenes resultaron ser
adn més elevados, por cuanto que el precio en la zona de
produccién era de Q. 0.15 el ciento y el precio en la  Ciu-
dad Capital oscilaba entre Q. 1.20 y Q. 1.50. En tal vir-
tud, el margen de comercializar un ciento de cebollas era
de 600% y 900%, y el productor tan sélo recibia un 12 %
del precio final.

Se intentd realizar algunas experiencias con los granos
bésicos, pero debido a que la mayoria de ellos estén atrave-
sando un perfodo extraordinario de precios altos, los resulta-
dos no hubieran reflejado la realidad. Sin embargo, se tie-
ne la certeza de que los margenes de comercializar granos
no son tan elevados como los demés productos agricolas, si-
no que por el contrario, los costos son bastante redu cidos,
cuando estén libres de cualquier acaparamiento.

Estas experiencias que se muestran como ejemplos, visua
lizan de una manera general que los costos de comercioliza=
cién en Guatemala, son demasiado elevados y que influyen
determinadamente en el precio final de los productos. Reve-
lan ademés, la inexistencio de organismos reguladores y es-
tabilizadores de los niveles de precios, para los productos
que son indispensables en la dieta alimenticio de lo  pobla-
cién guatemalteca.

2.3 Organismos Gubernamentales que Intervienen en la
Comercializacién

La Direccién General de Mercadeo Agropecuario, de-
pendencia del Ministerio de Agricultura, es el organismo
llamado a encarar los problemas existentes en el mercadeode
productos agricolas en el pafs; sin embargo, por moltiples
limitaciones de orden técnico y financiero no ha podido de
una manera efectiva tratar estos problemas a nivel nacional.
La debilidad més significativa que tiene esta Direccién Ge-
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neral, es la falta de personal especializado en mercadeo
agricola.

Fuera de este orgonismo, no existe ninguna otra depen-
dencia que hoya sido disefiada y esiructurada con fines de
atender ta gama de problemos que presenta la comercializa-
cion de productos agricolas y disefiar politicas de mercadeo
anualmente.
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Il DESARROLLO DE LA COMERCIALIZACION

3.1 Importancia de la Comercializacién en el Desarrollo
Econémico

La comercializacién ayuda en forma mult idimensional
al proceso de desarrollo econémico; no obstanta a ello, la
literatura sobre desarrollo sélo destaca aspectos como la for-
macién de capital, la reforma agraria, reforma educacional,
mejores técnicas de produccién, etc., como puntos claves en
la estrategia del desarrollo, e ignora casi por completo que
las reformas en los procesos de comercializacién han actua-
do como elementos dindmicos del crecimiento econdémico.

En efecto, el mejoramiento de los sistemas de almacena
miento y distribucién han sido tan importantes como el au-
mento mismo de la produccién. Las inversiones pdblicas y
privadas para la construccién de unidades de almacenamien
to, procesamiento y distribucién de productos agricolas han
estimulado los cambios de las economias de subsistenciaa las
economias de mercado. Asimismo, para la comercializacion
eficiente de productos ha sido necesario la creacién de vas-
tas redes de informacién y de transportes lo que a su vez ha
exigido también, la formacién de una moderna infraestructu=-
ra.

Los decisiones para la produccién agricola, por ejem-
plo, no pueden tomarse aisladamente, sino que de acuerdo a
los requerimientos de la industria procesadora y de los con-
sumidores. Las informaciones de precios y de las condicio-
nes de oferta y demanda fluyen a través de esas redes de in-
formacion.

Medionte la utilizacién de normas de adquisiciony ma-
nipuleo en gran volumen, se ha logrado reducir los precios
de los productos al por menor, favoreciendo a las familias de
bajos ingresos, lo cual ha ejercido un efecto significativo en
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el ingreso real de las familias. De manera que lareduccién,
por ejemplo, del 10% en los precios de los productos agrico
las puede aumentar el poder adquisitivo de las familias, sien
do el resultado final, un aumento de la demanda efectiva
tanto de productos agricolas como de otros productos manu-
facturados.

El aumento de la demanda de productos agricolasde por
si estimula a los agricultores a ampliar su produccién, lo -
cual conduce a que se incrementen sus ingresos y como con-
secuencia de ello, a demandar insumos agricolas producidos
industrialmente. De igual manera se aumenta la demanda de
los consumidores urbanos por los productos manufacturados,
como consecuencia de las reducciones en los precios de lo's
productos agricolas.

El aumento de los insumos agricolas y los avances téc-
nicos en lo produccién agricola contribuye a ampliar la
produccidn y a bajar los costos y consecuentemente a redu-
cir los precios de venta. Asimismo en la industria habré cam
bios tecnoldgicos, uso mayor de capital, niveles de salarios
mds altos, expansién de la produccién, etc.

Otra forma de cémo la comercializacién contribuye al
desarrollo, es que el sector de intermediarios o de distribu-
ci6n ha sido una fuente considerable de talento empresarial
y de acumulacién de capital.

AsT pues, el desarrollo econémico puede ser inducido
de muchas maneras por las reformas que se realicen en los
procesos comerciales. Estas reformas comerciales que ayu-
dan de manera efectiva a reducir las pérdidas, el tiempo,
los precios y los riesgos y que directa e indirectamente esti-
mulan a los productores a adoptar tecnologias més producti-
vas, aumentan las oportunidades econdémicas.
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3.2 Necesidad de Organismos Especializados

La necesidad de erigir un organismo gube rnamental y
propiciar la creacién de organizaciones privadas especiali-
zadas, es facil de ponderar si se tiene en cuenta la crecien-
te importancia que una eficiente comercializacién tiene en
el proceso de desarrollo agricola.

Por un lado, el ingreso de los agricultores depende de
que sus productos lleguen con fluidez a los consumidores fi-
nales, de ahi la importancia de un organismo eficiente de
mercadeo que ayude a cubrir la brecha entre productores y
consumidores. Por otro lado, los mérgenes de comercializa-
cién pueden anular la eficiencia de la produccién, no im-
portando lo adecuado de las éreas para la produccién y lo
aceptable de los productos en los mercados consumidores, si
el costo de colocarlos en esos mercados absorbe una propor-
cién muy alta del precio final. En ambos casos la produc-
cidén puede dejar de ser econdmica, excepto en la base de la
subsistencia.

