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INTRODUCCION 

EI presente trabajo ha sido' realizado con el objeto de cumplir con la 
. 

obligaci6n estatutaria de la Universidad Nacional, al disfrutar del Ano' 

SabMico por parte del profesor beneficiado. 

'EI autor considera necesario hacer claridad sobre algunos aspectos 

generales del', trabajo: En primer lugar, se basa en principios te6rlcos 

descriptivos generales del Mercadeo Agropecuario y aplicado' especialmente 

en nuestro"medio en particular y para America Latina en general. Esta 
, . 

teoria ha sido,- recopilada y, analizada con base en experiencias personales i': ' 

en estudiqS· - de . Post-grado que real ice en el ILMA (lnstituto 

Latinoamericano - de Mercadeo AgrTcola) bajo el convenio FAO­

UNIVERSID~D NACIONAL DE COLOMBIA, utilizando documentos y 

anotaciones parciales del plan de estudios, asi como parte de la 

Bibliografia que corresponde al tema central del estudio. 

Este trabajo no pretende cubrir totalmente el tema del Mercadeo 

AgroPf3cuario, dada la amplitud -y complcjidad del mismo, sino el de 

aportar ' al~unos aspectos de interes y facilitar asi a quienes esten­

interesados' en este campo, la investigaci6n, la administraci6n y 
1 
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complementaci6n del rnismo 1 dado qUt: se constituye en base fundamental 

en e/ desarrollo del pars que tiene una alta vocnci6n ngrTcola y por 

tanto la racionalizaci6n del Mercadeo Agropecuario es esencial. 

. .... 
i 



1. MERCADO 


Es' importante 'hacer' claridad respecto, a los· terminos de Mercado, 

Mercadeo 0 Comercializaci6ny Mercadotecnia, y de acuerdo al concepto 

moderno: 

Mercado Agropecuario: Corresponde este concepto a un grupo 

de personas, compradores y vendedores, con facilidades para. negociar. 

EI sitio fisico no es importante, pued~n re.unirse en un cierto lugar 

o estaf> disem'inados porel mLirido entero. EI facto'r mlls importante 
, . I 

es la facilidad: de comun1caciones entre si. De acuerdo con este 

concepto las.transacciones que se realizan, mediante Fax 0 via 

telef6nica entre la Federaci6n de Cafeteros 0 exportadores 

particulares colombianos de cafe, con los 'importadores ex~ranjeros, 

estlln en un mismo mercado, si los precios y calidades son conocidos 

por ambas partes y existen comunicacione's y otras facilidades 

para que la compra-venta se' lIeve a efecto. 

En cambio, no formaria parte de un mismo, mercado grupos de 

compradores y vendedores que esten situados a distancias 

relativamente cortas, si no tienen un conocimiento real de la calidad 
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de los productos susceptibles de comercializar y de los precios 

correspondientes. 
I 

En resumen, desde el punto de vista econ6mico t el l6rmino Mercado 

no esUi condicionado necesariamente a un luger gcografico 0 area 

e instalaciones fisicas determinadas. sino que se asocia con el 
. 

grado de comunicaci6n y 'fa9iliUades y s~rvicios existentes alrededor 

a productos determinados para que posibles compradores y 

, I 

vendedores puedan realizar las transacciones, de conipra y venta 

en forma adecuada. 

I 

Como informaci6n adicional y atituJo de ilustraci6n, hacemos 

referencia a algunos conceptos, respecto al concf;pto de Mercado. 

, 
a. 	 nUn lugar' publico o· edificio dedicado ,al comercio de varios 

productos; una plaza de venta especial donde se ~ransan 

productos". 

b. 	 "Una reuni6n de personas en un silio 0 local designados para 

comerciar mediante compra-venta privada y usual mente no 

mediante subasta, como el dia de mercado en la plaza 

principal de los pueblosll 

c. 	 "La regi6n en la cual se est~ vendiendo un articulo; la 

extensi6n econ6mica b geografica de la dentanda comerciai ll • 
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d. 	 HUn grupo dc ~lombrcs aso9iados u 'organizados para la cornpra­

venta de articu !os". 

Mercadeo Comerclalizaci6n de los produclos del Sector 

Agropecuario: Comprende todas las operacipnes, actividades y 

practicas comerciales y, de elaboraci6n"' Que perrniten 0 facilitan 
t 

..L 

la mov,ilizaci6n y transformaci6n dc los productos agropecuarios, 
I 

desde ,Que abandonaron ,Ia unidad econ6mica 'dc producci6n hasta 

lIegar al consumidor final, incluycndo la tra'nsfQrmaci6n' y beneflcio" 

de estos productos en bienes de consumo. A este concepto se 

agregan el efF.lcto de tales operaciones sobre los agricultores 

Intermediarios y consumidores. 

Este concepto de mercadeo excluye las transformaciones por 

TRUEQUE ,(forma especial de mercado). Las instalaciones de
II . 

Mercadeo 	 'Ia componen los Supermercados, AI macenes, Tiendas,I, 
I 	 etc. 

Importanciadel Mercadeo Agropecuario: 

.. -
! '-	 EI Mercadeo Agropecuario es una parte imporlante del proceso 
, ' 

i 
i 	 de producci6n, puesto que adiciona al producto primario obtenido, 

'las utilldades econ6micas que programa e/ mercadeo (temas que 

trataremos posteriormente) y que son necesarios para que estos 

satisfagan las. necesidades del consumidor final, 0 en otros casos 

como bienes intermcdios en el segundo sector de la economlo, 
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que finalmente produciran bienes finales, para satisfacci6n del 

consumidor ultimo, en la forma, tiempo y lugar de que este requiere. 

Si no existieran los procesos de Mercadeo, una parte considerable 

de los bienes obtenidos por el agricultor real mente no poclrian 

jamas Hegar a manos de los consumidores y por tanto no so habia 

"producidoll por ellos. Tal es el caso de regiones apartadas y 

aisladas de los centr~s de consumo, en· donde pueden existir 

excedentes·de las cosechas locales que no pueden ser oportunamente 

transportadas a los demas mercados por lalta de vias de 

comunicaci6n, transporte, almace~amiento, etc., se pierden 

totalmente para el consumidor. Debido a la ausencia de las 

utllidades econ6micas que proporcionaQ el Mercado Agropccuario, 

estos bienes no han sido "producidos" y por tanto su proceso como 

bien econ6mico ha sido incompleto. 
I 

t 
I ~ 

Mercadotecnia: . Debido a dificultades en la traducci6n del term ina 

MARKETING, ha existido cierta confusi6n con el termino 

"Comorcializaci6n" • Tambien hay la tendencia a traducirlo por 

Mercadotecnia 0 sea Tecnicas de Mercadeo, la cual para los fines 

practicos puede considerarse sin6nimo de Mercadeo. Es importante 

destacar que la mayorJa de los textos de Mercadotecnia traducidos 

.al Espanol real mente se refieren solo a aspectos especializados 

y restringidos a un enfoque· de las actividades comerciales a nive' 
I 

I 

de las firmas en su planeaci6n I administrativa, promoci6n y sistemas 

de ventas, metodos de compra YI abastecimiento, zonificaci6n de 

mercados, algunos aspectos de analisis de mer-cados y de la 

competencia, etc. 



2. CARACTERISTICAS ESTRUCTURALES Y ECONOMICAS DEL 


SECTOR AGROPECUARIO COLO MOlANO 


,(EN RELACION CON EL MERCADEO) 


Las caracteristicas del sector agropecuario colombiano, tienen una gran 

incidencia en la conformaci6n del, mercrldeo de los rnismos y por tanto 
I 

: en el benefiC:io. para el consurnidor final. 0 bien como bienes intermedios 

para el segundo sector del sistema econ6mico. 

De las caracteristicas del sector agropecuario, podemos destacar los 

.~: ....siguientes: 

. '.~: . . . 
I 

a. 	 La mayor parte de la estructura Hsica agricola esUi constituida 

con un alto predominio de minifundio. en relaci6n con el area 

sembrada. 

I 

b. 	 Las tierras cultivadas esUin alejadas de los centros de consumo) 

en su gran mayoria. 

c. 	 Concentraci6n notable de la poblaci6n en flreas de vertiente, 10 

que determina qu;; estos terrenos se explolan en· forma irracional, 
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perdiendo por tanto una 6ptima producci6n. Entre los productos 

que se destacan en estas areas sobresalen: plalano, yuca, maiz, 

fdjol, cacao. fique, pastos, cafe. 

d. 	 Explotaciones en areas onduladas y planas en gran par le cubiert8s 

con; pastos, arroz, ajonj<;>Ii , azucar, banano. 

e. 	 Areas vlrgenes 0 con explol8ciones agropecuarias mtnirnas, como 
I 

I 

cor responde a la" extensi6n de. la mayor parte de los territorios 
• 

nacionales. 

f. Deficiencias de los sistemas de mercadeo n.or' razones tecnol6gicas, 
. 

insuficiencia de las vias de comunicaci6n, escasa capacidad de 

almacenamiento y transporte inadecuado de los productos • 
I 

g. La administraci6n de 

mayor administraci6n, 

son peri6dicas. 

las unidades de 

ademas de que 

expiotaGi6n 

las labores 

demandan una 

en las m isrnas 

h. Como resultado 

permanente• 

del punto anterior, no existe trabajo u ocupaci6n 

. i. Lentitud en la adopci6n'de tecnologia moderna en las explotaciones 

agropecuarias, debido principalmente a inadecuados programas de 

cfedito de fomento, extension y asistencia tccnica. 



3. CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS DEL SECTOR 

AGROPECUP-.RIO 

Los productos del sector agropecuario, Que corresponden al primer sector 

del sistema economico, tienen caracteristicas especial,os Que los distinguen 

de los productos del segundo sector y p~r tanto el mercado y 

comorcializaci6n de los mismos tienen una confifJ.;i'aci6n definida para 

este tipo de productos~ 

Las 	caracteristicas mas impOrtantes son: 

1. 	 Los productos del sector :;00 ci'clicos 0 est&cionales, es decir, no 

se producen en forma permanente y por 10 tanto las cosechas 

obedecen a periodos bien definidos en cuanto a la epoca de siembra 

y producci6n para cada producto (cor to. mediano y tardio 

rendimiento). Se exceptUan algunos casos de, producci6n permanente 

como es el caso de semi lias mejoradas. 

2. 	 Los productos del sector son perecederos, perccibles 0 fungibles 

en un alto porcentaje. Este hecho obliga a c;,;e la comercializacion 

de los productos se debe realizar en forma relativamente rapida 
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para que el consumidor se benef icie del, consumo del producto, 

antes que este sufra variaciones fisicas, Quimicas 0 biol6gicas. 

Es claro que el grado de perecilJilad depentle del producto Que 

se trate, tal es el caso de las hortalizas y verduras y los granos. 

3. 	 La producci6n del sector cs~a dispersa, geogr[lf icamente. Es claro 

que la producci6n bien 0 bienes, no corrresponde a una sola regi6n 

especifica, puesto que Ja producci6n total se obtiene en distintas 

zonas productivas que generalmente est[m diseminarias dentro de 

una regi6n 0 pais. AGn en las mismas regicncs, la producci6n 

esta dada por una serie de unidades econ6micas pequei\as, medianas 

o grandcs que a su vez estan dispersas. De all! surge la necesidad 

de acopiar la producci6n, como se analizarG. posteriormente. 

4. 	 Otra caracterlstica importante es la que se refiere a la 

transformaci6n previa del consumo de estos productos. Esta 

transformaci6n previa no significa Que ncccsuriarncntc deban cxistir 

cambios fisicos 0 biol6gicos del producto. Se ref iere al hecho 

de ajustar la oferta de la produccion respecto a las condiciones 

que el consumidor requiere en base a tiempo, lugar, calidad y 

cantidad. Cuando el productor lava las verduras y las papas, esU\ 

real izando una transformaci6n previa del producto antes de que 

'el produclo est6 a disposici6n del consumidor y esla condici6n 

de Hmpieza del producto es exigida por el comprador. 

5. 	 No existe en algullos regiones una relaci6n dirccta entre el volurnen 

) 
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(peso) y preeio del produet~. La p.xpl ieaei6n a este heeho 

eeon6mieo se refiere a que en terminos generales, los produelos 

. del sector generalrnente son voluminosos y pesndos y no gumdan 

relaei6n con el preeio del producto en epoeas determinadas y su 

peso) por ejernplo, en el easo de una buena eoseeha de papa en 

la eual existe un eeedente del produelo en eJ mercado, el preeio 

disminuye cuando \a demar.da es eonstante y por tanto un vehiculo 

que transporta 5 toneladas en ese rnomento, acarrea· un produeto 

en el eual se destaca la anotaei6n de la relaei6n antes anolada, 

en relaci6n preeio del produeto y su volumen. 

, ., 

http:demar.da
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por un periodo mas 0 menos 1:::::-90, 0 CUrlndo ha de ser recolcctndo 

inmaduro y lermina su proceso de maduraci6n duronte 0 despues 

del proceso de distribuci6n (el caso del tomate, por ejcmplo)• 

. 

~. 



4. ASPECTOS INICIALES QUE PUEDEN INT'EHVENIR EN EL 

DESARROLLO 	DEL MERCADEO COMERC:IAL DE LOS 

PRODUCTOS DEL SECTOR AGROP~CUARIO 

1. 	 Tipo de tenencia de tierra. Aspecto socio:"eeon6rnico basieo en 

en el sistema y modos de produce i6n. 

2. 	 Selecci6n de semillas y ro.zq~. 10 que incidira en el futuro en el 

aumento . de la producth idad y ealidad del produeto 0 produetos 

finales. 

3. 	 Adecuada asistencia tecnica y de crcdito. Estos aspectos deben 

cor responder a programas' previos de plnni ficaci6n y desarrollo. 

4. 	 Vias de comunicaci6n y metodos de transporte adecuados. 

5. 	 Sistemas de -almacenamiento y empaque apropiados para el tipo 

de producto 0 productos. 

. 6. 	 Grado de madurez en el momento de la recolecci6n. Este aspecto 

es importante especialrnente cuando el producto debe ser almacenado 



5. GENERALIDADES DEL MERCADEO AGROPECUARIO 

Y SUS COMPNENTES 

Etapas del Mercadeo y las Funciones del Mercadeo, constituyen la parte 

fundamental para que el mercado agropecuario cumpla los fines que 

r"" se propone, beneficiando a productos y consumidores. 

