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INTRODUCCION

Esta obra constituye una aportacion al campo de la mer~
cadotecnia agricola, determina la necesidad de profundizar
sobre un tema importante y de apiicacion practica, como es Un
modelo de comercializacion del chile verde. FEl estudio fue
realizado en seis cooperativa agropecuarias, que actualmente
producen chile jalapefio para la comercializacidén, las cuales
pertenecen al municipio La Libertad, Petén; en las que se es-
tablecio la importancia del modelo de comercializacién y su
correcta aplicacidén permite determinar las sugerencias via-
bles en los aspectos méas relevantes para la region en anali-

sis.

£l desarrollo de la iesis sc presenta estructurada de
una manera sencilla, con un contenido amplio y concreto, que
sintetiza el criterio de diferenies aulores relacionados con
el tema. Su contenido orienta la ejecucidén del modelo de
comercializacidén, con los elementos y recursos necesarios

para el desenvolvimiento de la misma.

El Primer Capitulo se circunscribe las generalidades de
tas cooperativas, ubicaciones cartograficas de la regién,
sistema de organizacion, asistencia técnica y servicios, ex-
tension y localizacidon de las mismas; asli como la infraes-
tructura y mercados alternos para los productores de la re-

gitn, que constituyen el Marco Tedrico.
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El Segundo Capitulo se refiere al Diagnostico realizado a

la produccidn, descripcion del producto, identificar la wa-
riedad del mismo, requisitos de calidad para la venta, recur-
sos utilizados, elementos del costo de produccioén, punto de
equilibrio y andlisis del precio de venta. Todo lo relacio-
nado al mercadeo se establecié: mercado utilizado, carencia
de mercados alternos, precio de mercado, canales de distribu-
cion, margenes de produccioén y financiamiento para las coo-
perativas; del cual se puede inferir que su desarrollo es 1li-
mitado y poce conecide ea el mercado nacional ¥ mejicano, gque
es ¢l mas frecueniado por los socios productores del Chile
Verde. EI término Chile Verde se refiere al Chile Jalapeiio
{debido a su color), que se produce en escala cemercial por

los socios de las cooperativas.

En el Tercer Capitule se describe 1a Propuesta, sugi-
riendo una estructura organizacional para la empresa comer-
cializadora, canal de comercializacion, funciones, y objeti-
vo. Se plantea un centro de acopio para mercadear la produc-
cidén de los productores; haciendo énfasis en las diversas

formas del mercadeo de los productos de origen agricola.

En las conclusiones se determinan los elementos basicos,
que todo agricultor necesita para una buena comercializacion.
Conforme a lo concluido se presentan las respectivas recomen-
daciones, que van dirigidas al conocimiento ¥ aplicacién del
modelo de comercializacién de cualquier actividad agricola,

especificando lo relacionado con el mercadeo agricola.



CAPITULO T
MARCO THORICO
A. Aspectos generales del departamento Pelén
1. Aspectos geograficos
1.1. Ubicacidn geografica

El departamento de Petén esta localizado en la par-
te norte del pais, desde el vértice de Campeche en el Meri-
diano 90%59°22.2" longitud oeste y en el paralelo 17°49’00"
latitud norte, hasta el vértice de Aguas Turbias, localizado
en el Meridiano 85%09722.1" longitud oveste y en ¢l paralelo
17949 00" latitud norte. En la parte sur, desde el vértice
del rio Chixoy hasta el vértice Gracias a Dios, sus coordena-
das geograficas se encuentran entre los meridiancs 90’26 35"
y 89°13°30 longitud ceste y los paralelos 16°04'35 y 15°53'-

45" latitud norte, respectivamente.

En la parte ceste desde el vértice de Campeche hasta el vér-
tice El Ceibo localizado en el Meridiano 90’581 22.2" longitud
oveste y el paralelo 17°15°12.65" latitud norte y desde el
vértice El Ceibo hasta el vértice Usumacinta, que se localiza
en el Meridiano 91%26'25.23" longitud oeste y el paralelo 17%
15°12.05" latitud norte; luego, siguiendo el cauce del rio
Usumacinta y el ric Salinas hasta el vértice del rio Chixoy,
es decir, al norte limita con la Repablica de México, al sur

con los departamentos de Alta Verapaz, lzabal y Quiché, al
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oriente con la RepGblica de Belice y al occidente con la Re-

piblica de México.

1.2, Divisidn adminislrativa
Ciudad Flores es la cabecera departamental que se
ubica a 515 Km de la Ciudad Capital, posee doce municipios:
Flores, San Benito, San José, San Andrés, La Libertad, Sayax-
ché, San Luwis, PoptOn, Dolores, Santa Ana, San Franciseco y
Melchor de Mencos. S5u extensidn territorial es de 35,854

Km?.

1.3. Clima

Guatemala y la regiom de Petén estan dentro de la
faja tropical del planeta. El clima de Petén es de tipo ca-
iido y himedo, tipico para lierras bajas de esta latitud (al-
rededor de 17° latitud norte). Las temperaturas promedic a-
nuales son altas, todas las estaciones meteorclégicas exis-
tentes en la regién, superan los 23%. F1 promedic anual mas
bajo fue observado a 450 metros sobre el nivel del mar (msnm)
en la estacidn Machaquila, con 23%; en el otro extremo, el
promedio mas alto se registra en la estacidn Uaxactin, a 200
msrm, con 37°C.  Las temperaturas més frescas suceden en ene-
ro, febrero, noviembre y diciembre, con valores entre 20 y
24'%C; en cambio, los meses de mayo y junio presentan leos pro-

medios mas altos, entre 25 y 37°C.

ia mAxima promedio observada, de 32.4%C, se registrd en

Sayaxché a 132 msnm, asi como la maxima absoluta de 44%, en
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mayo, abril y junio. La minima promedio observada correspon-
de a Machaquild y el minimo absoluto de 9.4°C, se registro en

Tikal, ubicado a 198 msmm,

1.4. Suelos

Por pertenecer a la meseta baja de Petén, que cons-
tituye una prolongacién de la Peninsula de Yucatan, cuya ca-
racteristica amerfolégica es karstica; "la superficie del De-~
partamento es de 3,585,400 hectareas. De éstas, 14,658 co-
rregponden al &rea cubierta por las lagunas; el resto, que es
de 3,570,742 ha, corresponden a 26 series de suelos clasifi-
cados en dos grupos: De Sabanas que le pertenece siete se-
ries, gque son suelos muy pebres y arcillosos, estan fuerte-
mente lavados y son &cidos, su area es de 354,394 ha" (20:-

571) v De Bosques, que son suelos con vocaclidn forestal.

1.4.1. De bosques

Son en su mayor parte fértiles, pero mucho de
ellos tienen como factor limitante a su productividad poten-
cial, fuerte pendiente, pedregosidad. poco espesor o mal dre-
naje; su area es de 3,216,348 ha, o sea el B9.84% de la su-
perficie del Departamento. FEstd dividido en cuatro subgru-
pOS: "l subgrupo A. Suelos Profundos, bien drenados, 1o
constituyen los suelos Quinil, Sebol y Sotz, que s¢ encuen-
tran predominantemente en la parle sur y oeste de Petén. El
declive predominante de ellos e¢s menor de 10%, pero existen
también pendientes fuertes, ocasionalmente. Su area es de

397,385 ha, equivalente al 10% de la del Departamento.

T
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El subgrupo RB. Suelos Pocos Profundos, bien drenados
estan representados por los suvelos Cuxid, Chacalté, Guapaca,
Ixbobé, Jolja, Sacluc y Yaxa, que se encuentran en la parte
central y levante septentrional y meridional del Departamen-
to. A pesar de esiar estos suelos incluidos en el mismo gru-
po, hay entre algunos de ellos marcada diferencia en cuanto
al declive predominantemente que los afecta, siendo los Cuxi,
Chacalté, Guapaca e Ixbobd mucho mas inclinados que los Jol-
Jja, Sacluc y parte de los Yaxa, pues los primeros tienen al-
gunas veces declives hasta el 50%. 5in embargo, dentro de
los Jolja, Sacluc y Yaxd se encuentran sucesiones y estriba-
ciones de cerros conicos con pendientes fuertes. El area de
este grupo es de 1,640,706 ha, equivalente al 46.36% de la

del Departamento.

El subgrupe C. Suelos Profundos, con drerajes malos o
deficientes, estd constituido por los suelos Chapayal, Cho-
cop, Mopan, Petexbatin, Sarstin, Usumacinta y Yaloch, los que
se encuentran distribuidos en todo el Departamento. Ocupan
generalmente planicies, aunque también se encuentran en ondu-
taciones suaves. Casi todos son de reaccidén ligeramente aci-
da a levemente alcalipa, aunque algunos de ellos son fuerte-
mente acidos en el subsuelo. La extensidén ocupada por el
grupo es de 874,383 ha, equivalentes a 24.11% de la del De-

partamento.

El subgrupo D. Suelos Pocos Profundos, con drenajes

deficientes, lo constituyen los suelos Macanché y Uaxactifin,
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Estos ocupan areas planas o leves ondulaciones. Se han de-
sarrollado de rocas calizas suaves, blancas y porosas que
tienen una consistencia parecida a la del yeso. Estan cu-
biertos por grandes bosques, que son buenos productores de
Chicle de primera clase. El area de este grupo es de
303,874 ha, equivalente al 8.39% de la del Departamento”

(20:583)

La diversidad de suelos existentes en Petén, en su ma-
yoria son de vocacién forestal aunado al desconocimiento de
las técnicas de seleccion de suelos aptos para la agricultu-
ra, los productores generan continuamente la agricultura mi-

gratoria y de esta forma se acelera el deterioro de la selva.

1.5. Topografia

Segin los registros del Instituto Geografico Nacio-
nal, la mayor parte del territorio petencro estid comprendida
entre la cota de 100 a 500 msnm, con una pendiente promedio
de 5%. En el vértice noroccidental el relieve alcanza altu-~
ras de menos de 100 msom, con una pendiente del 1%. Las al-
turas mayores se encuentran en el extremo suroriental, con
cotas de 500 a 1,000 msnm y una pendiente promedio del 10%.
En este sector, conocido como Montafnas Mayas, estan las al-
turas mayores de Petén, con un maximo de 1,012 msnm, en los

nacimientos de los rios Mopan y Machaquila,




1.6. Hidrografia
Los cursos de agua de Petén drenan en la subver-
tiente del Golfo de México, a través del rio Usumacinta, cu-
yos tributarios principales son La Pasidén, Salinas y San Pe-
dro. que scn los mas caudalosos de Guatemala y en la subver-

tiente de Las Antillas, a través de numerosos rios.

1.7. DBosgues

En Petén se pueden identificar tres zonas de wvida
vegetal bilen definidas. que son: Bosque Tropical Hamedo
(bth), Bosque Tropical Seco (bts) y Bosque Subtropical Seco
(bsts). La parte de sus tierras de mayor altitud se locali-
zan en Poptan, al suroriente, donde se presenta la pequeia
zona correspondiente al Bosque Subtropical Seco. En la par-
te norte prevalece el Bosque Tropical Seco y en el sur y oc-
cidente, el Bosgue Tropical Homedo. Actualmente tiene el

57.64% del total de bosques de Guatemala.

1.8. Poblacién
El cens¢ reallizado por el Instituto Nacional de
Estadistica -INE-, en abril de 1994; reportdé una poblacidn
urbana de 60,115 y una rural de 164,769 para el departamento
de Petén, de los cuales 108,420 fueron mujeres y 116,464 hom-
bres; para hacer un total de 224,884 habitantes. La pobla-
cidon econdmicamente activa (PEA) fue de 85,086 y la poblacidn

no econdémicamenie activa (NPEA} era de 159,818,



1.9. Precipitacién pluvial

Los regisiros del Instituto Nacional de Sismolo-
gia, Vulcanologia, Meleorologia ¢ Hidrologia -INSIVUMEH- in-
dican que las precipitaciones pluviales promedico anuales
fluctiian entre 1,008 milimetros {mm) en Sayaxché y 2,446 mm
en Machagquilad. En el sur del Departamento se observa una es-
tacién seca, no muy definida, que se extiende de enero a
abril. lLos dias con precipitacidén alcanzan a 80 en el afic en
Sayaxché y a 176 en Machaquila. En el sur, casi el 50% de
tos dias del afio presentan precipitaciones, disminuyendo el

porcentaje a medida que se avanza al norte.

B. Aspectos del municipio La Libertad
1. Caracteristicas geograficas
1.1. Ubicacion geografica
El Instituto Nacional de Transformacion Agraria,
Regién VI1i ha enmarcade al municipio La Libertad, de la for-
ma siguiente: linda al norte con el municipio de San Andrés ¥y
la Repiblica de México, al sur con el municipio de Sayaxché,
al este con los municipios de: San Andrés, San Benito, San
Francisco y Sayaxché, al cesie con la Repuablica de México:
como se puede apreciar en €] mapa uno, pdgina 8. La cabecera
municipal se ubica a 30 Kildémetros de la cabecera departamen-
tal y estda a una altura de 180 msnm; posee una extension te-
rritorial de 7,047 Kilometros Cuadrados. Sus coordenadas

geograficas se encuentran entre los meridianos 90%7' longi-
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tud oeste y el paralele 18%47" latitud norte, respectivamen-
te.

Mapa OL
Ubicacion geografica del

municipio I.a L.ibertad., Petén
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1.2. Poblacion

Segan el censo mencionado, (INE, 1994} el Municipio
reportd una poblacitn urbapa de 4,031 y rural de 38,508; de
los cuales 22,406 son hombres y 20,133 mujeres, para una po-
blacion Ltotal de 42,539; que equivale al 18.92% de la pobla-

cién del Departamento.



C. Perfil de las cooperativas objeto de estudio
1. Sistemas de organizacion
1.1. Aspectos sociales
Existen dos definiciones de cooperativas, las que

se presentan a continuacion:

a) Cooperativa
"Es una asocociacion antdHnoma de personas que se
han unido voluntariamente para hacer frente a sus necesidades
y aspiraciones econdmicas, sociales y culturales comunes, por
medio de una empresa de propiedad conjunta y democriaticamente

controlada” (02:01)

"[.as cooperativas debidamente constituidas son asocia-
ciones titulares de una empresa econdomica al servicio de sus
asociados, que se rigen en su organizacion y funcionamiento
por las disposiciones de la presente ley. Tendran persona-
lidad juridica propia y distinta de la de sus asociados, al

estar inscritos en el regisiro de cooperativas®.(12:02)

1.2. Régimen de organizacidn
Como secuela de la violencia que imperd durante los
afios 1980 a 1983, el csquema de la organizacidn cooperativa
sufrié serias transformaciones, causando la desintegracidn de
las directirices en la mayoria de los casos y el abandono to-

tal de otras, como en el caso de: La Nueva Felicidad y La

Técnica Agropecuaria.
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A través de las frecuentes repatriaciones (retorno de
guatemaltecos al pais}, el reasentamiento de los repatriados
ha motivado la necesidad de reorganizarse, conformando juntas
directivas provisionales para iniciar la autogestion de su

desarrollc.

En el resto de las cooperativas de Petén, hubo fuga par-
cial de asociados, sin embargo, la rudeza de la violencia mo-
tivo el debilitamiento del cooperativismo en todas sus mani-
festaciones, especialmente en sus directirices, pues ahora
cumplien funciones unica y exclusivamente para la proteccion

de sus tierras.

2. Caracteristicas geograficas
2.1. Antecedentes de la region donde operan las coope-
rativas
El proceso de colonizacidon campesina en las marge-
nes del rio Usumacinita, en el departamento Petén, data de
1864; durante la gestidn presidencial del Lic. Julio César
Méndexz Montenegro (periodo 1966-18970), se crearon en el de-
partamento Petén 21 cooperativas, 18 en las margenes de los
rios Usumacinta y La Pasidn y 3 en la zona de La Machaca. En
esta época se afianzd el auténtico cooperativismo en Guatema-

la.

Ino de los principales objetivos de esta colonizacidn
consistid, en liberar Areas de alta densidad poblacional en

determinados sectores del Altiplano Occidental (zona eminen-
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temente minifundisfa}, donde se ejerce una alta presion en el
uso de la tierra. La organizacidn se dio especialmente en la
region aludida; asi mismo, en la Costa sur con mozos colonos
de las grandes fincas, dotandoles de tierras con vocacion a-

gricola previamente constatada.

Fue factor esencial en este movimiento un grupo de reli-
giosos de la Mision Maryknoll (grupo multidisciplinario) para
el logro de este propGsito, asi también, del Centro de Adies-
tramiento de Promocidn Social de la Universidad Rafael Landi-

var -CAPS-, URL.