Es evidente pues, que tanto los procesos de produccién
como los de comercializacién estdn intimamente interconec
tados, de manera que una deficiencia en una sola fase del
proceso general provoca deficiencias en una serie de proce-
sos subsecuentes, lo cual generalmente afectan directamente
a los consumidores, y agrava ain més el nivel de vida de la
poblacién.

De ahi que surge la necesidad de crear:

1. Un organismo gubernamental central de comercializa-
cién; vy

2. Propiciar la creacién de organizaciones privadas de co-
mercializacién.
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El organismo central deberé actuar como rector y coor-
dinador en la planificacién de la produccién agricola, afron
tar y solucionar los problemas relacionados con la comercia=
lizacién y proporcionar los incentivos necesarios para intro-
ducir mejoras en los procesos comerciales, mediante una po-
ITtica racional que combine los esfuerzos de los sectores pi-
blico y privado. A este respecto, la Secretaria de Planifi-
cacién Econémica ha valorado ya la importancia de contar
con una institucién de comercializacién agropecuaria y ha
planteado los lineamientos y funciones que corresponderian
a una institucién de tal naturaleza,

En este orden de ideas, la intervencién gubernamental
en la comercializacién agricola se justifica, en vista de
las debilidades crénicas que se han observado en el funcio-
namiento del sistema comercial, lo cual sélo hadesfavoreci-
do a productores y consumidores, y ha desanimado a los in-
versionistas del pais; sin embargo, el sustentante es de la
opinién que por razones econdmicas y técnicas no debe in -
tentarse dejar en manos de un solo organismo oficial, todas
las funciones de adquisicién, procesamiento, depésito, alma
cenamiento y distribucién de la produccién agricola o parte
de ella, sino que deben proporcionarse incentivos especiales
al sector privado a fin de que se organicen en juntas o coo-
perativas de comercializacién, ya que tradicionalmente las
mejoras en los procesos comerciales han surgido del sector
privado.

Si se acepta como punto bésico de la comercializacién
que los productos agricolas deben ser, después de produci-
dos, almacenados, transportados, preparados y entregados en
la forma, en el tiempo y en el lugar que los consumidores de
seen, se llega a la conclusién de que esas funciones no pue—
den ser realizadas por una sola organizacién, ya sea piblica
o privada, sino que en todo caso por una combinacién d e |
Gobierno y por grupos de empresarios especializados.
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El almacencje, transporte, seleccién, preparacian y en=
trega de las productas san en verdad los partes elementales
de la camercializacién. Esas funcianes cosi siempre han si-
da realizadas por las prapias agricultares del pafs; sin em -
barga, esté lleganda el dio en que esa se tarne cada vez me
nas pasible. En gran parte, parque la praduccian de varias
productas agricalas, tienden a cancentrarse en Greas especia
les por las candiciones ecaldgicas y econdmicas, De otro
lado, el enorme trabajo a realizarse exige lo especiali -
zacién en cada fase de camercializacién, de manero que
habré necesidad de grupos u organizaciones que desempefien
vya una funcién de produccién, de determinacién de precios,
de cancentracién (ocopia), de informacian de mercados, de
almacenamiento, de financiamienta, de aceptacién de ries-
gas, de clasificacian, de preparacién, de transparte, de ven-
tas, etc., pera no habré una argonizacién capaz, por vosta
que sea, que pueda integrar y desempefiar tados las funcio-
nes de las procesas de camercializacién.

La finalidad de crear organizacianes, oficiales y privo-
das, especializadas 2n procesos comerciales es bajo el rozo-
namiento y la creencia de que las reformas en los programas
o politicas de comercializacién deben ser mediante el esfuer
zo combinada de las sectores piblico y privado, ya que por
ia interdependencia que existe en las pracesos, las mejoras
deben ser propiciadas simultdneamente y en fases sucesivas
por los dos sectores.

3.3 Organizacién de la Comercializacian

El examen estructural de la camerciolizacién de produc
tas agricolas en Guatemala, y lo impartancia que ésta ha
jugado en el desarralla agropecuaria y econémico de otros
pafses, nos lleva a la conclusién de que es de imperiosa ne-
cesidad la reformulacién de los procesas camercisles, sobre
la base de una tecnologia moderna y eficiente.
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En la primera fase de organizacién, el Gobierno, a tra-
vés del organismo gubernomental de comercializacién, debe
rd absorber una serie de responsabilidades tendientes a pro-
mover la confianza del sector privado y a provocar sy orga-
nizacién bajo diferentes formas empresariales, a fin de que
tomen bajo su propia responsabilidad varias funciones fisi-
cas de comercializacién.

La organizacién de la comercializacién debe comenzar
por el reacondicionamiento de las instalaciones de mercadeo,
silos, almacenes, etc., existentes y a un reordenamiento préc
tico, econdémico y eficiente de los fines para los cuales fue=
ron creados. Asimismo deberé contemplarse la ejecucién de
proyectos especificos como la construccién de centros de
acopio en puntos estratégicos de produccién (con susrespec-
tivas bodegos o silos y maquinaria clasificadora) y centros
de merccdeo, ya sean de mayoreo, terminales o secundarios
con sus propias instalaciones adecuadas para cada tipo de
producto a comerciar,

La construccién y operacién de los centros de acopio
deben correr, en un principio, a cargo del Estado, pero pre-
viendo para el corto plazo que mediante alguna forma de ca
pitalizacidn, estos pasen al poder de organizaciones de pro-
ductores o intermediarios debidamente entrenados en las di-
ferentes fases que se realizan en esas instalaciones. El reor-
denamiento y administracién de los centros de mercadeo,
por la naturaleza de los servicios que prestan deberan que-
dar perpetuamente a cargo de los gobiernos municipales.