Etapas del Mercadeo Agropecuario: 

a. Concentraci6n 0 acopio del producto. 

b. Nivelaci6n 0 preparaci6n para el consumo. 

c. Disper::;i6n (distribuci6n) del producto. < 

Para que estas etapas de comercializaci6n se realicen en forma < racional, 

es necesario que el mercadeo cumpla las funciones que se describen 

a continuaci6n: 
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Funcionas 

del 

Mercadeo I· 

Agropecuario 

.Es impor tallte 

i a • Por inspecci6n . I. Funciooc9 do 
Co.11pra-Venta 

b. Pormuestraintercanbio 
c. Par descripci6n 

II. Funciones 
f1m.cas 

()...o 

a. 

. ,fr(,,1/U 0 u'i.lCtrf1{t elt",.f 
Clas ficacicn, standarizaci6n 0 

tipirictlci6n. 

b. Transpolte 

. c. Almacenamicnto 

d. Elabo ii.1C ion 

e. Empaque 

<1. FlnanclacionIII. funciones 
auxiliares 

b. Asuncion de riesgos 

c. Estadisticase informaciones comerciales 

d. Analisis y proyecdonos de merr:ado 

e. P\ . .'blicidad
! ~ 

" 

I
destaear. que e! Mereadeo Agropecuario en su eonjunto 

proporeiona utilidades en sentido eeon6mic"o, que sedm objeto de an&lisis 

po~terior. 
I
! ­

" 



\ ­

c, 

'i 	 6. ETAPAS DEL MERCADEO AGROPECUARIO 

. ' 

i. 	 . Razones que justifica" el proceso de concentraci6n y acopio: 

Como se habia analizado anteriormente, una de -las caracteristicas 

de los productos agropecuarios, es que DISPERSA, es decir, -las . 	 t 

. . 
unidades agrcpecuarias de ,pr oducci6n no estan distribuidos 

uniformemente en un pais 0 regi6n, sino 'en areas especializadas 
. , 	 . I 

(ejemplo, regi6n 0 regiones _-algodoneras, cafeteras, etc.). De la 

misma f()rma, la producci6n agropecuaria en un .alto porcentpje 

es pr~ducida _en cantidades - pequenas 0 medianas p~r numerosas 

uridades _productivas. Los centr~s de pobl~ci6n\ no estan ubicados 

cerca a las Meas de producci6n• .', . 

Debido a los hechos anteriores, se desprende la nccesidad de acopiar 

. (reunir, c~ncentrar), los prod,:,ctos en sitios adecuados en donde 

• 
tengan facil acceso los productores y compradores • 

. esta etapa la cO'lple bien el comprador que visita las unidades 

de produccion, para adquirir el producto y fuego acopiarlo, 0 bien 

los· productore~ que deben transportar su producto a determinado 

sitio a donde sa dirigira el comprador, tal ,es· el caso de los 
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tradicionales' rricrcados dominicales'· (0 semanales) en los diversos 

municipios del pais. 

: 2. .Nivelaci6n 0 preparaci6n para el consumo:, Este proceso en las 

etapas. del mercadeo ajusta la oferta de los productos agropecuarios 

en las .condiciones que el. consurT'idor •10 requiere, especialrnente 

basados en el tiempo, caUdad y cantidad requerida por la demanda 

(bien demanda directa· 0 intermedia}.,· Gcneralmente este servicio 

es proporcionado per el comercio mayorista• 

3. 

.. . 

. ,'.." 

. . 
Dispersi6n del producto(s}: En estc proceso se distribuye el producto 

o productos ai' consumidor ultimo y p~r tanto la ingerencia' de 

los canales de comercializaci6n y de una manera especial el canal 

detal/ista, Ultimo eslab6n en esta cadena de comercializaci6n, es 

de vital importancia• 

• 

, 

.. ' 
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7~ , FUNCIONES DEL MERCADEO AGROPECUARIO 

Las fur'lciones del Mercadeo' Agropecuario en . todas sus modalidades 
,r, 

constituyen 13, partes fundamental del mismo y per intermedio de ell05 

se logr~. ~I objetivo. de beneficiar y racionalizar la entrega de productos) 

con las' utilidades econ6micas que proporciona el mismo tanto p~r 

productores, 6rganos de comercializaci6n que intervienen en el mercado 

y el consumidor. 

/., . 
:Funciones de intercainbio: 

~Es 'un . proces') por el cual los' compradores y vendedores Itevan a cabo 

un traspaso de bienes y/o servicios. Se otorg!l propiedad del bien 

I 

considerado de una persona 0 entidad a otra, tratandose de personas 
.. 

naturales o·juridicas.. Como es normal en una' economia de mercado,.. . . 
de relativa Ilibre competenci.a, cad a grup~ 0 compo'nente· del mercado 

trata de optimizar los terminos y. condiciones a suh.lVor. Este P.S el 

aspecto econ6mico que s~ denominr Compra-Venta. Antes de analizar .. 
I 

las tecnicas de Compra-Venta, podemos distlnguir las 'clases 0 tlpos 
. I 

de negociacionesque.·sobresalen 0 pueden parse: 

... 
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a. 	 La negociaci6n por inducci6n, que es la que se efectua en terminos 

y condiciones Que benef icia una de las partes contratantes, Los 

. terminos 	 de negociaci6n que conduzean a una mayor eficiencia 

en ia' comercializaci6no reducci6n de costos, 0 limite funclones . 

y servicios que coni levan beneficios para ambas partes, son aspectos 

inductivos de la negociaci6n. Se trata de lograr ofertas y costos 

estables, asi como productos de calidad aceptable... 	 . 
'.> 

b. 	 Negoc~a~i61l coercitiva, es la q~e obliga a "Ia contraparte a aceptar 

Iqs terminos y condiciones que estan p.n· desventaja para Ell. 0 Que 

61 no aceptaria si nohubiera alguna uti Jidad. 

En la mayoria de. las negociaciones se utiliza la inductiva 0 la 


coercitiva• Normalmente las tocticas inductivas estan basadas 


. en .consideraciones econ6micas da' mercadeo y tecnicas sanas, en' 

.. 

. fanto. que. los coercitivosse emplean en la fase 'de consideraciones 
t 

...... .~con6rnicas en que se desee lograr beneficios' de la negociaci6n• 

.. 

I 

·l-a. 	 Compra-Venta .por inspecci6n: Cor'responde normalmente 

a'. un· medio comercial poco ·evoluclonado 0 primitiv~ y se 
.. • .... ~ • I • 

caracteriza principal mente por: a). La mercaderia; en su 

totalidad debe' ser:' transportado aJ" I~Jgar de Ja trans8':ci6nj 
I . 	 . .•.. 

b).' 	 EI comprador·o vendcdor (0 sus representantes) se deben 
. .. 

dirigir . personal mente al' lugar de la ,transacci6n; c). La 

. mercancia debe ser· inspeccionada totahnente por el 'comprador; 

'd}. Existe falta de confianza entre las P?rtes: 
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Lo anterior tiene significacion econ6rnica por cuanto: 

Se pierde tiempo ell· el trarisporte de tada la rnercancfa) 

.' 
y asi como de las· partes contratantes para lIegar aI 

,. 
lugar de la trans·acci6n y en la inspecci6n de toda 

mercancfa. 

Se incrementan los costos de transporte cOllsiderablerl1ente 

I 
para ambas partes, en e::>pecial si el lugar de .Ia 

transacci6n (mercado. local) no esUi geogrfificamente 
I 

ubicado sabre la ruta a sl:!guir ,como consecuencia de 

la transacci6n (ni obms de infraestruclura, vias veredalcs 
I 

deficientes 0 inexistentes como ejerpplo) . 

.' 
.. 	 Se deteriora' la calidad de los productos especialmente'-=- ..-- ­

si estes son -parecibles (en el caso de' climas tropicales).. , . 

o se incrementa el costa de conseivacion (Refrigeraci6n). 

Desafortunadamente este metodo de corilpra-venta es 

·el ff!6s comun 	 en' Latinoamerica .. paia la mayor parte 

" 	 de los productos agropecuarios, dando como consecuencia 

un efecto anti-economicoo irracional en la 

comercializaci6n. .. ' 

l:'b.- Compra:':Venta por· muestra: Represcnta una modal idad· mas 

evoludonada, en comparacion con la anterior. 'entre vendedores 

.. ' 
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y compradores. Se caracteriza po~ los siguientes aspectos socio­

econ6micos: 

IExiste alto grado de con·fianza en la honradez de 

procedimientos entre las partes. 

Se transporta una parte muy pequena del producto (muestro) 

, :". 	 y .en base a ella.se- lIegara a un acuerdo para realizar 

la transacci6n. 

EI comprador inspecciona s610 
\ 

la muestra, estimando que 

esta es representativa de la calidad del lote total ofrecido 

en venta. 

Tanto como el comprador y vendedor potenciales no necesitan 

.movilizarse hasta un lugardeterminado: Basta que el productor 

envie la. muestra al 'posible comprador. 

Esta modalidueJ de compra-venta tiene efectos econ6micos debido a: 

, . 
. -", La perdida de tiempo para ambas partes es minimo, ya. que 

·estas muestras, como ejempJo, pueden enviarse por via aerea • 

.. 
. EI 'costo se reduce considerablemente.· Este esta representado 

por el transporte. de la muestra, Fax, telegramas, Telex 

contactos te!cf6nlcos. 

0 
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Este tipo de compra-venta ha tenido afortunadalllente, un 
I 

auge important2 en Latino~merica, en especial para productos 

no perecibles, tul es el caso de los gr,anos (en el Comercio 

Internacional). A niveJ de mercado interno en nuestro medio 

tambien se observa un incremento en la utilizaci6n de esta 

modalidad de compra-venta. 

1-c. Compra-Venta par descripci6n: Es el metodo mas evoluciol1ado 

de compra-venta y el mas especializado. Es de gran 

utilizaci6n en los paises desarrollados y en el mercado 

Latinoamericano es de gran importancia, especialrnente para 

productos de exportaci6n (caso nuestro como el cafe, banano, 

flores). En 'Ia comercializaci6n interna, tambien tip.ne un 

aU,ge destacado, aunque presenta deficiencias en su. aplicaci6n 

debido a que existen fallas, coyuntales, en la· pr.oducci6n de 

bienes del sector que se relacionan directamente 'con la 

investigaci6n y aplicaciGn de tecnologia avanzados en el sector, 

10 que reclunda en .Ia obtenci6n de sem i lias mejoradas, por 

,ejemplo; hecho econ6mico que dara lugar, ademas de la 

producci6n intensiva, a obtener produclos de 6ptima cal idad 

que facilitan la clasificaci6n, normalizilci6n y standarizaci6n 

de los productos, base esencial en la aplicaci6n de la compra­. 
, 

venta por descripci6n en los mercados internos y externos; 
I 

este ultimo importante en el logro de la' diversificaci6n y 

sustituci6n de exportaciones. 
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La cornpra-venta p~r descripcion se caracteriz<l por:. 

Requiere gran confianza entre ILls partes, 0 la exislcncia 

en e/ caso de ciertas dudas respecto a bondades del 

producto, de un organismo de inspecci6n de cal idades, 

bien sea oficial 0 privado, 0 aem rnixto. 

Nose requiere transporte del produclo, incluyendo aun 

"Ia mtiestra, que en este 'caso no es necesario. Se hace 

alusi6n al producto unicamente' p~r su tipo, aceptado 

p~r ,todos e igualmente conocido de acuerdo a sus 

caracteristicas especificas (Ejemplo: en el mercado 

mundial del cafe, el cafe tipo Manizales es universalrnen­

te reconocido en sus aspectos de calidad y este hecho 

10' hace diferenciar en el mismo mercado, de las 

'<. ',c variedades Brasilenos 0 Centroamericanos). 

, 
Debe existir un sistema dc clasificaci6n comun y en 

base al punto anterior, entre los portes. 

Es de uso constante el intercambio de informaci6n sobre 
. a 

las condiciones y cal idades del producto, entre los p¢rtes 

que conformen el mercado. 

,Una nota importante respecto a las tecnicas de compra-venta anal izados, 

se relaciona· a c;uela determinaci6n del sistema imperante en un .. 
..' 
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mercado, da una idea, respecto 2.I'grado de evoluc,i6n de los 

sistemas comerciales existentes en uC! pais 0 regi6n. 

,. 

., I' 

.' 



8. DETERMINACION DE PRECIOS 

En . orden de. ideas que se han expuesto, una vez analizados los sistemas 

. de· compra-ventaj se analiza a continuaci6n-, aunque no en forma profunda, 

la determinaci6n de precios en el mercado• . . . 

es indudable que la formaci6n de precios constituye una parte esencial. 


en una Economia de Mercado, teniendo en cuenta que ademas de cste 


componente existen otros dos' basicos: la oferta y la demanda de los 


productos del sector agropecuario y que rcsponden en su base a las 


.~Jeyesde oferta.y.:dEilmanda y. la conformaci6n de los precios respectivos•. 


La.. d~ter£!linq.cion de precios en un mercado de I ibre 0 relativa 


competencia puedeser libre u· oficial. En 13 libre determinaci6n de 


precios, estos se rigen o. determinan por la accion en el mercado de 


la oferta y 18 demanda (Teorema de la Telarana). En 'Ie determinaci6n 

.. 

deprecios oficial 1 se relaciona este hecho cuando elEstado fija precios 


de sustentaci6n para los productores del sector para determinado producto 


p productos, hecho que puede obedecer. a poJiticas de regulaci6n y 


-abastecimiento. de oferta incremento de la· producci6n 0 politicas de 


5ustitucion de' importaciones. 


I 
I 

'0 

11 
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En la determinacion de preCios en libre cornpetencia •. so pued~n distinguir 

las 	 transacciones directas 0 privadas y las subastus, publica::;. ademas 

en la primera, los componentes del mercado (productores - vendedores) 

y directame~te en contacto' y en forma privada entre si, y despues del 

"regateo", lIegan a un acuerdo sobre el precio Que servira de base a 

la transaccion en reracion con las calidades de los productos transados • 

.Esta-modalidad <.Je determinar' precios se cmacteriza por: 

a. 	 Falta de" conocimiento de los precios, caJieJades y cantidades 

,transados en cada operaci6n, ya Que estos son privados • 

. 
b. 	 Perdidas de tiempo entre compradores y vendedores,ya Que el 

" rega teo"es normal con varios interesados. antes de Que se efectue 

la transacci6n de cada partida ofrecida en venta. 

c. 	 Esta " perdida. de tiempo· ·puede lIegar a ser de tal magnituo Que 
I 

afecle -..la ·calidad de los productos, si estos son perecibles y las 

condiciones. climaticas son adversas y el local del mercado 

inadecuado. 

La Subasta Publica 
'. 

