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RESUMEN

La presente investigacion se realiza un diagnostico de la produccién agricola de Yantzaza
desde el punto de vista del agricultor, donde se evidencia que las actividades mas
influyentes en el desarrollo econémico del sector son la actividad agricola, con un
porcentaje de 93,51%, y ganadera con el 51,30%; se evidencia que las condiciones de vida
son bajas por los ingresos precarios que reciben de estas ocupaciones, se observa
ineficiencia en el sentido de comercializacion, pese a que el indicador de acceso a mercados

es Optimo segln estudios anteriores.

En Yantzaza se ha utilizado un indicador conocido como el margen bruto de
comercializacion, sirve para analizar la cadena de distribucion de productos agricolas, con
el fin de estimar los margenes de comercializacién que se producen durante el proceso de
venta de los productos agricolas, y asi determinar qué agente de comercializacion es mas
eficiente en términos monetarios. Se realiza un analisis de ventas e ingresos por cada
producto agricola que se vende dentro de la zona de estudio. Las conclusiones y las

recomendaciones ayudan a mejorar la situacion actual del sector.



INTRODUCCION

El marketing rural es una herramienta que ayuda al desarrollo del sector rural a través de
una Optima comercializacion de bienes agricolas, los cuales son intercambiados a un precio
aceptable fijado por el mercado. Para la fijacion de estos precios, el mercado' comunica a
los productores, procesadores Yy consumidores informacién importante de los productos
agricolas que se comercializan en la zona a través de sefiales medibles como los costos de
transporte y almacenamiento, y precios de compra y venta de los productos agricolas
(Zeller, 2011). La problemética para fijar los precios radica en la busqueda de un precio de
equilibrio, que se da a través del proceso de marketing rural: los productores desean vender
sus bienes a un alto precio, mientras que los consumidores desean obtener este bien al

precio mas bajo.

El marketing rural propone localizar las areas de altos costos para identificar cualquier
ineficiencia 0 monopolio si existe alguno, y proponer politicas iniciales e investigaciones
que permitan bajar el costo de marketing que se genera por la realizacion del intercambio

de mercancias.

A través de un andlisis de proceso de marketing se ha podido determinar los problemas
existentes en algunos paises africanos, en especial a los de Sur del Sahara en los cuales se
observa que la debilidad maés visible es una gran brecha entre el precio que los productores
pagan por el producto y el precio de los supermercados. En otras palabras, los costos de
marketing (costo de transporte, procesamiento, almacenamiento) encarecen al producto
(Zeller, 2011); A traveés de un sondeo en Yantzaza se han visto casos donde los
intermediarios se llevan la mayor parte de ingresos al aprovecharse de la falta de
informacion que poseen los agricultores pertenecientes al sector. De esta manera, los
intermediarios encarecen el producto mientras que los agricultores se ven obligados a
vender sus productos a un precio muy bajo, en algunos casos, estos precios son menores a

los costos de produccion; para evitar estas pérdidas innecesarias es importante tener una

! Conjunto de actividades realizadas libremente por los agentes econémicos sin intervencion del poder
publico. || Conjunto de consumidores capaces de comprar un producto o servicio.
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cultura de comercializacion agricola bien definida. La FAO nos da algunas pistas de ello:
segln esta organizacion, para que exista un desarrollo en la comercializacion agricola es de
vital importancia prestar atencion a diferentes puntos estratégicos, como: establecer
politicas de comercializacion, servicios de informacion sobre los mercados actuales,
extension de la comercializacion, comercializacion de insumos, organismos de
comercializacion, capacitacion, y vinculacion de los agricultores a los mercados (FAO,
2013).

El fin de este trabajo es brindar a los agricultores informacién sobre el proceso de
comercializacion actual de la zona rural. Por tanto, este estudio se centra en la region
amazonica, en especial, en la provincia de Zamora Chinchipe, sector Yantzaza, conocido
también como "Valle de las luciérnagas"; Yantzaza es el principal centro econdémico de esta
Provincia, especialmente, en el factor agricola y ganadero de la regién. Es la segunda
ciudad mas poblada de la provincia de Zamora Chinchipe. Su cantonizacion fue el 26 de
febrero de 1981, el cantén posee una importancia turistica todavia sin explotar por ser la
entrada principal a la Cordillera del Condor. Tiene una poblacion de 9970 habitantes. Se

encuentra ubicada en la ribera del rio Zamora, a 43 kilometros de la ciudad de Zamora.?

En las afueras y alrededores de la ciudad se desarrolla una actividad agricola de forma
intensiva que abastece el mercado local y nacional. Como la mayoria de la poblacion rural
de este canton se dedica a la agricultura, su diversificacion, y comercializacion, a menudo,
es considerada como la condicion esencial para el crecimiento del ingreso rural y

reduccion de la pobreza.

Este trabajo de investigacion determina la eficiencia de los agentes de comercializacion que
permitan mantener una venta sostenible segun sea la produccion agricola de los duefios de
fincas pertenecientes a Yantzaza, de este modo se puede establecer cual debe ser la

eleccion de los agricultores en el momento de vender los productos dependiendo del tipo

2 VISITAECUADOR. Descripcion de Yantzaza (2011). Disponible en: visitaecuador.com:
http://www.visitaecuador.com/amazonia.php?opcion =datos&provincia=22&ciudad=Qq 79dIkN



de finca al que pertenezcan, ya sea en la puerta de la granja, mercado, intermediarios o

detallista.

Este estudio relaciona variables, como: precios promedio de productos agricolas, ventas
promedio de productos agricolas, agentes de comercializacion y tipos de fincas, ademas de
la implementacion de un indicador de comercializacion para ver la eficiencia en el
marketing de la zona, que sirve para determinar las posibles alternativas de
comercializacion, para las fincas de maxima dependencia agricola, fincas de mediana
dependencia agricola, y fincas de autoconsumo; con la implementacion de estas alternativas

se puede alcanzar un mejor nivel de vida en términos monetarios.