Con la debida antelacién a la ejecucién de instalacio-
nes de acopio y al reordenamiento de centros de mercadeo,
el organismo gubernamental de comercializacién deberé es-
tablecer la investigacién econémica que provea la informa-
cién precisa para la planificacién de la produccién y con
base de ella, determinar los puntos de localizacién de esas
instalaciones. Asimismo, la investigacién de los factores tec



29

nolégicos que faciliten alcanzar lo méximo eficiencio tanto
de la produccién como de la distribucién serén otribuciones
al inicio del Gobierno. Sin embargo, sin ningin temor pue-
de aseverarse que transcurrido cierto tiempo, estas funciones
serfon difundidos y adoptadas por el sector privado, organi-
zado ya sea en juntas o cooperativas de come rcializacién,
asociaciones u otro tipo de organizacién empresarial.

El proceso de comercializacién comprende vorias eto -
pas que se suceden con cierta frecuencio y por lo tanto es
necesario la coordinacién y organizacién de esas etapas pa-
ra que los productos sean llevados de manera eficiente y a
bojo costo, de los productores hasta los consumidores.

Siguiendo la secuencia moderna de la comercializacién,
el modelo de organizacién y coordinacion que se propone
en los pdrrafos siguientes, estd disefiodo tomando en cuento
que la mayoria de los instalaciones existentes sean aprove-
chables, de manera de tornar la organizacién, econémica y
factible, o que si se hubieran de construir todas los instalo-
ciones necesarias para las diferentes etapas de mercadeo.

3.3.1 Acopio

Los centros de acopio, son las instalaciones en donde se
inicia el proceso de la comercializacién organizada. En es-
tas instalaciones tiene lugar la fose de concentracién de lo
produccién, la cual consiste en la bisqueda y reunién de los
productos agricolas propiedad de cientos y millares de pe-
quefios productores, que individualmente, les resultario onti-
econdmico seleccionar, estandarizar, empacar y transportar
sus propios productos a los centros de consumo.

Ademés de la concentracién de la produccién, muchas
son las funciones fisicas de comercializacién que puedenrea
lizarse en los centros de acopio, si se dotan de facilidades
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para seleccionar, clasificar, preservar y empacar los produc-
tos de acuerdo a los volUmenes y tipo de productos a mane-
jarse en esos centros, lo cual obviamente coadyuvaré a tor-
nar el proceso general de la comerciolizacién eficiente y
econdmico. Sin embargo, al considerarse la construccién de
centros de acopio como politica gubernamental de desarro-
o, debe tenerse en cuenta que no sélo la dotacién del equi
po moderno es necesario, sino que la presencia del elemento
humano experto y especializado es indispensable, en vista
que sélo ello hace posible lo conjugacién, operacién y ad-
ministracién de toda lo tecnologia que se pone a disposicién
de la comercializacién y protege, al mismo tiempo, las in -
versiones plblicas o privadas, segin sea el caso.

Como hasta chora sélo se ha dicho qué es y que es lo
que puede realizarse en los centros de acopio, écabe inte-
rrogar sobre la finalidad de reunir la produccién?. El obje-
tivo de concentrar la produccién es alcanzar la méxima efi-
ciencia en el manejo y la distribucién de grandes contida-
des de un producto, y como corolario de ello, lograr costos
més bajos por unidad distribuida. El resultante de la combi-
nacién de las funciones que implica la construcciédn de cen-
tros de acopio, con el resto de procesosde comercializacién,
es el de proporcionar a los consumidores productos de buena
calidad y a bajo costo, de manera de que tienda a reducirse
el gasto que se destina para el consumo y que quede un mar
gen, del ingreso, para el ahorro de los consumidores.

Al llevar o cabo la construccidn de centros de  acopio,
como parte de una politica de comercializacién, el ordena-
miento y la secuencia de las funciones fisicas revisten un
cardcter especialmente particular e importante, pues como
ya se dijo en pérrafos anteriores que, la falta de coordina-
cidén en un solo proceso provoca deficiencias en el resto de
procesos. En tal virtud, el sustentante es del criterio que la
secuencia de dichas funciones fisicas que deben conjugarse
en los centros de acopio son las siguientes, aunque haciendo
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5 saivedad que no necesariamente se encontrarén todas esas
-ynciones en el caso de algunos productos:

Concentracién

En una primera fase, debe haber la reunién en lotes ma
yores, de la produccién obtenida en innumerables uni=
dades producforcs de modo de tornar més econdmico el
transporte, cémo hacer posible la clasificacién y lafor-
macién de lotes estandarizados.

Clasificacién y Estandarizacion

La clasificacién y estandarizacién de productos facilita
bastante las transacciones, tornando posible ventas por
descripcién y evitando la necesidad de exhibir muestras
de todos los lotes. De otro lado, los consumidores pre=-
fieren comprar productos més uniformes, keneficiandose
los productores al obtener mejores precios por los pro-
ductos clasificados.

Control de Calidad

El contro! de calidad es uno de los factores que mds in-
fluye en la eficiencia del mercadeo de productos agri-
colas. La estricta supervisién de la calidad de los pro-
ductos facilitan las transacciones en el mercado y ha-
cen posible la penetracién en los mercados internacio-
nales.

C{ control de calidad de los productos agricolas implice
| establecimiento de normas especificas que determi-
nan el tamaiio, la forma, el grado de madurez, etc., en
el coso de las frutas, verduras y legumbres; y enel ca
so de granos bésicos, las normas sefialan el porcentaje
de humedad, porcentaje de cuerpos extrafios, etfc.
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Por conveniencia, el control de calidad debe ser efec-
tuado por expertos del Gobierno, quienes deben exten-
der certificados de garantia para que los compradores
tengan la seguridad de que adquirirén productos de la
calidad deseada.

d) Financiamiento

En la fase de concentracién de la produccién, el finan-
ciomiento es necesario e indispensable para la compra
de productos en las épocas de cosechas, y su venta a
través de todo el afio para mantener una oferta constan
te.