La 'determinaci6n de precios per este medio permite una, rapida 

, transferencia·. entre ,vendedores y cor:npradores en un; ambiente de pleno 

.conocimiento de los precios, cafidades y carltidades, transferidas, pudiendo 
; 	 , 

lograrserapidamentc a un "precio' de mercado" para cfllidady lipo de, 
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prodlJcto, 10 cual· facilita la transferencia privada, no solamente en el 


local mismo dOIHJe opera 10 subosto. sino tambicn en todo el rnercado 


. geogrMico deinfluencia si se cuenta con un buen servicio de informaci6n 


comercial y de clasificaci6n;. tipificacfo de productos, condici6n esencial 


. (compra-venta . par desocupaci6n). en nuestro medio funciona la Bolsa 


de productos· Agropecuarios, con resultados bastantes favorables, aunque 


'su acci6n es limitada debido al escaso rengl6n de produc,tos que son 

, I • 

. objeto. de transacci6n especialmente• 

., 
es conveniente destacar a titulo de informaci6n, que existen dos metodos 

.de subasta: EI de oferta 0 IlPujas" ascendente y el metodo "Holandesll 

',0 de oferta descendente (mica 0 del "Reloj". Existen diferentes rnercados 

,respecto a las bondades· de uno u I otro I sistema. Si bien el metodo 

Holandes es un poco mas rapido (parte 'de un precio alto hacia abajo), 
I 

'". el sistema de npujastl ascendente dp pr~cios tiende· a lIevar el nivel '.' 

.... medio de. precios, debido, a la. expectativa que se crea'en el momento 

,.,',,ge, .Ia .:~ubasta. 

Cotizaci6n de precios y Transferencias de propiedad: 

, 
en la actividad comercial, en el comercio naciontcrnacional a larga 

,'. 
\ 

distancia,· esde importancia determinar claramente dos aspectos: 

, a. . EI lugar 0 punto donde se cotiza el precio. 

b. . EI lugar' 0 punto· ckmdese transflere el derecho de propiedad del 
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vendedor al comprador.
I 
" 

,t' 

,En la practica, se ha lIegado por medio de acuerdos internacionales, 

a un, sistema de cotizaci6n de precios por medio del cua! se determina , 

, exactamente los dos aspectos antes! sena!ados: 

Cotizaci6n .Fas (Free alngside) Indica que se esta ~otizando Ull 

precio por el producto puesto el costo (:11 lado de) de un medio ... 

de transporte dado. Por ejemplo: Tonelad,a 'de trigo, FAS Nueva 

York significa que se ofrece en venta la tonelada puesta a/ 

Cost9do del barco en Nueva York. EI importador en consecuencia 

deberA sufragar los costos de ahi en adelante hasta Ilegar al destino , 


final (carga, transporte:. seguros, etc.)• 


..: Cotizaci6n Fob (Free on Board). Esta -cotizaci6n es mas ulilizada 

,que la cotizoci6n Fas. Incluye el costo de ca'rg,a' y estiba. Incluya 

entonces el costo del producto puesto' a 'bordo' de~ barco, 0 

transporte aereo, si es el caso (Puerto de Lxportaci6n). De alli 

en adelante los costos seran por cuenta del importador. 

Cotizaci6n CIF (Cost, Insurance, FreiGht). En este" caso la 

cotizaci6n del producto indi~a que esle es puesto en puerto de 

destino (0 lugar, de destin~) donde el compJ"a~or 10 requiere. En 
f 

e! 'caso de'CI~ - Barranquilla, el costo de transporte, seguros, 

e,tc., serA po:" cuenta del· vendedor hasta el puerto 'ide Barranqu ilia. 

De ahi en adleante estos costos seran por cucnta del importador. 
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Cotizaci6n "Puesto en 8000g;111 a puesto plnnta del vendedor: 

I 


Significa que una vez retirado el producto del lugar donde sa 


almacena 0 el comprador correra con los gastos de 
y 

transporte, seguros, etc. 

Cotizaci6n IIPuesto en 80dega" a Planta' del 1comprador: En este 
,I ' , 

~' 

caso la cotizaci6n es el producto entregado en ~I lugar c!e recepci6n 

, 


del comprador. 
,-, 

1 
,\
:1 

. ,-,.i,. _ 
r 
1Como se han analizado en dist,intos sistemas deformaci6n de precios 
'.
. 

I 

en 'Ia economla de' mercado, es, necesario hacer menci6n de las " 

, ' 

'Cooperativas de mercado de, ros proouctos agropecuarios. 

La acci6n conjunta de los agricultores rnedianos ypcquoilos (en . 
'I 

cuanto a produccion se refiere) puede ayudar' a resolver' una serie 'I 
, 1 ~i 

-;1 

de problemas comunes y para ella se han, organizado organismos " 
! 

formales tales como I~s cooperativas. Estas son constituidas, con 


er ,fin de obtener una variedad de' servicios que :haran, racionalizar 

I, 

la venta de productos y la cbmpra de insurno,s necesarios en su 

,actividad productora, dando como resultado un' bene! icio general 

en los margenes de comercializaci6n correspondientes: 

l:a Cooperativa puede acopiar el producto de' sus socios por la 


venta, clasificarlos, empacarlos, inclusive transpbrtarlos al destino 


final donde es requerido. La base principal es la de manipular 


la mayor cantidad posible del producto ·con el fin de tener mas

':.. ' . 

, , , 
, ' '" ,:1'~ 
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fucrza de negocioci6n y por tanto mejorm eJ precio. Es J6gico 
, \ 

suponer que cons ide ra,n'do individual mente cada productor, su 

capacidacl de negociaci6n es mucho menor" 10 que influye en la 

transacci6n final. 

I. 

Existen' .diversas, clases de cooperativas segun, la clase de actividod 

que desempenan: 

a. 	 Cooperativas de Compra: Abastecen de m isrnos productos 

a ,'os productores. 

b. 	 Coopcrativa de Servicios: Le da a sus socios servicios 
I • 

mejorados que de otra forma dificilmente obtendrian. Estos 

. servicios incluyen credito, segurosf' ,medico Y hospitalarios, 

deeducaci6n, cnergia_electrica, in igaci6n, etc.' 

c. 	 Cooperativas de PrOceso: Se encargan de procesar 0 terminar 

los productos de sus asociados. 

Es importante destacar el papel que, las cooperativas pueden 

desempenar en la racionalizaci6n del, Mercadeo Agropecuario, con 

el consiguiente beneficio para los pequenos y medianos productores. 

Contralo . de Producci6n: En la actualidad esta modalidad tiene 

un relativo desarrollo en la <.:omercializaci6n a9ropecuaria. Consiste 

en efectuar contratos de producci6n de calltidades obtenidas de 

" 

! 

.1 
g 
r 

'.J 
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un producto, 0 un preCio de antemano, 0 con ~ondicion.es de mercado 

en el momento de la entrega del producto. Las firll!as productoras 

de biones finales, establecen una serie de contrato$ con agricultores 

de 10. r9gi611 con el objeto de logrm un 'aba,stecimiento seguro. 

Tal es' el caso en nuestro medio por ejemplo. ,C~ando las empresas 

productoras de alirnentos y conserV(1S COlltratan. ,cosechas de tomate, 

elemento basico en la produc:ci6n de Salsa de Tornale. Es de ~;lIlotar! 

que cuando 'las empresas anotadas ,anteriormente tienen una 

organizacion de producci6n vertical ellos mismos producen 0 pueden 

lIeo?r a producir este tiPe:> de bienes. 

Mercado de Futuros: Este sistema opera ~specialmente en el 

Comercio Internacional: Cafe~azucar, harima de' pescado, aceites 

EI mercado de futuros provee aumento 0 

disminuci6n de' preciosdrasticos del producto 0 productos. Algunos' 

, , 

. de estos tienen preciosde venta en una epoca posterior. Se basa 

en' promesas est{mdar para la' entrega 0 recibo de productos en 

un ticmpo futuro. Funcionan a traves de Boisas en Organigramas 
" 

de Comercio Internaciomil que tendran sus carac~eristicas legales 

o de Comercio.. de acuerdo a.la legislaci6n del pa~s correspondiente• 

'I 

http:ondicion.es


"~ . 	" 

9. 	 FUNCIONES FISICAS DEL MERCADEO AGROPECUARIO 

Entre .. las funciones eel .Mercadeo Agropecuario. analizarernos las 

funciones fJsicas del mismo, que como las funciones de Intercarnbio 

comple!llentan elogios del mercadeo analizadas. 

8. 	 Almacenam iento: En terminos . generales el objetivo del 

,almacenamiento es ayudar a balancear la oferta y la demanda 

en elmercado. Existen. razones fundamentales que determir:mn 

, la necesidad fisica de almacenamiento: 

,La naturaleza estacional de la mayor parte de la producci6n 

agricola y pecuaria.. Tal es el caso, como ejemplo. el hecho 

de que los cerdos y htJevos son producidos a traves del ano, 
, 	 "I. 

pero .el nivel de producci6n varia arnpliamente. 

, 	 La demanda por productos del sector agropecuario se 

manifiesta a trave~ de todo, el ano, y' esos consumidores eslflli, 
. 

di!}puestos a, pagar la funci6ti !isica de 'a/macenam iento para' 
().. 

mantener. satisfechps sus necesidades en ~J tiempo en que 

no hay prouu(;cion de los mismos. Asi el disponer de productos 
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I 

fliera de la epoca de cosecha, eslimula a que se faci !itcn 

los servicios de almacenamiento porn quellos que posecn medios 

adecuados para prestar este servicio. EI almacenamiento 

proporciona al mercado "utilidad de tiernpo" 10 que se analizartl 

posteriormente. 

Hay ~n periodo requerido para Ilevar a cabo los servicios 

de 'mercadeo y se' necesitan abastecimientos disponibles en 

el momento. 

Se 'requiere almacenar existencias I para evitar 'problemas de 
I 

escasez, 10 cuaJ se efectGa mediante analisis de producci6n 

y consumo en el mercado y para lIevar I a cabo una regulaci6n 

de oferta por un lado y par otro la satisfacci6n de la demanda 

.- : 
. 

~ 

' 

, 'real,' es necesario el contar can almacenamiento adecuado • 

Unode-'·Ios problemas que debe enfrentar y solucionar el Estado 
, 

es' el de mantener la demanda satisfecha 'dc'productos en el corlo 

plaza 	can oferta de productos considerado fijd. 

" 

a. 	 Clases de almacenamiento:a) Los ,almacen~$ de dep6sitos, silos, 

bodegas, etc., tratan de balancear la producci6n est3cional; 

b). EI alma'cenaje en todos los tiempos que determinan los 

ca,nales de comercializaci6n y que' es necesario pura mantener 

el mercado sin inte,rrupci6n, tal es el casa de los mayoristas. 

detallistas, "stocks de fabricas, can e1 objelo de satisfacer 
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las neccsidades perrnanentes del consumidor. 

1 

b. La producci6n estacional y el almacenamicnto:. Un alto porcentaje 
I 

de la producci6n agropecuaria, como se /la analizndo, es coscclmdo 

durante.' relativos periodos cortos de tiempo (r,fe acuerdo al tipo 

de producto), pero el consumo de los mismos generalmente es 

constante durante todo el aoo. Los productos no p~recederos 0 
I 

durables pueden ser almacenados durante I.a epoca de cosecha y 

despues ete; acuerdo a la necesidad del mercado, pueden ser 
, 

colocados en el mismo. Los productos pereccdcros 0 no durablcs 

presentan dificultades mayores y deben ser' almacenados en sitios 
I 

adecuados. de almacenamiento )que muchas veces requieren de una 

tecnologfa especifica y en cierto modo hace,n' que este tipo de 

almacenamiento au mente el precio del producto pora el consumidor, 

como~.s. e/ caso del almacenamiento refrigerado (frigorificos). 

De acuerdo al.· gradode perecibilidad del pro?ucto en muchas 

·ocasione~. et, p~que.fio y !TIediano p'roductor se ve obligado a' vender 

sus productos, a un precio por debajo del mercado, por no contar 

con sistemas adecuados de almacenamiento 0 bien p~r el. alto costo 

que les significa. y por. tanto se exponen a perder su producto (caso
' 

de frutas, hortalizas y legumbres). Esta situaci6n· os aprovechada 

por ciertos mayoristas inescrupulosos que pagan al productor precios 

. mas bajo~ que el promedio que rige en el mercado, como 10 

ar;Jotamos anteriormente. 

c. Sitios de· almacenamiento: EI metodo comunparCl almacenar los 

. , 
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. ' 

productos del sector se senalan a conlinuaci6n: 

Bodegos en fincas. 


Bodegns de los mny·oristns. 


Bod.egas de almacenamiento adminis.trados por bancos 


co'merciales. ' 


Bodegas y silos admini;>trados por el gobierno. 


Bodegas y silos de empresas manufactureras (inventarios). 


Bodegas de entidades agrcpecuar ias especinlizo.das en . 


determ inados producto:J. 


Las plantas procesadoras tienen gran importancia en la estructura 

de almacenamiento) debido a que cuentan con grandes cantidades 

de materia prima antes del· proceso de producci6n y aGn despGes 

del misnro. .... 
'. i.. ' 

Entre 'los· "tipos de:' almacenamiento se destacan en el pais los 


denominados Almacenes Generales de Dep6sito, que funcionan como 


bodegas de tipo corriente en ciudades importantes del pal~ y que 


. expiden docum~ntos' negociable's de· los productos bajo su· custodia. 

, , 

EI I tipo de p~oductos almacenados bajo este sistema corresponde 

a' mercancfas en general, .matcrias primas para uso Industrial, 

articulos de produce ion nacional 0 importados, productos agricolas, 

etc. 
, I 

Estos . almacenes de acuerdo p /a Legislaci6n Colombiana esUin 
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sujetos al control de la Superintc~Genc;a Bancnria, cen las siguientcs
i 

funciones: 

aj La conservaci6n y custodia de los productos; el manejo y 

distribuci6n; , 

b~ La compra-venta de mercancias p~r cuenta de sus clientcs 

(bien sean de origen nacional 0 extranjero); 

La expedici6n de Certificados de Dep6sito y Bonos de Prcndn 

transferibles por endoso y , destinados a creditar la propiedad 

y dep6sito de las mercancias 0 productos, as! como la garantia 

prendaria sabre ellos. 

Es importante finalmente en cuanto a sitios de almacenamiento 

se refiere, destacar los silos de almacenamiento de cafe a cargo 

,de la Federaci6n Nacional de Cafeteros ,y la ingerencia que este 
, 

tipo de almacenamiento tiene en el' mercLldo interne y externo 

del producto. EI, IDEMA dispone I tambier., de una capacidad 

aceptable de almacenamiento. Se anota ademas que los cambios 

en la producci6n, y el tipo de productos y sus 'c,aracter!slicas pueden 
, 

variar las practicas de almacenamiento, as! <como los desarrollos 

tecnol6gicos pueden hacer cambiar el c6mo y d6nde almacenar. 

d. 	 Supervisi6n en el Almacenamiento: Cuando, los productos son 

almacenados, requieren de, una: estricta superwisi6n con el fin de 

mantener su calidad y evitar: al' m6ximo el det!crioro de los rnisrnos 

i 
" 

). 