2.2. Pacificacion

Del 29 al 31 de mayo de 1889, se realizdé en Guate-
mala, por iniciativa de los cinco Presidentes Centroamerica-
nos, la Conferencia Internacional sobre Refugiados Centroame-
ricanos {CIREFCA}, misma que {ue apoyada por ¢l Alto Comisio-
nado de las Naciones Unidas para los Refugiados {ACNUR) y el
Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD), en
el conlexlio del Programa Especial de Cooperacidon Econdmica
para Centroamérica (PEC). En dicha conferencia se compartio
el criterio de que la bisqueda de soluciones a la problemati-
ca del desplazamiento en la regidn, se emmarca en el desarro-
1lo del Istmo Centroamericano. Para Guatemala, es priorita-
rio el apoyo immediato y directo a las poblacicnes repatria-
das y desplazadas para que se reintegren a sus comunidades de

origen, porque la reconciliacién es el camino de la paz y el
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retorno e instauracién de estos grupos es la expresiOn mas

concreta de esta aspiracion.

El reasentamiento s¢ produce en condiciones de recupera-
cion legal de las parcelas originales, que fueron involunta-
riamente abandonadas. con intervencidén del Imstituto Nacional
de Transformacion Agraria, Region VIII y de CEAR, que asesora
y facilita, ademas, la regularizacidén de los deméds aspectos

civiles de los repatriados.

2.3. Inmigracidn
Actualmente, después de iniciado el proceso de de-
mocratizacidén y de la firma de la paz, en diciembre de 19956;
han retornado 241 familias eorganizadas voluntariamente en las
cooperativas sujeto de estudio; como se puede apreciar en el

cuadro uno, pagina 13.

2.4. Localizacion
L.as Cooperativas se localizan en el wmunicipio La
Libertad, en la regién del rio Usumacinta. Cada uno de los
centros poblados se encuentra en las siguientes coordenadas,

como se aprecia en el cuadro dos, pagina i4.

2.5. Limites y colindancias
Los registros del INTA, Region VIII indican que el
area ocupada por las cooperativas, limita al norte con el
Parque Nacional Sierra del Lacanddon (PNSL), al esie con PNSL

y fincas privadas ubicadas en la zona de amortiguamiento de
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la Reserva de la Biosfera Maya, al sur con el rio Usumacinta
gque divide a Guatemala de la Repidblica de México y al oeste
con el arroyo Yaxchilan y el PNSL; como se puede apreciar en
el mapa dos,. pagina 15. Toda el arca colindante pertenece al
municipio La Libertad. En promedio las cooperativas se loca-
lizan a 150 Km de la cabecera departamental y a 120 Km de 1la
cabecera municipal.

Cuadro 1

Poblacion de r»etormados

Total 241 1,109 548 561 432 655

Técnica A- 27 129 64 65 44 63
gropecuaria

l.a Nueva 5 23 10 13 8 15
Felicidad

Bethel 3 11 7 4 4 7

Monte Sinai . - - -— --- -—-

La Lucha 13 52 28 24 23 29
linion Maya 193 894 439 455 353 541
ltza

Fuente: CEAR, registro de Repairiados.
Periodo: 13-01-87 al 05-09-97.

2.6. Extensidén y ubicacidon de las cooperativas respecto

a la Reserva de la Biosfera Maya
l.as cooperativas Unidn Maya Itza y La Lucha no se
encuentran situadas en la ribera del rio Usumacinta, es de-
cir, se sitdan en un claro de la selva dentro de la Reserva
de la Biosfera Maya, distan de la cooperativa Bethel a 20 Km

en promedio; en el mapa dos, pagina 15 se aprecia esta ubica-
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cidén. La extension de la Reserva de la Biosfera Maya, equi-

vale al 15% del total de extension de la Repablica.

Cuadro 2
Localizacién de las coopecrativas

segin coordenadas

No. Cooperativa Latitud Nerte Longitud Oeste
1. Monie Sinai 16°45°39" a 16%8°29"  90%5725" a 90%8 a5
2. Bethel 16%7°44" a 18%51°53°  90%6'28" a 90%1°1g”
3. La Nueva

Feiicidad 16°477 45" a 16'52° 10" 90%1°08" a 90%3r3gn
4. La Técnica

Agropecuaria 16°49°23" a 1655722 90°%52°30" a 90%5' 55"
5. Unién Mava Ttza 16%4741" a 16%9°25"  90%1'28" 3 80%6' 00"
§. La Lucha 168°54741" a 16%8714"  90%8734" a 90%2° 26"

Fuente: Departamento de Colonizacién, INTA, Regi6n VIII, Petén.
Febrero, 1852,

Observaciones: Las coordenadas que s¢ registran entre ran-
gos, corresponden a la finca que cada Oorga-
Banizacién posee.

Cada una de las seis cooperativas contaron con su res-
pectiva finca ¥ con su namero de registro en el INTA, Region
ViIl. La extension territorial total que aharcan éstas es de
5356.77 caballerias, con un promedio de 89,464 caballerias por

finca, para cada organizacion.

Las adjudicaciones se lilevaron a cabo cronologicamente,
asi: En 1976 se adjudicaron dos fincas, a las cooperativas
sigulentes: Monte Sinai y Bethel R.L.; atras tres cooperati-
vas fuercn asistidas dos afios mas tarde, es decir en 1978 v

sor: La Técnica Agropecuaria, La Lucha y La Nueva Felicidad.




Y en

como

15
abril de 1,995 se funddé la Cooperativa Unidon Maya Itza,

se aprecia en el cuadro tres, pagina 17.

Mapa OZ

l.ocalizacidon d¢e las cooperativas
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2.7. Distancias entre cooperativas y la cabecera muni-
cipal mas cercana

En el cuadro cuatro, pagina 18 se detallan las dis-

tancias en kilémetros de cada wpna de las cooperativas, loca-

lizadas en la regidn mencionada a puntos o sitios Lmportantes
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como lo son: El Subin, gue es donde entronca la carretera de
terraceria que conduce hacia la Cooperativa Bethel, asi tam-
bién, a la cabecera municipal de Sayaxché. El distanciamien-
to facilita el individualismo en ¢l momento de la comerciali-

zacion del producto.

Mapa 03
Ubicacidon de las cooperativas res
recto a2 1la Reserva de 1la Biosfera

Mayva
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Cuadro 3
Réegimen de tenencia ¥y situacidn
legal de las propicecdades
hasta 1997

No. Cooperativa Estado Nimero Exiemsién Fecha Saldo Aflos Nimero

legal parce. super. adjudi. act. splazo asoc.
{Caballerias} Q.
1. Monte Sinai Titulo 1813 23.22 28-11-76 2,552.68 05 24
2. Bethel R.L.  Titulo 1016 91.9%4 27-01-76 Cancelada - 95
3. La Nueva
Felicidad Tenencia 30.00

4. Teécnica

Agropecuaria Titulo 1267 102.10 12-04-78 27,882.04 10 100
5. Unién Maya

itza Tenencia 202.39 218
6. La Lucha Titulo 504 g7.12 27-05-78 25,521.04 10 81

FUENTE: Departamento de Colonizacién, INTA, Regibén VIII,

Petén.

2.8. Sunelos

Segin estudios realizados, "La mayor parte de los
suelos pertenecen a la Serie Quinil. Sin embargo, pueden en-
contrarse asociados con suelos Chacalté. Estos suelos son
profundos, bien drenados, textura arcillesa, niveles de fer-
tilidad moderadamente bajos, lo cual limita su utilizacidn
para la agricultura y la ganaderia. Los suelos superficia-
les tienen un alto contenido de arcilla de color café rojizo
oscuro, de estructura granular, abundancia de raices. 8.6%
de materia organica, su potencial hidrogeno (pH) es de 7, con
alto contenido de calcio e hidrégeno"{15:07)}. Los producto-
res de Chile Verde estan situados en la tercera zona fisio-
grafica, cuyas caracteristicas principales son: a) Topogra-

fia plana con alturas de 150 a 200 msnm. b} No existen ras-

R
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gos de un relieve de tipo Karstico (Tipo de relieve de las
regiones formadas por calizas y oiras rocas calcareas a causa
de su permeabilidad) y, ©¢) En esta planicie se localizan los

suelos mas apropiados para uso agricola.

Cuadro 4
Distanciamiento de las cooperativas
a la cabecera municipal de Savax-—

ché, Bethel 3» EI Subin

No. Cooperativa o A Sayaxcheé A Bethel

puntio importante km km

1 Sayaxché e 158/(92)

: El Subin ---/{(14) --/{78)

3 Monte Sinail 157/1(92) 1/(1)

4 Bethei 158/(92) -——/f--

5 La Nueva Felicidad 168/10(92) 10/--

£ Técnica Agropecuaria 172/14(92) 14/--

7 La Lucha 158(16)/(102) -~/ (16}

8 Unidon Maya 1tza 165(21)/(104) --/020)

FUENTE: Proyecto CEAR-1ICA, Sayaxché, Petén.

REFERENCEAS: Via fluvial

{(#)= Via terrestre
/ = Dos rutas
3. Asistencia técnica y servicios

3.1. QCentro de repatriaciodon
ElL 10 de abril de 189%Z, fue inaugurado el Centro de
Recepcion de Repatriados de Bethel, instalado por la CEAR con
inanciamiento parcial de la primera fase del Proyecto y tie-
ne capacidad para albergar a 300 personas; cuenta con servi-
cio de dormitorios, comedor, clinica, bodegas, sanitarios ¥
otros, Este Centro ha sido disefiado cuidadosamente para ia

recepcion, legalizacion de documentos y control sanitario de
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los guatemaltecos que estan repalriandose después de su largo
periodo de refugio en territorio mexicano. El Centro, man-
tiene un servicio médico, aungue destinado solamente a vigi-
lar la salubridad de los repatriados. Al finalizar el proce-
so de repatriacidn, el edificio serd utilizado para otros

usos comunitarios de la cooperativa en que estd asentado.

3.2. Instituciones y servicios

Estan presentes en la zona instituciones guberna-
mentales como el Ministerio de la Defensa, a través del des-
tacamento militar asentado en Bethel. Asi como la presencia
del Instituto Nacional de Transformacién Agraria -INTA-, cu-
ya sede esld en Santa Elena, Petén el que esta encargado del
manejo de la situacion legal de las tierras asignadas a las
cooperativas y del resto del patrimonio del Estado en el De-

partamento.

El Ministerio de Educacitén, atiende a las seis coopera-
tivas, en el servicio educativo de nivel primario, especial-

mente en Bethel, donde se cuenia con educacidn béasica.

La Comision Nacional para la Atencion de Repairiados,
Desplazados y Refugiados -CEAR-, establecid una Oficina Re-
gional con sede en Santa Elena, Peltén, con cobertura en las
areas de las organizaciones campesinas en el Departamento,
para asistir a la poblacion desarraigada en las siguientes

actividades: aspectos legales y juridicos, servicio médico,
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servicio social, departamento de tierras y un departamento de

ingenieria civil,

Otra de las dependencias que presta servicios en la zo-
na, es el Servicio Nacional de Erradicacién de la Malaria del
Ministerio de Salud Piblica, gque visita periddicamente a las
diferentes comunidades para realizar aspersiones en las vi-

viendas de los pobladores.

a) Estudios para el mejoramiento de variedades
La entidad encargada del fomento y produccion
de la semilla de generacidon, a partir de la cual se obtiene
la semilia comercial; es una unidad especifica del Instituto
de Ciencias y Tecnologia Agricela ~ICTA-, en la actualidad
han dado énfasis en el mejoramiento proteico de las semillas,

para alimentos basicos principalmente maiz, arroz y frijol.

Paralelo a las actividades del Instituto, el Departamen-
to de Semillas, de la Direccidn General de Servicios Agrico-
las (DIGESA), es el encargado de supervisar la aplicacién de
las recomendaciones técnicas del ICTA, y dar asistencia téc-

nica a los productores de semilla del sector privado.

b) Intermediacion
Los que desempefian esta funcién son las perso-
nas que tiempen sus propios medios de transporte, gquienes lle-
gan a comprar el producto a precios no razonables en época de

cosecha, para luego transportarlo al mercado que ofrece pre-
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cios mas atractivos. Cuando el productor no posec el medio
de transporte para poder ofertar su producto en el mercado,

'se ve obligado a vender a los intermediarios de la regidn.

c)} Crédito
El unice banco del sistema que ha otorgado fi-
nanciamiento para la produccidn agricola, ha sido el entonces
Banco Nacional de Desarrollo Agricela, actunalmente como Ban-
rural. Debido al desconocimiento de planificacidn de partie
de los socios, éstos solicitan cantidades no adecuadas y lue-
go se ven en la necesidad de producir sélo para cumplir con

el compromisc adquirido en el Banco.

4. Infraestructura
4.1. Transporte
El tipo de transporte gue se necesita para trasla-
dar un producto de un punto de produccidém a otro de consumo,
esta en funciodn de la perecidad del mismo y la infraestructu-
ra de la regién. En la region donde se encuentran las coope-
rativas analizadas, se pueden utilizar tres tipos de trans-

porte para la comercializacidn: terrestre, fluvial y aéreo.

a} Terrestre
La red vial del Departamento, en gran parie es
transitable todo el afic. De los tres medios de transporte,
éste es el mas econdmico. En invierno este medio no es uti-
lizado por los productores de Chile Verde, en el mapa cuatro,

pagina 23 se observan las vias existentes en la regidm,
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El productor necesariamentc debe trasladar su producto
obtenido, hacia el punto de venta y/0 acopio, para elleo debe
hacer uso de un animal de carga o del propio esfuerzo humano,
en caso de no existir upa carretera o de carecer de otros me-
dios. E£i embalaje debe proteger al producto para reducir los

riesgos de postcosecha.

En los lugares de preduccidén donde hay acceso para ve-
hiculos terrestres y¥ la produccion es menor, los mas utili-
zados scon los pick ups y camiones pequefios, que facilitan el
transporte de la produccitén hacia el mercade local o regio-

nal.

Cuando sec desea 1levar el producto de un punto de acopio
hacia un mercado distante., se necesitan de camiones grandes y
¢l producto debe estar protegido. Si el gusto del mercado
meta es obtener productos frescos, se deben utilizar "Los
furgones o cajones de temperaturas controlada de siete a diez

grades C"(18:54),

b} Fluvial
Este tipo de tramsporte ¢s utilizado para lie-
var la produccién de las cooperativas al mercado mejicano,
los rios de mayor uso son: Usumacinta y La Pasion. Frecuen-
temente se utilizan las lanchas con capacidad variada, que
van desde dier hasta doscientos cincuenta quintales. Es un
medic econdbmice, pero mas lento que el terrestre. En invier-

7o es5 el dnico transporte disponible para los productores.
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Mapa 04

Vias de acceso a Las cooperativas
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c) Aéreo

Si se desea [levar up producto valioso o pere-
cedero de un continente a otro, necesariamente se debe de ha-
cer use de éste transporte. FEn la cooperativa Bethel se en-
cuentra una pista de aterrizaje para avionetas ¥y helicoépte-
ros, en ¢} municipio de Sayaxché se encuentra una pista con
capacidad superior a la mencionada y en Santa Elena, Petén;
se encuentra el aeropuerto internacional, lo que hace viable

‘la comercializacion de productos perecederos con la capital
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de la Repiblica y el resto del planeta. Este medio de trans-
porte es el mas rapido y tiene un costo elevada, por lo tanto

no es utilizade por los productores de Chile Verde.

Cada medio de transporte requiere de embalajes propios y
los precios son diferentes. Fn el analisis del transporte
debe de considerarse los aspectos siguientes: Acondiciona-
miento se relaciona con la proteccién del producto, es decir,

el embalaje y tipo de refrigeracidon gue se necesita.

La capacidad estad en funcitn de la producci6én del centro de

acopio o productor que se requerira en la época de cosecha.

Costos de transporte, ademéas del flete del producto se nece-
sita conocer si se cuenta con los servicios que en un momento
el transporte requiere, estos pueden ser: talleres, gasoli-

neras, etc.

Flexibilidad, este factor se refiere al acceso del medio de
transporte, que se requiere para el traslado del producto.
FEs comiin ver camiones pequefios y carros de palangana en las

areas cercanas a los centros de producciom.

infraestructura, son los caminos propiamente dichos, es de-
cir, la red vial con gue cuenta la regién para llevar el pro-

ducto & un punto de venta o mercado.