En el primer capitulo se expone un marco referencial que sirve de base teorica para la
realizacion de este trabajo, en este se habla principalmente sobre el proceso de marketing
rural, su influencia en los mercados y en las fincas de maxima dependencia agricola,
mediana dependencia agricola y fincas de autoconsumo; ademas, se especifican los agentes
de comercializacion més frecuentes en las zonas rurales y la funcion que desempefian en un

circuito de comercializacion.

Seguidamente, en el capitulo dos se detalla toda la metodologia utilizada para poder realizar
esta investigacion: se hace referencia al indice MBC (margen bruto de comercializacion)
que sirve para tener una vision global de la eficiencia de los productos agricolas al ser

vendidos a cada uno de los agentes de comercializacion que participan en el circuito.

En el tercer capitulo se detalla primeramente un breve diagndéstico de la situacion actual de
Yantzaza en base a la salida de campo, en la cual se observan las actividades econémicas
mas frecuentes, resaltando en primer lugar la agricultura con un 93% y luego la ganaderia
con 51%; después se elabora un analisis de ventas promedio en funcién de los agentes y
productos agricolas; también se implementa un indicador de margen de distribucion
denominado Margen Bruto de Comercializacion con la finalidad de ver la eficiencia de los
precios; se realiza un tercer analisis acerca de los ingresos promedios que se obtienen por

utilizar un determinado canal de comercializacion.



En en el cuarto capitulo se discute el marco tedrico con los resultados obtenidos en el
estudio de Yantzaza para corroborar la teoria con la practica; por otra parte, se manifiestan
las dificultades que experimentan los agricultores del sector yantzaza al comercializar los
productos agricolas; luego de una serie de andlisis se determina el producto estrella de la
region y se analizan las mejores opciones de venta para obtener buenos ingresos.
Finalmente, se exponen las conclusiones y recomendaciones a las que se llegé con la

relizacion de este trabajo de investigacion.



CAPITULO I

1. MARCO REFERENCIAL

El marketing rural es una herramienta que se debe analizar paso a paso para poder
identificar las debilidades y fortalezas existentes en un circuito de comercializacion, el
marketing rural ofrece informacidn sobre: precios de compra, venta, almacenamiento y costo de
transporte (Zeller, 2011). En el proceso de marketing rural el productor puede alcanzar los precios
mas bajos de compra y mas altos de venta y maximizar asi sus utilidades cuando se asocia con el
resto de productores. Para lograr esta asociacién es necesario que los productores se organicen y
cooperen entre ellos. Una forma de asegurar la cooperacion es respaldar sus acuerdos con un
contrato (Ruiz & Gonzalez, 2013).

En este trabajo se ofrece a los productores informacion sobre precios de compra y venta de
los principales productos de Yantzaza; los costos de trasportes son casi nhulos, debido a la
existencia de una buena red vial que ofrece un rapido acceso al mercado urbano del cantén
Yantzaza; los costes de almacenamiento son minimos ya que no representan preocupacion
alguna para los agricultores que disponen de cantidades generosas de tierra que han sido
heredadas en la mayoria de los casos; para la elaboracion de esta investigacion es
importante tener claro ciertos conceptos que se mencionan en la seccién de fundamentos

tedricos.

1.1. FUNDAMENTOS TEORICOS

En el marketing rural es importante fortalecer al sector productivo para lograr un desarrollo
agricola, actualmente el sector agricola se encuentra en recesion, por tal motivo es de vital
importancia poner énfasis en factores que pueden ayudar a incentivar al sector agricola;
para ello existen solo dos opciones segun Zeller (2011): la primera, es la intervencion del
gobierno con subsidios al productor, arreglando carreteras, donando semillas, y capacitando
al agricultor; la segunda, es desde el punto de vista de la empresa privada: se debe elaborar

contratos de produccion agricola con el fin de conseguir un ingreso fijo por parte del



productor, de esta manera la empresa privada contara con una produccion constante de

insumos que beneficia a la produccion continua de bienes agroindustriales.

1.1.1. MARKETING RURAL

Anteriormente ya se menciond en breves rasgos la importancia del marketing rural en el
desarrollo agricola, sin embargo es necesario enfatizar su definicion para tener un concepto
claro, segun Zeller (2011) se puede definir al marketing rural como un proceso de
mercadeo que se debe tomar en cuenta para que se dé una éptima comercializacion en la
produccion agricola. De acuerdo con la investigacion de campo realizada, se determind que
las zonas productoras de alimentos agricolas en Yantzaza se ubican principalmente entre las

regiones rurales.

Una de las caracteristicas importantes que hay que tener en cuenta cuando se realiza un
estudio sobre la produccién agricola es que estos bienes son de naturaleza perecible, es
decir, poseen un tiempo limitado en el que pueden ser vendidos, luego de ese periodo
natural comienzan a degradarse perdiendo sus propiedades nutritivas y por ende su valor
monetario; factores externos como la temperatura, humedad, presion, una inadecuada
manipulacion o ineficiencia en la cadena de suministro, son determinantes para que el

alimento comience su deterioro (Mendoza, 1987).

En este caso de estudio, es necesario tener en cuenta las siguientes consideraciones que

permitan tener una mejor nocidn de la produccién agricola:

- La oferta de la mayor parte de los productos agricolas es dispersa en su origen, y
concentrada en el tiempo por la estacionalidad del producto, pues se presenta en un corto
periodo de cosecha.

- La demanda de los consumidores, por su parte, se caracteriza por ser concentrada

geograficamente y espaciada en el tiempo.