'. 

. 

." 

,I 
'I 
I 

,
.' 
:~ 
I 
\ 

., 
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con 	 las consiguientes secuencias econ6micas. 

Entre 	los controlcs mas importuntes se desti1can: 

1; 	 Volumende almacen'amien'to: Es un, resultante de la capacidad 

ftsica para alnH!Cel1af' La ciuscncia de disponibilidau de 
I 

espacio es un limitante Que se pued~ ,presentar y p~r tanto 

la totalidad· de lIna cosecha no se rJUcge adquirir debido a 

este. f1echo. En la cosecha de arroz dc, 1990 sucedi6 el caso 

con· la coseeha de arroz en Los Llanos Orientales 

I 
(Departamento del Meta), en la eual /a produeei6n super6 

la capncidnd fisica de almacenamiento. en ,secuencias negativas 

en el mercadeo del producto, siendo ·Ios mas afectados los 

pequenos y. medinnos agricultores. 

2. 	 Control - de caUdad:· Este se rcfierc especificamente a 

determinar et grado de irnpurcza y humedad que se pueden . 

presentar, asi como er porcentaje de granos danados. 

3. 	 Servicios"adicionales . de' almacenamicnto: Se ref ieren a 

labores de fumigaci6r:, capas y. carpas; secamiento de los 

granos y finalmente el transportee 

·e.· 	 Costos· de almacenamiento: EI costo de almacenamiento esta 

directamente relacionado con el de financiamiento y riesgo. AI 

almacenar la producci6n se incurre en varias clnses de riesgos. 
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EI costo total de almacenamiento' y su anaiisis, requiere tencr 

en cuenta los siguientes aspectos: 

1. 	 Los costos necesarios para proveer y. r:nantEmer las facilidades 
I 

fisicas para almacenaje. Tales costos incluyen reparac;ioflcs, 


depreciaci6n y seguros contra perdidas. 


2. 	 EI interes sobre la inversi6n financicra cn el producto mient[ns 

esta en almacenamiento. 

3. 	 EI costo del deterioro en la calidad y peso ("mermas") del 

producto durante el almacenamiento. 

4. 	 La perdida del producto que puede surgir debido a la 

disl)1inuci6n de la. demanda cuando se .el)frentan en el mercado 

productos IIfrescos" Y.productos "alm~cenados"., I 
5. 	 Situaci6n especial del mercado, cuando el nivel general de 

precios tienda a la baja, en este caso, para los productos 


. almacenados. ' 


EI almacenamiento durante la, epoca de cosecha puede realizarse 
I 

'por varios componentes del mercado: elagricultor, propietarios 

de almacenamientos comerciaies, plantas procesadoras de alimentos, 
I 

aCrn 	 especuladores y otros. ­
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f. La reducci6n de los CO$tos de almacenaje: La funci6n fisica de 

almacenamiento es compleja y costOSU. No obstante, ciertos medios 

se pueden tener con el' fin de disminuir los costos reales y son 

en su orden: 

1. 	 Tomar medidas para, evitar el deterioro del producto durante 

el alrnacenaje. Es necesario controlar 0 mejorar .los sistemas 

de control de humedad y temperatura. 

2;. 	 EI uso de fungicidas e insecticidas sin un control eficiente 

ocasionan graves perdidasQ" los productos almacenados, 

especial mente en cuanto a la calidad se refiere. 

3. 	 Utilizando al mAximo las instalaciones fisicas' utilizadas en 

,el 	almacenamiento, incrementando la eficiencia de la mano 

de obra por medio de reorgani'zaci6n 0 mecanizaci6n; utilizando 

mejores sIstemas de "arrume", empacado' y clasificaci6n de 

los productos. 

4~' 	 Cambiando el producto 0 el sistema de producci6n• .. 

g. 	 Los 'ricsgos durante el alll1acenamicnto: Los riesgos que debe, 


afrontar el' almacenamiento son: 


, 
1. 	 Cambios 'en los precios de los productos almacenados. 
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2. Cambios cn la calidad de los mismos. 

3. Cambios en la cantidad de los productos almacenados. 

Existen algunas medidas que pueden proteger estos riesgos: 

Seguros: Especialm~nte seguros contra incendio y robo. 

Regu lac iones: Por medio de la Superintendencia Bancaria 
I 

I 

se supervisa /0 referente a bonos, dep6sitos, etc. 

Contratos: Contratos directos con los cornpradores ayudan 

a evitar posibles perdidas causadas por, carrlbios bruscos en 

los precios. 

EI costo de la construcci6n de instalaciones de alrnacenamiento 
, . 

adecuados cons~ i luye siempre un ObSUlculo de 'importancia en los 

paises en via de desarrollo. La constrlJcci6n db grandes centros 

. de almacenamiento debe coordinarse c,on la concesi6n de creditos 

y otros servicios comerciales quo parmitan finariciar la utilizaci6n 

de aquellos por los agricultores. 

Se deben, realizar 'investigaciones socio-econ6micos y de mercadeo 

agropecuarios, antes de construir instalaciones de almacenamiento.....c'>-.;~, 
~J"'-'~I'CIONtlL 0''''''',

," \) " ,/;'­ ''':h 

de cualquiertipo y de una, manera especial respecto del vol~~e\W'\t ,\",.~,~:q';;;)
i; £::'<i c:), f{t' ~'1 ~ "'~;:, 1 

./s ~f;;.~'>·~;,>r~ ~.) 
y. tipo de producto 0 productos que son susceptibles de al lacenaC"3';:".I... 

[~'~di;~~ 
• BlEll,Ol c"" ;"to, 
ARQUITECTl,flA Y / 

C. HIJMAN,·\S :.,.;>-1 

~:;-.::.!=:1..-' 

.\ 

I 
" 

i 
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. 

" 
" .r : 

f 
· ~ ,,;.. 

[' 



40 

en una regi6n dadaj su distribuci6n eslac'ional, la posibilidad de 

servicios e instalaciones com'plementarips y las probabilidades' de 

futuros cambios en la pro~ucci6n agricola 0 en los procedimientos 
I . 

de comercializaci6n. Es de advertir que los. calculos concernientcs 

a las necesidades de almacenamiento no deben fundamentarse en 

datos e in formaciones de. los atlos de prod!Jcci6n excepcional, ni 

. en un interes por un producto det.erminado. Debe investigarse 
. . 

• • • I

e.l servlclode transporte. en todos SIJS aspectos entre el sitio de 

producci6n, el emplazamiento' fisico del iugar de almacenamiento 

y. los puntos de venta. 

, .~" 

, .~." 
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" to. TRANSPOHTE 

Los prod"uctos del sector agropecuario deben trasladarse del lugar en .. 
que se producen, al lugar donde so procesan y/o consumen. EI "cami6n" 

ha ~ido definitiv~ en nuestro medio, para el desarrollo del transporte 

de los' productos de las unidades de producci6n (fincas) a los mercados 

iniciales y ha evolucionado este" tipode transporle continuamente. EI 

transporte ,ferreo ha decaido. en nuestro pais" en ,las Crltirnas decadas 

por razones .tecnicas, y ,econ6micas y e/, transporte aereo por su parte 

H
\ 

es ~e gran importary~i~..~n nuestro camerdo interimc!onal, especialmente 

pa~a productos altamente" perecederos.. .' ' 
y que en raz6n de su precio en f : 

! 

los mercados externos, resisten el co:;to de este tipo de transporle. 

EI transporte maritimo por su parte, sie~pre ha sido considerado como 
. . . . . 

adecuado para volumenes grandes, de" productos y' cuando el tiempo.· de 

'entregano es deteJ:"minante. EI tr.ansporle maritiimo ha deserrollado 

grandes avances tecnol6gicos en cuanto a tiRo de bodegas y sistemas 

de refrigeraci6n para productos especificos,' asi comlO la utilizaci6n de 
" 

containers (contendores) de gran capacidad. 

1 

: 

\ 
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a. 	 Efecto del costo de transporte en la localizaci6n de la producci6n 

y. el mercado: La especializaci6n en la producci6n esta relacionada 

can el tamafio y extensi6n del mercado y los .costos del transporte 

limitan a su vez el m,ismo. A medida que se reduce el ,?osto 
. , 

de transporte, la ventaja de especializaci6n en la producci6n es 

mayor y conduce a una concentraci6n mayor en determinCldas 

. areas. Es importante destacar que, '/a producci6n no es racional, 

si' los costos de transporte al mercadoexceden los precios dcl 

mercado menos los costos de prcducciqn. Los cambios en los costos 

de transporte afectan los beneficios del productor. 

La 	 misma estructura de las tasas (f letes) de transporte varian 

de acuerdo al tipo de producto, tamai'lo del en'vio, Ciase de servicios 

realizados, longitud: del . emb~rque, valpr de los servicios de 
. 

transporte al despachador, rutas competitivas, condiciones del 
I 

mercado y perdidas por i?no. Los costos de transporte ref lejan 

'un patr6n geogrMico de la distribuci6n y produpci6n de los bienes 

considerados. ' 

b. 	 Ventajas y desvcntajas 

productos agrfcolas: 

de las clases ce 

Fcrrocarrll 

1. 	Tasas'{flates) de transporta 
mas ba'jas. 

2. 	Pucde manipular ~randes onvLos 
3. 	Ucilizacion de carros 

refrigerados. 

transpo~te disponibles para 

1. El servicia es lenta 
2. In~riciencientes lugares 
3. Costas mayores para envias 

pequenos ydlstanclas 

corlas. 


..' 

:1 

1 

I 

• ,j 

, ! 
,j 
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,, 
I', 
~' . 

I\utomtriz 
(Comiooes) 

Ventajas' 

1. Mayor disponibilidad Oc 

este tlpo do lran~porte. 
2. i'iayor rcsponsabilidad 

financiera yconfiabilidad 
3. r'lejoms cquipos, amyor ' 

vorsatilidad y vclocidad. 

,Desvcl'ltajas 

1. Tasas (rletes) ailos 
2. Sc prcsentan problemas 

cu~ndo so trnta de scrvir 
ruera de una [uta establL~ida. 

b. Reducci6n de costos de transporte: es importante en 
I 

el reduGir los costes rcalcs del tisnsporte. E&to' 

pr:oductos seleccionados, empacados, correctarnentc 
, i' 

reduciran 01 costo real del transporte. 

este <lspecto, 

implica qu8 

manipulados 

Hohls, en su M(}rketing Agriculturol Research, 

pra reducir el costo del tranf,porte: 

indica algunas medidas 

-' 

Obtener maximo uso de 

de. cargo, manipulaci6n 

implica la reducci6n 

mantenimiento fisico de 

la facilidad del transporto en t6rminos 

y kilometraje viajado. Este hecho 

en la duplicidad de transporte y 

las rutas. 

Reduclr los dcterioros, 

e I t.ransPQrte. 

danos y roturas ocasionados durante 

Facilitar en todos 

entre regiones. 

los aspectos el movimiento de' productos 

Puede existir un cambio radical en el transporte de los 

productos (c;:le acuerdo a su ,tipo)t como serla ef caso de enviar 

I un jugo de, naranja -en lugar de transportar el producto flsico. 
, I 



11. 	 ALMACENAMIENTO £ INFORMACION DE MERCADOS 

La. funci6n fisica .del . alrnacenamiento debe ser ·cornplernentada por una ' ... 

amplia informaci6n de mercadeo que ,beneficiara a todos los componentes 

del mismo. EI ajuste de la oferta y la demanda· no es \lev ada a cabo 

s610 por el precio del producto. £1 almacenamiento de los productos 

a corto, mediano y largo plazo es un metodo Que ajusta las ofertas 

variables d~' los. mismos, a las' necesidades . de la. demanda en pedodos 

determinados . 

a. 	 Clasificaci6n y Empaque 

1. 	 Clasificaci6n: 

a. 	 I Factores de calidad: En epocas prct~itas cuando existia 

un solo mercado, los product<?res, vended1~res . y los productos 

'a 	 comcrcializar so encontraban en un punto doterm inado. 

Los compradores y vendedores examinUln fI::;icamente los, 

produclos y tratan de f'j1ar. un precio. (Conesta acci6n de 

perdera tiempo' en ef transporte de los Ibienes al mercado,
I 

.. asi como . en el "regateo" entre los pottenciales vendedores 
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I 

y' compradores, para tinalmente transportar los bicnes. Estc 

metodo cumplia con el prop6Sito de reunir en un solo lugal' 

a los negcciantes para considerar ofcrt<ls fisicas dcl producto, 

sin utilizar dc:::cripcioncs vcrbalcs de los productos. 

Se han <In<llizado mercados considerados aislados. Slirge la 

necesidad de encontrar, una forma para describir· los bienes 

y transmltir la informaci6n adecuada, con el fin de determinar 

Ins allernativas de precios. Un transacciones por descripci6n 

: "implican la necesidad de desarrollar un lenguaje' tecnico. 

A traves de el, los compradores podran negociar con los 

productores, as. se halfen scparados ffsicamente. Se inicia 

as; un sistema de compra-venta basado en estandares 

descriptivos. 