Rapidez y Alcance, es muy importante al movilizar un producto
a un mercado de consumo, porque el consumidor demanda produc-

tos frescos y sanos.
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Regularidad condicicna a la produccidn si el transporte no es
constante en una region, si los productores necesitan el uso
de éste y ne lo pueden obtener, estan condenados a la pérdida

en la actividad, cuando se trata de productos perecederos.

4.2. Almacenamientio
No existe infraestructura para el acopio del chile
verde, por lo que la produccidn es puesta a la venta en el
momento de la cosecha. En época lluviosa es dificiil cosechar
o trasladar el producto de los centros de produccion hasta el
casco urbano de cada cooperativa, la humedad o el calor son

factores perecederos del producto.

5. Planificacidén agricola

Es importante sefialar que la agricultura, es una activi-
dad desarrollada en un ambiente de alio grado de incertidum-
bre y las fuenles mas comunes de riesgo pueden ser: de pro-
duccion, técnicos, de precio, financiero, politicas guberna-
mentales y conductas individuales. Para optimizar la comer-
cializacién en la agricultura se debe seguir los siguientes

siete pasos:

a) ;Qué producir?
i) Seleccionar el cultivo, de acuerdo a:
- El1 clima del lugar donde se va a sembrar.
~ La informacién que se tiene sobre la exigen-
cia del mercado.

- Los precios del nercado.
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- El capital que se dispone para la produccion.
~ La infraestructura y servicios de la region.
- Experiencia de los agricultores en cuanto al
cuitivo.
- BResultados de pruebas del cultivo en la re-
gion,

- Los costos de produccitn.

b) ;Cudnto producir?
i} Decidir la cantidad a producir, segin:

- La cantidad de producto gue necesitan los
compradores del mercado.

-  La capacidad de producir una cantidad minima
¥ cbtener alguna ganancia.

- El tipo de transporte gue se puede obtener,
para llevar el producto al mercado.

- las operaciones de poslcosecha del producto.

)  ;Cuando producir?
i) Escoger la época de siembra, teniendo en con-
sideracion:

- Como se manifiestan los precios, durante les
meses del afio, para selecclonar las alterna-
tivas Optimas de venta.

- {onocer a los competidores que cosechan en
determinada época, para saber en que meses

conviene cosechar.
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La época en que se dan las mejores condicio-

nes, para la produccion del cultivo.

d) ;DOnde vender?

i) Vender en el pals o exportar, segin el lugar:

ii)

empresa agric

51 es en el pais, tomar la decisidn de vender
a: intermediarios y/o empresas agroindustria-
les.

5i se va a exportar, se puede vender a: bro-

ker y/o agroexportador del pais.

"Los cuatro parametros basicos que guian a una

ola al escoger un nueve mercado son:

Rentabilidad;
Desarrollo de ventas;
Estabilidad frente a cambios ambientales; y

Flexibilidad operacional."(4:153)

e) A quién vender?

i} Seleccionar al cliente para la venta del produc-

ta,

tomando en cuenta que:
Esté registrado como comprador.
Tener bucnas referencias.
Poseer capacidad y fuerza de venlas para el
producto.
Estar en disponibilidad y tener interés de

trabajar con la organizacidn.
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~ Estar de acuerdo en proveer la informacién
sobre el mercado del producto.

~ Proporcionar algin tipo de asistencia.

f) ¢En qué forma vender?
i} La forma en que se vende el producto en el merca-
do elegide, segin la calidad: Variedad, tamafio, madurez, a-
pariencia, fresco, seco o congelado, tipo de empague: bolsa,

caja, etc.

g} iCémo mejorar las oportunidades de venta?
i} No conformarse s6lo con vender, gradualmente se

debe lograr mejores mercados:

- Producir con calidad.

- Usar empaques que protejan la calidad del
producto.

- El peso del producto tiene que ser exacto.

- Que la calidad responda a la demanda del mer-
cado.

- GQue el producto satisfaga a los gustos del

cliente.

6. Alternativas de mercadeo
6.1. Sistemas de brokers
El mercadeo de un producto agricola, bajo el siste-
ma brokers requiere la utilizaci6on de agente de ventas, para
la compra-venta de un bien agricola. Se inicia cuando el

productor desea que su producto sea colocado en un mercado



29

determinado, perc no cuenta con los recursos necesarios para
dicha actividad, recurre a un agente y éste realiza todas las
actividades necesarias para que el producto sea consumido.
El Articulo 280 del Codigo de Comercio de Guatemala, dice
"Agentes de comercio. Son agentes de comercio, aquellas per-
sonas gue actgan de modo permanente, en relacidn con unoc o
varios principales, promoviendo contratos mercantiles o cele-

brandcolos en nombre y por cuenta de aguéllos.

Los agentes comerciales pueden ser: a) Dependientes, si
actGan por orden y cuenta del principal, forman parte de su
empresa y estin ligados a aquél por una relacion de caracter

laboral.

b) Independientes, si actian por medio de su propia empresa
¥ estan ligados con el principal por um contrato mercantil,

contrato de agencia."

Corredor es "Un mayorista que no toma posesion de Jos bienes
¥y cuya funcién consiste en reunir a los compradores y vende-

dores y asistir a la negociacion™(11:412).

Agente es "Un mayorista que represenia a compradores o vende-
dores de manera mas o menos permanente, realiza sdleo algunas

funciones y no toma posesion de las mercancias®{11:412}

6.2. Ventas a futuro
Es una alternativa de mercadeo agropecuario, que

consiste en la negociacidn de un bien que se entrega en el
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fauturo, donde el productor acepta el precio de su cosecha y
el comprador acepta una fecha de entrega, especificando las
caracteristicas dcl producto y la calidad que estaria dis-

puesto a recibir. BGsto puede ocurrir de dos formas:

a) Verbal
Bs la comercializacion donde vendedor y comprador
pactan la fecha de entrega del bien, sin necesidad de utili-
zar un documento contractual, es decir, con la simple mani-

festacién verbal.

b} Contractual
Esto ocurre cuando las partes interesadas, necesa-
riamente hacen uso de un documento contractual para ia fija-
clon de fecha de enirega del producto. Es importante mencio-
nar, que en ¢€ésla modalidad puede hacerse uso del mecanismo
que ofrece la Bolsa Agricola Naciopal, en sus mercados de En-

trega a Plazos y Diferidos.

1) Documentacion
L.os documenios usados por la Bolsa para la co-
mercializacion de un bien, se adjuntan en la parte de Anexos
Y son: Liguidacion del puesto cliente vendedor, Liquidacion
del puesto cliente comprador, Mandato Firme de inscripcion de

operaciones, Contrato de compraventa vy Liguidacién.

6.2.1. ;Qué es bolsa de productos agropecuarios?
La Bolsa de Productos Agropecuarios consti-

tuye un mecanismo que permite realizar transaccionmes de pro-
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ductos de origen y destino agropecuario. Provee un marco vi-
sible dende los miembros pueden efectuar sus negociaciones en
el Mercado de Disponibles, sujetos a las normas y reglamentos
de la Bolsa. El proposito fundamental de la Bolsa Agricola
Nacional, es convertirse en un centro recolector de informa-
cidn para ponerla a disposicidn de los compradores y vendedo-
res que acuden a su recinto a descubrir el precio de sus pro-
ductos en una competencia natural. Esta actividad la lleva a
cabo con el apoyo de servicios tales como: normalizacion, in-
formacion de mercados, almacenamiento y financiamiento. Las
{ransacciones en la Bolsa deben de efecluarse por medio de un

corredor, miembro de un puesto de holsa autorizado.

6.2.2. Tipos de mercados

De acuerdo a la clasificacién de los merca-
dos realizados por la Bolsa Agricola Nacional, existen dos
tipes: Disponible Es una opcion que ofrece la Bolsa a com-
pradores y vendedores para que en libre competencia, descu-
bran el precio de un producto gque fisicamente se encuentra en
el mercade. En ¢ste se realizan transacciones de entrega in-
mediata y se establece en forma simultanea precico y propiedad

de los productos transados,

En el momento de la investigacidon la Bolsa Agricola Na-
cienal, ofrece los servicios de comercializacién de los pro-
ductos agropecuarios a nivel centroamericano, gue tienen una
demanda wundial y tiene clasificado los mercados, segin el

ticmpo de entrega del producto de la siguiente forma:
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a} Entrega inmediata
Es la comercializacidén que se realiza
de un producto agropecuario, cuyas condiciones de entrega y
aceptacion fisica, se hace necesario dentro de uno a siete
dias miaximo firmado el documento de compra-venta por las par-
tes interesadas.
t) A plazos
Es la transacciéon de una mercancia a
través de la Bolsa Agricela Nacional, donde vendedor y com-
prador en forma voluntaria pactan ia entrega y aceptacion fi-
sica del producto, en un plazo no menor de ocho dias y no ma-

yor de noventa dias.

c) Diferido
Es el mercadeo de un producto agrico-
la, donde las parles, oferente y demandante acuerdan la en-
trega vy aceptacion fisica del producto en un periodo, minimo
de ocho dias y maximo de ciento ochenta dias después del pac-

to.

FUTUROS Es una aliernativa de comercializacidén en la que
participan comerciantes-financistas gque pretenden predecir
ios precios y obtener una ganancia de su movimiento fuiuro,
asi como productores, industriales, comerciantes, almacenado-
res, acopiadores y expertadores que buscan cubrir el riesgo
de un cambio de precios cuando se adquiere un bien. Para
formalizar los acuerdos se utiliza el Contrato de Futuros,

que es un compromiso legalmente obligatoric para entregar o
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aceptar una cantidad y calidad fija de un producto a un pre-

cio acordade.

7. Acopio

Es "la funciéon fisica de reunir la produccidn, procedente
de las distintas unidades, haciendo lotes homogéneos para fa-
cilitar el transporte y oitras funciones de la comercializa-
cion."(14:148). "Si hay instalaciones, se puede decir que un
centro de acopic es una construccién en el édrea rural que
permite reunir el producto de varios agricultores para alcan-
zar un volumen comercial de operacion, en el cual se realiza
la preparacién del producto para su transporie y venta en las

mejores condiciones posibles™.{14:150)

7.1. Transformacion del producto
El Chile Verde puede ser almacenado para esperar
una veniana de mercado (época de precios altos) o semiproce-
sarlos, que consistie en: limpiar, clasificar, tratar y empa-
car, para su posterior venta a plantas procesadoras © mayo-

ristas de otras regioncs.

Utilizando un sistema contractual con las fabricas pro-
cesadoras de Chile verde, es decir, el producto es utilizado
como materia prima para la elaboracitn de salsas picantes, su
conservacion es posible de la forma siguiente: Clasificacidn
v limpieza del producio, lavado del producto, trituracién del

producto a través de un molino de nixtamal. Utilizando los
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ingredientes siguientes: sal y dcido acético (vinagre), bol-

sas plasticas, toncles de plastico (50 gl}.

La cantidad de sal y &clido acétice lo proporcionara la
planta procesadora, segin muestras y pruebas de Chile Verde a
procesar. Cen este semiproceso se optimiza la produccién y

es posible su conservacion durante un afio.

8. Venta

La venta es el acto donde el productor traspasa un bien a
un comprador, a un precio determinado y el demandante acepta
pagar el precio fijado de dicho bien. Esta actividad plantea

lag siguientes inlerrogantes:

a}y (Como? Se refiere a la presentacién fisica del producto
que se deésea vender, puede ser chile entero verde o madurc y
seco entero o molido., Se analiza todo lo relacionado con el

empaque, embalaje, transpeorte, logo, costos, etc.

b} :Donde? La respuesta de la interrogante esta en funcién
del mercado meta u oferta disponible en la época de cosecha,
que pueden ser: Plantas procesadoras, exportadores o mayo-
ristas de la region. Un {actor delerminante es la disponibi-
lidad y accesibilidad de los medios de lecomecién para tras-

ladar el producto.
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C) LA que precio vender? Si ia venta se realiza hacia un
mercado internacional, se deben confemplar los costos, segu-
ros y [{letes (CIF); el Articulo 700, del Cddigo de Comercio
de (Guatematla, dice "Obligaciones del vendedor. El vendedor,
en la compraventa CIV, se entendera obligado: i) A contra-
tar y pagar el transporte en los términos convenides y a ob-
tener del porteador, mediante el pago del flete, el conoci-
mientoc del embarque o la carta del porte respectivo. 1i) A
tomar y pagar un seguro por el valor total de la cosa objeto
del contrato, a favor del comprador o de la persona por éste
indicada. que cubra los riesgos convenidos a falta del conve-
niec, los usuales yv a obtener del asegurador la poliza o cer-
tificado corregpondiente. 1il) A entregar al comprador o a
la persona que éste consigne, Tos documentos a que este ar-

ticulo se refiere."”

Si el mercado es local, los costos v fletes se anallizan,
es decir, el precio estarad en funcidén de la distancia y el
medio que requiere el producto para llegar al mercado, para
su COnsumo o procesamiento. Lo usual en el medio, son los

costos de entrega de la mercancia en bodega del comprador.

8.1. Real
Es cuando el comprador asume todas las responsabi-
lidades de la compra y les riesgos de la manipulacidén de 1la

mercancia para su posterior venta.
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8.2. A consignacidn

Cuando los productos presentan un alto grado de pe-

recidad, como lo son las frutas y hortalizas, las tiendas o
supermercados no aceptan realizar una compra real. Estos re-
ciben el producio a consignacidn para su venta, cobrando una
cuota por su servicio, basandose en el importe de la venta o
enn la cantidad. El agente puede tener posesidn fisica del

producto pero no ei tituleo legal.

Existen otras formas de venta, que son: Las ventas por
corredor, por subasta y por especulacidn. Estos sistemas de
venta requieren gque las cooperativas tengan un alto grado de
desarrolle organizacional y capacidad de produccidn.

9. Proteccion al productor y consumidor
9.1. Contingentes arancelarios

Contingentes (cantidades} Arancelarios que se apli-
ca a una reducida cantidad de productos agricolas. Los mane-
ja la Unidad de Administracion de Contingentes Arancelarios -
UDACA-, gque pertencce al Ministerio de Economiaz; esta Unidad
permite la importacién de una cantidad limitada de un produc-
to, previo al estudio correspondiente realizado por un comiteé
ad hoc, gue se encarga de negociar con las partes interesadas
en el pais y con €1 pais cxportador, a una tasa de arancel
preferencial, por lo general, es inferior a la tasa fijada en
los Derechos Arancelarios de Importacion -DAI-, que es publi-

cado cada cierto periodo en el Sistema Arancelario Centircame-
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ricano -SAC-. Si existe necesidad de importar Chile Verde,
al verificar la SAC se encuenira publicado de la forma como

s¢ aprecia en el cuadro cinco.

Si el gobierno negocia la importacidn de toneladas métri-
cas a una tasa del 2%, si un demandante lo importa el produc-
to sin el permiso correspondiente, debe pagar la tasa del
15%. Las condiciones que se observa en la negociacidon del
producto son: Existe la necesidad, no ser época de cosecha,
que sea exclusivo para materia prima, precio favorable, etc.
Existe una tendencia a eliminar los aranceles de exportaciom
¢ importacidn, se espera para la mayoria de los productos el

afic 2,000 y para una minoria el 2,005.

10. Sistema de pago
En la agricultura se utilizan con frecuencia cuatro sis-
temas de pago, que se mencionan de acuerdo a la préctica de
los productores:
Cuadro S

Arancel aplicado al chile

Codigo Descripcioén DAL %
sobre
costo
CIF

0709.60 Frutos de lus géneros capsicum o pimientos

0709.80.10 Pimientos {chiles} Duices 15

0709.60.20 Chile Tabasco {capsicum frutiscens L.) 15

0709.60.80 dLiras 15

Fuente. Arancel Ceniroamericanc, SINCA, (19:07-03).
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10.1. Anticipado
Sistema de pago preferido por los agricultores,
cuando no disponen del capiial necesario para sufragar los
gastos que genera la produccidn del Chile Verde. En este ca-
so, el comprador fija el precio del producto, segin el
comporiamiento del precic del mismo, en la época de cosecha

inmediata anterior al momento de la transaccion.

10.2. Contra entrega
Fs el pago gque se percibe en el momento de la en-
trega fisica del producto, para realizar esta actividad, ne-
cesariamenie se recibe dinero y/o se auxilia de los medios de
pagos que son utilizados: Letra de Cambio o Cheques cuando
la transaccidn se realiza en el pais, los cheques pueden ser:

Cheques Certificados y de Caja.

1.3, Tramite de chegue
Este sistema utiliza el crédilo, por lo general es
de ocho a guince dias maximo, después de la entrega fisica

de! producto.