- Los asentamientos de produccién (fincas) son muy heterogeneas en capital, tecnologia,
administracion, capacidad e informacién. Ello contribuye a que la oferta, por el lado de los
productores, posea ausencia de coordinacion y escasa o0 nula planificacion para ajustarse a
las necesidades de la demanda, es decir, existe una gran asimetria de informacién en lo

referente a la oferta y demanda de la produccion.

- Los riesgos de la produccion agricola son mayores comparativamente con los otros
sectores, como la industria y los servicios; dichos riesgos son incrementados por los
fendmenos de la naturaleza que resultan poco predecibles como lluvias, sequias, etc.
(Mendoza, 1987).

- Los bienes agricolas son perecibles por lo que la comercializacion de estos alimentos
exige esfuerzos adicionales de adecuacion (tecnologia apropiada y una estrategia de

comercializacion que se ajuste a esta naturaleza).

- El consumidor tiene tendencia a gastar una proporcion fija de su ingreso para adquirir los
alimentos. Existe asi, una fuerte competencia entre los productos por la cuota de ingreso

que el consumidor destina a la alimentacion (Mendoza, 1987).

Con estas caracteristicas de la produccion agricola resulta indispensable realizar un estudio
de los canales de comercializacion en Yantzaza con el fin de identificar los grupos
involucrados desde la produccion primaria hasta el consumidor final. A continuacion se

detallan los tipos de mercado.

1.1.2. TIPOS DE MERCADO

Para que el marketing rural cologue sus bases solidamente en un determinado sector, es
importante conocer primeramente el tipo de mercado con el que se esta tratando, para ello
Fisher y Espejo (2004), en el libro "Marketing", dan una definicion de cuatro tipos de

mercado existentes segin la competencia establecida:



« Mercado de Competencia Perfecta: Este tipo de mercado tiene dos
caracteristicas principales: 1) Los bienes y servicios que se ofrecen en venta son
todos iguales. 2) los compradores y vendedores son tan numerosos que ningun
comprador ni vendedor puede influir en el precio del mercado; por tanto, se dice
que son precio-aceptantes.

« Mercado Monopolista: Es aquel en el que s6lo hay una empresa en la
industria. Esta empresa fabrica o comercializa un producto totalmente diferente al
de cualquier otra (Fisher & Espejo, 2004). La causa fundamental del monopolio son
las barreras a la entrada; es decir, que otras empresas no pueden ingresar y competir
con la empresa que ejerce el monopolio. Las barreras a la entrada tienen tres
origenes: 1) Un recurso clave (por ejemplo, la materia prima) es propiedad de una
Unica empresa, 2) Las autoridades conceden el derecho exclusivo a una Unica
empresa para producir un bien o un servicio y 3) los costes de produccion hacen que

un unico productor sea mas eficiente que todo el resto de productores (Mankiw).

« Mercado de Competencia Imperfecta: Es aquel que opera entre los dos

extremos: 1) ElI Mercado de Competencia Perfecta y 2) el de Monopolio Puro.

Existen dos clases de mercados de competencia imperfecta:

1. Mercado de Competencia Monopolistica: Es aguel donde existen
muchas empresas que venden productos similares pero no idénticos
(Mankiw).

2. Mercado de Oligopolio: Es aquel donde existen pocos vendedores y
muchos compradores. El oligopolio puede ser: A) Perfecto: Cuando unas
pocas empresas venden un producto homogéneo. B) Imperfecto: Cuando
unas cuantas empresas venden productos heterogéneos (Romero, 2007).

« Mercado de Monopsonio: Monopsonio viene de las palabras griegas Monos =

Solo y Opsoncion = Idea de compras. Este tipo de mercado se da cuando los



compradores ejercen predominio para regular la demanda, en tal forma que les
permite intervenir en el precio, fijandolo o, por lo menos, logrando que se cambie
como resultado de las decisiones que se tomen. Esto sucede cuando la cantidad
demanda por un solo comprador es tan grande en relacién con la demanda total, que

tiene un elevado poder de negociacion. Existen tres clases de Monopsonio:

1. Duopsonio: Se produce cuando dos compradores ejercen predominio para
regular la demanda

2. Oligopsonio: Se da cuando los compradores son tan pocos que cualquiera de
ellos puede ejercer influencia sobre el precio.

3. Competencia Monopsonista: Se produce cuando los compradores son

pocos y compiten entre si otorgando algunos favores a los vendedores, como:
créditos para la produccion, consejeria técnica, administrativa o legal,

publicidad, regalos, etc...

Gonzélez (2013) da una definicion mas resumida sobre los tipos de mercados, los cuales se

menciona en la siguiente tabla.

Tabla Nro. 01: Tipos de mercado en razon a la oferta y demanda

COMPRADORES VENDEDORES
MUCHOS POCOS UNO
MUCHOS Concurrencia Oligopolio Monopolio
perfecta Oferta Oferta
POCOS Oligopolio Oligopolio Monopolio
demanda bilateral limitado oferta
UNO Monopolio Monopolio Monopolio
demanda limitado
demanda

Fuente: tipos de mercado (Gonzéalez, 2013).
Elaboracion: el autor
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1.1.3. TIPOS DE FINCAS

Una vez que ya se conoce el tipo de mercado existente, también es necesario realizar una
sub clasificacion de la produccion de la zona, para ello es indispensable hacer una
clasificacion de fincas. Finca es el término que se aplica a un determinado tipo de
establecimiento que tiene lugar en el &mbito rural y que se dedica a la produccion de algun
tipo de elemento agricola o ganadero. Las fincas suelen ser grandes extensiones de terreno,
con un centro habitable, y otros centros relacionados con la produccién (DefinicionABC,
2012). Para el analisis del sector Yantzaza se distingue tres tipos de fincas: las fincas de
méaxima dependencia agricola, de mediana dependencia agricola y las fincas de

autoconsumo.