Se desprende de los pérrafos anteriores que la importan-
cio de los centros de acopio, como estructuras fisicas para el
mercadeo, no sblo constituyen el inicio de una comerciali-
zacién moderna y ordenada, sino que permiten realizar una
serie de funciones que ayudan de una manera efectiva a tor
nar eficiente el mercadeo.

De manera que, el Gobierno al disefiar una politica de
comercializacién no puede prescindir de proyectar y ejecu-
tar la construccién de centros de acopio, ya que de lo con-
trario, la comercializacién permaneceria en las actuales cir
cunstancias, 1as que no se diferencian mucho de los procesos
que se utilizaban en los mercados primitivos.

3.3.2 Almacenamiento y Equilibrio de la Produccién

El almacenamiento es una funcién necesaria e indispen
sable debido o los condiciones zonales en la mayoria de los
casos, de la produccidn agricola, bien como para mejor pre-

servacion de determinados productos.

Sin unidades de almacenamiento de productos agricolas
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el proceso de equilibrio de la produccién no es posible, ya
que éste es formado por las actividades que regulan el flujo
de produccién en funcién de la tasa de consumo. La mayo-
ria de los productos agricolas tienen una produccion esta-
cional, es decir, una produccién en determinadas épocas del
afio, en funcidn de las condiciones climéticas y pluviales.
Pero el consumo se hace en el transcurso de todo el afo. El
producto necesita, entonces, ser adquirido en las épocas de
cosecha, almacenarlos para preservarlos y distribuirlos  par-
celadamente a medida que los consumidores los necesitan.

En el orden 18gico de la comercializacién, después de
establecer centros de acopio, los servicios mds importantes
son el establecimiento de almacenes y depdsitos en puntos
estratégicos de produccidn y en los centros de consumo. Son
importantes porque preservan los productos, permiten mante-
ner una oferta constante y evitan pérdidas a los productores
y favorecen a los consumidores al poner a disposicidn de
ellos, cantidades de productos todo el afio a precios razona-

bles.

Al adoptar una politica de comercializacién, de hecho
no se puede prescindir de la construccién de unidades de
almacenamiento, como no se puede prescindir de centros de
acopio, en las principales zonas de produccién y de consu-
mo, previendo que existan facilidades de transporte entre los
puntos de emplazamiento, produccidn y consumo.

La politica del Gobierno en este sentido, debe ser a tra
vés de inversiones directas y estimulos a la constitucién de
compafifas de prestacidn de servicios de almacenamiento. -
Tal argumento se basa en las siguientes razones:

a) Existe una demanda, no atendida por el sector privado,
de necesidad de unidades de almacenamiento;

b) Al parecer, la iniciativa privada no tiene interés en lo
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realizaciédn de inversiones en almacenes; vy

c) Sélo los almacenes y depésitos del Estado, serian capa-
ces de liberar a los agricultores de los intermediarios vy
acaparadores, responsables del aumento de los precios.

En las actuales condiciones, la capacidad de almacena-
miento es baja y baja la productividad del sistema de alma-
cenamiento, lo cual impide la reduccién de los costos de co
mercializacién y consecuentemente, los precios de los pro-
ductos a los consumidores.

La baja productividad de las instalaciones de almacena-
miento en el pais, tanto pUblicas como las recientemente -
construidas por el sector privado, puede medirse a través del
escaso equipo mecdnico para la manipulacién de los produc
tos.

Como politica de almacenamiento, la mejoria enel equi
po o en la "tecnologia" a utilizarse debe ser objetivo bési-
co, porque estd vinculada a la disponibilidad minima de
equipamiento de conservacién, como secadoras, cémaras pre
servadoras, medidores y controladores de temperaturas o de
atmésfera. Por otro lado, la mejoria de la productividad de
los servicios prestados podrian ser obtenidos con la utiliza-
cion de equipo mecénico moderno que aumenten también la
productividad de la mano de obra.

3.3.2.1 Toma de Riesgos

Hay una serie de riesgos que pueden ocurrir durante el
proceso de comercializacién. Ademas de pérdidas por fuego
o robo, puede haber cambios en las condiciones de los pro-
ductos. A ese respecto los productos agricolas son pereci-
bles en varios grados, desde los altamente perecibles (como
las fresas, berenjenas, etc.), hasta los no perecibles (por ej.
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algodén). Sin embargo, estos Oltimos, pueden presentar pér-
didas en calidad (en el color, por ejemplo). Un almacena-
miento adecuado puede reducir o eliminar tales pérdidas.

La funcién de riesgo es pues, la aceptacién de la posi-
bilidad de pérdidas en la comercializacién de los productos
que generalmente, quedan cubiertas en los seguros que de -
ben extender los almacenes como garantia de los propieta-
rios de los productos.

La clase de riesgos que deben considerarse en los alma-
cenes son los de tipo fisico, es decir, la destruccién o dete-
rioro de! producto ocasionados por fuego, accidentes, tem -
pestades, temblores, frio, agua o calor, los cuales quedarén
contemplados en los seguros.

Los riesgos de mercado, son los que ocurren a causa
de cambios en el valor del producto, durante el periodo de
comercializacién. Un movimiento desfavorable en los pre-
cios puede ocasionar grandes perjuicios, por la depreciacién
de los stocks. Un cambio en el gusto de los consumidores -
puede reducir la venta de un producto. En este caso, los
riesgos de mercado pueden ser aceptados por los almacenes,
adoptando el sistema de ventas futuras.

Lo utilidad préctica de los almacenes no se queda Oni-
camente con la funcién de depésito, sinoque su utilidad y
necesidad en la comercializacién se hace importante por las
moltiples formas con que contribuye a dinamizar los procesos
comercioles, principalmente de los productos agricolas.

3.3.3 Politica de Precios

La politica de precios estd orientada a garantizar ingre
sos equitativos a los productores, evitando que las bruscas
oscilaciones del mercado se reflejen directamente en su ni-
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vel de ingresos, y garantizar también precios estables todo el
afio para los consumidores. Debido a las presiones o que se
ven sometidos los productores por falta de créditos, efc., ven
den sus productos en la mayoria de los casos, a precios més
bajos de los que prevalecen en el mercado, o los consumido
res se ven forzados a pagar precios més altos que losdel mer
cado. Por ambas razones, resulta la necesidad de que el
Gobierno como medida de politica econdmica implante pro-
gramas de precios minimos, cuyo objetivo es garantizar su-
ministros adecuados a los consumidores y precios remunera-
tivos para los productores.