10.4. Crédito
Este sistema es utilizado cuando la oferta supera
a la demanda, usualmente existe un s6lo demandante del pro-
ducto en el mercado {monopsonio o monopolio de demanda), uti-
fizan los términos de treinta, sesenta y noventa dias plazo

para hacer efectivo el precio de la compra-venta.



CAPETULO IX

DIAGNOSTICO DE LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION

A, Produccion
1. Actividades productivas

bebido a la vocacién del sueclo donde se encuentiran las
cooperativas, se hace mencidén de las actividades productivas
m&s sobresalientes en la escala de produccién comercial:

Maiz, Frijol, Arroz, Pepitoria y Chile Verde.

El cultivo del Chile Verde e¢s de mucha importancia eco-
némica para las cooperativas estudiadas, después del maiz ¥y
Frijol, ¢s el cultivo mas rentable, ademas de tener mercado
todos los afios, aungque no lo practican todas las cooperati-

vas, tiene un buen potencial para el futuro de la region.

1.1. Chile (género Capsicum) también conocidos como
Paprika o Pimienla de Cayena
a) Botanica y lisiologia del producto
"l Chile es una solanicea del género Capsicum
sp, con seis especies principales y diez especies secunda-
rias; es una planta anual, herbacea, de crecimienlo determi-
nado. Su sistema radicular es pivotante con numerosas raices
adventicias sobre el hipocolilo, alcanzando una profundidad
de 7¢ a 120 cm; la altura de las plantas varia de 0.30 a 1.0

m sepgln las variedades, las flores son blancas con cinco pé-
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talos soldados y cinco sépalos soldados entre $i, son ademas
irregulares y aparecen en la axila de las hojas contandose
una flor por nudo, pendiente o erguida. La flor del pimiento
es tragi!, las hojas tienen un peciolo grande ¥ un limbo ao-
vado © lanbeolado. El fruto es una baya generalmente verde o
roja en su madurez ¥ es rico en vitaminas A ¥y C, Tiamina y
Riboflamina. Las semillas son aplastadas y lisas, pudiendo
contarse de 1506 a 200 por gramo, ricas en aceite, conservan
su poder germinatorio durante tres o cualro anos"{3:09); el
picor del fruto se debe a la presencia del alcaloide capsan-

tina.

Tiene diferentes usos en la industria ¥ en la prepara-
cién de comidas, "tolera temperaturas que oscilan entre 20 ¥
3s5%, precipitaciones pluviales de 550 a 1,300 mm proporcio-
nalmente distribuidos. Se cultivan bien en suelos, de prefe-
rencia arenosos, francos, fértiles y profundos con pH de 5.5
a 7.60: el cultivo prospera bien en climas calidos ¥y templa-

dos comprendidos entre 0 y 4,000 psnm"(13:179).

b} Analisis bromatolégico
"En su relacion al contenido de cenizas, el
rango de variacién es de 10.1% y las medias con valores de
15.2 y 10.0%; son los mas altos, corresponden respectivamente
a los cultivares 750-3 Chile Cobanero ¥ 599 Ik; en tanto que
las medias m&s bajas cuyos valores son: 5.1 ¥ 5.4% correspon-
den a los cultivares 564 Habanero Amarillo, 631 Chiltepe y

629 Cola de Alacran.
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En cuanto al contenido de calorias, se presenta con un
rango de variacion de 1.6 kilo-calorias/gramo, sieado el cul-
tivar 571 Chile Pico de Gallina que contiene la media supe-
rior de 6.5 kilo~calorias/gramos y el cultivar 575 Chile Lar-

go e}l de la media inferior de 4.9 kilo-calorias/gramos.

Para el contenido de % de fibra, el rango de variacién
posee un valor de 17.4% y los cultivares 571 Chile Piceo de
Galiina, 543 Diente de Perro y 584 Chiliepe, poseen las me-
dias mas altas de 24.6, 20.5 y 18.8%,. mientras gque las medias
mas bajas las encontramos con un valor de 7.2, 7.4 y 7.5 para
los cultivares 588 Chile Jalapefio, 777 Chile Redondo y 604

Chile Serrano respectivamente.

Respecto al contenido de Carotenos {Provitamina A}, el
rango de variacion es de 41.6 miligramos, presentando el cul-
tivar 524-3, comiGnmente llamado Chile Cobanero, la media méas
alta 44.9 miligramos, variable bastante significativa en re-
lacién con los cultivares 571 Pico de Gallinma, 750-1 Chile
Cobanero, 741 Chile Cobanero que presentaron las medias mas
bajas de 3.3, 3.4 y 5.9 respectivamente. En lo referente al
porcentaje de materia seca, existe un rango de variacién de
46% ¥y los cultivares con medias mayores son: 564 Chile Haba-
nero Amarillo ¥y 569 Chile Habanero Amarille con media de
89.0% mientras que los cultivares con medias mas peqgueiias
son: 787 Chile Chiltepe con media de 43%, 584 Chiltepe con

media de 55% y 571 Chile Pico de Gallina con media de 59%.
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Sobre el contenido de Acido Ascorbicoe (Vitamina C) en
miligramos, los mayores rangos lo presentan los cultivares:
6504 Chile Serranoc con media de 2,058.03 mg, 369 Chile Habane-
ro Amarillo con media de 1,863.11 mg v 564 Chile Habanero
Amarilio con media de 1,837.01 mg; las menores medias las
presentan los cultivares 787 Chile Chiltepe con valores de
36.6Z mg, 584 Chiie Chiltepe con media de 58.18 siendo el
rango ¢e¢ variacién para éste caso de 2,021.41 mg”.(3:50)
Véase Coadrn de ingredientes del! chile de 42 caltivares, en

la seccion de Anexos,

€} Preparacion del terreno

Las labores de preparacion del terreno para el
cultivo se hacen en lorma manual, haciendo uso del control
mecanico (machete) y control quimico (Paraquat) rozando gua-
miles o cafiadas. Posteriormente queman, quedando el suelo
limpio; esperan que l1a maleza germina en el suelo preparado y
realizan una fumigacidn con el herbicida mencionado, gquedando
¢l suelo libre de maleras, posteriormente siembran el culti-

V3.

d) Siembra
LLa siembra la realizan en los meses de octubre
a noviembre, utilizando e! sistema directo, es decir, en for-
ma manual, con la punta del machete se deposita la semilla en
el suelo, en ésle lugar crecera ¥ producira la planta. La

distancia entre surco es de 0.75 metros y sobre postura 0.50
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metros en suelos aluviales, en las riberas del rio Usumacin-

ta.
e) Variedades
Los tipos de Chile Verde qgue se cultivan para
el mercado son: Jalapefio M. y Serrano. Las variedades son

criollas, los agricultores en la produccién seleccionan A4
guardan su propla semilla afio tras afio, lo que reduce un po-
c¢ los costos con respecto al valor de la semilla, si ésta se

compra en forma certificada en los agroservicios.

i.as caracteristicas de las variedades de Chile Verde ti-
po picante, para el mercado son: "Jalapefio M.: Fruto de 8 #
4 centimetros, con punta en su partec apical. de color verde
obscuro, con paredes delgadas, se cosecha entre los 7 a 75

dias luego del trasplante.

Jalapefio Tam Mild: Chile mas brillante que el anterior
se rcosecha entre los 63 y los 70 dias. Terminado en punta
suave, con longitudes de 6 * 4 ceptimetros. De color verde,

mediano y paredes delgadas" {13:183).

Existen otras variedades gque no se cultivan en la region
como: Tabasco, Bonanra, Blanca, Chava, Tropical [lazd y Trom-
pa de buey. El cultive de estas variedades esta en funcion
de la demanda del mercado. Una variedad que es cultivada en
ia regién, es el Chile Habanero, por su color amarillo no es

analizada.
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f) Control fitosanitario

El cultivo del Chile es afectado por algunas

enfermedades fungosas, de origenm viral y plagas insectiles.
Para el control de insectos como la Mosca Blanca (Bemisia ta-
baci), es un pequeno insecto de cuerpo amarillo palido y alas
blancas, sus alas cubren casi todos el cuerpo, el color pre-
dominante es blanco. Su actividad principal, es el de trans-
mitir virus de plantas enfermas a plantas samas. EIl Picude
(Anthonomus eugenii), es una plaga de mayor importancia en
los cultivares del Chile, afectando en estado de larva y
adulto. Es un insecto de color negro y de dos a tres milime-
tros de largo, deposita los huevos en las flores, donde las
larvas luego causan dafios, inclusive en los frutos. Las lar-
vas son de color crema, con la cabeza de color café claro y
miden 1.6 mm de largo. El atague de este insecto provoca ia
caida de flores y frutos, los agricultores utilizan insecti-
cidas sistémicos, como Tamar6én y Metasistox. La enfermedad
conocida por los productores como Acolochamiento de las ho-
jas, es un mosaice producido por un virus. que €s transmitido
por la Mosca Blanca. Esta enfermedad de origen viral, es la
de mayor impacto en el rendimiento de la produccidén. Es o-
portuno mencionar que la infeccién o procedencia de las viro-
sis asociada con la Mosca Blanca, es irregular en todos los

afios.

Otras enfermedades gque atacan al cultivar de Chile Ver-

de, segin el Manual de SuperB se mencionan las siguientes:
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Plagas del suelo: Se encuentran la Gallina Ciega {(Phyllo-
phaga sp, Melolontha sp), Gusano Nochero (Agrotis sp, Feltia
sp). Gusano Alambre {Agriotes sp) y Nematodos (Platylenchus
sp, Meloidogyne sp}. Se combate utilizando Counter o Furadan

al 5% por manzana.

Hongos: Enfermedades ocasionados por los hongos del suelo
perteneciente a los géneros Fusarium (fusariosis), Phytoph-
thora (mildius), Pythium y Ribhizocltonia. Se observa a nivel
de semilleros y son identificados como Mal del Semillero, A-
hogamiento y Pata Seca. Las plantulas presentan un marchita-
miento rapido pudricion en las semillas y cuello de las mati-
tas. Es controlada con Banrot o la mezcla de Previcur mas

Carbendazim.

Plagas foliares: Pueden afectar larvas de las especies Pro-
denia, Heliothis, Spodotera, Agromyza y Liriomyza. Asi co-
mo, tortuguillas de especie Diabrdtica, Pulgon y Chicharri-

tas.

Tizén Temprano {Alternaria solani) Enfermedad que se desa-
rrolla. mas en los climas calidos y secos. Produce manchas
negra circulares en las hojas, tallos y frutos: ocasiona la
calda de flores y frutos. Aplicando Zineb, Captan, Agrimy-

¢in-500, Clortosip o Ridomil se controla esta enfermedad.

Antracnosis del chile (Colletotrichum capsici) Se presenta

en forma de manchas circulares hundidas, tanto en frutos ver-
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des como maduros. Su control es posible con la utilizacion

de Campion, Clortiesio y Agrimycin-500.

Marchiterz Bacteriana (Pseudomonas solanacearum) Se presenta
una falta de desarrollo, marchitez, ennegrecimiento de los
tejidos vasculares, lesiones obscuras o rajaduras en tallos y

frutos.

g} Cosecha
l.a cosecha se realiza cuando el fruto esta sa-
zon {color verde amarillento), dejandole una porcion del pe-
dincule, realizando esta actividad en los meses de febrero a
marzo, efectuando itres cortes en la temporada, el rendimiento
promedic es de 8.9 t/ha, equivalente a 480 arpillas. El
término arpilla es upna medida de origen mexicano, gue eqgui-

vale a 50 libras.

1.2, Requisitos de calidad necesarios para la comercia-
lizacioén

La calidad, es la acumulacitn de atributos que de-

be reunir un producto al estar en el mercado, cuando los con-

sumidores lo requieren. "Los paises desarrollados usualmente

especifican los estandares minimos que necesitan. La Insti-

tucion Britanica de Estéandares, especifica que los chiles se-

cog, enteros o molidos, no deben contener mas del 11% de hu-

medad, 10% de ceniza total y 1.68% maximo de ceniza insoluble

en acido bhidroclérico. Los chiles varian ampliamente en su
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capacidad picante, la cual es cominmente medida en unidades

Scoville"{18:150)

El comercic inlernacional del Chile Verde, requiere de
varins atributos que el productor debe conocer, tales como:
Apariencia visual tamafio, forma, color, brillo, defectos mor-

foldgicos, fisicos y patolégicos.

Textura: firmeza, dureza., suavidad, frescura, suculencia,

humedad, resistencia y fibrosidad.

Sabor: dulzura, acidez, astringencia, amargura y aroma.

Valor nutritive: carbohidratos, proteinas, lipidos, vitami-
nas, minerales y, Seguridad: presencia de toxinas naturales,
contaminaciones, residuos de agroguimicos, micotoxinas, com-

taminantes microbiolégicos.

2. Capacidad y estructura de costos de produccién
2.1. Capacidad
Cada productor debe tener presente, que su capaci-
dad esta cn funcién de los recursos: fisicos, financieros v

humanos.

a) Fisicos
Integrados por la extension del terreno que se
necesita, el cual debe ser apto para el cultivo, asi como la

maquinaria con que cuentan. Se presenta en el cuadro seis,
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péagina 48 los rubros que 1o integran, estos elementos, no in-
tegran la Bstructura de Costos, que posteriormente se presen-
ta en la pagina 53. En razdn de la ausencia de los datos, se
asume, que cada jornal de trabajo pagade, el contratado pro-

porciona sus herramientas de trabajo.

b} Financieros
Es ¢l montu del capital necesarioc para poder
sufragar los gastos que son generados en la produccion de una
manzana de Chile Verde, se aprecian en el cuadro siete, pagi-
na 49.
Cuadro 6

Recursos fisicos

HECTIp :

Bomba para fTumigar 350.00 ‘ 350.00
Machete 1 20.00 ‘ 20.00 |
Lima 9.00 8.00
Azadon 32.00 | 32.00
Hacha i 45.00 ‘ 45.00

Faente: Elaboracidn propia con base en investigacion
realizada en ferreterias y agroservicios,

Para poder aumentar la produccidén de Chile Verde en la
regidn, existen tres mecanismos basicos: i) Aumento de la
extensidén de tierra a cultivar, ii) Utilizar insumos biold-

gicos y, Iii} Inversion en maquinaria y equipos.
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¢} Humanos
Se refiere a la cantidad de personas, que se ne-
cesita para cultivar una manzana de Chile Verde y la comer-
cializacidn del producto. En el cuadro ocho, pagina 50 se

ilustran los componentcs de éste recurso.

2.2. Materia prima y materiales
La materia prima necesaria para la produccién de
Chile Verde, estéd integrada de la forma como se indica en los
cvadros seis y sicte. En algunos centros de produccién son
necesarios otros recursos, dependiendo de varios factores que
pueden ser: Topografia, mecanizacion del terrenc, humedad ¥
capital.
Cuadro 7

Materia prima

Total 1,768.00
Semilla kilogramo 1 2306.00
Insecticidas litro 5 358.00
Fungicidas kilogramo 4 320.00
Fertilizantes quintal 10 860.00

Fuente: Elaboracion propia con base en investigacion
realizada en las cooperativas.

2.3. Mano de ocbra
En este rubro se clasifican los jornales directos
{dia-hombre), necesarios para producir una manzana de Chile
Verde, que estd integrado como se puede apreciar en el cuadro

ocho, pagina 50. La cantidad de mano de obra que se requiere
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para producir una manzana de Chile Verde, se reduce al atili-

zar tecnologia en las tareas (maquinaria).

2.4. Gastos de comercializacioén

Esta integrado por los gastos que se originan de
las actividades, al vender la produccién de Chile Verde. En
el cuadro nueve, phgina 52 se aprecian los rubros que se pue-
den incurrir, dependiendo del tipo de transaccidn gque se ha-
ga. Para ¢l caso de los productores de Chile Verde, el nmnico
rubro que generan es el fransporte; los siguientes gastos no
lo generan y con esto se justifican las columnas Costo y To-

tal Q. que aparecen en blanco.