En el -desarrollo de obras de infraestructura, tipo de vehiculos, 

cOI'nunicaciones, disminuye la importancia ,de la aglomeraci6n 

',fisica ,de biencs en "los mercados terminales, 0 centrales y 

" . surge la necesidad de utilizar los terminos descriptivos; asi 

se", had~ posible la transmlsi6n de p~ecios .en todas las areas 

componentes del mercado) ,10 que permite a los' negociantes 

mas pronta y facilcomparaci6n de precios y productos. [stos
• I 

terminos descriptivos deben ser exact~s de u[liformes' para- .. 
lograr su objetivo, sustitutr la compra-venta por inspecci6n. 

b. Para los efectos de clasificaci6n se requiere determinar las 
I 

" . 
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caractcristicas fisicas del producto medinllte la fijnci6n de 

normas especificas para cada producto. P~r ejmpl9, en la 

clasificaci6n del trigo deben ser tenidos en cuenta el peso, 

la humedad, porcentaje de impurezas. P~r su parle en el 

caso de la mantequi lIa son importantes la densidad, el color 

y el' -sabor. La clasificaci6n ademas debe n:iflejar factores 
, ' 

, .. 
econ6rnicos, ya que si ello::: no ejercen ninguna influencia 

sobre el precio del- mer~ado, no tendran ningun sentido el 

efecto' de clasificac:6n. Por ejemplo, no tiene ninguna 

importancia practica el especi ficar el color del ganado de 

,', 
carne, ya que esta es una caracteristica que poco afecta 

la conformaci6n del precio. 

c. 	 Otra fase importante' en la clasificaci6n es Ja estructuraci6n 

de una serLe de especificaciones' relativas a cada caracteristica 
I 

importante del producto, ,en forma tal que cualquier lote 

..: ... de· bienes .puede ser. definido dentro de ella. EI grupo de 
. ' 

especificaciones p~ra: cada producto comienza p~r incluir 

los atributos mas importantes que dan' al producto valor 

econ6rn ico - en el mercado, desalojando aquellos productos 

que no cubran especificaciones minima~. Asi resultan como 

ejemplo, el Tipo NO' 1 6 N(! 2, etc., en lugar de dar 
. 

descripci6n completa de cada calidad y deben ser 10 mas 

objetivos que sea posible. En el easo del trigo se debe 

, ,espeeifiear el poreentaje de hurr.edad y no denominarlo 

simplemente seeD 0 humedo. En caso de dudas al respecto 
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se recurre' a metodos objetivos de examen de laboratorio, 

evitando discusiones inOtil €s entre compradores' y vendedorcs. 

Cuando un producto tenga, caract~rislicas Que no sean posibles, 
" , 
de 	 medir objetivamente se gebe recurrir a una tercera persona 

o entidad imparcial bien sea estatal 0 pr,ivado. 

b. 	 Clasificaci6n y Normalizaci6n: 'La f,unci6n f/sica de clasificaci6n 

y normalizaci6n, se catalogan como t:e facilitar el mercado,_, puesto 

Que simplifican y hacen mas viable y menos costoso nl movimiento 

de los productos a traves de los canales de comercializaci6n. 

La clasificaci6n es, en resumen l fa agrupac!6n de los productos 

entre lotes,' cada uno de ellos con caracteristicas de calidad 

homogeneas. 

Los 	 factores cualitativos comunmente utilizados' en la clasificaci6n 
'\ 

.inc/uyen el tamano, peso, forma, color, gusto, olor, longitud, 

difimetro, dureza, densidad, uniformidad, contenido de elementos 

~ales como 'humedad, materias extrana's; danos fisicos tales como 

IImagullamiento" 0 infestaci6n de insectos, edad, grado de madurez, 
, 


viscosidad y .del icadeza • 

.. 

Las 	 especificaciones de la clasificaci6n para diversos productos 

cubre las selecciones y combinaciones de estos factores cual itativos) 
. ­

los cuales dependen, de las caracteristicas del producto y sus usos. 

Las clasificaciones en muchos casos, constituyen los (snicos medios 

de distinguir entre las diferentes clases de un producto como se 
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vende ordinariamente; en otros, la G\rtsificac:6n., uno de los factores 

que 	 se relaciona con la calidad y en el cual estun interesados 

no s610 en la variedadsino en el tipo, color, tamano, longitud 

y otms•. 

A 

c. 	 . Ventajas de la Clasificaci6n: Thunson en su libro "Agricultur¢1 

Marketing" . resume las ventaj~s de la clasificaci6n asi: 

Capacita a los compradores R obtener las cualidades especificas 

del producto que ellos requieren. 

Desde· el punto de vista del .vendedor, la c1asificaci6n permitc 

tomar una maxima ventaja de las preferencias del mefcado 

(demanda) para las diversas cualidades. 

Es mas equitativopara los productores individuales, vendedores 

y compradores. 

EI pago de los productos clasificados estimula la producci6n 

y mercadeo de productos de mejor calidacf, por 10 tanto 

suministranlos ingresos. Un . ejempio 'cs' la utiliiaci6n . de 

semillas mejorados en determinad~s culltivos que lograri un 

aumento en /a productividad y en la· Icalidad delproducto 

final. 

La clasificaci6n facilita y disminuye. los; costos de mercadco 
, , 
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al hacer posible la compra-venta de bienes, sin utilizar el 

metodo de inspecci6n. 

AI separarse los productos de baja caUdad de' aquellos, de 

mejor caUdad y an 6ptimas condiciones, ~Ia clasificaci6n 

disminuye los "desperdicios", permite usos aprppiados del 

producto que de otra manera se vender{m en los canales 

regulares, y estimula ademas el almacenamiento para ofrecer 

el prodllcto durante las demal!das estacionales. 

Facilita los reclamos y el fraude que se puedan presentar. 

Hace posible el acopio de los productos por asociaciones 

cooperativas del mercadeo. 

Permite un mayor intercambio en la' informaci6n de mercados 

,debido a, los terminos teen ices uti! izados por compradores 

y vendedores. 

Facilitael comercio internacional de'los prroductos del sector., 

" 
La venta de los productos agricolas de acuerc:Jo, a la clasificaci6n 

es mas justa para los productol es individutlle$.) en cualquier caso. 

, ' j:
Cuando' los productos se' venden sin clasificaci6n, el producto de 

.' I 

bienes . de mas aIta caJidad es "castigado". ~y una parte de su 
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verdadero ingreso debido a s:..! mejor producto, va hacia <:Iquel 

produclor . de mas bajas c<:llidacfes. Este Iwcho es injusto y no 

.estimula la producci6n de mejores productos y p~r tunto da origen 

lJa. 	 ingrcsos ma~ bajos para todes los proquctos. 


'. 


La clasificuci6n facilita la financiaci6n de los productos en el 

canal de rnerc<:ldeo. Los recibos de 	
~ 

almDcenamiento .que indiquen
. . 

la clusificaci6n del producto de, acuerdo a normas 'eslablecldas., 

pueden servir de documf:nto para prestamo en las instituciones 

de' crt3dito qU,e de otra forma_ no tendrian informacion respecto 

<:II valor. del mercado de los productos dados, en garanlia• ., 

Agrupando los productos de mas alta 	 calidad que son susceptibles 

de almacenamiento, se reducen , las perdidas y los costos de mercado. 

d. Normalizaci6n; normalizaci6n significa unificar las 
I 

~ I 

especificaciones cualitativas de las clasificaciones entre ccmpradores 

y vendedores en cuanto a lugar y tiempo. 

La normalizaci6n en el mercado agriciiola pi.fefm'ser de dos clases: 
I I 

" 

1. Para pesos y medidas • 

. ' 2. Para calidad. 

, ' 

La normaliznci6n de pesos y medidas,' ha s.:ldo aceptada en casi 

todos los paises del m'undo, permitiendo um mejor sistema de 
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corllCrcializaci6n. ' 

En algunos paises se re.glament6 01 usa de barrilcs, canastos, cujas, 

etc. En nuestro medio se uti liza el denominado "costul" de fique 

o balsa de polietileno·..o op olro material,' con normas muy 


especi ficas en cada caso y produClo. 


La Calidad. Los productos agricolas se producen can un amplio' 


rango. de calidad. Par su parte, los consumidores tienen una 


dernanda . heterog{:mea por diferentes calidades.' Sin" embargo es 


necesario agrupar en lotes mas homogeneos ~l rango de calidad, 


asi los canales de comercializaci6n y los consumidores' finales pueden 


; lograr tinalmente' la clase de producto Que desean., 

.... c~ .Objetivos de la normalizaci6n: EI principal objetivo de la 

normalizacipor. es que ·el consumidor transmit'a al productor que 

.productos desea para el consumo. Un sistema de clasificaci6n 

trata de' diferenciar los productos' de tal manera que los 

consumidores queden satisfechos y esto 10 manifieston a traves 

. de los. precios que. esUin dispuestos a pagar. 

EI principal problema de la normalizacion de las clasificacioncs . . 
Io grados es determlnar las diferencias en los productos que no 
I 
I 

sean econ6micamente significativos Y' los mctodos 

para. medir las .diferenciasde tales productos. 

\ 
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, ." ..­

Se recomienda, para lograr bLii:naS normas, lener los siguientes
} , , 


criterios: " 


. Las normas debcn tener como bose las 'caracteristicos que 

• t Y 

los usuarios consideran Importontes, tales como el deseo de 

pagar diferentes precios de ocuerdo con las calidades de los 

productos. 

Las normas deben establecerse con base a aquellos factores 

que pueden medirse e interpretarse uniforrne y exactamente. 

Las normas deberfm cubrir aQuellos factor.es y In terminologia 

que haran significativa las clasificaciones y grados por 

parte de los 'productos del moyer numero posible de ·usuarios. 

Las normas deben ser tales que' la . clasificaci6n oncluya la 

mayor parte de fa produccion promedio, para lograr una. 

categoria significativa en el mercado• 

. La mejor prueba de la suficiencia .de las normns es su actuacion 

y uso por las agencias del Estado• 

.' 

Si la clasificaCi6n es ampliamente usada, es probable que las normas 

sean adecuadas y significativas en eJ ~entido econ6mico• 

. d. Medida de los' (actores de la clm;ificaci6n:, Para medir los distinlos 

" 

, I 

http:factor.es
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factores de /a clasificaci6n. 1=$ tecnicas, empleadas pueden ser 

ser sensoriales, fisicos. QUlmicos y microbiol6gicos. Los tres ultimos 

son objeti'los y pueden ser determin~dos facilmente en la 

clasificaci6n. En Lat"inoamcrica se ha avanzado en este aspecto 

en colaboraci6n estrecha con organismos de investigaci6n. 

,Los sensoriales son diferentes y depende de los sentidos de la vista, 

gusto,~lor y tacto del clasificador. Muchas clasificaciones se 

hacen con base a pruebas ~ujetivas de los sentidos. 

Mientras mas objetivos y mecfmicos, 'sean los metodos para aplicar. 

mas aceptables seran las normas en el, comercio. 

En cuanto a los 'limites de la clasificaci6n. es necesario destacar 

1.... 	 la natur9'eza .. biologica de la produCci6n· agricola y. como vari9 

su calidad de acuerdo a [as condiciones climaticas 0 durante el 

periodo de producci6n. La m~yor parte~ de ta producci6n del sector 
1 

es perecedera. EI hecho. de que a un I producto se Ie haya· dado 

'una calidad en determiDado canal ,de' comercializaci6n. no 
I 

necesariamente 'significa que tendra Ja misma calidad. Cuando 

I/egue a1 consumidor final. De ahi surge la necesidad de determinar 
I 

en que canal debe realizarse la clasificaci6n• 

.' 

La clasificaci6n en la mayoria de los casos es realizada p~r el 

vendedor. En alg~nos paises esta clasificaci6'!1 . es verificada por 

entidades ,estatales 0 semi-estatales con, partiicipaci6n del seclor 

privado. ' 
" 
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12. EMPAQUE 

u. 	 Tipos de ernpaque: Existen varias elases de empaque: 

":".. Empaques para rnanipular el produeto desde la unidad de 

produecion hasta los sitios de acopio y procesamiento: Cajas, 

,eanastos, eanecas de leehe, bard les, etc. 

Empaques de envio: Cajas de naranjas, eanastos de papas, 

saeos (llcostaI es") de papa, pacas de algodoQ, cajas de huevos, 

etc. 

EmpaqulJ para el • consumidor: Bolsas' de superrnercados, 

cartones de tomates, sacos de harina, bote lias de lechc, bolsas 

plasticas de polietileno. 

c.
b. 	 Importancia del empaqu'e: EI empaque contribuye a un mercado 

mas eficiente debido a que: 

Reduce el volumen del produeto: Pacas de algodon. 

Facilita el mampuleo: Bananos, huevos . 

." .. ' 
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,Reduce mermas y dallos: Carnes, enlatados, congelados. 

Facilita identificaci6n de la calidad -y selecci6n de los 

productos por los consumidores: Carlones .de huevos. 

~ 	 Ayuda a rcdl.lcir· otros co~tos de mercadeo ar facilitar auto­

servicio 'y metodos de manipuleo a traves del sistema de 

comercializacion. 

Facilita ta publicidad. 

Facilita la, negociaci6n de los productos. 

Es' de anot~u que algunos anaJistas consideran que, el empaque 

adiciona costes al proceso de' comercializaci6n; p~ro como se l1a 

demostrade anteriormente el empaque contribuye a un mercadeo 

eficiente' y es mas, puede reducir costos por los antojos que se 

logran al util izar cmpaq,ue. 

.' " 

Muchos~.'de·· los productos en nuestro medio lIegan a los, centros 

,de acopio' en . malas condiciones de -embalaje, ocasionando m~yores, 

desperdicio's y mer.mas de' los misrnos. 

' ... " .", 

,En el area' del Comercio Internacional es mey importante tener 

en cuenta el pre-empacado y el empaque final J que se ajusten a 

exigencias internacionales ~spcciales sobre embalaje, con el objeto 

de evitar perdidas durante el transporte, 10 cual segarantiza 'con 

"Ia utilizacipn de empaques adecuados. 

" 

.. 



13. FUNCIONES AUXILlARES DE LA COMERCIALIZACION, 

AGROPECUARJA 

. 
Continuando (;on el (lnalisis de las funciones del Mercadeo Agropecuario" 

y, en cuanto a las funciones auxiliares se ref iere, se analizara en forma 

especial 10 relaci()nado con la, informaci6n de merpados dada su 

. importancia, no sin dejar de hacer referencia de las funciones aux; liMes 

de fir)anciamlento (del Mercado Agropecuario), asuncion nde riesgo 

(seguros de, cosecha) y 'Ia publicidad que seran temas de desarrollo y 

. ana/isis de ,: 'ucuerdo a politicas' definidas del Estado 0 de entidades de 
, , 	 ' 

. 	 , 

. '.:caracter priv?do '0, m.ixto, que:deben corresponder a programas especificos 
, .t . 	 , • 

:, por productos,' bien' sea para ·atender la demanda interna 0 el comercio, 

" internacionaJ. 

a. 	 Informaci6n de mercad0!:l: ,.La informaci6n de mercados puede deHnir 

como 'Ia re/aci6n, de datos (informaci6n primaria' u otros), adcrnas 

de su interpretaci6n con e!' I fin d~ asesorar a los agricultores, 
.. \, *"i L't..- to 

canales de comercializaci6n en general,l procesadores y consumidores 

con' el ',fin de' que estos 'tomen, I,as mejores decisiones, respeclo 
I 

a'iograr unacomercializaci6n racional de los productos del sector 

Y' en benef ieiu de cada uno de ,los : partie,ipcintes 0 eomponenles 

mismo. 