La importancia de esta clasificacién de fincas para el marketing rural radica en que
dependiendo la tendencia de produccion se puede establecer opciones que ayuden a un
eficaz desarrollo de las ventas de productos agricolas. Los tipos de fincas se ven
beneficiados o afectados segun la participacion de un agente eficiente o ineficiente en su
sector; por tal motivo, resulta importante conocer los agentes que participan dentro de un
circuito de comercializacién; en la siguiente seccion se da a conocer los canales de

comercializacion y sus elementos.

1.1.4. CANALES DE COMERCIALIZACION

La identificacion y caracterizacion de los eslabones que componen el canal de
comercializacion, asi como el planteamiento de estrategias para su desarrollo, constituyen
un patrén fundamental para generar cadenas de comercializacion eficientes y competitivas.
Conociendo las “manos” por las que pasan este tipo de productos, asi como la magnitud e
importancia que tiene cada agente dentro de la cadena; es posible corregir o evitar
distorsiones en la informacién, como también aplicar medidas de politicas publicas para
orientar de mejor manera el flujo de la produccién. (Boitano, 2011). Los canales de
comercializacion, basicamente son las opciones de venta que tiene el productor para su
produccién agricola, es indispensable tener en cuenta estas opciones o vias para poder
determinar si existe alguna opcion que perjudique al productor, en tal caso tocaria
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modificarla con ayuda de la empresa privada o con ayuda del gobierno, en casos extremos

tocaria eliminar esta opcion del marketing rural.

Para definir concretamente lo que es un canal de comercializacion, se observa que en la
literatura contemporanea, se han formulado variadas definiciones, entre ellas Lambin
(1997) describe al canal de comercializacion como una estructura formada por las partes
que intervienen en el proceso del intercambio competitivo, con el fin de poner los bienes y
servicios a disposicion de los consumidores o usuarios industriales. Asi, el papel de la
distribucion en una economia de mercado, es eliminar las disparidades que existen entre la
oferta y la demanda de bienes y servicios. La necesidad de un canal de distribucion para
comercializar un producto, procede de la imposibilidad para el fabricante de asumir él
mismo todas las tareas y las funciones que suponen las relaciones de intercambio conforme

a las expectativas de los compradores potenciales.

Un sistema de intercambio centralizado resulta mas eficiente que un sistema de intercambio
descentralizado, pues permite reducir el nUmero de transacciones necesarias para asegurar
el encuentro entre la oferta y la demanda; para lograr esta centralizacion es vital la
participacion de los intermediarios en el proceso de comercializacion ya que ayudan al
reducir las disparidades de funcionamiento, ademas de mejorar la oferta de productos

agricolas y brindar un mejor servicio (Lambin, 1997).

1.1.4.1. ELEMENTOS
En el 2011, paises desarrollados, como Nueva Zelanda y Chile han utilizado eficientemente
los elementos del marketing para lograr desarrollar el sector agricola al expandirse la
agricultura en una mayor magnitud, el sector agricola ha conseguido que la agricultura

destaque en el comercio internacional.

Nueva Zelanda y Chile han creado todo un enjambre de organizaciones, reglas de juego e
incentivos que responden a una vision compartida entre los diversos actores del desarrollo
de sus respectivas agriculturas; estas visiones se expresan en politicas, planes y programas

de desarrollo sectoriales (Perfetti, 2011).
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Un ejemplo comdn de desarrollo agricola que comparten estas dos naciones es, derivado
de su clara vocacion exportadora, la necesidad de hacer de sus agriculturas actividades
altamente productivas y competitivas, es decir, lo que estas dos naciones hacen es crear un
conjunto de estructuras que soportan un ambiente de desarrollo altamente dinamico que
facilita los procesos de modernizacion y transformacion agricolas. Por tanto, la presencia de
estos dos paises en los mercados internacionales es cada vez méas importante. Ademas en
Chile se cre6 una institucion especializada en la innovacion agricola y se dispone de un
instituto especializado en el sector forestal. En Nueva Zelanda, el sector fruticola cuenta
con un centro de investigacion e innovacion dedicado exclusivamente a promover el
desarrollo del sector. Por otra parte, en las politicas y en los programas gubernamentales, el
comercio exterior agricola constituye un eje estratégico esencial que ordena el conjunto de

instrumentos de politica.

En resumen, el marketing rural es necesario para poder realizar un intercambio eficiente de
los productos agricolas, su importancia radica en que tanto el consumidor como el
productor se sienten satisfechos con determinado precio de compra-venta, de esta manera
se abastece una necesidad mutua. La implementacion del analisis del marketing rural pone
principal atencion a los precios fijados en el mercado, para sugerir alternativas de
comercializacion 6ptima, ya sea como politicas o acuerdos con empresas privadas. Todo
ello se realiza con el fin de maximizar las utilidades y reducir costos innecesarios que
resultan de wuna ineficiente comercializacién. Para desarrollar un proceso de
comercializacion sustentable a través de canales de comercializacion es necesario conocer

los elementos que conforman, estos son los siguientes:

1.1.4.1.1. INSUMOS
Son aquellos materiales que se pueden transformar. Son todos los elementos fisicos que es
imprescindible consumir durante el proceso de elaboracién de un producto, de sus
accesorios y de su envase. Esto con la condicion de que el consumo del insumo guarde

relacion proporcional con la cantidad de unidades producidas (Bravo & Orellana, 2013).
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1.1.4.1.2. PRODUCCION

La produccidn estéd definida como la creacion y el procesamiento de bienes y mercancias.
El proceso abarca la concepcidn, el procesamiento y la financiacion, entre otras etapas. La
produccion constituye uno de los procesos econémicos mas importantes y es el medio a

través del cual el trabajo humano genera riqueza.

Existen diversas formas de llevar a cabo una determinada produccion en el marco de una
sociedad, establecidas por los vinculos de produccion que los individuos constituyen en el
contexto laboral. Por medio de las relaciones de produccion, el trabajo individual se

convierte en una parte del trabajo social ("Produccién”DefiniciénDE, 2013).