Cuadro 8

Recursos humanos

Total 6,520.00
Preparacion del terre- 16 30 480.00
no

Siembra 8 30 ‘ 240.00 |
Limpias 32 30 : 360.00 |
Fertilizaciones 12 30 | 360.00
Control fitosanitarios 64 30 1,920.00
Cosecha (quintales) {160 | 18 2,560.00 |

Fuoente: Elaboracioén propia con base en investigacion
realizada en las cooperativas.
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2.5. Punto de equilibrio
Esta herramienta es de suma importancia en la a-
gricultura, haciendo uso de la Estructura de Costos, pagina
53 se puede proyectar las cantidades de quintales a producir

por manzana, "utilizando la f6rmula siguiente:"{10:85)

CANTIDAD = Costo  Total
Precio del producto

S5i el precio minimo de venta es de Q.90.00 por quintal y
se incurre en un costo total de Q.10,698.20 mas Q.7,150.00
que corresponde al capital financiado; la cantidad de quinta-
les que s¢ proyecta por manrzana, al sustituir los valores en

la formula siguiente, se tiene:

Cantidad = Q.10,698.20 + @.7,150.00 = 298747 = 198.312 q.
Q.90.00 150

El resultado obtenido significa, que el productor debera
esperar una produccion de 198.31 quintales por manzana culti-
vada, ya que con dicha cantidad puede cubrir los compromisos
de pagos. Cuando los precios fiuctian, en la planificacion
de la produccidn, es necesario conocer el precio minimoc que
debe aceptarse para la venta por quintal de producto cosecha-
do. "PPara obtener el precio minimo presupuestado, se hace
necesario utilizar la siguiente formula:"(10:85)

Precio = Costo Total
Quintates por manzana

Al sustiiuir los valores se tiene:
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Cuadro 9

Gastos de comercializacidn

Transporte quintal 3 480.00
Envase cajas

Muestras libras

Publicidad segundos

Vidticos R/dia

Seguro i contrato

Fuente: Elaboracion propia con base en investigacion
realizada en ias cooperativas.

Precio = Q.10,898.20 + Q.7,150.00 = Q.111,55
160 quintales

El resultado anterior significa, que el productor al fe-
ner un rendimiento de 1680 quintales de Chile Verde por manza-
na € incurre en un costo de produccidn de Q.17,848.20; el
precio minimo de venta por cada quintal de Chile Verde es de
Q.111.55; es decir, su costo de produccion se cohtiene con la
formula utilizada. Ambos resultados ayudan en la toma de de-

cisiones, en las diferentes areas de la empresa agricola.

En la pagina 53 se presenta una Estructura de Costos, de
los rubros gue pueden intervenir en la produccidén de una man-
zana (0.6974 hectareas) de Chile Verde, cuya informacidén fue
obitenida en los centros de produccidén. Una manzana es igual

a 16 cuerdas y una cuerda es iguvail 1,600 varas cuadradas.



[ COBTOS DRECTOS

ESTRUCTURA DE COSTOS
PRODUCTO: CHILE VERDE

A ARRENDAMIENTO 1 Q108,60 Q.100.00
B. MANO DE OBRA
PREPARACION DEL SUELO
Preparacion del terreno 18 Q.30.00 (.486.80
Siembra 8 Q.30.00 Q.240.00
Limpina 32 (.30.00 Q.880.60
Fertilizaciones 12 (.30.80 0Q.380.60
Control fitosanitario B4 .20.00 .1.920.00
Coseoha 160 2.16.00 (.2.560.00
C. COMPRA DE INSUMOS
SEMILLAS
Yaoriedad (kg) H £.230.60 G.230.00
INSECTICIDAS
Ambuah (1.} 2 @.80.00 Q.166.00
Boytroid (L} 2 £.85.00 .176.00
Confidor {L} 1 Q.28.00 2800
FUNGICIDAS
Antrooof (kg) 2 {:.80.00 Q.160.60
Dithane M-45 (kg) 2 (.80.00 Q.160.60
FERTILIZANTES
20-20-00 {q) 2 G.,110.00 (.330.60
18-15-15 () 2 Q.110.60 Q22080
Urea (g} 2 Q. 110.00 .228.60
Foliar (L) 3 0.30.00 (.80.00
il COSTOS INDIRECTOS
GASTOS DE OPERACION
VENTR
Tranaporte (q) 180 Q.3.00 Q.480.00
ADMINISTRACION
Administrativos (10%) {2.830.80
imprevistos (5%) Q.419.40
FINANCIERDS
Intereaes 16% {8 meses (.7, 150,00} Q.572.00
COSTO TOTAL
1. INGRESC PORVENTA
Yenta {quintales) 180 Q.80.00  Q.14,500.00

iV. INGRESO NETO

Y. RENTABILIBAD ( Ingreso Neto f Costo Totad)

¢.160.00
Q.8,520.00

.1,768.00

Q.2310.20

.8,388.00

Q.2310.20

Q.10,898.20

Q.14,400.00
0.3,701.60
34.60

53
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3. Produceidn de Chile Verde
Las cooperativas objeto de estudio, que actualmente cul-
tivan el Chile Verde, de la variedad Jalapeilo M, son cuatro
de las seis analizadas; las cantidades en manzanas cultivadas

se presenta a continuvacion:

Cuadro 10

Producocion de Chile Verde, ano 1997

Total ‘ 248.90 70.50 - 11,280
La Técnica 102.00 31.50 160.00 5.040
Agropecua- |

ria

La Nueva Fe- 30.900 9.00 1[60.00 1,440
licidad

Bethel 93.867 19.00 160.00 3,040
Monte Sinal 23.23 11.00 160.00 1,760
I.a Lucha - -—— e 0
Unién Mava - - -——- 0
T1za | ‘

Fuente: Elaboracidn propia, con base a la informacion
obtenida en la investigacién de campo.

En el presente cuadro se observa gue las cooperativas
analizadas, dos de ellas, sus socios no cultivan el Chile
Verde; flactor que se debe a la altitud donde se encuentran
ubicados los terrenos y la falta de interés por parte de los

socios hacia dicho producto.
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3.1. Analisis del precio del produclo

Para el periodo vegetativo analizado existe una ex—

tensidn cultivada de 70.%0 manzanas, como se puede apreciar
en el cuadro diez, pagina 54 con una produccion de 11,280
quintales, a un precio de venta de Q.90.00 por quintal: que
produjo un ingreso de ©.1,015,200.00. El rendimiento por
manzana es de 160.00 quintales, haciendo uso del total del
coslo que aparece en la Estructura de Costos, pagina 53 mas
el capital [linanciado, la inversién fue de Q.1,258,298.10; en
ese afio se incurridé en una pérdida de Q.243,098.10; lo que

indica que el precio de venta ne fue el adecuado.

B. Comercializacién del producto
1. Comercializacion
"Es un mecanismo primario que coordina la produccion,

distribucidén y consumo”({14:16)

1.1. Presentacién

Se refiere a la parte fisica del Chile Verde a co-
mercializar. Eil producto al salir de la unidad de produc-
cién, se encuentra fresco e integro, sin clasificacion de ta-
mafio y con cierto grado de impureza. Para el transporte se
hace necesario utilizar costales (recepiaculo de forma rec-
tangular abierto por arriba, elaborado de fibras de maguey),
en estas condiciones de manipulacion se incrementa el grado

de riesgo de deterioro.
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Existen dos alternativas de presentacion del Chile Ver-

de para ser comercializado:

a) Comercializar el Chile Verde entero

Consiste en buscar el mejor mercado para el
producto disponible en época de cosecha, el producto conserve
su frescura y pigmentacidn, por lo general, el Chile Verde es
utilizado como alimento, perc su uso principal, en paises de-
sarrellados, es5 como especia para dar sabor a la comida o
curtidos. En este tipo de venta, el proceso de Mercadotecnia
("Es aquella actividad humana dirigida a satisfacer necesida-
des, carencias y deseos a través de procesos de intercambia-
(08:07)). inicia simultdneamente con la planificacién de la
produccidn. En época de cosecha se requiere que las partes
involucradas en el proceso, estén sincronizado en cuanto a la

actividad que le corresponde desarrollar.

b) Comercializar el Chile en polvo

HEsta actividad consiste en "El fruto es secado,
lavado en agua bien limpia, son secados de nuevo ¥ luego se
muelen para producir un polve que se pasa a través de una te-
la mesh. El polvo menos picante es producido extrayendo las
semillas antes de molerlos"(18:152). Los paises desarrolla-
dos que imporian este tipo de producto, aplican rigidas nor-
mas fiteosanitarias, especialmente referidas a la contamina-
cidén bacteriana en especias procesadas ¥ prohiben la aplica-

cién de ciertos quimicos.
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1.2. Mercado

Mercado es "un conjunto de compradores reales o po-
tenciales de un producio¥(11:08), con la anterior definicién
la produccion de Chile Verde, es vendido en su totalidad a
los intermediarios de las poblaciones de Benemérito de las
Américas y Echeverria, Ocosingo, Chiapas, México; para luego
llevarles a los centros de abasto o mercado de mayoreo de
Puebla. Estos intermediarios, interesados en la produccion
del Chile Verde, facilitan a todos los productores de este
culiivo, las arpillas (cajas de plastico) de diferentes vo-
lamenes, necesarias para manipular la produccidon en forma
adecuada, eliminando los riesgos de deterioro fisico del

producto durante la manipulacién postcosecha.

1.3. Necesidad de mercados alternos

En el medio existen doé tipos de mercado que son:
Doméstice e Internacional. Las condiciones del mercado Do-
méstico son cambiantes, es decir, cuande la demanda supera a
la oferia, el precio del Chile Verde es alto; si la oferta
supera a la demanda, el precio suire un descenso. Las con-
diciones del mercado Internacional son reguladas por varia-
bles externas al mismo (precio del petroleo, sequias, délar,
guerras, etc.); es mas estable que el Doméstico, regula el
comportamiento de éste. Como una estrategia de comerciali-
zacioén es necesario tener presencia en éstos, ya que en am-

bos, se manifiestan la oferta y demanda.




a) Oferta
"Por oferta se entiende la relacién que muestran
las distintas cantidades de una mercancia, que ios vendedores
estarian dispuestos a, y podrian, poner a la venta a precios
alternativos posibles durante un periodo dado de tiempo, per-

maneciendo constantes las demas cosas."{14:52)

b} Demanda
"Se define como una relacidén que muestra distin-
tas cantidades de una mercancia que los compradores desearian
¥ serian capaces de adquirir a precios alternativaos posibles,
durante un periodo dado de tiempo, suponiendo que todas las

demas cosas permanecen constantes®{14:50)

1.4. Clasificacion
Los mercados pueden clasificarse por su tipo, aten-

diendo por lo menos a seis conceptos diferentes: estos son:

&) Grupo de productos involucrados
Se encuentra ligado a las costumbres de los pro-
ductores del mismo lugar, exisien productos que son exclusi-

vos de una region, como el Xate y la Pimienta.

b} Area cubierta
Esta relacidn es exclusivamente al territorie
cubierto, es decir, que existen productos que se producen ¥y
se consumen en una scola localidad, cuando la produccién y el

consumo se da en una regién o departamento, se denomina Re-
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gional; cuando los productores envian una porcidn de su co-
secha a la capital se dice que se lLiene un mercado Nacional y
cuando la Lransaccion se realiza en el extranjero se dice que

es un mercado Mundial.

c) Tiempo
El Chile Verde es un producio perecedero, cl
cual requiere un tratamienlo para lograr prolongar su utili-
dad. El1 factor tiempo de mercado, es de suma importancia pa-
ra las cotizaciones de precios, un sdlo precio puede durar
Onicamente en el momento de una operacion de compraventa y/o
durante dias, semanas, meses, si se trata de una economia de-

sarrollada.

d)} Nivel de operaciones
El productor y los intermediarios gue participan
en un canal de comercializacion, realizan diversas activida-
des para que el Chile Verde pueda ser vendido al consumidor
final en dptimas condiciones. Las operaciones necesarias que
realizan ilos participantes, estan en funcidon del nivel del
canal utilizado para la comercializacidn; a mayor canal, se

requiere mas actividades de transformacién del producto.

e) Grado de competencia
Se refiere a la cantidad de participantes en la
oferta y la demanda del Chile Verde, frecuentemente, se ob-
servan muchos oferentes y pocos demandantes del producto Chi-

le Verde y por eilo se considera un mercado competitivo. En
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la agricultura es diferente a la industria por dos razones:
i} Aspectos climatoldgicos y ii}) Cuando el precio sube, el
afo siguiente todos quieren sembrar Chile Verde y el precio

baja.

f) Tipo de intercambio

Cada mercado tiene su propio tipo de intercam-
bio, dentro de las actividades de transaccidon estan: Los
trueques (cambio de un producto por otro}, Intercambio (se
otorga un producto por dinero) y Financiamiento {proveer los
fondos necesarios para la produccidn de un producto). f.os
préstamos, garantias y consignacidn, son précticas de algunos
praoductos no perecederos, para esta actividad la consignacidn

es viahbhle.

1.5. Mercado latente
Se investigaron los mercados donde no se efectian
las transacciones del Chile Verde, determinadndose, la cabe-
cera municipal de Sayaxché, parcelamiento El Retaltece y Las

Cruces, municipio La Libertad, Petén.

Para los productores de Chile Verde, en Guatemala existe
el mercado de productos agricolas ubicado en la Terminal de
Buses de la zona cuatre. Este Centro de mayoreo es visitado
por oferentes y demandantes locales y salvadorefios. Los pro-
ductores de la regidtn del altiplano y de la meseta central,
son los oferentes potenciales, el precio del producto es im-~

puesto por los inter@ediarios mayoristas.



61

La funcién del mayoreo de la Terminal, es la de estable-

cer los precios de referencia para los distintos puntos de
compra-venta en la ciudad capital. EIl Chile Verde picante,

en la ciudad de Guatemala, tiene dos tipos de mercados:

a) Fabricas
Esta constituido por las fabricas, gque utilizan
como materia prima el Chile Verde. Este tipo de mercado tie-
ne como finalidad, obtener un producto terminado, que es la
salsa de chile picante en diversas presentaciones. Los re-
quisitos de calidad son mas f{lexibles, tales como: Limpieza
del producto, pedinculo entero, integridad, ceolor uniforme,

diversidad del tamafio, picor y frescura.

b} Envasadores

FEsta integrado por las empresas de tamafo pe-
queno y mediano, que se dedican al envasado de chile en di-
versas presentaciones. Por lo general reguieren menos can-
tidad de wmateria prima que el mercado antes mencicnado. Los
requisitos de calidad son wmas rigidos, tales como: Frescu-
ra, tamafio grande y estandar, libre de impurezas, pedanculo
integre, solidez, color esbelte y uniforme, picor e integri-

dad.

Existe oiro segmento de mercado del Chile Verde, el cual
1o integran los demandantes menores y los del extranjero. La

demanda para el consumo familiar es variada, pero constante
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en cantidades pequefias y los requisitos de calidad son simi-
lares a4 los del mercado de las fabricas. La demanda de E1
Salvador tiene lugar los martes y jueves de cada semana, los
requisitos de calidad son semejantes a los del mercado de en-

vasadores.,

1.6. Causas de la carencia de mercados
A mancra de resumen se enumera y explican de forma
sucinta las principales causas de la no utilizacion de mer-
cados alternos y/o la falta de un mercado nacional para la

region analizada, para poder comercializar el Chile Verde:

a) Estructura organizacional
El d&bil desarrollo organizaciona! de las coo-
perativas contribuve a la carencia de una logistica distri-
butiva del Chile Verde, para obtener los mejores precios; és-
te factor fomenta una conducta individpalista en el momento

de la venta del producio.

b} Promecién y divulgacién del producto
La Talta de un departamento de comercializacion
en las cooperativas que se encargue de la promocidn y divul-
gacion del producto en los mercados existentes, especialmente
en el mayorco de la Terminal de Buses en la zona cuatro y fa-

bricas que requieren el producto como materia prima.
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c) Demanda del mercadeo mexicano
La demanda del producto en el mercado me jicanoc
es constante en el transcurso de todo el afio v en virtud que
su ubicacion es la mas inmediata de cualquier mercado, incide
en que los productores nacionales, no busquen otras opciones

de mercado.

d4) Transporte utilizado
La falta de acopio y medios de transporte ade-
cuados por parte de ios productores, obliga a la uvtilizacion
de lanchas en el rio Usumacinta como el dnico medio de loco-
macioén. Trasladar el Chile Verde al Centro de mayoreo de Ia
zZona cuatro, al productor le significa pagar un coste de
Q.25.00 por guintal, que es superior a los §.3.00 que se pa-

ga por hacer llegar el producto al mercado mexicano.

e} Precio del producto
El precio gue ofrece el mercado adyacente al
arca de produccion es mas atractivo ¥ constante en la época
de cosecha, el mercado nacional manipula un precio que es re-

gulado por el mercado mejicano.

f} Infraestructura dispenible
No existe una red vial de carreteras en las coo-
perativas para trasladar el producto hacia los mercados na-
cionales. el Unico acceso terrestre existente es intransita-

bie por la estacién lluviosa gue impera en el lugar; con lo
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anferlor se evidencia una falta de interés de los interme-
diarios nacionales hacia los centros de produccién de la

region en época de cosecha.