57 

ABBOT, analista de los problemas de la comercializacion 

agrope'cuaria dice: "La informacion de mercados incluye el caracter 

y volumen de la' oforla de un bien, su localizacion y' movimientos 

probables, el Clivel esperodo de la dcmanda dcl consumidor y 

demandas de los canales de comercializacion, asi como las demandas 

derivadas de los productQs ana lizados. (Nota: osta anotaci6n 

corresponde al autor de este trabaio). Cubre ias' co,tizaciones de 

precios' corrientes, la variacion del mercado, opiniones del comercio, 

asi como tendencias futuras 'y er efecto probable cle influencias 

,es,tacionales Y, climaticas y fos pron6sticos de producci6n futura, 

los movimientos' de consumo y de negocios, la variaci6n estacional 

de. rendimientos y su probable impacto' sobre los precios y todas 

las variables que puedan influir en los terminos de intercarnbio" • 

. ' 

b. 	 La base econ6mica de la informaci6n 'de mercado: Praclicamente'" 

todos' los' conceptos de una economia competitiva eficiente, tienon' 
. '>~ 

como: base la racionalidad de compradores y' vendedores y' el amplio 
. 	 '" r: 

conocimiento dol mercaao. Con competencia perfecta se supone 

',que, compradores y vendedores tienen completo conocim iento del 
. ' " .......:.. .. 


mercado. " Aun para ser 90mpetitivo. los Gomponentes del me'rcado
• 

deben basar sus acciones en informaci6n pertinento.· 

..Mientras nuestra economia se toma' mas compleja, se, hace 

Ollis necosario 01 que longamos vorcladew y mejor informaci6n, 

para 'coordinar los movimientos y situaci6n del mercado 
, , 

agropecuario. A medida quo croce la potilaci6n, los ingrosos 

.' 
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del consurnidor verktn ul igual que los prccios, los deseos 

y gustos del consulllista cambinr, fa espccializaci6n regional 

en la prodllccion lIega a scr par le vital de la econornia, Y 

por ende se requiere de una informacion mas real. 

EI sistema de compra-vbnta sc cpnstituye en parte vital del 

mercado. Con el fin de IO£.lrar uti Jidad de ,tiempo, lugar 

y forma en forma racional, cs necesario conocer las 

conOiciones de oferta y demanda en varios rnercados. Para 

evitar riesgos innecflsarios, incluido et ,costo de comercializa-
I 

cion, se requiere de informacion completa y precisa con el 

fin de deterrninar quf} productu. d6nde y 'cutlndo son requeridos 
. 

en el 	mercado, p~r parte de productores y consumidores. 

Los precios de, los prodlJctos determinan en ultima instancia el 

flujo "de ,blenes y servicios a traves de los diversos canales de 

" comercialiiaci6n. 

, c. 	 Uso de informaci6n de mercados por agricultores, canales de 

comercializacion, consumidores: y el Estado: Para' los agr'ieultores 

en general es convimiente conocer las variobles que pueden 

determinar la planeaci6n de rotaci6n de cultivos y de cosechas, 

asf como en el 'subsector ganadero. Debenconocer a quien, donde, 

cu{mdo i c6.mo deben vender sus productos para lograr el, maxi mo 

de ,'utilidades posible.', Deben conocer precios aiterantivQs en 

diferentes mercados. Pueden decidir en un momento dado en 

.. 
" 	

.' 
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consideraci6n al crecimiento del mercado, por ejemplo: el tipo 

·de p.eso (ganado) 0 grado de madurez de un producto para venderlo 

en condiciones 6ptimas. 

La falta de informaci6n pucde conducira produCciones no rncionales. 
de bienes con la consiguiente distorsi6n de 

I 

ofecta y demanda y 

de precios en el mercado, con resultados negati'!os para productores 

y consumidores. 

Generalmente la producci6n agricola comercial responde en mayor 

grado' a los cambios de precios. en relaci6n con las unidades de 

.' producci6n familiares y de subsistencia que responden en menor 

grado. 

Una adecuada informaci6n de mercados ,es importante para 

determif!ar .el tiempo y. lugar. de com~ra de in~umos y productos 

agricolas). a~i. como para almacenar_. los mismos. Es basico para. ",' . 

decidir·. y .~e.leccionar e..n que merC8dos. vender, asi como para 

'plaf!ear los sitios de producci6n y el tamafio, calidad, tipo y clase 

de producto. con· dcmanda efectiva. De la informaci6n depende 

que los canales. de comercializaci6n en general calculen las 

demandas potenciales del merc;:ado; reduciendo sis riesgos y operando 

en margenes de comercializaci6n mas racionalcs beneficiando a 
I 

.consumidores .y productores. Cuando no existc informaci6n 0 es 

',.:'. . .deficiente, los intermediarios trata,n de obtener altos margenes 
" 

de comercializaci6n para protegerse contra cambios en los precios 

.' 
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en los distintos mercados, ademas de que pueden surgir monopolios. 

En el caso de productcs perecedcros,' una deficicnte inforrnaci6n 

puede dar lugar a altas perdidas fisicas de los rnismos. Tambien l . 

sucede .que los productos sean transportudos a sitios donde no fueron 

rcqueridos 0 a silios saturados dcl producla con la consiguientu 

baja de precios, perdidas fisicas y altos costos de t,ransporte en 

el caso, de Que el producto sea transportado nueva mente a otros 

mercados. Con eficicnte informaci6n los transporladores y cntidades 

dedicadas al almacenamiento podrfm planear sus programas de 

trabajo y los consumidores en base ~ los precios del producto poddin 

adquirir en forr.na mas ventajosa, 10 clial a su vez hace que se 

,transporten productos de aquellas zonas donde existen excedentes 

..3 los puntos de demanda efectiva.· 

Las instituciones publicas requieren informaci6n de mercados al 

. planear. programas de desarrollo agricola a cua/quier nivel, con 
'\ " . . 

el objeto deaprovechar,. entre otros, los recursos 'racionalmente 
. 

y de una manera' especial cuando se proyectan. programas especif icos 

. de cn§dito agropecuario 0 fijaciCin de precios de sustentaci6n• 
• 

De la misma manera es importante cliando se ,estime la producci6n 

'futura, existencias y movimientos internos en la aplicaci6n de 
4 

programas de estabilizaci6n de precios y 'oferta, especialmente 
, 

. en .Ios casas e,n donde en algunos paises la oferta de cierta tipo 
.. 

de alimentos debs Ser importada can el objelb de satisfaccr, la 

.' 
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'demanda il1lcrna. En resumen: Un scrvicio de informaci6n eficiente 

es importante si se espera que el sistema de comercial izaci6n 

opere.,eJicientemente y en una, forma racional., 

d. 	 Rccolecci6n de informaci6n: La informaci6n de mercacios puede 
I 

dividirs6 en dosse.ccicnes: 

1. 	 Las transacciones diarias del' mercado y la determinaci6n 
( 

de. preci9s a corto plazo. 

, 	 ' 
2. 	 La informacion sobre datos dG produccion futura total, cambio 

en el. sistema de mercado, formas de utilizaci6n,, 

almacenamiento en los, distintos niveles en los canales de 

comercializaci6n y otras informaciones sobre mercadeo a 

largo plazo. 

En el caso (1) ,Ia informaci6n debe ser exacta y completa, ademas 

de que debe ser Informado rapidamentt:; y' cubriendo la mayor 

extensi6n posible. Este hecho es muy importante para el pcquefio 

y mediano, productor por ejemplo, con el fin de evitar que reciban 

precios bajos por sus· productos por parte de intermediarios 

inescrupulosos. Tambi{m para el conwmidor es beneficioso puesto 

'que tiene a du aisposici6n distintas alternativas para adqui,rir los 

productqs que demanda. 

j 

Bta 	informaci6n debe incluir: 

" 

. ­
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Las cantidades ofrecidas y su calidad' 
l 

\ 

"'-, 

Los precios:~~n los diferehles !ufjares y en las distintas elapas.. , ·. '". .. 
de . mer"cadeo. . ~. 

I 

Las relaciones de las demandas de, los consumidores y la 

oferla de los delallistas. 

Factores exogenos que pueden afeclar ,los mercados, tales 

como condiciones ambientales, estado' de las vias de 

comunicacionj plagas, enfermedades de los' Qultivos, etc. 

EI caso (2) no necesita ser difundido tan r~pidarnenle puesto que 

requiere ser completo y confiabJe. Es rnuy importanle tener. en 

cuenta las series historicas con eJ fin de analizar la tendencia 
· .' , 

. de situaciones futuras del mercado. 

La informacion de mercados generalmente es recolectado, analizado 
. . 

. y. difundido por entidades gubernamentales, firmas de investigacion 

-de mercados, prcice~adores de alimentos y detail istas, aSI como 

organizaciones industriales, de comercio, peri6dicos, revistas, radio 

y television. 

· EI tipo exacto de informacion dc mercados depcnden cn gran parte· 

de los deseos. y nccesidades expresados por los usuarios.· 

" 

.1 
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Informes'de precios a corto plazo son reulizados a veces por 

reporteros 0 nnal istas especializados, quienes tillen gran experiencia 

en determinado mercndo y producto. La intormacion de mercados 

y reporte de cosechas exigen una especialidnd, nltamcnte lecnicn. 

Los' precios para que sean significativos deben ser valore&.· 

comparables. Las variables que debe cubrir In informacion incluye: 

Unidnd de medida (por ejemplo), p~r cabezn 0 p~r peso. 

Especificaci6n del producto (edad, tamaiio, sexo, grado, etc.). 

Tiempo (para determinar a cual periodo S0 retiere). 

Condiciones de venta• 

.: 


Lugar de venta. 


e. 	 Distribuci6n de ta informnci6n: La inforrnaci6n debe ser distribuida 

. de tal manera' que maximice Su uso entre nquellas personas 0 

I 

entidades que esperan utililarfa. 

EI agricultor medio en· fa mayoria de las VeCli)S recibe informaci6n 

"tardia respecto 'n fa situaci6n del mercado Y,pnecio de sus productos• 
. , 

Este aspecto 1m tenido un avance aceptable dlebido a la utiliznci6n 

de fa radio y el, usa de receptore9' transistorizados 'que cumplen 

con esta labor intormativa aun en regionc!S apartadas, asi los , 



destinatarios sean analfabetos. La television, revistas y peri6dicos 

son buenos medios de comunicacion, bajo ciertas condiciones. 

• - La distribucion de los movimientos, diarios 0 a corto, plazo 

del mercado se hace usualmente por produclos 0 grupo de 

productos, por ejernplo: granos, leche y sus derivados, 

avicultura, frutcs y hortalizas, ganados. 

'En' resumen,la distribucion, y vcrac!dad de la informacion dr-he 

'.tener un alto grado de sign\ficacion para los agricultores, canales 
, I 

de comercializaci6n y entradas del sector publico y privado. Por 

su parte las, personas que recogen esta informacion, deben, conocer 
" " 

ampliamente el mercado, el, producto y los canales de 

comercializacion relacionados COil el producto. Es irnportante que 

la terminologia utilizada debe ser 10 suficientemente consistente, 
de tal manera que gradosr v~rieda(!;!es y oiros terminos descripUvos 

sean logicos y entendibles para qUlenes hacen uso de la informacion. 
1 

f. ,Aspectos que puedcn mejorar la informacion: Es importante conocer: 

La organizacion de los canales de rncr'cados de los productos. 

Caracterlsticas de los principales' productos cornercializados• .. 
Naturaleza del producto y de las tecn,icas' dell mercado. 

Estos tres factores aYfJdan a decidir ef tipo de 'inforrnacion d'e 

mcrcados requerida y en que grado' pucdc ,scr utilizado en cad a 

" 

" 
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producto 0 grupo de productos. Los agricullores desean conocer 

existencias y precios en di fere'ntes mercados, para lomar dec isiones. 

Par;a 'los canales mayoristas y procc3adores ,general mente Is· 

informacion procede de' servicios privodos. Es importante ulilizar 

estimadores, estadisticos vcridicos (0 mejorados) y metodos de 

anfdisis, loyrar una informaci6n diaria de precios complementario, y 

una amplia distribuci6n de informaci6n• 

. 
Boletines de mercadeo elaboradcs par instituciones publicas (DANE­

BANCO DE LA REPUBLICA) Y privadas tie'nen, gran valor en las 

proyecciones de po 11 ticas gubernamentales, utilizando· series 

hist6ricas de producci6n, movimiento de productos y 
! 

base para planeaci6n futura del mercado y su,S efeclos 

econ6mico. 

'. ' 

.' 

precios, como 

en el sistema 

, i 
! 
I 

! 
I 



14. UTILIDADES ECONOMICAS DE LA COMER~IALIZACION 


AG ROPEC UARIA 


Y MARGENES DE COMERCIALIZACION 


En I~ comercializaci6n agropecuaria, el termino "utilidad econ6mical! 

se refiere a la capacidad que' tienen los bienes y servicios para satisfacer 

las necesidades humanas y 01 consumidor concreto a traves do los prccios 

que paga, el grado de utilidad que Ie presentan esos bienos y servicios. 

Existe una relacion directa entre eJ precio pagado y 01 grado· de 

. necesidades del consumidor. 

';~' ,EI ..'costo de la ejecucion de todas las funciones que se !levan a efecto, 
, 

desde,' el momento dovonta del producto p~r 01 agricultor en su unidacl 

. econ6mica de producci6n, hasta que lIega al consumidor final, aumenla 

considerablemente e! precio Que al misl)1o consumidor debe pagar p~r 

cstosproductos. 

I
·EJ margen de Comercializaci6n 

Es la diferencia de precios ,que recibe 01' productor y el precio Que paga 

el consumidor final.' cn muchos casos por ejomplo, or agricultor recibc 

"J ,. 
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la 1/3 parte del precio que paga el consumidor. Las 2/3 del precio 

pagado son captados por los distintos canales de comercializaci6n. De 

alli que la politica debe ser el de disminuir estos margenes )' que al 

productofL- Ie corresponda . un porcenf.aje mas alto,. dism inuyendo 

Intermediarios ineficientes 0 innecesorios. Eslo es una labor que puedQ' 

cumplir I como ejemplo, las cooperatil/as .de productores es otro tipo 

de asociaci6n de productores pequenos y medianos. 

,Las 	utilidadcs econ6micCls son: 

<l. 	 Utilidad .de forma: Este tipo de utilidad sucede cuando un producto 

que es inutil 0 de escasa utiliz<lci6n en su condici6n presente se 

convierte en un articulo de consumo normal. De acuerdp a las 

. caracteristicas de los productos del sector agropecuario, un alto 

porcentaje de los mismos requiere de una transformaci6n previa
! 

antes del consumo. Una parte importante de· los alimentos y 

materias primas agricolas no estan en capacidad de salisfacer 10 

dem?nda en la forma en que se cosec han J!O cual significa que 

·para ser usados por el consumidor final deben experimentar 'ciertos 

.precios de transformaci6n. 