La politica de precios minimos debe ser establecida con
base de estudios estadisticos de los costos de produccién, -
més una utilidad razonable que se establezca para el pro-
ductor. Por razones obvias, los costos de produccién de ca-
da producto, deben ser calculados y determinados sobre el
costo medio nacional, pues resultaria imposible cal cularlos
para cada caso particular,

Una de las consideraciones més importantes para la im-
plantacidn de politicas de precios, es la flexibilidad en la
fijacién de los mismos en las diferentes épocas del afio, es
decir, que debe haber revisiones frecuentes para ajustarlos a
la realidad del mercado.

Lo politica de precios minimos como puede dedu cirse,
se interrelaciona y constituye el complemento de los progra
mas de concentracién y almacenaje de la produccién, de ma
nera que lo falta de cualesquiera de estos programas, provo-
can de hecho una desarticulacién de los sistemas de comer -
cializacién y el proceso para dinamizarla puede quedar trun
cado.

3.3.4 Informacién de Mercados

La informacién de mercados es aquella que presenta
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una explicacién completa de los niveles de precios de los
productos agricolas, sefialando algunas de las tendencias
probables para el futuro, como los rendimientos y volGmenes
de produccidn para un perfodo determinado. A simismo,
orienta al conocimiento de la oferta futura de los productos
y es Otil para el establecimiento de planes de comercializa-
cién y produccidn o largo plazo.

Ademés de una visién amplio de las condiciones actua=
les del mercado de productos, informa, orienta y facilita el
buen funcionamiento del sistema de comercializacidn. Para
ello, la informacién de mercados debe ser actual, oportuna,
imparcial, exacta y completa para que ayude de una mane=
ra efectiva en los procesos comerciales.

Con la informacidn de mercados se tiende, ademds de
mejorar el sistema de comercializacién, a beneficiar a los
integrantes de los sectores que entran en relaciones comer-
ciales, es decir, de productores, intermediarios y consumido-
res. Cuando los agricultores tienen sus productos listos para
ser vendidos, el servicio de informacién de mercados les
ayuda a tomar decisiones sobre dénde y cuéndo venderlos,
con lo cual mejoran sus posibilidades de negocio al colocar-
los a la par de las condiciones prevalecientes en el mercado
y les permite realizar una comparacién con los precios que
les ofrecen los compradores. Mediante esas informaciones
se disipan las dudas de los productores sobre las falsas infor-
maciones ofrecidas por aquellos que estén interesodosen com
prarles determinados productos. B

Los mds beneficiados con la informacién de mercados
son los pequefios agricultores, los cuales generalmente no tie
nen acceso a otras fuentes de informacién. Estas informacio
nes constituyen un beneficio inmediato, yo que en resumen,
permiten a los agricultores conocer la participacién relativa
del precio de venta de sus productos con el precio de venta
a los consumidores.
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A un plazo més largo, los agricultores reciben benefi-
cios indirectos de las informaciones del mercado, a través
del efecto que ellas tienen en el sistema de comercializa-
cidn, por ejemplo, una mejor seleccidn y clasificacién de
sus productos, obteniendo mejores precios.

A los intermediarios el servicio de informacién de mer-
cados, les permite hacer répidas comparaciones del precio y
realizar sus operaciones comerciales, considerando el volu-
men o el costo de sus compras, los gastos de transportey
otros precios de venta o sus probables mérgenes de comercia
lizacién. -

Los consumidores reciben los beneficios indirectos de la
nivelacién de los precios en diferentes mercados y una me-
jor calidad de los productos.

Asi pues, una informacién completa sobre los factores
que afectan al mercado debe ser proporcionada en forma si-
multdnea a todos aquéllos que la necesiten, a través de una
eficiente difusién que utilice ampliomente todos los medios
modernos de comunicacién como la prensa, radio, television,
teletipo, telégrafo, telex y teléfono.

Por el uso de un sinnimero de medios de comunicacion
y de personal que colecta la informacién "primaria" del mer
cado, corresponde al Gobierno a través de organismos espe-
cializados, concentrar toda la informacién y difundirla e n
lenguaije claro y comprensible de fécil lectura y audicién.
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IV POLITICAS DE COMERCIALIZACION A NIVEL
NACIONAL Y REGIONAL

4.1 Comercializacién Nacional de Granos

Para resolver los problemas de comercializacién, asi co
mo la regulacién de precios en el mercado de granos a ni-
vel nacional, el Gobierno cred la Comisién Nacional de
Granos, segin Decreto Ley No. 229 de 1965, en quien de -
legb la responsabilidad de estructurar y coordinar las politi-
cas de produccién, mercadeo e industrializacién de los mis-
mos. El Instituto de Fomento de la Produccién (INFOP) que
dé como la entidad que ejecutaria los programas que la "Co-
misién" formulara, de acuerdo a sus atribuciones las cuales
pueden resumirse en las siguientes cléusulas:

a) Elaboracién de la Legislacién y Reglamentacién sobre
granos;

b) Propiciar la creacién de los organismos necesarios para
ejecutar los programas formulados;

c¢) Coordinar los servicios de mercadeo de granos;

d) Determinacién de las normas de almacenamiento, mane-
jo, industrializacién y transporte de granos; y

e) Establecer un régimen de precios de los diferentes pro-
ductos, especialmente los que sean necesarios para la
alimentacién humana y animal.

La participacién del INFOP en el mercado de granosen
general desafortunadamente ha sido hasta la fecha bastante
limitada, no sélo porque tiene asignadas miltiples atribucio
nes en el campo de la promocién y desarrollo de diferentes
actividades productivas, como la concesién de préstamos de
fomento, financiamiento de viviendas, financiamiento de nue
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vas empresas, operaciones de ahorro, y diferentes actividades
que promueven directa o indirectamente el crecimiento eco-
némico del pafs, etc., sino porque carece de personal espe-
cializado y de estructuras fisicas adecuadas para el merca-
deo de los productos en referencia.