1.7. #Precio

Es la "cantidad de dinero que se cobra por un pro-
ducto o servicio. o suma de los valores que el consumidor in-
tercambia por el beneficio de tener o usar el producto o ser-
vicio"({11:310}. Para establecer el precio del producto, ven-
dedores y compradores utilizan el mecanismo del regateo. El
equilibrio enire las dos partes estd en funcién del precio
del dia y el factor decisivo, es la demanda del mismo. En
¢época de cosecha el precio manifiesta un precio no atractivo,
contrariamente ocurre en la época de escasez, pericdo que el
precio del chile jalapefo es muy alto. El comportamiento del
precie por gquintal del Chile Verde durante 1937, se puede

cbhservar en el cuadroe once, pagina 65.

Los meses que el Chile Verde registra los precios mas
altos en el mercado nacional, se aprecian en el cuadro once,
pagina 65, lo cual coincide con la época lluviosa en el pais,
meses que al productor de chile no le es rentable cosechar.
Cuando el producto esta mojado, su precio es bajo y no tiene
demandante; el tiempo de almacenamiento es de un dia como
maximo, en época seca el tiempe de depdsito es de tres dias

promedio.
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Cuadro 11
Comportamiento de precios

del Chile Verde

MESES
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NQV DIC
Precio
Q. 105 120 120 130 200 250 300 120 120 300 300 300

Fuente: Elaboracidén propia, segin encuesta realizada en
el Mayoreo de la terminal de buses, zona 4.

2. Canales de distribucion

Se define como "El conjunto de empresas e individuos que
tienen propiedad. o intervienen en la transferencia de dicha
propicdad, sobre un bien ¢ servicio conforme pasa del produc-

tor &l consumidor o usuario industrial"(11:357).

Los canales utilizan varios intermediarios "Son grupos
independientes que se encargan de transferir el producto del
fabricante al consumidor, obtemiendo por ello una utilidad vy
proporcionando al comprador diversos servicios"(08:216), los
que se identifican en la comercializacioén del producto Chile

Verde se presentan en la grafica 01, pagina 66.

Como se apreciard en la grafica mencionada, existen cuatro
canales de distribuciéon fisica del Chile Verde en el mercado
nacional. En el canal directo de productor a consumidor no
es funcional, debido a que el productor por excelencia no es
vendedor; en la préctica lo realizan los pequefios producto-

res, que se localizan cerca de un mercadeo de consumo.
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Los siguientes tres canales, el Chile Verde necesariamente
pasa a ser propiedad de los intcrmediafios, de esta forma el
precio del producto se incrementa al pasar de un nivel a otro;
1o gque indica, que a mayor nivel, el consumidor adquiere el

productc a un precio mas elevado.

El Gltimo canal directo que pertenece a la propuesta,
utilirza agente de ventas que puede ser contratado de parte de
los productores, con la finalidad de superar el problema del

primer canal e incrementar los beneficios de los mismos.

Grafica 01

Canales de distribucion del Chile Verde
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Fuente: Elaboraclén propia con base en los datos de la Investigacion

A continuacion se presentan las definiciones de cada

intermediario.
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2.1. Mayorista
Es un intermediario con una solvencia eccondomica
acebtable. gue le permite comprar grandes volomenes de pro-
ductos del Ffabricantc o productor, gque cuenta con infraes-
fruciura apropiada para el acopio de las mercancias. Existen

dos tipos de mayeoristas:

a) Mayorista de produccidn
Compra los productos de los agricultores y a-
copiadores, busca las salidas de venta tales como las fabri-
cas y los mayoristas urbanos que necesitan aquellos articu-
los. Su objetivo es la venta de las cosechas en el &rea de

producciodn.

b} Mayorisia de consumo
Funciona principalmente como un surtidor de de-
tallistas: su meta es la obtencidn de la mercancia demandada
par sus clientes, por eso, busca la calidad y cantidad reque-
rida por los mayoristas en el campo, los fabricantes y los

acopiadores.

2.2. Detallista
FEs la persona que realiza un complejo de operacio-
nes y actividades diversas y numerosas, para satisfacer las
necesidades del ama de casa. Dedica su negocio al servicio

de los clientes.
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2.3. Minorista
Es la persona que distribuye cantidades minimas de
un producto, que se demanda en un sectar determinado, gene-
ralmente carece de infraestructura, utiliza los mercados can-

tonales o carretas para la venta de 1los mismos.

3. MaArgenes de comercializacion
Se refiere a la diferencia que paga el consumidor por un

producto y el precio percibido por el agricultor,

3.1. Margen bruto
El margen bruto "se calcula siempre en relacién con
el precio pagado por el Gltimo consumidor ¥ @l precie recibi-
do por el agricultor, y se expresa en porcentajes®(14:216) .
NG se consideran los gastos de carga y descarga, transporte,

almacenamiento, arbitrios municipales y empaque.

MB = Precio del consumidor - precio del agricultor * 100
Precio del consumidor

Utilizando la férmula anterior, em un caso hipotétice
donde el productor vende un quintal de Chile Verde a Q.90.00
y el consumidor final lo adquiere a Q.120.00; al sustituir
los valores, se tiene:

MB = 120.060 - 90.00 ¥ 100 = 25%
126.00

El Margen Bruto de comercialirzacion es del 25%; es de-

clr, por cada quetzal gque invierte el consumidor final en la
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compra del Chile Verde, veinticineco centavos pertenecen a los
gastos de comercializacidn y setenta y cinco centavos perte-
necen al productor. Al existir varios canales en la distri-
bucion del producto, el uso de la fdérmula sufre una pequeila
variacidn, que consiste en: El primer precio del consumidor
gue aparece en la f6rmula, es susiituido por el precioc de
venta del canal y el precio del agricultor es sustituido por
el precio costo del canal; el resultado se multipliea por

cien.

3.2. Margen neto
"Es el porcentaje sobre el precio final que perci-
be la intermediacién como beneficio neto, al deducir los cos-
tos de mercadeco."{14:217) Se determina utilizando la formula

siguiente:

MNC = Margen Bruio - Costo de Mercadeo * 100
Precio pagado por el consumidor

Al utilizar la fOrmula del MB, se ha determinado que por
cada guintal comprado, Q.30.00¢ (120 - 90) pertenecen al mar-
gen bruto de la intermediacién, si el nivel del canal incurre
cen gastos que ascienden a @.15.00 por gquintal, al sustituir
los datos, se tiene:

MNC = _30.00 - 15.00 * 100 = 12.5%
120.00

La finalidad de calcular los margenes de comercializa-
cidn, obedece a la necesidad de conocer la cantidad minima

requerida para el riesgo, y para sufragar el costo del mer-
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cadeo del producto y se le adiciona la cantidad del beneficio

del canal,

C. Fipnanciamienio
1. Requerimiento de recursos financieros

El desarrolio agricola actuai en 1a regién, se efectila
con los propilos recursos econdmicos de los productores, ail
efectuarse la investigacion, ninguna institucioén financiera
ha hecho presencia en la zona para apoyvar las actividades

agropecuarias del area.

Se exceptian los cases particulares en donde la Comisioén
Nacional para la Atencion de Repatriados, Desplarzades y Refu-
giados -CEAR-, ha ctorgado ayuda econdmica ¥ alguncs insumos
de emergencia a los repatriados al momento de su reinsercion
a su antigua zona de vida, para contar con un auxilio basico,
en tanto alcancen iniciar el proceso de las actividades agro-
pecuarias que les permitan generar una produccidén sostenible

para la subsistencia.

Como se aprecia en la Estructura de Costos, pagina 53
la produccion de Chile Verde requiere de varios insumos,
principalmente productos agroyuimicos, esto quiere decir, que
es imperativo la disponibilidad de recursos financieros en
todo el proceso productivo; al incrementar el drea de produc-

cion y obtener un producto de calidad, esto es posible sdlc

con un financiamiento.



CAPTTULO II1IX

PROPUESTA: ORGANIZACION Y COMERCIALIZACION DEL CHILE VERDE

A. Modelo de organizaciodon
1. TImpresa de acopio y comercializacion
1.1. Modelo de organizacidn

Un modelo, es la simplificacidon e idealizacidon de
la realidad v debe ser representativa de todos agquellos as-
pectos que en el intervienen. "Un modelo normativo, en oca-
siones se¢ denomina modelo de optimizacidén, es prescriptivo
porque senala el curso de accidn que ¢l administrador (guien
Eoma las decisiones} debe seguir para alcanzar un objefjvo

definido"(5:7)

£l modelo para la comercializacidn del Chile Verde gque se
produce en la regidn objeto de estudio, se propone una Coope-
rativa Detallista, que permite agrupar a los productores ac-
tuales y futuros de la zona, para obtener una superacidn or-
ganizada y calidad del producto; para competir en el mercado

de los paises desarrolladoes.

1.2. Estructura
Los factores que influyen en determinar el tipo de
estructura empresarial son: Tamano de la organizacifn, estra-

tegia, tecnologia., entorno y cenirol del poder.
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La estructura permite faciliiar la coordinacién de ac-
tividades y controlar los actos de los miembros de una orga-
nizacion, de acuerdo al grado de complejidad, formalismo y

centralismo.

Para un centro de acopio en formacién, se recomienda
utilizar una estructura lineal, que es conoecida también como
estructura escalar. Esia estructura permite mantener una 1i-
nea clara de astoridad, desde el nivel mas alto hasta el mas
bajo de la organizacion ¥ responsabiliza a cada miembro de la
empresa, s6lo frente a un superior. Como se puede apreciar

en la grafica dos, pagina 73,

1.2.1. Funciones principales
A continuacion se describen las principales

funciones de la estructura organizacional propuesta.

a) Asamblea General de Asociados
Es el ente supremo de la cooperativa,; de
sus reuniones ordinarias y extraordinarias emanan las deci-
siones de conformidad con su régimen normativo, exige a los
demds organos de la asociacidn el cumplimiento de sus politi-

cas y directrices,

b} Junta Directiva
Es el 6rgano superior, su funcidn princi-
pal es de direccioén y administracion de ia cooperativa. Dic-

ta las politicas generales para su cumpliimiento, es electa en
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Asamblea General de Asociados por un periodo de dos afios, es-

ta integrada por cinco miembros.

Grafica 2
Modelo de organizacidén propuesta

del centro de acopio
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c) Auditoria Externa
Su funcion principal es la de fiscalizar
las operaciones contables, financieras y administrativas, in-
formando a la Junta Directiva de su actuacién. Su presencia
esta limitada a solicitud de la Junta Directiva o por dispo-
sicion del Instituto Nacional de Cooperativas -INACOP-, en

cualquier tiempo.
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d)} Gerencia

Este Organo ¢s el responsable de la plani-

ficacién, organizacidon, integracion, direccién ¥ coatrol de
las actividades de la cooperativa detallista, con base a los
lineamientos, objetivos y politicas de la organizaciéon. Su
titular es el representante legal de la cooperativa, tiene
como funcidédn principal la direccién y ejecucidn de las poli-
ticas de la Junta Directiva. Debe velar porque la adminis-
traciom y la infermacién contable, financiera y mercadoldgica
sean oportunas y confiables. El nombramiento y remocion al

cargo es competencia de la Junta Directiva.

e) Departamento de Administracién
Dirige, coordina, supervisa y controla las
funciones administrativas, recurso humano y técnico bajo su
mande, debe incluir las funciones que em el futuroc se consi-

deran necesarias.

) Departamento de Finanzas
Es la unidad administrativa de la coopera-
tiva, cuya funcién principal es la administracifon financiera,
determina: presupuestos, programacion de créditos bancarios,
impuestos, flujo de efectivo, costos, estados fipancieros y
evaluacion de los proyectos de los socios. Debe mantener la
informacion en forma actualizada. oportuna, confiable, exac-

ta, valida y correcta.
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g) Departamento de Comercializacién

Su funcién principal es la de administrar

los recursos financieros de la cooperativa, a través de las
compras de los articulos para el consumo, insumos, materiales
¥y tecnologia para la produccidon; debe oblener los mejores
precios en el mercado para los productos, asi como llevar el
registro, control, almacenamiento y despacho de todos los ar-
ticulos, suministros y productos de la cooperativa. Debera
promover el productio, invitando a los clientes a que visiten
el area de produccioén; divulgara la produccidn existente, en
los mercados que se consideran atractivos, enviandoles regis-

tros, fotografias de la misma o muestras.

1.3. Sistema de fumcionamiento
El prop6sito del centro de acopio, es ayudar a sus
miembros a obtener mayores ingresos, obtener precios netos
atractivos por los productos vendidos de los miembros, pro-
veyéndolos de fertilizantes, semillas y otros insumos agrico-
las a mas bajos precios u otorgandoles servicios a costos

inferiores, que se ofrece en el mercadco.

1.3.1. Funciones del Centro de Acopio
"a} De transaccidn: Venta, compra, alqui-
ler. préstamo, garanlla y consignacion.
b) Fisicas: Transporte, manipuleo, alma-

cenaje, procesamiento y empaque y estandarizacion.
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c) Facilitantes: Financiamiento, seguros,
investigacién de mercados, promociodn, informacion y noticias

comerciales"(4:173)

1.4. Requisitos legales
Los requisitos legales que la empresa de acopio de-
be cemplir, para desarrollarse en la comercializacidn, son:
a) Estar inscrito en el Registro de Cooperativas del
Iinstituto Nacional de Cooperativas (INACOP).
b) Estar inscrito en el Registro Mercantil.
i) Para la solicitud de inscripcion:
- Presentar formulario de solicitud de Socie-
dad Mercantil.
- Adjuntar folocopia legalizada del testimo-
nio de la escritura comstitutiva de la sociedad.
~  Presentar e} comprobante de pago por dere-
che de imscripcifén, segin Arancel del Registro Mercantil

(DRI-1), este pago se calcula sobre el capital autorizado.

ii) Para la inscripcion definitiva:
- Presentar fotocopia del nombramiento del
representante legal, debidamenle razonado por el Registro.
- Presentar Testimonio o testimonios de la
escritura de constitucion y ampliacién, si lo tuviese.
- (Comprar un timbre fiscal de ley, para ad-

herir & 1la Patente de Sociedad que el Registro emite, asi co-
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mo el timbre o timbres fiscales que se adhieren a o los tes-
timonios.
c) Estar inscrito en el Ministerio de Finanzas.
Llenar los formularios DRI-RTU-01, DRISR-07
d) Estar inscrilto en la Ventanilla Unica del Ministe-

ric de Economia.

i} Como exportador

- El tramite debe efectuarlo el representante
legal de la persona juridica o colectiva, acreditando debida-
mente la personeria con que actda.

- Debe presentar fotocopia de la escritura
constituliva de Ja persona Jjuridica o colectiva de que se
irate.

- Debe acompanar fotocoepia de ia Patente de
Comercio y de la Patente de Sociedad.

- Debe presentar fotocopia de la constancia

de inscripcidn en el Registro Tributario Unificado.

B. Comercializacion propuesta
1. Organizacidon del sistema

La organizacion del sistema estd en funcién de la mision
y metas del centro de acopio, para poder cumplir lo antes
descrito, se propone un modelo de comercializacién en 1la

grafica tres., pagina 78.
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Grafica 03
Modelo de comercializacion

del Chile Verde
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2. Central de acopio y comercializacitn
2.1. Funcionamiento y administracién
La Central de Acopio sera la encargada de recolectar
toda ta produccidén de sus cooperativas miembros ¥/0 producto-
res no miembros de la region. Elegir compradores para cada
producto y éstos pueden estar en el pais o en el extranjero,
maniendra una comunicacion fluida coen las fabricas, exportado-

res y embajadas de los paises, donde el comercio es viable.

La informacion de precios y calidades, le servira para la

programaclin de Tuturos periodos vegetativos del producto.
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Comprara los insumos necesarios y contratard a los posibles

productores.

La administracién del Centro de Acopio la ejercerad un
profesional, el Consejo de Administracidon lo integrara un
miembro de cada cooperativa afiliada, elegido democraticamen-
te por los socios de las cooperativas, segin el perfil del

puesto v las necesidades del Centro.