En el caso del trigo, en su forma natpral tione escaso consumo, 

"por tanto debe ser elaborado en forma de harina y luego osteI 

debe ser transformado con otros insumos, en pan, galletas, pastas 

alimenticias. Otros casos saran 10 leche y 'eI, queso, el ajonjoll 

y .el aceite, etc. 

" 
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E'· agricultormediante . la uti IizaCi6n de metodos de cultivo, agrega 

utilidad de forma a los insumos que aplica para obtener los 

productos finales aptos para 01 consumo. 

Otro alcance de la utilidad de forma se ref iere· a la separaci6n 

de un producto en categorias y calidades, 10 cual permile asegurarle 

a estos, prGcios diferentess 10. cual facilita al consumidor y de 

acuerdo a su ingreso, la adqu!sici6n de los mismos. Permite asi, 

par medio "de .Ia clasificaci6n y diferenciaci6n de precios, establccer 

una· escala que facilite satisfacer las necesidades de consumo de 

la· poblaci6n. 

Existen casas en que para proporcionar, la utilidad de forma, no 

se ·requiere el cambio fisico, quimi'co 0, biol6gico del producto, 

I 
,como suc.cde· cuando el..;.productor. procede ,a lavar las verduras 

y papas.. :par? dar mejoL presentaci6n al producto s naturalmente 

que este ~ proc~so debe estar de acucrdo'!l las exigencias del 
. . 

consurnidor. En algunas regiones del pais tiene aceptaci6n la papa 

que, no ha sido sometida al Hlavado". 

. 
b. ,'Utilidad de lugar: Esta ligado estrechamente en la fUllci6n 

comercial del transporte 0 movilizaci6n de los bienes. Esta utilidad 

'se crea cunndo un producto se· transporta desde un area de 

excedentes hasta .un centro de consumo sin· producci6n local 

suJiciente, ,como es el caso de la poblaci6n urbana. Los prccios 

de .Ios· productos son mas altos en los centr~s de consumo y 

,.." 
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di~minuyen progresivamente h=sta las areas dc alta producci6n 

y excedenles. . El tra::;lado del' producto por medio del transporte, 

da como resultado la "utilidad" de lugar y por tanto un incremento 

del valor del producto 0 productos
1 

a'naJizados. Sin esto tipo de 
I 

utilidad ccon6rnico, una buena cosecha, no podra utilizarse en las 

zonas de demanda efectiva y en ultimo termino Y para efectos 

practicos, .serla como si no se hubiera producido. Se cita como 

ejemplo eJcaso de la produccion ganadera de ,C6rdoba que se situa 

en las plazas de Medellin .y Cali. Punto basico en la conformacion 

de utilidad de lugares en el transporte. 

c. 	 Utilidad de tiempo: Esta utilidad se cr'ea I cuando un producto 

se retiene desde un per/odo de excedentes y precios bajos, hasta 

la epoca en que se presenta escasez y precios altos. Elcaso mas 

simple 5e presenta, como ejempto, ·cuando el detallista acumula 

. los 	 prcductos' al . comienzo de la semana con el' objeto de tener 

!ista la oferta de los mismos al final de la semana, cuando se 

supone que los consumidqres realicen el mercado. 

Como se ha anotado anteriormente, una de las principales 

caracteristicas de los productos. del sector agropecuario es la 

estacidnalidad de la producci6n (producci6n clcliica),' pero el consumo 

," de los mismos general mente es continuo todo tel ano. Es asi como 

la produccion de granos se cosecha en uno 0 dos perlodos durante 

el ai'\oe.n su mayor parte. En ese momenta lIa demanda de granos 

es inferior a los volumenes cosechados, prodiuciendose excedentes 
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del 	 producto. Este excedente S0 perderia si no 5e efectuaran 

inversiones en instalaciones para almncenamien~o (cornun 0 fr(o). 

',hecho que proporcioila la utilidnd do ticmpo, permitiendo que estos 

excedentes temporales sean utilizados en otros ,perioclos en donde 

no existe producci6n suficiente para satisfncer el consumo. 

d. 	 UtiJidad d~ posesi6n: La. utilidad de posesi6n se realiza cuando 

un producto se transfiere desde una persona (dueno-prop ictar io) 

con excedente y que no 10 utiliza', a un comprador que 10 requiere. 

Lns. funciones y operaciones que so realiznn durante los proccsos 

de producci6n y de comnerciDI i7.acion, no podran Ilevnrse a efecto 

si no existiera el derecho de propiedad'o posesion sobre los bienes 

y servicios uti lizados. Nadie estara dispuesto ,a incurrir en £)aslos 

de transporte, almacenamiento. elaboraci6n y preparaci6n para 

el consumo. etc., si no exiztiera una propiedad de los bjene~ a 

los cuales se Ie gregan las utilidades anaIizacias anteriorrncnte 

y sus respectivos costos. 

EI propietario de los bienes puede .ser el agricultor,. comerciante. 

elaborador, . una cooperativa, el Estado, etc;' De ahi que una de 

las utilidades basicas es la pO~,esion, plies permite' o· facilita (;1 
I 

normal desarrollo de los· proce50s pr9ducthms. 10 mismo que la 

" adicion de los demas util.idades econo,micas. La adicion de utilidad 
", 

de posesion y la transferencia de esta utilidad mediante operaciones 

comerciales de' compra-venta, es la que pe,rrmite que los produclos 

pasen de manos del producton a los intermediarios que 10 acopian, 

.' .... 
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· " . 
movilizan y almacenan y luego los claboran.' 

Una vez transformado el producto, pasa mayoristas' y 

minoristas, . quienes agregan, otriJS utilidades hasta IIcgar al 

consumidor final. 

Es. importante anotar que los canales de comercializaci6n son muy 

importantes en l~ comercializaci6n agricola, debido en primer lugar 

a .que el productor en cualquier nivel, no puede por sl solo realizar 

lodas las funciones del mercadeo y por tanto eSlos canales adicionan 

las utilidades econ6micas. de mercadeo corre~pondientes, para asi 

facilitar la satisfacci6n de las nec~sidades humanas del consumidor 

,', . firial~" 'Existen casos de irracionali.dad en el mercadeo, cuando 

.' .'~' ... 

por ejemplo, se almacenan produclos con el animo de ESPECULAR 

y c~ear situaciones de oferta ficticics en el mercado, con el f,in 

de obtener precios no normales y suministrar en alto grado las 

, utilidades en la 'comercializaci6n debido precisamente ala 5iluaci6n 

anorrnal. del mercado creado por csle tipo de intermediar ios. En 

esle caso se requiere de. una intervenci6n direcla del Estado con 

el objeto de corregir I I'estas anoma las" que son en contra del 

consumidor ,y del productor (mediano 0 pequeiio), debido a que 
.. 

I 

se logran altos de comercializaci6n que no 

benefician ·sino a los intermediarios que intervienen en esta forma 
, " 

en el mercado. 

.,' 

i ., 
.\ 
" 

I. 

I 
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15. 	 ORGANOS (CANALES) DE COMERCIALIZACION 

Los 6rganos (canDies) de comercializaci6n cumpl~n una de las funciones 

basicas en el mercadeo agropecuario. Se distinguen por la funci6n 

Iservicio que prestan de acuerdo a s~ intervenci6n y papel que 

desempefiarian· en lacomercialiiaci6n. 

Los 	 mas importantes son: 

a. 	 Compradores Rurales: Reunen (acopian) el producto de las unidades 

de producci6n 0 de los mercados rurnles. Pucd,cn ser agricultores 

que reunen el producto- de otros '_ : agr-icullores; terratenientes; 

tendercs dc pueblo; mercaderes ambulantes;· cqmcrciantes al por 

mayor; representantes de molinos y de centrales de transformaci6n; 
'. 

industrias de alimentos; . cooperativas y' organi::;rilOs estatales de 

-.compra • 

. ' Estos 6rganos de comercializaci6n pueden adiquirir por su propia 

cuenta 0 ·por comlsi6n.' Pueden otorgar crcdfilo' 01 agricultor, so 

encargan del transporte de los biene~ adquiridoiS a un punto central 
.. 

de elaboraci6n 0 de venta al por mayor (no wenden al consumidor 

" 
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final).,' Relevan al productor dl? toda respor.snbilidad directa durante 

las fases del mercadeo. 

b. 	 Dislribuidores ,al per Mayor: Soh' intermediarios que venden a 
....., 	 ~ 1 

minoristas y a otms comercian,tes y en cantidades no 'significativas. 

a los consumidores finales~ a rncnos que' se trate de usuarios 

industriales. ,Se encargan del lra,~sporte, almacenam iento y 

preparaci6n para el co~sumo. 5e hacen cargo de la ," mayoria de ... 

,los ricsgos de la comercializacion.Algunas veces se les lilda 

de "especuladorcs". EI comprador especulativo es aquel que esUi 
, . 	 . 

, 
dispucslo a aceptar mayores 'riesgos que 'otros in'termediarios: 

compran cu'andc la demc:nda es' baja, y vendcn donde' la demanda 

es relativamente alta, estabilizando el mercado. Mueven los 

productos a troves del tiempo y el espacio, impidiendo que el nivel 

de precios fh,.Ictue on extremos distantes. 

, ' 

c. 	 Comisionistas: Actuan cuando los productor.es y mayoristas no. 
pueden vender directamente los productos en !cs distintos mercados. 

d. 	 Corredores: 

vendedores. 

que requicre 

,

"neccsidades . 

yPonen en 'contacto a 

es un "canal' de comercializaci6n a!t~mente "~~pecializado 

un amplio, conocim iento d9 las .e:xislcncias, calidadcs, 

-	 I 

de la demans:Ja y los precios en, ldferenles mercados. 
" 

Generalmente no son propictarios dc los, productas,. ni los man/pulan. 

EI corredor actua como conscjero e intcrr.mcdiario entre los 

productores y consumidores. 

" 

http:productor.es
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e .. Subastadcrcs: En Ilu(!stro mcdio ncWa como toi la Boi::;a 
f 

Agropecuarin. Congrcga a C;JI'if}f l:tlorcs y. vendcdorc3 CIl f celw 

y sitio clelfJrminadr). EfecluJ !;!$ tfiHlsaccioncs rapidamcllte (Rueda:; 

de la Bolsa), y la Dernnnda y Oic'ta esUm ccbidamente illforrnados 

sobre Ins c<Jractcrislica~ (lei j,; (f}t:r;lo . en lodos' sus , a~peclos, ,'asi . 

como er premio base que dara ~iS0 a las transacciones de lu feci1a. 

, -..... 
Industrias de TransformaCi6n y Ela~Joraci6n: CUl1lbinn la prcscritn~i6n ' 


y formas.de los produclos que IIEmipulan con el objclo de salisfacer 


mejor las neccsidades del cO:lsum;C:or en la forma mas conveniente 


y. 'aceptable. Surninistrnn .Ias insln!aciones y equipos, el· conocimie~to 


tecnico, la experiencia,y el ci."lpitaJ necesario para lIevar a cabo ' 

, . 

la tran;;formaci6n del E.quipo. 

g. 	 Minoristas: Su funci6n esencial (;5 crear estabJecimientos adecuados 

para . el conslImidor final, auquiriendo' prodlJctos en cantidad 

aprcciablc y ofrecerlos en tiempo, cantidad Y. for rna que los rcquiere-, . ~ . ~"--';:" . 


la demanda. Tal es e! caso de les .Cadenas c5c Almacenes al por 


1­
menor y las "tiendas" de barrio•. Se provee de elClboradores y gran'-: 


des' mayorir.tas, actuondo de hecho como' fTlayori:;tas y minoristCls.·<"· .. 


.. 


• 

" 

'. : 

" 

" 

" 

t 

i 
} 
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16. ANOTACIONES SOBRE CAN,c\LES Y MAHGENES DE 

COMERCIALIZACION 

En toda investigaci6n del mercodo de f)roductos a£jropecuarios debe 

realizarse una descripci6n, detallada de la estructura comercial existente 

en el i11edio. Para lal fin es una ayudn importante In construcci6n 

de los denominados, graticos de canales comerciales. EI objeto de estos 

graticos es, conocer cada uno de los grupos de intermediarios con 

caracteristicas afines en cuanto a modal idad de mercado (no basta 

indicar p~r ejemplo" el grupo de minoristas, sino que debe especificarse 

'Ia'clase de estos: Tenderos: ambulantes, estacionarios, supermercados 

--: simples 0 en cadena, etc.) y su relaqion con 'otros tipos de corncrciuntcs, 

los pruductores y consumidores. ' 

·Una 'vez conocidos todos los tipos de intermediarios (jncluso agencias 

de mercadeo, gub'ernamentales e industrias elabora~oras) y la relaci6n 

de cada una con los demas, es necesario cuantificar 'dicho grf.lfico. 
I 

Ademases necesario realizar investigaciones adicionales, para oblener 

los siguientes datos, para /0 cual el grlifico de canales os rnuy importante. 

)­
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, 1. Datos requcridos para la estimacion de, los canales: 

a. N(lmero de comercionles. para Celd;) grupa individualizado. 

'En 10 posible oblener una serie estadistica 01 respecto, por 

cin~o (!») nilos a b menDs.' para observar la tendcncio recicnte. 

LCl .fuentc de esla, informaci6n se origina en los permisos, 

patentes 0' I icencias que ortorgan los. ,gobiernos' munic ipales 

n los cornercialltes. 

b. Cantidades 0 proporciones aproxim,adas de productos que maneja 

cada grupo de intermediarios anualmente (0 estacionalmente). 

c. Proporci6n del volumen que circula por los diversos callales. I 
J 

d. 

e~ 

Margen de precios y de mercado que opera, 

'. intermediario (comerciantes e industriales). 

Funciones· comerciales realizadas y su costo 

comercial y para cada canal • 

en' cada 

en cada 

grupo 

otapa 

I 
I 
I 
r 

'\ 
! 

.. 
La informacion asi reunida, tornado como base de lainvestigaci6n 

comercial' los grUficos de canales comcrciales,' es de gran uti lidild 

para el analisis y evaluaci6n de las estructuras comerciales y de 

una manera especial en lo~ paises en via de' desarrollo, constituyendo 

una herramienta de analisis por el planteamiento del desarrollo 

cornercial agropc':'i.Jario. 

i 
.1 

. .' 
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DictlOS graticos y analisis cunntitativos deben hacerse pnra cada 

uno de los principales grupos de produclos' agropecuarios, tanto 

para el mercado interne como para el comerdo ,exterior. 