1.1.4.1.3. COMERCIALIZACION

El marketing rural consiste en la comercializacion de los insumos (productos o servicios)
de la poblacion rural, asi como la comercializacion de los productos de los mercados de las
zonas rurales a otras zonas geograficas. Otra definicion de la comercializacion en el
marketing es la planificacién y control de los bienes y servicios para favorecer el
desarrollo adecuado del producto y asegurar que el producto solicitado esté en el lugar, en

el momento, al precio y en la cantidad requerido, garantizando asi unas ventas rentables.

En este proceso de intercambio, la comercializacion abarca tanto la planificacion de la
produccion como la gestion. Para el mayorista y para el minorista implica la seleccion de
aquellos productos que desean los consumidores. El correcto emplazamiento del producto,
en el momento adecuado, es relevante en grado sumo cuando se trata de bienes que estan de
moda, de bienes temporales, y de productos nuevos cuya tasa de venta es muy variable. El
precio se suele fijar de tal manera que el bien se pueda vender rapido, y con una tasa de
beneficios satisfactoria. La cantidad producida tiene que ser la suficiente como para
satisfacer toda la demanda potencial, pero tampoco debe resultar excesiva, evitando la
reduccién forzosa del precio con el fin de incrementar las ventas y disminuir el nivel de

existencias (Skynetcusco, 2012).
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En lo referente a la comercializacién agricola, los diferentes productos son ofrecidos en
mayor parte a los intermediarios, quienes van al mercado de Yantzaza a venderlos con un
coste mucho mas alto, de esta forma se reduce en beneficio de los agricultores. Segun Dixie
(2006), la comercializacion implica determinar cuales son los productos o servicios que
necesitan los clientes y suministrarselos obteniendo utilidad”. Esta definicidn hace hincapié

en dos aspectos:
- El proceso de comercializacion debe ser orientado hacia el consumidor.

- La comercializacion, que es un proceso comercial, tiene que generar utilidades a
agricultores, transportadores, comerciantes, procesadores, de lo contrario, no sera

posible que ellos permanezcan en el negocio.
Por tanto, la comercializacion incluye:
- Identificar los compradores.

- Entender cuéles son sus necesidades en términos de productos y cdmo quieren ser

abastecidos.

- Trabajar en una cadena produccion-comercializacion que entregue el producto

indicado en el momento preciso.

- Generar la utilidad suficiente que permita continuar funcionando.

En definitiva, la comercializacion corresponde a un proceso dentro del sistema de
intercambio, que sirve para establecer una relacién entre el productor y el consumidor; asi,
el concepto que hay detrés, engloba actividades fisicas y econdmicas, bajo un marco legal e
institucional en el proceso de trasladar bienes y servicios desde la produccion hasta el

consumo final (Mendoza, 1987).

La produccion y distribucion de los insumos agricolas segin Harrison (1976) se enfocan

como un sistema, ya que estas actividades son interdependientes. Un pequefio aumento en
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la productividad de una parte de la red puede aumentar considerablemente el potencial de
todo el sistema; a su vez, el estancamiento o ineficiencia en una parte de la cadena puede

producir problemas a nivel global.

Los sistemas de comercializacion incrementan el valor a la producciéon, mediante la
adicion de utilidades de lugar, tiempo, forma y posesion, con el propoésito de satisfacer las
necesidades crecientes de los consumidores, (Mendoza, 1987). A su vez, son competitivos

y dindmicos por lo que requieren continuos procesos de cambio y mejoramiento.

Los proveedores que tienen bajos costos, operan eficientemente y entregan productos de
buena calidad; es decir, sobreviven y prosperan. Aquellos que tienen altos costos, no se
adaptan a los cambios que se registran en la demanda del mercado y suministran productos

de baja calidad, con frecuencia se ven obligados a salir del negocio.

1.14.1.4. VENTA

La venta es la actividad mediante la cual se establece una relacién de intercambio entre el
microempresario o distribuidor de un bien y el consumidor. Existen factores para lograr el
éxito en las ventas, como: Persuadir al cliente, no pelear con él, dar informacién completa
de los productos que le piensan vender, mostrar al cliente los bienes que le pueden
satisfacer (INPYME, 2012).

1.1.415. POST VENTA

Las post ventas son aquellas actividades adicionales que se pueden brindar al cliente luego
de completar la venta, se debe visitar al cliente para mantener su interés y complementar
informacidn sobre el bien, si se requiere. Por ello es necesario realizar la visita post venta
que verifica si el cliente satisfizo su necesidad y si estd obteniendo los beneficios que
esperaba (INPYME, 2012). EIl servicio post — venta mejora 0 conserva el valor del

producto, la instalacion, reparacion, capacitacion, suministros y la atencion a los reclamos.
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1.1.41.6. RECICLAJE

Es el re-uso y manejo de los residuos solidos y liquidos con fines productivos. En la

agricultura se hace referencia al re-uso de los desechos organicos (Corona, 2011).

1.1.4.2. COMPONENTES DE UN CANAL DE
COMERCIALIZACION

De acuerdo con Lambin (1997) los componentes de un canal son los agentes que participan
en el circuito de comercializacion de una determinada zona, a continuacion se detalla todos

los agentes que componen un circuito de comercializacion.

GRAFICO Nro. 01: agentes de un circuito de comercializacio

’”
Los mavoristas Sociedades comerciales
N de servicios
Productor Corredores Detallistas @
e

Fuente: Agentes de comercializacion que participan en un canal de comercializacion (Lambin, 1997)
Elaboracién: el autor

- Productor: es el primer participante en el proceso, desde el momento mismo de tomar

una decisién sobre su produccién.