2.2, Logistica de comercializacion
El departamento de Comercializacidon se encargaréa de
la planificacién de la produccién para un periodo vegetativo,

facilitando:

a) Insumos
Sera el responsable de adquirir y proporcionar
los insumes, las herramientas y aperos de labranza dque sean
necesarios para la produccién. PPara lo anterior se fundamen-

tarda en las solicitudes de crédiios de cada socio.

b} Embalaje y transporte
Iindicara a los productores el tipo de embalaje
que requiere el producto para su traslade hacia el mercado,
segin la presentacién del producto para su venta; fijara el
lugar, fecha y hora para la concentracion del producto para
su envio. El tipo de transporte de acuerdo a la infraestrue-
tura de cada centro de produccion, siendo indispensable ana-

tizar el costo y la capacidad de éste.
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c) Precio

La comercializacian del Chile Verde se realiza-

rda en el mercado, que en época de la produccién proponga el
mejor precio para el producio, segiin cotizaciones previas;
considerandn el margen de ganancia que se desea obtener en la
venta del producto. Los factores que se deberan tomar en
cuenta para el mercado son: el precio ¥y la distancia oque
existe entre el centro de produccién ¥ el mercado. Haciendo
uso del modelo, pagina 78 al utilizar un canal de comerciali-
zacion directo entre prodector ¥ consumidor, que tiene por
finalidad, obtencer la maxima ganancia posible; wtilizando

para dicha actividad agente de ventas.

2.3. Financiamiento
El departamento de Finanzas se encargara de los re-
gistros para la gestion, administracion y reintegro de 1los
fondos, que se necesitara en la produccidén y comercializacion

dei Chile Verde, de la forma siguiente:

a4} Solicitudes
Proporcionara la informacion ¥ documentacién
necesaria para et otorgamiento y la forma de reintegro de los

préstamos a los socios.

b} Entrega
El firanciamiento lo recibiran los socios de
una forma asistida, es decir, supervisar de parte del centrog

de acopio la aplicacion del destino de los fondos para los
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cuales fueron solicitados, segion las necesidades de la fase

de produccién y comercializacidn.

€) Reintegro
Se indicara a cada socio la cuota del financia-
miento que debera cancelar en cada corte, reteniendo el cen-
tro una cantidad proporcional y razonable al monto de las

ventas del mismo.

2.4. Asistencia técnica
El departamento de Administracioén sera ademas, el
responsable de velar por la superacion de los miembros, en

las siguientes areas:

a) Educacidn
Gestionar ante las autoridades del Centro, los
cursos, seminarios y becas para sus socios o familiares de

éstos, para e1 mejor desenvolvimiento del Contro.

b} Tecnolagico
Hacer los requerimientos de nuevas técnicas de
produccion, el uso de maquinarias y tecnologias, variedades a

producir y estudios de mejoras en el cultivo del producto.

¢} Infraestructura
Realizar los estudios de la factibilidad de la
creacidn de cuartos frioes para la conservacion del producto,

construcciones e instalaciones para el acopio Y comercializa-
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cion de productos semiprocesados. El Chile Verde es un pro-
ducto muy perecedero, gque hace necesario el uso de un sistema
de acoplo refrigerado que permita conservar su estado natural
y de esta forma prolongar su vida util, es importante mencio-
nar, que cualguier producto gue reciba un almacenamiento en
frioc y después es pasado a temperaturas ambientales, cambia

de pigmentacién en su esiado natural.

Selicitar ayuda para la construccidn de carreteras o
mantenimiento de las mismas, para facilitar el trasiado del
producte hacia el mercado de consuma; analizar las ventajas
de comprar o alquilar medios de transporte para la produc-

cion.

2.5. Reinversion de capitales

Finalirzadas las actividades en el modelo de comer-
clalizacidn, es decir, si retorna capital a los productores:
que puede ser un capital superior al invertide en el proceso
de produccion y comercializacién del producto, para este ca-
s0 hay posibilidad de reinversion de capital, gue puede es-
tar orientado a la expansién de la cantidad del Area a culti-
var, adquirir tecnologia para el cultivo, modificar las ins-
talaciones del Centro de Acopio y/o fomentar el cultivo de
otro preducto. La reinversion no es posible, gi al final de
las actividades en el modelo de comercializacién, se obtiene

un capital menor o jgual al invertido.
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C. Perspectivas
i. Corto plazo
1.1. Organizacion de productores
Un factor necesario es la unificacidon de los obje-
tivos de los productores de Chile Verde. Un seolo productor
no posce las condiciones necesarias para exportar su produc-
cion y cumplir con las exigencias del mercado, gque son im-
prescindibles para penetrar y mantenerse en un mercado ex-

tranjero exigente.

Una forma de organizar a los pequenos productores de una
region en particular, es conclentizandoe de la necesidad de
agruparse en una cooperativa, que serad la encargada de pro-
veer toda la informacion necesaria para la produccion y mer-

cadeo de los productos agricolas de sus asociados.

La ubicaci6n geografica de la Cooperativa donde se con-
sidera establecer el centro de acopio, estard en funcién de
los factores elementales, tales como: carretera, agua, ener-
gia eléctrica, teléfono y servicios; para la presente pro-

puesta le corresponde a la cooperativa Bethel.

1.2. Asistencia técnica
Es un factor de mucha importancia para elevar el
nivel de la calidad del producto, para el mercado local ¥
extranjero, en el pais funcionan instituciones, que propor-
cionan asistencia Lécnicas, tales como: Instituto Técnico de

Capacitacidon y Productividad -INTECAP-, en las areas de: co-
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mercializacién, almacepamiento, manrejo de bodegas, carpinte-
ria, etc., Direccién General de Servicios Agriceolas {DIGESA),
para los recursos naturales renovables: Instituto de Ciencia
y Tecnologia Agricola -1CTA-, para mejorar las semillas ¥y va-
riedades; Instituto Nacional de Cooperativas -INACOP-, en las
dreas administrativas y financieras de una cooperativa; Uni-
versidad de San Carlos de Guatemala -USAC-, en las Facultades
¥y Escuelas donde existe Ejercicio Profesional Supervisado
(EPS) ¥ Practica Profesional Supervisada (PPS) de los Centros
Universitarios; Instituto de Nutricién de Centroamérica b
Panama -INCAP-, para los estudios de contenido proteico ¥y
vitaminicos de los granos, frutos y semillas; Banco de Desa-
rrollo Rural -BANRURAL~, todo lo relacionado con el crédito
agropecuario; y Asociacion Gremial de Exportadores de Produc-
tos No Tradicionales -AGEXPRONT-, con la infTormacién de los

mercados internaciopales ¥ comportamiento de los precios.

1.3. Sistema de acopio

Los factores considerados para un acopio, son:
Perecidad del producto, dispersién de los productores y esta-
cionalidad de la producciéom. Si el Chile Verde se comercia-
liza entero y fresco, se requiere de un cuarto frio para po-
derlo conservar, de lo contrario no es viable su acopio por
varios dias, en este casc, el acopiador debe coordinar el
transporte adecuado para la produccién. Si el producto reci-
be un tratamiento, tales como: Clasificaci6n, lavado, empa-

cado, etiquetado, etcétera: se debe disponer de la mano de
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obra que se necesita para estas actividades. Esto sdlo es
posible, si se establecen contratoes con empresas envasadoras
¥/0 plantas procesadoras del Chile Verde, para proporcionar
el apoyo Iogistice, que pueden ser: envase, {6rmula. empaque,
transporte, etc.; es decir, fomentar la agroindustria en el

Beparfamento.

1.4. Comercializacién {(contratos anuales por volumen)
Una de las formas de reducir los riesgos en la co-
mercializacidon de los productos perecederos, es la celebra-
cion de conlratos con los clientes interesados en los produc-
tos para un periodo determinado, que puede ser un periodo ve-
getativo. un_aﬁo u olre factor de tiempo que resulte practico

y beneficioso para los agriculiores.

Hn las cliausulas se [ijaradn la forma de entrega, respon-
sable del despacho y recepcion de la mercancia, tiempo, can-
tidad, calidad, forma de pago, otros beneficios para las par-
tes, forma de responder en caso de fluctuacién del precio en

el mercado.

2. Mediane plazo
2.1. Tecnologias en el cultive
Actualimente los productores de chile no utilizan la
tecnologia para el cultive del producto, al mecanizar los
suelos elevan su productividad. La tendencia mundial del uso
de la tecnologia, se orienta a la utilizacién de abonos orga-

nicos ¢ insecticidas bioldgicos o lo que se llama agricultura
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sostenible; que da origen a una mercadotecnia social "Es el
disefto, instrumentacion y control de programas tendientes a
hacer mas aceptable una idea, causa o practica social en el

grupo meta" (8:554).

2.2. Mercados internmacionales
La comercializacidon mundial del chile, se da en
producto seco. es preferido el que estd secado mecanicamen-
te, pues estid menos contaminado de tierra, mohos u otros
cuerpos extrailos, si se ha almacenado por wmucho tiempo el
produclo pierde su mercado, es necesario mantener la infor-
macion de los mercados a cubrir, si es viable el procesa-

miento del producto y el periodo de la comercializacion.

"Los mayores importadores de chile son los paises asia-
ticos Malasia, Corea y Japom"(18:152) seguidos de los Estados
Unidos de América y Europa.

Un consumidor industrial de un pais desarrollade, sola-
mente acepla la transaccion de un producto con um productor,
si éste le garantiza el envio en los tiempos programados y
las calidades requeridas. Previo al establecimiento de las
relaciones comerciales, es necesario enviar muestras, que
contengan todos los datos de la produccidén y la programacion
de entrega. Por lo anteriormente expucsto se evidencia la
dificuitad de ingresar a los mercados internacionales, donde

una de las barreras es la calidad del producto.
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Cuando una empresa agricoela desea iniciar sus activida-

des de exportacidn, debe considerar las “"etapas de una estra-
tegia de marketing internacional: a) Selecciétn del mercado
a desarrollar, b) Evaluacion de sus caracteristicas actua-
les: competencia, preferencia, habitos, estructura ¥ COnsumo,
C) Definicidn estratégica de penetracion, d) Fijacion de
ebjetivos de mercado, e) Disefic de mezcla comercial, 1)
Evaluacién periddica de resultado y, g! Replanteo de objeti-

vos y/0 mezcla comercial."(4:149)

3. Largo plazo
3.1. Lineas de crédito en el sistema financiero nacio-

nal

El financiamiento al sector agricola, es de mucha
importancia, para obtener los insumos necesarios para la pro-
duccién, Actualmente, el anico Banco que ha proporcionado
tal servicio ha sido el Banco Nacional de Desarrollo Agricola
-BANDESA-, que con la ley que reforma el Decreto 99-70 del
Congreso de la Repiblica, se constituyd el Bance de Desarro-
1lo Rural -Banrural-, segin "Articulo 1. Transformacion. El
Banco Nacional de Desarrollo Agricola (BANDESA), conservando
su personalidad juridica, se transforma en un Banco de capi-
tal mixto, con participacidén multisectorial, al que en la
presente ley se le designa como el Banco, el que se organiza-
ra en forma de Sociedad Anénima con arreglo a la Legislacion
general de la Repiblica y cuyo nombre comercial sera Banco de

Desarrollo Rural, que padrd abreviarse como BANRURAL"(7:01):
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la liberacion de las tasas que cobran las diferentes entida-
des del sistema; se puede contrarrestar haciendo uso del fi-
deicomiso, disponible en el Banco de Desarrcllo Rural como
Crédito Rural. La tasa de interés activa que cobran para
éste tipo de financiamiento, es inferior a la tasa de crédi-

tos otorgadeos con fondos propios.




Conclus iones recomerndaciones

A, Conclusiones

1. La aplicacion de un Modelo de Comercializacion del Chile
verde en las seis cooperativas analizadas, requiere conoci-
micntos generales de administracién; pero se¢ detectd que los
socios que integran las cooperativas, carecen de una forma-

cion académica adecuada para dicha actividad.

7. No todos los suelos de las cooperativas son los mas ap-
tos para el cultivo del Chile vVerde. la distancia y la in-
fraestructura [{renan el desarrollo productive de las coope-

rativas.

3. E] mercadeo del Chile Verde requiere de una buena plani-
ficacion, la ausencia de ésta permite que los productores
realicen dicha actividad en forma individual, pues este fac-
tor beneficia a los intermediarios en la fijacién del precio,

en época de cosecha.

4. La ausencia de financiamiento para la produccion del Chi-
le Verde reduce las cantidades de las areas a cultivar, la
ubicacién de cuatro cooperativas en las riberas del rio Usu-
macinta, permite la utilizacion de técnicas de riego para in-

crementar la produccion.




g0
5. Los socios de las cooperativas son usuarios potenciales
de los préstamos que otorga BANRURAL, es imperative gue el
INACOOP proporcione asistencia técnica, para que los socios
obtengan una supervision de la inversidon de los recursos y

optimizar el uso de éstos.

6. Para poder utilizar el servicio financiero del mencionado
Banco, una de las condiciones para otorgar préstamos, es la
garantia hipotecaria. Para poder resolver este problema, es
necesario que las cooperativas sclventen su situvacion legal

ante el INTA.

7. El mercado latente de la ciudad de Guatemala, al produc-
tor le significa Q.25.00 por quinial, en concepto de flete.
La ausencia de una logistica distributiva, hace que el mer-

cado en mencibén no es frecuentado por los productores.

8. Por su importancia, el modelo se fundamenta en la evélua»
cién de la estructura organizacional de las cooperativas; del
control y de las actividades mercadologicas; localizacion de
areas o puntos criticos de produccién y de la determinacion

de utilidades en la comercializaciodn.

9. Como un instrumento administrativo, que permite a las
Juntas Directivas de las cooperativas un acercamiento hacia
las diferentes Aareas de las organizaciones, observando con
mayor cobjetividad el cumplimiento de la planificacién agri-

cola, para las decisiones correspondientes.



B. Recomendaciones

1. Que las cooperativas soliciten al Instituto Nacional de
Cooperativas la asesoria en las areas de administracion, mer-
cadeo y finanzas y/o la autorizacidn de contratar a un profe-

sional para la administracion de las mismas.

2. Que los productores utilicen semillas hibridas, insumos
organicos para elevar la produccidén y proteccidon del medio
ambiente. bPar mantenimiento a las carreteras existentes y
construir donde no existe, para facilitar la comercializa-

cion.

3. Los socios de las cooperativas deben considerar la crea-
cion de un departamente de Comercializacidén, para la coordi-

nacion, planificacién y mercadeo del Chile Verde.

4, Con el objeto de brindar acceso al financiamiento, el Mo-
delo debe de gestionar créditos, administrar y supervisar los

fondos de fideicomisos que proporciona Banrural.

5. El manejo de los fondos lo realizara el departamento de
Finanzas por medio de entregas graduales, bajo el sistema su-
pervisado, eliminando requisitos, como la reciprocidad en el

reintegro del financiamiento.

6. Es indispensable que el Gobierno, a través del INTA vele

por el cumplimiento de los pagos pendientes de las fincas
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asignadas y. posteriormente, con los correspondientes titulos
de propiedad, especificamente para las cooperativas con te-

nencias de tierras.

7. L[l departamento de Comercializacidén debe disefiar una lo-
gistica distributiva de la produccién en funcién del precio,
negociard con las plantas procesadoras para asegurar la venta

de toda la produccion.

8. FEs indispensable gue las instituciones involucradas con
el sector cooperativo, faciliten a los productores de Chile

Verde programas de asesoramiento, principalmente técnicos.
P

9. El mercadeo internacional del! Chile Verde, necesita un
alto grado de desarrollo organizacional de parte de los pro-
ductores. Se sugiere a las Juntas Directivas de las mismas,
que soliciten las ayudas pertinentes para la aplicacion de

las recomendaciones de esta tesis.
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UNIVERS1IDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA
FACHLTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINESTRACION

BOLETA DE ENCUESTA A COOPERATIVAS

A continuacion encontrara uma serie de preguantas relacionadas al

¥studio de Tesis UN MODELO DR COMERCIALIZACION DEL CHILE VERDE, previo a
optar el Titulo de Administrador de Empresas, enm el grado de Licenciado.

NOMBRE DE LA COOPERATIVA:

I.

It.

I1T.

T1ERRA DEDICADA AL CULTIVO DE CHILE VERDE EN 1987.

;Cuantas manzanas en total sembrd la cooperativa en 19977

a. ;Cuantas personas {socios) en total se dedicaron a la siembra
en 19977

3. .Cnal es el promedio e manzanas de tierra por persona dedi-
cadas a la siembra del chile?

4. ;Bataron mas bosgues para sembrar chile en 19877 .
;Cuanto?

FASE DE PREPARACION DEL TERRENO:

1. JEn gué meses preparan e} terreno, para la siembra?

2. ;Qué actividades incluyen, la preparacidn de una manzana para
la siembra?