Los principales grupos de productos que deben par 10 menos quedar 

incluidos en el analisis indicado son: 

Granos (Cereiaes, leguminosos, etc.). 

Hor.taliz8S y frutas. 

Aves y huevos. 

Ganado y carnes. 

Leche y productos derivados. 

Materias 'primas agriGolas de uso industrial. 

Es necesario evaluar y comparar los costos. de mcrcadeo en relaci6n . . 

con los precios de los productos agricolas en Ins distintas areas 

de prooucci6n. Se deben analizar' la mana de obra dedicada. a 

la comercializaci6n y. a la producci6n dirccto de los bienes. Una 

forma de analizar el costa de mercadeo es determinar que parci6n 

~el peso gastado por el consumidor en alimentos se dirige a 18 

comercializaci6n 0 al agricultor. Los costos de mercadeo varian 

considerablemente de productQ a producto.· 

EI margen de Comerciallzaci6n: 

Como se anot6' antes, es la di ferencia entre 10 'cantidad que los 
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consurnidorcs pagan par el prcdu:lo final y In cnntidad rccibida 

por los productorcs. 

EI margen/'de 10 comercializaci6n e:::;td constituiclo' par los rnargencs 

indivicJuales obtenidos por los distintos intermediarios) que asurnen 

de hecho la propiedad de un producto para rcvenderlo y por los 

costos especlticos de los servicios prestados. ' 

Elcomercializar produclos alimenticios desde las unidades de 

producci6n hasta el consumidor licne un cos to. Este costo puede 

aumentar, entre' otras' causas, per: 

Alza en el nivel gen,eral de los precios. 


Las .cantidades de afimc:lto:::; comercializndos a trav6s del 


mercado han aumentando at mismo tiempo que la poblaci6n 

y la producci6n. 

Los procesamientos y servicios para satisfacer a' los 

~ consumidores a traves de la comercializnci6n, han evolucionado 

'constantemente, debido a la tecnologia aplicada.' 

O~ras anot/nciones que ,se deben tener en, cuenta en relaci6n con 

.los costos de comercializncion, se refieren a los siguientes aspectos: 

I 

a. Es muy dificil comparar I margenes entre instituciones de 
I 

un mercadeo de unproduclo con, otro a menos que se conozcan 

." 
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ICls opcracioncs funcionoles que tOHwron lugtlr dentro de ctlda 

nivel institucional. 

b. 	 E s muy di fici J dividi r costos en aque! los cjen Iplos en los cuD les 

una .firma, integrada esta lIevando il ct.!bo funciolles tradicioM!es 

hechos par unidades independientes. 

3. 	 Significacion de la parcion del agricultor: 

Siernpre ha sido motivos qe investigacion, el determinar los 

determinantes que ocasionan con alto costa del rnercadeo. Si los 

tiempos son prosperos y los precios de los productos son altos, 

los consurnidores son los prirneros que se ven ofectados por el 
" 

alto costa del rnercadeo. En tiernpos de depresion y de precios 


. bajos, son los productores afectodos par, el costo mencionac!o. 


Es importonte determinar In 'parci6n que cor responde al agricultor 

I 

del peso.gastado por el. cons~midor. en alimentos. EI agricultor 

reeibe 10 que. el consumidor paga per alimentos despues de la 
. I 

deducci6n de los eostos de mercadeo. Esta es la denominada 
t· 

"Porci6n del Agricultor". 

'En 	 esta porci6n existen diferencias lIotables' y se deben Cl las 

'earaeterlstieas de los' productos y. en la eomplejidad de las 

funeiones de mercado que se debcn Ilevar, a cabo, entre los que 

se destaean: 

." 
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".' . 
<1. 	 Procesarnienlo: De' eCl/erdo.a fa .carftidad de trnbnjc requcrido 

para el cambio de formas, del producto para satisfacer fa 

dernanda. rnDs altos serlm los. costos delmercadeo. 
I 

b. 	 Productos perecederos: EI. rnercadeo de los productos 

perecederos os esencialrnente MaS costosos que el mercadeo 

de los produclos elurables. EI hecho de someter estos productos 

a refrigeraci6n -por aumentn el costoejemplo-, . , .de 

comercial izaci6n de los mismos. 

c. 	 Volumen en relaci6n al valor· del producto: Algunos productos 

requieren mas espacio en transporte y .~Imacenamiento, con 
J 

el consecuente aumenlo en los costos del mercadeo. 

4. 	 Anotaciones sobre la estabifidad de los mfirgenes de 'cornercializaci6n: 

. , 
Un alto. porcentaje de los costos de la comercializaci6n tienden 

. 
a ser fijos, por tanto, los margenes de comercializaci6n ticnden 

a ser mas estables que los precios de los productos.' 

Ejemplo: 

a. 	 Muchos de ros costos que ocasiona~ una particular funci6n 

de mercadeo, estan relacionados mas con el volumen manipulndo· 

con el valor de tal veiumen. Es et caso de' un matadero que 

'emplea In misma mano. de obra para sacrificar 100 cabezas 

.' 
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1.000que parn 50; se tiene el mismo! espi.lcio 


cajas de huevos a S50 la uniqad, 0 a $30 la rnisma unidad. 


b. 	 [s dificil ajustar tales costes,' al cambio continuo de los 

productos Hlan:pulados. 

c. EI relativo grado de cornpetencia 0 control' Illonopolistica en 
, , 

la estructura. del mercado, tiena ingerencia en la inflexibilidad 

del margen de comerc!allzaci6n. 

d. Los incrementos salariales y ap!!cnci(m de tecnologia adecuada 

tambien tiene influencia en los mfirgenes de comercializaci6n. 

5. Los costos del trabajo en la comercializaci6n: 

' .. Los elementos fijos de las margencs de comcrcializaci6n son 

. principal mente el transporte, los salarios, los intereses y las rentas. 

Los' productos elaborados tienen como base en sus margenes estos. 

elementos y por tanto determina que los mnrgenes correspondientes 

.. 
sean mas estables. Es eJ caso de los alirnentos altamente 

elaborados en fabricas procesa~oras de tecnologia avanzada. 

En los productos no elaborados los margenes de comarcializaci6n 

dependen del manipuleo, los intermediarios y de los canales' de 
I 

comercializaci6n' que intervienen. EI margen mas' bajo puede ser 

" 
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I 

, , 

el de los huevos, que poseen genaralrnente un ,elevlldo valor relativQ 

par' unidad y no requieren de elaboraci6n entre productor y 

consumidor. 

Una gran proporcion del marger: total del mercadeo es atribuido 

a los salarios, 10 cual hace que, esle prob:cma se enfoque desde 

el punto de vista de reducir los costos de proct:samiento de 

mercadeo en terminos de mano de obg! a. La tecnologla actual 

/lace especial enfasis en cste aspecto. 

Es de destacar algunas de las catlsas que originan problemas desde 

el pun to· de vista de utilizacion de la mana de obra: 

Union de la fuerza laboral; sindicatos, organizaciones agrarias 

y cooperalivas de productores. 

Leyes sobre salarios minimos• 

.,Inflacion. 

Es necesario comprender que una reduce ion de salarios para el' 
1 

efecto de reducir costos no q rocional, por tanto es nccesario 

. estudiar a fondo los otros' factores que afectan los mlirgenes de 

comercializacion) si se qUieren reducir los costes del mercadeo • 

.' 



17. CALCULO DE LOS MARGENES DE COMERCIALIZACION 

1. M6todos de estimaci6n: 

Para determinar los costos que se ;ncurren desde la Granja (unldad 

de producci6n), Imsta "egar al consimido'r final, so pueden emplear 

los siguientes metodos: 

a. Seleccionar varios lotes 0 cargas de cami6n (Ejemplo: Frutas) 
I 

, 
y seguido a traves, de touo er sistema de comercial izaci6n. 

Hay que determinar que los lotes sean representativos. del 
, 

sistema de mercado. En Colombia alg'unps produclos pie/den 

SIJ identidad en el cami'":lo, par ejemplo, el ganado de Monteria 
I 

a Medellin, de esta ciudad a Cartago de ahi a todo 01 Valle. 

En cada uno de estos sitios se destina eJ ga~ado a cria', levante 

o al sacrificio -directo, por tanto puede, perder su identidad 

el ganadO; 60mo:'se' ha -observado. 

b. Se obtiene la suma total de las ventas y compras efactuadas 

. por las agencias comercializadoras de cada producto y el numero 

de unidades manipuladas • 

.' 



Ventas-Cpmpras = Margen de Comcrcializuci6n 
/I de Unidadcs a los diferentes. niveles 

c. 	 Compnrar los precios de 10$ productos en los diferentcc pianos 

de la cornerciaJizacion. cste metodo d..::pendede la disponit>ili-
I 

I 

dad "de series dc t iempo reprc9cntalivos y cornparados para 

cada 'uno de los planes analizados. :; 

2. 	 Problemas que :::;0 presenlan 01 l1leuir rnilrgcncs de cornercializaci6n: 

a. 	 Existen dHicultades en determinar el prec'io promedio a nivel 

del detail ista ,el cual vende un prcducto en periodos 

determinados tales como semana, mes, diq, etc. 

b. 	 Pueden suceder variacioncs en los precios al delal orioinncos 

por la :marca del producto, calidad, empaque,' unidad de rnedida, 

lipo de negocio y par la localiza,cion geogrilfica de la producci6n. 
, , 

c. 	 Otros problemas surgen a/ deterrninar cual t;S 01 precio promodio 

en la unidad de produccion (fincas) para detorrninados productos• 

.. . 

d. 	 Hay dificullades en obtener informacion adecuada sobre mer mas 

de la cantidad fisica.) desdo que 01 producto sale de. la f inca 

. hasta que Ilega a .manos del consurnidor final. 

c. 	 Dificultad en establecer el valor de los productos derivados 

." 
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o intermedios tales como feculas, 0 cuando por ejemplo un 

producto forma parte .de un concentrado. 

3. 	 los m§.rgenes de comercializaci6n y su . relaci6n con las utilidades 

econ6m i¢as:. 

EI. que los costas de comercializaci6n, en un caso dado, sean altos' 

es una evidcncia fundamental de' los irriportantes cambios. que estan 

opernndo dentro del sistema. total de la producci6n (Tecnologia) 

Y ,del mercado enla epoca presente •. 

Parn an?1 izar los costos de comcrcializaci6n dcntro del marco 

de la eficiencia y racionalizaci6n, es necesario utilizar el criterio 

de utilidad, en cuanto a lugar, tiempo y forma. 

a. 	 Lugar: En .cuanto a: este' aspecto es. necesario destacar que 

lei ,~spa~io,..geogratico, .y la' especializaci6n de cad'a producto,' 

puede implicar reducci6n en el cos~c de producci6n, perc debido 

precisamente a laloc'alizaci6n inadecauda pueden aumentar 
.. 


los costos,'del mismo p~oductb .. 


. . 
I 

b.· 	 Tiempo: Esta utilidad esta muy .relacionada con los bienes 

I , 	 ­

de consumo. EI hecho que los consumidores requieren, que 

los, productos. esten. disponibles todo el apo, implica costos 

de almacenamiento, empacad6, embotefJadol. ,congelaci6n, etc. 

~' 
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c. 	 forma: E~la utilidnd vinculada con Ins dos (liltcriorcs y con 

las 'condiciones Que exiDe In vida rnoderna; por muchos motivos, 

los. cOflsumidoros oxigen prcducto!:i m[ls faciles de cocinar, 

POI'. ejcmplo y por tanto los costos aumenlan debido a la 

invE;stignci6n, experitl1cntaci6n, publicidad, promoci6n y metodo 

de venlD., etc. 

, . 
La estabilidad de los margenes. de comercializaci6n y su relaci6n 

con', la variaci6n de Iqs' precios al detal, es de vital .importancia 

en la conformaci6n de los ingresos recibidos por los agricultores. 

En el' caso· de . que los inargenes de comerci'alizaci6n fuera 'siempre
I , 

una 	 proporci6n fija en c\-lanto a :Ios precios al detal 0 do los precios 
I 

al productor I entonces 'Ios cambiqs porccntualcs· a I detal y. los 

precios·'·agrlcolas zerian id6nticos y los ingresos para el agricultor 

fluctuara,n en la misma proporci6n a los gas~o;;' de los consumidores. 
; ... ':,~' 

. : ' . 

.:' . 
.' . ., 	 "... . .... 


'. 


.. 

, ,~. 
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i8•. SUGERENCIAS PARA UN ESQUEMA OPEHATIVO DE ANALISIS 

DE PROBLEMAS DE COtAERCIAUZACION 

(V. y Maunarelli - OEA - FAO - 1975). 

Es de' irnportancia ~rantear las finalidades precisas de una politica de 

intervenci6n dentro del marco de una poliUca y planes integrales de 

desarrollo agropecuario y econ6mico en tcrminos generales. 

Los objetivos que se perslguen con una polilica racional de 

'. c?mercu i lizaci6n, pueden ser, los siguientes: 

Lograr aumento de i05' ,ingresos de ios agricultores, a traves de. 
,una mnyor participaci6n en los margencs de precio dcl comcrc'io, 

intermediario•. Se puede plantear como lIno de los requisitos, para 

,fomentar la producci6n para er consumo intelf,no 0 pora. fomcntnr' 

y expandir .las exportaciones, 0 sustituir las mismas. 

," 

Estimular la aplicaci6n del tipo de agricultura comcrcinl en lugar, 


. de la agricultura de subsistencia. 






















19. LA COMPETENCIA EN LC. :.!ERCADOS 

. En los·, mercados se establece la acci6n las fuerzas de oferta 

(vendcdores) y de la demanda (compradorcs) I!';.:! da como resultacfo los 

de .10: productos dando a las t'[:r:· '::;ciones de compra-venta. 

De 

l 
.' 

acuerdo con· el grada de Iibertad. 
I 

f!uidn y conocirniento con que 

. actuan dichas fuerzas en el mercado, 1-.:':.0 mercados de competcncia 

pura, perfecta 0 imperfecta. 

a. Mercado de cornpetencia: Para que c::ista esle tipo de mercado, 

deben cumplirse los siguientes requisitos: 

Un numero suficientemente ampJio c!·:' : omp:raporcs y vendcdorcs 

en el mercado, que actGan en forr:;c1 

> 

indcpendiente de modo 

que ninguno de los componentes dci mercado tenga posibi Iidad 

. de influlr unilateralmcnte 0 en sobre los ptccios 

del producto 0 productos. 

Libertad de ingrcso para participar 0:-1 (:1 mercado, garantizilndc:>­

se ast la posibilidad de que ef. rnerc,:do esto constituido por 

un nurnero adecuado de compradon:s y vende90res. Es 16gico 

.' 