- Los mayoristas: estos agentes venden esencialmente a otros revendedores, llamados

detallistas o clientes institucionales (hoteles, restaurantes) y no a los consumidores finales.
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- Detallistas: venden los bienes y servicios directamente a los consumidores finales para
satisfacer sus necesidades. Los detallistas adquieren los productos y su remuneracion es el
margen entre el precio de compra pagado y el precio de venta a los consumidores.

- Corredores: son agentes funcionales que no adquieren la propiedad del producto, pero
que negocian la venta o la compra de los mismos por cuenta de un mandatario. Son

remunerados con una comision calculada sobre las compras o las ventas realizadas.

- Sociedades comerciales de servicios: constituyen agrupaciones que ayudan a las

empresas en las labores de distribucién o en las funciones de compra y venta.

- Consumidor: ultimo eslabon del canal de mercadeo.

Mendoza (1987) a su vez, sefiala como los “eslabones” de la cadena de comercializacion a
los agentes o entes de comercializacidn, y los tipifica segun funciones especializadas que

los institucionalizan de la siguiente manera:

GRAFICO Nro. 02: eslabones de la cadena de comercializacién

" v
Fuente: Agentes de comercializacion que participan en un canal de comercializacion (Mendoza, 1987)

Elaboracion: el autor

- Productor: es el primer participante en el proceso, desde el momento mismo de tomar

una decisién sobre su produccion.
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- Acopiador rural: se le conoce también como camionero o intermediario camionero.

Reune la produccion rural dispersa y la ordena en lotes uniformes.

- Mayorista: tiene la funcion de concentrar la produccion y ordenarla en lotes grandes y
uniformes que permitan la funcion formadora del precio y faciliten operaciones masivas y
especializadas de almacenamiento, transporte y, en general, de preparacion para la etapa

siguiente de distribucion.

- Detallistas: son intermediarios que tienen por funcion bésica el fraccionamiento o

division del producto y el suministro al consumidor.

- Empresas transformadoras: Se encargan de utilizar como materia prima los productos

agropecuarios.

- Exportadoras e importadoras: Son comerciantes 0 empresas que se especializan en la
exportacién e importacion de productos agropecuarios con mayor o menor grado de

procesamiento.

- Consumidor: ultimo eslabén del canal de mercadeo.

1.1.4.3. FUNCIONES DE UN CANAL DE
COMERCIALIZACION

Cada eslab6n o agente que interviene en la cadena de suministro, tiene como objetivo
conseguir beneficios econdmicos a cambio de su participacion, sin embargo sus intereses
pueden ser encontrados. Asi, para el productor, la comercializacién puede representar la
venta oportuna de su cosecha a precios lucrativos; para el intermediario implicara la
oportunidad de obtener ganancias a partir de su gestion y para el consumidor se traducira en
la posibilidad de obtener alimentos de buena calidad al menor precio posible, (Mendoza,
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1987). En relacion a las funciones que estos agentes ejercen dentro de la cadena, se

encuentran:

- Funciones de intercambio: se relacionan con la transferencia de derechos de propiedad

de los bienes. Considera la compra, venta, y determinacion de precios.

- Funciones fisicas: estan asociadas a la transferencia fisica 0 a modificaciones aplicadas a
los productos. Incluye las actividades de acopio, almacenamiento, transformacion,

clasificacion y normalizacion.

- Funciones auxiliares o de facilitacion: contribuyen a la ejecucién de funciones de
intercambio y fisicas. Algunos ejemplos son la informacion de precios y mercados,

financiamiento, aceptacién o asuncion de riesgos, promocién de mercados.

1.1.4.4. CLASIFICACION DE UN CANAL DE
COMERCIALIZACION

Lambin (1997) afirma que la estructura vertical de un canal de distribucion se caracteriza
por el nimero de niveles que separan al productor del usuario final. Se puede asi distinguir

el canal directo del canal indirecto, en donde:

- Canal directo: no hay intermediario que tome el titulo de propiedad, el productor vende

directamente al consumidor o usuario final.
- Canal indirecto: Uno o varios intermediarios toman el titulo de propiedad. Un canal
indirecto es llamado largo o corto, segin el nimero de niveles intermedios entre productor

y usuario final.

En el siguiente cuadro se observan los niveles de intermediacion presentes en los canales

de comercializacion.
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GRAFICO Nro. 03: Tipos de canales seguin niveles de intermediacién

Productor Consumidor
Productor
| Productor s intermediario Mayorista

Fuente: Tipo de canal de comercializacion (Lambin, 1997).

Elaboracion: el autor.

A su vez, el mismo autor sefiala que dada las caracteristicas fisicas y técnicas de los
productos, éstos ejercen una influencia sobre la estructura de la red de distribucion
(Mendoza, 1987).

1.1.5. MARGENES DE DISTRIBUCION

Los méargenes de distribucion son indices que muestran el porcentaje del precio que
corresponde a cada agente de comercializacion por realizar su funcién, por ejemplo: en el
caso del intermediario vendria a representar el porcentaje del precio de un determinado
producto agricola que gana el intermediario por llevar el producto desde el productor hasta
el consumidor final. Para Lambin (1997), el margen de distribucion se identifica con la
nocion de valor afiadido por la comercializacion y esta determinado por la posicion
ocupada por el intermediario en la red, remunerando sus funciones ejercidas. En el caso de

un canal indirecto, intervienen varios agentes de comercializacion.