3. ;Cuantos jornales necesita la preparacion de una manzana?_

4. JQué coste tiene un jornal de trabajo?

FASE DE SIEMBRA Y CUIDADO DEL CULTIVO:

i. .Qué variedad de Chile Verde siembra usted?

2. ;Como-obtiene la semilla que utiliza?




Iv.

JEn gué mes siembra?

Mencione la forma de sembrar(Semilleros, directo, poliniza-
cion).

jCultiva Chile Verde asociado con oiro producto?
Si la respuesta es afirmativa ;jQué tipo de cultivo?

8. iCudnto de semiila reguiere una manzana?

7. (Qué tipo de desinfectante utiliza para la semilla?

8. S5i necesita comprar la semilla, ;Qué cesto tiene?

9. ;Cunlos jornales requiere la siembrz de una manzana?

1. ;Cuantas veces fumiga el cultivo?

11 JQué costo tiene el jornal de la fumigada?

12.  Mencione los insecticidas, fungicidas, herbecidas, etc.; que
utiliza par el cuidado de las plantas.
TIPO DE QUiMICO COSTO POR UNIDAD DE MEDIDA

13. ;Un litro de quimico, para cuéntas manzanas se usa?

FASE DE COSECHA, TRANSPORTE Y VENTA:

l. ;En qué mes inicia Ia cosecha?

2. iCuantas veces se cosecha en una manzana?

3. (Cuantos dias debe transcurrir para futuras cosechas en uea
manzana?

4, ;Cuéntos quiniales en total obtiene de Chile Verde en una

[ ]

manzana?

+Coéntos jornales se necesita para cada corte por manzana?
Primer corte
Segundo corte




Tercer corte
Cuarto corte

6. $Qué costo en mano de obra tiene el recolectar un guintal de
Chile Verde?

7. ;Qué precio tiene un quintal de Chile Verde en la cooperati-
va?

8. JQué precio tiene un quintal de Chile Verde en el mercado o
punto de venta?

g, ;En dénde vende la cooperativa el producto?

10. Mencione si sc puede o no almacenar el producto:

11. ;Cuenta la cooperativa con un sistema de almacenamienteo y de
qué tipo?

12, (Utiliza algin medio de transporte para vender su producte?_
Si la respuesta es afirmativa, ;Es propiedad de la cooperati-
va?

13. (Cuadl es el costo de transportar un quintal de Chile Verde, -
al mercado?

14. Mencione los precios del Chile Verde durante cinco afio, ;si

es posible?
},897=Q3. 1,%96=Q. 1,995=4.
1,594=@, 1,893=Q.

SISTEMAS DE COOPERACION Y ASISTENCIA TECNICA:

1.

(Bstaria la cooperativa inleresada en recibir créditos para
la siembra de chile?

;Cuanto de crédito necesita para ampliar el cultivo de chile?

(Qué tasa de inlerés estaria dispnesia la cooperativa a pa-
gar?




UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION

BOLETA DE ENCUESTA A EMPRESAS

A coniinuacion enconirard 11 preguntas, sobre criterios de calidad

en la compra de Chile Verde. Las respuestas forman parte del estudio de
Tesis UN MODELO DE COMERCIALIZACION DEL. CHILE VERDE, para optar al titulo
de Adminisirador de Empresas, en 2l grado de Licenciado.

1.

~1

10.

;Actuaimente compra Chile Verde para su materia prima?.

(De dande proviere el producto gue usted compra, para elaborar sus
productos?.

(Qué tipo de Chile Verde comprz usted?

JQué criterios de calidad y precio utiliza para comprar el produc-
107

;Qué cantidad de producto compra usted?. Si en este momenle se le
presenia una oferta, ;la adquiere la empresa?
4En que meses compra usted el Chile Verde?

;Le gustaria tener nuevos proveedores del Chile Verde y que tipo de
variedad prefiere?

;Qué cantidad de Chile Verde compraria para incremeniar su produc-
cion?

;Qué reguisitos de calidad debe tener el produclo. al liegar a las
hodegas de su fabrica?

;Tiene conorimientos sobre la produccion de Chile Verde, en el
departamenio de Peién?

;Le gustaria comercializar con los productores de la regién men-
cionada en la pregunia anterior?.




UNIVERSIDAD DE SAN CABLOS DE GUATEMALA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACTON

BOLETA DE ENCUESTA A INTERMEDIARIOS DE LA TERMINAL

A continuacién encontrara 14 preguntas, sobre criterios de fijaciém
de precios en la compra de Chile Verde. Las respuestas forman parte del
estudio de Tesis UN MODELO DE COMERCIALIZACION DEL CHILE VERDE, para op-
tar al titulo de Admimistrador de Empresas, en el grado de Licenciado.

i. (De donde proviene el Chile Verde, que estd comprando?.

2. 1Qué variedad de Chile Verde se puede comprar, en este lugar?.

3. Qué precio tiene la medida de Chile Verde que compra usted?

4, :Qué criterios de cslidad y precio uiiliza para comprar el produc-
to?

a. ;Qué cantidad de producto compra usted?. 51 en esie momenio se le

presenta una oferta.

6. JEn qué meses compra usted el Chile Verde?

7. Mencione los meses e gue el Chile Verde es escaso y su precioc.

8. Mencione los meses en gue e} Chile Verde es abundante y su precie,
9. Qué requisito de calidad debe tener el producto al llegar a la

terminal, para fijar el precio?

10. HMencione la forma en que fijan los precios del Chile Verde,

i1, Qué cantidad de Chile Verde ingresa a la terminal?

12. ;Existe otro mercado de venta del Chile Verde?

13. ;Existen requisitos legales para la compra venta del Chile Verde?

14. JCudntos dias puede manlcnerse sin vender cl Chile Verde?




Bolsa Agricola Nacional|

MANDATO FIRME DE INSCRIPCION DE OPERACIONES

Senor , gerente general de NO:
ia bolsa de productos

Fecha: E [ i
YO EN M]I CALIDAD DE REPRESENTANTE DE
PUESTO DE BOLSA Ne, AUTORIZO A 1LA BOLSA
PARA QUE INSCRIBA EN LA RUEDA DEL DIA LAS OPERACIONES

QUE A CONTINUACION SE RELACIONAN

OPERACIONES ACORDADAS OPERACIONES CRUZADAS OPERACIONES ABIERTAS

L N° Minuta | Producto Tipo N° Minuta | Producte Tipo N® Minta | Producto Tipo
i Operacitn Operacién Operacién

EN FORMA ADJUNTA ENVIO A USTED LAS RESPECTIVAS MINUTAS BE ACUERDO Y/O
CRUCE Y LAS OFERTAS ABIERTAS DE NEGOCIACION PEBIDAMENTE DILIGENCIADAS Y
FIRMADAS POR LAS PARTES AUTOREZADAS.

SE DA POR ENTENDIDO QUE LA NEGOCIACION PE LAS OPERACIONES RELACIONADAS
EN ESTE DOCUMENTO, SE REGIRAN POR EL CODIGO BE COMERCIO Y LOS
REGLAMENTOS E INSTRUCTIVOS DE LA BOLSA

NOWBRE Y FIRMA DE REPRESENTANTE DEL PUESTO
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Hiad il

Isa Agricola Nacronal?
LIQUIDACION PEL PUESTO
CLIENTE VENDBEDOR
ambre det Cliente:
Iandato de Representacion: Fecha:
‘ontrato N°: Fecha:
iquidacion de Bolsa N
roducte: Tipo:
B CONI;]CIONES DEL MANDATO ‘ 1 RESULTADOS DE LA OPERACION |
1) Cantidad Ofrecida a) Cantidad Entregada
3) Precio Base de Venta (USS) b} Precno Plzarra
2} Bonificaciones y Descuentos c) ch(-r) o Bamf (-) apllcadas
aceptados por Calidad ‘ ""
L L d) Valor Tota! liquidado ¥ entregado
por la Bolsa
Comisiones Acordadas Deducciones
a) Base de Calculo a) Comisiones Cobradas
h) Adxcmnalcs b} Scmcms de Menadeo
) Dugar de Enirga b-l) Cos!o de Tmnsporte
: (Lugar Entrcga)
d) Fecha de Entrega R
S e B b-2) Costo de Almaccna;c
¢) Forma de Pago (Tieropo de Almaccnajc)
) Forma de Entrega J b—3} Casto hnanc:em
(ncmpo de crcd!to 15 dms}
b—4) Cosm de Empaque
l_ (Forma de entrega)
b—ﬂ) Olms
Monto ] Entregar al Chente
i Precno Fmal

:Observaciones:

PR B SO




Bulsa Agrlwla Nacmnal

LIQUIDACION DEL PUESTO
CLIENTE COMPRADOR

Nombre del Cliente:
Mandato de Representacion:
Contrato N°:

Liquidacion de Bolsa N™
i.)”ro:)ducto:

Fecha:
Fecha:

Tipo:

CONDICIONES DEL MANDATO 1‘

{ RESULTADOS DE LA OPERACION

? a) Cantidad Demandada 1

a) Caatidad Entregada

w b) Preclo Base de Venta (U SS)

! c) Bomﬁcaclones y Descnentos
aceptadas por Calidad

Comisiones Acordadas

1 ) Base de Caleulo W

! b} Adicionales
| €) Lugar de Entrga
d) Fecha dc Entre"a

i c) Forma de Pago

Fecha de pago !

g) Forma de entrega

b) Precm P:zarra

¢} Desc(+) ° Boml‘ (-) apiwadas

d) Valor Total liguidado y entregado
i por la Bolsa

Adiciones

a) Comisiencs Cobradas

b) Servicios de Mercadeo

b-1) Costo de Transporie
{Lugar Entrega)

‘ -2} Costo de Almacenajc

{Tlempo de Almacenaje)

b—3) Costo F‘mancwro
(tiempo de credito 15 dias)

; b-4) Costo de Empaque

(Forma de entrega)

b-5) Otrus
Monm a Entregar al Chente

Precio Final

:Observaciones:
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sa Agricola Nacionai

eda N%: { Fecha: / { N°. de Contrato:
o ! I

B . PUESTOSPARTICIPANTES

esto Vendedor N©: i Puesto Comprador N°:
{pE: ] pep: (] EF: (]
RS TICAS PEL. PRODUGTO =

pe de Operacion:

MBRF, DEL PRODUCTO!
NDICIGRES DE CALIDA

erancias de Calidad v Cantidad aceptadas: Calidad +/- 1% Cantidad +/- 1%

) NESDE CALIDAD Y. CANTIDAD CONTRAT:

Factor BASE CON.ENTR | Bonific(%) | CASTIGO(%)

[umedad(%e}
mpurczas( %)

yrano Dafado(%)
FTano Qucbr.adﬂ(%)

wemilias objctables y Granos sin
fescascar

Fiempo dc coccién

Polarizacion

]
i
1
!
:
|
i
¢
|
!
;
|
i
:
|
i
E
|
|
i
!
:
f

| |

“OTRAS CONDICIONES ' ome T

Fecha de Entrega del Producto:  /  / |Fecha de Pago: ro!

1} Balance Bonificacion - Castigo(%)
») Precic Pizarra (USS)

1} Maximo Precio Bonificado (USS)
d) Cantidad Recibida (QQ)

e) Valor total de |a operacion a entregar
puesto cendedor (QQ)

f} Valor a Consignar por el Comprador

g) Salda a faver puesto camprador

V°B° Gerente General Director de Gperaciones




E“. de Contrato:

Bolsa Agricols Nacional, [Rucdane: |

Fecha: /¢

Nosostros ¥ s representantes autorizados d
los Puestos de Bolsa N y N°

» Tespectivamente, celebramaos el present
contrats de comipra venta, bajo las condiciones que se detallan a continuacion

Factor

Base Eactor Base

-Humcdad('%]
In;lpur{:r_u(%)

. Grang Déﬁado{%)
Grsn(; Q‘.ll;brad(}{%)

Semillas objetables ¥ Granos sin
descascar

| Tiempo de coccidn (min)
] . .

i

¢ Polarizacion

CONTADO Fecha de Paga Credito

5 l:] Dia  Mes Ano Coudicionss: 8G: (—] c& 1
:%avmm

b

n)‘mhhkﬂmmmpquucélptrdomﬂhrlcddpmdudoob}dodenr:mhciénmdrmhnicdenmbonﬂiadoyfu
cxstirado, en los porcentajes establecdons par s Dok, coanda bn calidud estr deatro del raars cxtablecido en of proto b) ded presente
oiTata

b)mey&elmdedmetmmmn@kvmdeH- 1% y 5 minaios en Gempo de cocdén
c)Deigndmnmptmoacomncmpudodmutntomn&ohnmjdnd este dentro del marpen otipalado de recibe

Agente Comprador Ageute Vendedor Director de Corro



Cuadro de ingredientes del Chile de 42 muestras.

No.de  [No.de Co- Nowbre Comin |Cenizas %| Keal/ Fibra Caro- Materia {Acido As-
Orden  (lecta £r % tenos Seca % | cérbico
BY 5
1 124 Chocolate 7.8 6.0 15,7 24.4 76 1263.57
2 437 IChocolate 4.6 6.0 16,7 255 76 1568.45
3 456 Chiie Verde 9.8 5.1 11.3 9.8 85 1628.05
4 472-5 Cobaners 5.0 5.1 10.8 13.6 83 860,25
5 520 Chocolate 6.1 6.2 12.§ 1.0 7 165617
6 524-2 Cobanera 7.6 5.7 12.6 6.2 4 1201.45
7 524-3 Cobanero 8.3 5.8 12.3 4.9 77 1137.66
i 525 Cuerudo 7.8 5.6 2.1 18.5 78 1751.28
9 542 Chiocolate 6.5 5.9 il.6 7.3 B 1566.92
1 543 Diente de Perro 6.2 6.1 20.5 il.5 70 325.11
11 558 Hoja Picante 5.7 3.0 9.3 12.1 86 1324.25
2 564 Habanero Amarillo 5.1 5.0 9.2 18.8 B89 1837.01
13 566 Anaritio Dalee 7.6 5.7 10.8 17.6 87 1802.94
14 h67 Chiie Dulce 7.6 5.3 1.5 16,7 87 1507.86
1% 56% Habanero Amarillo 7.3 5.3 18,1 16.3 89 1863, 14
16 570 Habanezo Rojo 7.4 5.4 8.1 7.8 83 1351.26
i7 571 Pice de Gallina 5.8 6.5 4.6 3.3 59 223.96
i8 a75 Chile Largo 7.1 4.9 1.5 5.1 86 1358.79
i3 976 Chile Corio 1.6 5.4 19.1 16.1 85 1787.40
H 583 Diente de Perre 6.0 6.1 18,1 14.2 65 395.38
21 584 Chiltepe 7.3 6.1 18.8 6.5 5% 58.16
22 585 Chiie Dulce 7.0 5.1 7.6 15.7 68 1753.60
23 586 Jalapato 5.8 5.2 7.2 9.6 6 860.75
4 595 Chiltepe 8.1 5.8 17.2 5.9 65 408.3
25 537 Tk 9.8 5.8 il.4 16.8 83 623,59
26 508 Ik 8.0 5.5 2.1 i1.7 77 1138.38
27 543 ik 1.0 6.0 11.7 10.% ki 1075.65
28 ik Chile Secrano 8.1 6.0 7.5 11.4 30 2058.03
28 628 Dieate de Perro 9.5 5.7 11.2 11.8 7% 1195,16
30 623 Cola de Alacran 5.4 5.9 16.5 9.2 66 254.01
H X1 Chiliepe 5.1 5.2 14.2 1.3 71 1083.96
32 728 Chocolate B.5 57 14.1 12.4 i 1289.41
33 733 Cola de Alacran 5.8 6.0 17.6 9.8 65 566.78
KL 741 Cobanero 7.3 5.9 s 5.9 64 283.98
35 743 Chocolate 6.9 5.8 11.5 25.8 Bi 1143.91
36 750-1 Cobanero 8.7 5.8 17.1 34 64 357.42
37 754-2 Cobarero 9.9 6.1 15.5 9.2 70 1308.70
38 75¢-2 Cobanero 15.2 6.0 13.9 6.3 61 239.15
3 767 Dieate de Perro 5.8 b.2 16.8 16.3 ] 372.50
41 7T Chile Redonde 7.9 5.3 7.4 23,1 86 1283.77
4] 718 Chite Corto 8.5 5.4 5.6 i5.4 75 1469.26
42 87 Chiltene 6.7 §.2 15.8 7.5 £3 36.62

Calculados sobre 100 gramos de parte comestible {3:62)