Por é&stas, y otras circunstancias de indole técnica y fi-
nanciera, el INFOP no ha participado en el manejo y mer-
cadeo de un volumen apreciable de granos que le permita
regular de una manera eficaz el mercado nacional. Por ejem
plo, en el perfodo de 1964 a 1966 el INFOP manejé un vo-
lumen de maiz que representd sélo el 4% del total que se
moviliza en los canales comerciales del pais. Si tal institu-
cién lograra manejar un volumen que representara una pro-
porcién equivalente al 25% o més, podria tomar acciones
més decisivas a nivel del productor y evitar las bruscas fluc
tuaciones que se presentan en los precios al por menor. En
el caso del resto de granos bésicos, frijol, arroz, sorgo, etc.,
el problema de regulacién y mercadeo se agudiza, por cuan-
to que el INFOP no interviene directamente en el mercadeo
de ellos y se limita Gnicamente a prestar servicios de alma-
cenamiento a terceras personas o a intermediarios.

Para corregir estas deficiencias, que persisten a pesar
de haberse creado la Comisién Nacional de Granos, es in-
dispensable que las actividades de regulacién del mercado @
través de una politica de estabilizacién de precios de pro-
ductos bésicos, se asignen a un organismo gubernamental es-
trictamente especializado. Tal argumentacién se basa en
el hecho de que para tomar decisiones répidas y operaciones
oportunas de mercadeo, es necesario una organizacién con
suficiente fuerza legal, capacidad técnica y financiera que
permita una intervencién en el mercadeo, vigilancia perma-
nente del mercado, prondsticos y proyecciones en el campo
puramente de politica de comercializacién.
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4.2 Politico de Comercializacién a Nivel Centroamerico-
no

El Tratado General de Integracién Econdmica Centro-
americang, suscrito el 13 de diciembre de 1960, establecis
el libre comercio entre los pafses contratantes; sin embargo,
dispone que "el intercambio regional de granos b d sicos,
maiz, frijol, orroz y sorgo, quedaran sujetos a un régimen
especial que coordine los politicas de abastecimiento de los
Estados y asegure la mas amplia libertad de comercio inte-
rregional de granos" 1/.

El mencionodo "régimen especial® ra los granos bé-
g ’

sicos, se conoce como "Protocolo de Limén", el cual se fun-

domenta, entre otras, en las siguientes consideraciones:

1. Por ser las economias centroamericanas esencialmente
agricolas y porque dependen en gron medida de laos ac-
tividades productivas y del mercadeo de granos bdsicos,
se hacia necesario disefiar un mecanismo que eliminara
los posibles efectos que el libre comercio podria ocasio
ncr a las economias nacionales; h

2. Se trataba de establecer una politica comin, para |os
cinco paises, que fomentara la produccién de granos y
lo comercializacidén de los mismos de manera eficiente;

Y

3. Porque hacia falta un mecanismo que hiciera posible el
estoblecimiento de programos coordinados de e st abili-
zacidén de precios.

Sobre estas bases, el "Protocolo de Limén" se suscribié

_l_/ PROTOCOLO ESPECIAL SOBRE GRANOS.-Protoco-
lo de Limén—. Convenios Centroamericanos de |n-
tegracién Econdmica. Vol. IV.
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el 28 de octubre de 1965, teniendo como propésitos funda-
mentales, la regulacién del mercado e intercambio de granos
en toda la regién, coordinacién de las politicas de produc-
cién y asegurar el abastecimiento de las necesidades de la
poblacién centroamericana; como objetivos de desarrollo
agricola, el "Protocolo de Limén" fue disefiado para coadyu
var al incremento de la productividad y de la produccién de
granos bésicos, de manera que se garantice a los productores
precios remunerativos y a los consumidores precios razona-
bles; y como corolario del aumento de la productividad y
de la produccidn, lograr la autosuficiencia regional, substi-
tucién de las importaciones extra-regionales y lograr reali-
zar exportaciones de granos a paises fuera de los centro-
americanos.

Para alcanzar tales objetivos el "Protocolo" estipula
las siguientes condiciones:

a) La obligacién de los Estados a formular y ejecutar pro-
gramas nacionales de produccién y comercializacién de
granos bdsicos, de acuerdo a las necesidades de la in-
tegracion y del desarrollo equilibrado de los paises cen
troamericanos; -

b) Que los organismos de Estabilizacién de Precios serén
los Gnicos que podrén efectuar importaciones de granos
bésicos de fuera de Centroamérica, con la excepciénde
aquellos que ingresen al pafs con cardcter de donacién;

c) Que la Comisién Coordinadora de Mercadeo de Estabi-
lizacién de Precios de Centroamérica fijaré el monto
anual de las importaciones de fuera del drea centro -
americana, que podrdn permitir las autoridades de cada
Estado;

d) Que las importaciones de granos basicos, procedentes -
de fuera del Grea de Centroamérica que se hagan con
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cardcter de donacién sean autorizadas por los gobier-
nos, previa consulta con el correspondiente organismo
de estabilizacién de precios;

e) Que los organismos de estabilizacién de precios, antes
de negociar exportaciones o importaciones con paises no
centroamericanos, deben consultarse y que en estas ne-
gociaciones los Estados signatarios del Protocolo tengan
prioridad sobre aquéllos de fuera del req;

f)  Cuando algin pais necesite efectuar importaciones de
emergencia, deberd efectuar consultas cablegraficas
con los organismos de estabilizacién de otros paises. Si
cumplido este trémite no se producen ofertas de los or-
gonismos consultados, el pals queda en libertad de rea-
lizar la importacién correspondiente fuera del drea.