El margen de un agente se expresa habitualmente en porcentaje, en relacion con el precio
de venta al consumidor (precio al publico) o en relacidn con el precio de compra. Segun el
caso, se habla de margen ‘“hacia afuera” (es el mas usado) o “margen hacia adentro”.
Normalmente, se refieren a la nocién de “mark-up” o de “comision” (Boitano, 2011); es
decir, al margen calculado sobre el precio de venta final. En este estudio se aplico el
margen de comisién hacia cada opcién de venta, esto es: tanto para el consumidor final,

como para el intermediario, mercado y detallista.
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1.1.5.1. MARGEN BRUTO DE COMERCIALIZACION

El indice perteneciente a los mérgenes de distribucion que se aplicd en esta investigacion
fue el margen bruto de comercializacién, este indicador se conforma por la diferencia entre
el precio que paga el agente por un producto y el precio recibido por el productor
(Mendoza, 1987).

El célculo del indice MBC?® expresa la relacién porcentual entre el precio final o precio

pagado por el consumidor final:

(Precio del agente de comercializacion — Precio del agricultor)
MBC = : — x 100
Precio del agente de comercializaciéon

El resultado del calculo antes expuesto muestra el porcentaje de lo pagado por los agentes
de comercializacion que se queda en el productor, fruto de la venta de productos agricolas;
por tanto, este indicador se puede obtener para cada uno de los agentes a excepcion del
productor, debido a que se toma el precio del productor como precio base para la
construccién del indicador. Este indicador se debe aplicar a cada uno de los productos
agricolas en estudio con el fin de saber qué producto es mas rentable y en qué agente se da

este caso.

1.1.6. BREVE DESCRIPCION DEL CASO DE ESTUDIO
(YANTZAZA)

Las principales parroquias del cantén Yantzaza son: Chicafia, Los Encuentros y Yantzaza
(GADMY, 2012). Yantzaza es un cantdon perteneciente a la provincia de Zamora
Chinchipe, Ecuador. Su nombre se debe a la presencia del Valle de Yantzaza y a su
cabecera cantonal, ademas se deriva del Shuar y traducido al espanol significa “Valle de
las luciérnagas”. Yantzaza no fue uno de los primeros cantones de la provincia, pero desde
sus inicios ha demostrado poseer recursos que le permiten un acelerado desarrollo y por

tanto, ser importante para el avance de la provincia, es uno de los principales centros de

* Margen bruto de comercializacion.
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colonizacion que significativamente ha crecido en los ultimos 25 afos. Este canton es un
extenso valle productivo, siendo la explotacion agropecuaria la principal fuente de
ingresos. Es un cantdon de grandes recursos naturales, dignos de ser protegidos, como
los rios: Zamora, El Zarza, Nangaritza, Chicafia; quebradas: Pita, Chimbutza vy
Yantzaza; Montafias boscosas: la de Chicafia y la cordillera del Coéndor; fauna muy
importante que es digno de darle mayor atencién, toda vez que son parte de nuestra
ecologia (Erreyes, 2005).

El canton se encuentra ubicado al sur del Ecuador, al noreste de la Provincia de Zamora
Chinchipe, a una altura de 700 hasta 2070 m.s.n.m.; enla cordillera de Chicafa, su
clima es calido himedo con una temperatura que variade 15a 34 o C. (Erreyes, 2005).

Yantzaza nace como barrio por el afio 1956, afio en el que se funda como caserio, cuyos
terrenos pertenecian a los dominios de los jibaros: Martin Ayuy, Carlos Shacay y Andrés
Inkoswy, ubicados a la margen izquierda del rio Zamora (Saavedra, 2007).

El Dr. Jaime Rold6s Aguilera, Presidente constitucional de la repablica del Ecuador en
aquel tiempo, crea el Canton Yantzaza, el dia jueves 26 de febrero de 1981 (Saavedra,
2007) , inicialmente el canton estaba conformado por la cabecera cantonal, la ciudad de
Yantzaza y sus parroquias rurales: Chicafia, Los Encuentros y El Pangui. Este ultimo, a
partir del 14 de febrero de 1991, pasa a ser un nuevo canton. Actualmente esta dividido
politicamente en tres parroquias, Yantzaza, Chicafia y Los Encuentros, de las cuales la
primera es una parroquia urbana y las dos ultimas son rurales. Segun Erreyes (2005) las
producciones principales de Yantzaza son la agricola, pecuaria, mineria, acuacultura;
ademas, realizan actividades de zapateria, carpinteria, sastreria, mecanica, electricidad,

algunos son conductores y funcionarios publicos.
Finalmente, el canton Yantzaza geograficamente limita al norte con la Provincia de Morona

Santiago Yy el canton EI Pangui, al sur con el cantén Centinela del Céndor, al este con el

canton Paquisha y el Per( y al oeste con el caton Yacuambi y el canton Zamora.
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CAPITULO I1

2. METODOLOGIA

En la realizacion de este trabajo se utilizaron diferentes tipos de investigacion; se empled
la investigacion bibliografica documental, que consistié en una serie de pasos, tales como:
recopilacion de informacién de diferentes fuentes directas e indirectas, organizacién de la
informacion, analisis y sintesis, que permitieron investigar la situacion actual del sector
Yantzaza, con el fin de generar mas conocimiento acerca del objeto de estudio. El trabajo
de campo se ha desarrollado luego de analizar la zona de la que se pudo tener un
conocimiento inicial a través del dialogo con diferentes personas conocedoras del sector,
asi como de agentes municipales responsables del desarrollo agrario y de algunos finqueros
de la zona. Luego se recurri6 a fuentes de datos estatales como el INEC, para establecer el
nimero de fincas a ser encuestadas en la zona, se utilizé un margen de error del 0,075* y un
nivel de significancia del 95% y para ello se aplicd la formula estadistica con el fin de

precisar muestras poblacionales finitas que se sefiala a continuacion:

3 NZ?pq
E2(N—1) + Z%pgq

n

Tabla Nro. 02: Disefio muestral
Disefio muestral

n Tamano de la muestra 154
Z Nivel de confianza 1,96
p Variabilidad positiva 0,5
gq Variabilidad negativa 0,5
N Tamafio de la poblacion 1583
E Precisidon o error 0,075

* Se ha determinado un 7,5% de error ya que la teoria estadistica sefiala que la muestra para una poblacién
pequefia debe contar con al menos 30 datos para presentar un resultado aproximado a la realidad, es por
ello que un incremento en la muestra arrojara un resultado mas preciso, por lo tanto, en este caso, por ser
la poblacion a examinarse pequefia, se ha incrementado este nivel de error.
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El sondeo sirvio para aplicar en el lugar de los hechos 154 encuestas a los agricultores del
sector Yantzaza, sobre los aspectos econdmicos actuales del sector en estudio, que son
analizados en el capitulo correspondiente.