El "Protocolo de Limén" especifica también las atribu-
ciones y obligaciones de la Comisién Coordinadora de Mer-
cadeo y Estabilizacién de Precios para Centroamérica. En
resumen el "Protocolo" constituye un mecanismo pora coad-
yuvar al desarrollo del sector agricola de Centroamérico,
que de alcanzarse los objetivos que se sefialan anteriormen-
te, tanto los productores como los consumidores obtendrian
grandes beneficios econémicos.

Pese a las bien ordenadas estipulociones del Protocolo
de Limén, no se han podido llevar a la practica ni se han
podido coordinar las politicas nacionales a nivel regional,
asi como tampoco se han cumplido con lo especificado en el
instrumento sobre granos. Estos hechos se deben o que, el
Protocolo no define claramente los mecanismos nacionales -
que se deberion utilizar para formular y coordinar a nivel
centroamericano las politicas y programas de produccién y
comercializacién de granos bésicos. El resultado de lo ante-
rior ho sido la ausencio total de una definicién y coordina-
cidén regionales de las mencionadas politicas, lo cual ha si-
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do un factor limitante en la oplicacién del Protocolo, tanto
en los aspectos relativos a los politicas de coordinacién de
precios de sustentacidén, como a las politicos de produccion
y fomento, que han influido determinantemente para que los
paises no hayan intentado definir politicas integrales en es -
ta materia.

Aunque los esfuerzos realizados no han sido del todo in
fructuosos, la realidad es que se ha avanzado muy lentamen
te y se ha logrado muy poco en lo que se refiere a comercia
lizacién y estabilizacién de precios. Tal situacién puede
atribuirse, por una parte, o la falta de interés de los gobier-
nos en adoptar las recomendaciones de la Comisién Coordi-
nadora de Mercadeo y Estobilizacién de Precios, y por la
otra, a la tendencio de los organismos de estabilizacién en
apegarse o sus politicas nacionoles o procedimientos de ope
racidn, desatendiendo los acuerdos tomados en el s e no de
aquel organismo.

Se desprende de lo anterior que, los programas de esta-
bilizacién de precios no son comunes para los granos bésicos
en todos los paises, ya que sélo un pais ho dispuesto precios
de garantio para todos los granos, mientras que los demés
paises han establecido solamente paro algunos productos y
otros paises para ninguno de ellos. No obstante que existe
compromiso de parte de los paises centroamericanos o esta-
blecer precios minimos de garantio para los gronos bésicos no
se ha logrado obtener una implantacién en todos los pafses.
Sin embargo, cabe aclarar que en gran medida lo falta de
politicas de. precios en los pafses de la regiénse debe a
la escosez de recursos econdmicos y de lo limitada capaci-
dad de almacenamiento, cuyos factores han impedido que se
cumplan con los compromisos contraidos en el Protocolo, asi
como con las recomendaciones de la Comisién Coordinadora.



45

V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1.

La estructura agricola predominante en Guatemala es
anacrénica, inflexible y defectuosa. Se caracteriza por
una forma de minifundio en las zonas del Altiplano oc-
cidental y predominancia de grandes fincas en la costa
sur, zona de las Verapaces, Quiché, lzabal y El Petén;

Los cultivos de Guatemala pueden dividirse endos gran
des grupos: 1) los cultivos que se derivan de una agri-
cultura de subsistencia, y 2) los cultivos provenien-
tes de una agricultura comercial. Por la misma natura-
leza de estos grupos, resulta que la agricultura de sub-
sistencia se encuentra en manos de la poblacién indige-
na y se practica en pequefias parcelas, mientras que la
agricultura comercial se desarrolla en pro piedades de
mayor extensién;

De modo general puede comentarse que la caracterfsti=
ca agricola de Guatemala puede encuadrarse en un ni-
vel tecnolbgico rudimentario de produccién. Este nivel
tecnolégico que surge de un complejo histérico, insti-
tucional y cultural impone serias limitaciones al rendi-
miento de los recursos naturales de que disponen los
agricultores y a la obtencién de productosde buena ca-

lidad;

Los métodos de comercializacién que se utilizanen Gua
temala en la transferencia de productos agricolas, son
anticuados y antiecondmicos, lo cual incide en el costo
de vida nacional.

La miltiple porticipacién de intermediarios en el comer
cio de productos agricolas, evidencian la ineficiencia
y poca economia de la comercializacién, en vista de
que el costo de los servicios y las ganancias de los in-
termediarios constituyen los foctores principoles que
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tienden o reducir el precio que reciben los productores
y aumentar el precio que pagan los consumidores, y a
la vez, complicon y alargan los canales de distribu-
cidn;

Por las pocas facilidades que ofrecen las zonas piblicas
de mercadeo, la presentacién, colocacién y exhibicion
de los productos se realizan en el clésico amontona-
miento sobre el suelo, lo cual se ha traducido en gran-
des pérdidas que alcanzan normalmente un 35%, y co-
mo corolarios de ello, tienden o elevarse los precios y
consecuentemente, el costo de vida de los guatemalte-
cos;

Generalmente los precios de los productas agricolas
fluctbon entre una y otra cosecha, guiados por el prin-
cipio de la oferta y la demanda. Cuando llega el perio
do de recoleccién o de cosecha, el nivel de precios es
bastante bajo; por el contrario, posteriormente a los co
sechas y cuando comienzan a escasear ciertos produc-
tos, la fluctuacién de los precios es hacia arriba. En
ambos casos no existe ninguna regulacién por parte de
organismos gubernamentales, pudiendo subir los precios
hasta donde el consumidor pueda pagarlos y descender
hasta donde el productor le representa la recuperacién
de una parte de sus costos;

Los mérgenes de comercializacién constituyen las dife-
rencias entre los precios que reciben los productores y
los precios que pagan los consumidores. Los mérgenes
de comercializacién en Guatemala sélo estén influen-
ciados por el gran nimero de intermediarios, resultando
que estos se elevan de 400 o 600% en la venta de ver-
duras y legumbres, percibiendo el productor Gnicamen-
te del 10 ol 25 por ciento del valor final de los produc-
tos.
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En el caso de comercializar granos bésicos, los marge-
nes son tan elevados. Sin embargo, cuando los granos
son objeto de acaparamiento, los mérgenes pueden ser
tan elevados como en la comercializacion de frutas,
verduras y legumbres;

La comercializacién ayuda en forma multidimensional
al proceso de desarrollo econdmico. El mejoramiento de
los sistemas de almacenamiento y distribucién han sido
tan importantes como el aumento mismo de la produc-
cién. Las inversiones pdblicas y privadas para la cons-
truccién de unidades de almacenamiento, procesamien-
to y distribucién de productos agricolas, han estimulado
los cambios de las economias de subsistencia a las eco-
nomias de mercado. Asimismo, parala comercializacién
eficiente de productos ha sido necesario la creacion de
vastas redes de informacién y de transporte, lo que a su
vez ha exigido también, la formacién de una moderna
infraestructura.

Otra forma de cémo la comercializacién ayuda al de-
sarrollo, es que el sector de intermediarios o de distri-
bucién ha sido una fuente considerable de talento em-
presarial y acumulacién de capital;

Los procesos de produccién y comercializacién estén in
timamente interconectados, de manera que una deficien
cia en una sola fase del proceso general, provoca defi-
ciencias en una serie de procesos subsiguientes. De ahi,
la importancia de crear un organismo gubernamental que
se encargue de planificar, coordinar, afrontar y solu-
cionar los problemas relativos a la comercializacién, y
propiciar la creacién de organizaciones privadas espe-
cializadas para que mediante una politica racional y
combinada, puedan realizarse las mejoras necesarias e
indispensables en los procesos comerciales;



48

10.

11.

12.

13.

14.

Del examen estructural de la comercializacién de pro-
ductos agricolas en Guatemala, y la importancia que és
ta ha jugado en el desarrollo agropecuario y econémico
general de otros paises, nos lleva ala conclusién de
que es de imperiosa necesidad la reformulacién de los
procesos comerciales, sobre la base de una tecnologio
moderna y eficiente;

La construccién de centros de acopic, come inicio del
proceso de la comercializacidn organizada, debe con-
templar no sélo la dotacién de un equipo moderno y
eficiente, sino que la presencia del elemento humano
experto y especializado es indispensable, ya que sélo
ello hace posible la conjugacién eficiente de la tecno-
logia que se pone a disposicién de los procesos de co -
mercializacién;

El almacenamiento es una funcién necesaria e indispen
sable debido a las condiciones zonales de la produccién
agricola. Sin unidades de almacenamiento, el proceso
de equilibrio de la produccién no es posible, ya que es
te es formado por las actividades que regulan el flujo
de produccién en funcién de la tasa de consumc;

La politica de precios estd orientada o garantizar ingre
sos equitativos a los productores y suministros adecua-
dos a los consumidores a precios estables todo el afio.
La politica de precios, es el complemento de los progra
mas de concentracién y almacenaje de la produccién,
de manera que la falta de cualesquiera de estos progra-
mas, provocan desarticulaciones en los sistemas de co-
mercializacién y cualquier politico tendiente a dina-
mizarlas queda truncada;

Lo importancia de la informacién de mercados, c o m o
funcién auxiliar de la comercializacién, radica en que
presenta una explicacién completo de los niveles de
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precios de los productos agricolas, sefalando algunas de
las tendencias probables para el futuro como los rendi-
mientos y volUmenes de produccién para un determina-
do periodo, orienta el conocimiento de la oferta futura
y es (til para el establecimiento de planes de comercia
lizacién y produccién a largo plazo. -

RECOMENDACIONES

1.

Adn cuando el tipo de recomendacién que comprende
esta pardgrafo ha sido trillado desde hace muchos afios
por empiricos, politicos, especialistas y profesionales,
bien vale la pena seguir insistiendo sobre la importan-

cia de reestructurar el régimen de la tenencia delatie- -

rra, substitucién de las viejas y tradicionales prdcticas
agricolas por una mejor tecnologia, elevacién de la pro
ductividad en la agricultura, proveer a los agricultores
de conocimientos técnicos, de capital y de crédito co-
mo medios para alcanzar el desarrollo agricola del pafs;

Estimular el uso de mejores materiales de cultivo y se-
millas seleccionadas, para coadyuvar a promover la
produccién de productos que se adapten mejor a los re-
quisitos de mercadeo interno, procesamiento y de ex-
portacidn;

Estimular las mejoras en los métodos de compra - venta,
mediante la formacién de la estructura fisica para el
mercadeo, incluyendo el recibimiento, clasificacién, ol
macenamiento y desinfeccién de los productos, y si se
hace necesario, transportorlos desde los almacenes a los
centros consumidores mds poblados en donde se distribu-
yan a los mayoristas;

Darle importancio al mejoromiento de los métodos de
mercadeo, tales como una seleccién mds uniforme, cla-

/

~

SR

v



50

sificacién por tamarios, el uso de envases mas apropia-
dos, la eliminacién de magulladuras, arribo de mercade
rfos en buenas condiciones a los mercodos, todo lo cual,
contribuird a reducir las pérdidas y desperdicios y por
consiguiente, a bajar los precios a los consumidores;

Debe fomentarse la instalacién de mercados piblicos a
distintos niveles de distribucion:

a} Locales de reunidn para los productores, con el fin
de estimularlos al mejor empaque de sus productos y
crear una mayor fuerza de contratacién para  nego-
ciar con los intermediarios;

b) Mercados de mayoreo para servir las funciones de mer
cados al por mayor, con instalaciones amplias y ade-
cuadas para todo lo que se refiere a alimentos;

Se recomienda que el Gobierno planee e inicie un
programa intensivo de adiestramiento y preparacion de
técnicos y especialistas en mercadeo de frutas, verduras
y legumbres con el propédsito de que las politicas de co-
mercializacién, se ejecuten con eficiencia y economici-

dad;

Se hace especial énfasis en la urgencia de iniciar un
programa de publicacién y difusion de noticias sobre
mercadeo, las fluctuaciones de los precios y movimien-
tos de ventas al por mayor de productos agricolas, como
un medio eficaz para una comercializacién més orde-
nada.
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