En las encuestas se utilizo el método cuantitativo, debido a que se analiz6 datos
cuantitativos como unidades monetarias y cantidades vendidas. En lo que se refiere al
método cientifico se lo aplico en sus cuatro etapas; la primera, la observacién: por medio
de una ficha de observacion se realizd un breve sondeo del sector Yantzaza; la segunda,
consistio en desarrollar los objetivos planteados los cuales hacian referencia a mejorar el
sector econdmico y social del canton Yantzaza desde un punto de vista del mercado; la
tercera, se relacion6 con la experimentacion, en la cual se aplico las encuestas (ver anexos)
y andlisis de resultados de las mismas; por Gltimo, se encuentra la etapa de generalizacion,
en la que se manifiesta las conclusiones a las que se llegd durante ésta investigacion. Otro
método que se utilizd fue el deductivo a través del cual se pudo llegar de aspectos
generales a especificos, es decir, sirvio para poder canalizar la teoria acerca de los
mercados y estrategias de marketing de la produccién agricola a la realidad de Yantzaza.

El ultimo método que se empled fue el analitico sintético, sirvié para descomponer la
teoria en sus partes, es decir, se procedio a descomponer la teoria referente a los mercados
en algunas partes para analizarlas por separado y luego conformarlas en una sola y asi
elaborar el presente informe. Las técnicas utilizadas para desarrollar este trabajo fueron: la

observacion, encuesta, entrevista y diario de campo®.

Las entrevistas que se hizo con técnicos localizados en el sector de Yantzaza ayudaron a
tener una mejor visiéon del entorno de estudio. A partir de toda la valiosa informacion
recogida a través de las fuentes primarias y secundarias mencionadas anteriormente, se
pudo dar respuesta a las siguientes preguntas de investigacion: ;Cuéles son los agentes que

con mas frecuencia intervienen en el proceso de comercializacion de los productos

> diario de campo: Pequefia libreta estructurada disefiada para guardar apuntes importantes en una
investigacion de campo.
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agricolas?, ¢Cudles son los productos agricolas que mas beneficios otorgan a los
productores?, ¢COmo se obtiene una mayor ganancia a través de las participacion de los

agentes de comercializacion?

Para finalizar con esta seccion acerca de la metodologia, se mencionan los instrumentos
necesarios para la realizacién de este proyecto de fin de carrera, estos fueron: los
cuestionarios para las encuestas, el disefio de preguntas para las entrevistas y una libreta

estructurada para el diario de campo.

A continuacidn se detalla la clasificacion de las fincas, seguin la investigacion de campo

realizada.

2.1. CLASIFICACION DE FINCAS

De acuerdo con la investigacion de campo que se realizd en el sector Yantzaza a los
productores agricolas, se obtuvo la relacion entre la cantidad vendida y la cantidad
producida de bienes agricolas; de esta razon se filtro los datos que tenian menos de 0.30, es
decir, a las fincas que vendian menos del 30% de los productos que cosechaban se las

consideraba como fincas de autoconsumo.

A las fincas que no ingresaron en la distincion sefialada anteriormente, se las considerd
como Fincas de No autoconsumo; a estas fincas se aplica nuevos filtros obteniendo las

siguientes proporciones:

a) Se obtiene la proporcion de ingresos por ganaderia (ingreso de ganaderia/ingresos
totales).
b) Se obtiene la proporcion de ingresos por agricultura (ingreso de agricultura/ingresos

totales).

A las fincas de no autoconsumo que tuvieron una proporcion de ingresos

por ganaderia superior a 0.50 se las consider6 como fincas de mediana dependencia
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agricola. A las fincas de no autoconsumo que tengan una proporcién de ingresos por

agricultura superior a 0.50 se las denomin6 como fincas de m&xima dependencia agricola.

En resumen, la clasificacion de las fincas son las siguientes:

Fincas de m&xima dependencia agricola = 34
Fincas de mediana dependencia agricola = 48
Fincas de autoconsumo = 50
FINCAS TOTALES =132

Dentro de las 154 encuestas que corresponden a las fincas en estudio, existen 22 que no
se incluyen en ninguna clasificacion (s/c)°, ya que en su mayoria no poseen ingresos
agricolas ni ganaderos, sino que el ingreso es por fuentes diferentes (ingresos no agricolas);
por tanto, quedan en total 132 fincas clasificadas. Luego de la obtencién de los tipos de
fincas es necesario conocer los agentes de comercializacion que existen en la region de

Yantzazay se detallan en la siguiente seccion.

2.2. AGENTES DE COMERCIALIZACION EN FINCAS

En este estudio se ha utilizado cinco agentes que son: el productor, el intermediario, el
mercado, el detallista y el consumidor final; de la clasificacion anterior se elimin6 de la
base de datos a todas las fincas que no poseian relacion con estos agentes de
comercializacion y que no habian cultivado algin producto disponible para su
comercializacion, por lo que las encuestas disponibles para este estudio se redujeron a 77

fincas en total de las 132 antes explicadas.

Para determinar la participacion que tiene cada agente de comercializacion dentro de las

fincas de maxima dependencia agricola, de las de mediana dependencia agricola y las de

6 . .pe .z
s/c= sin clasificacién
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autoconsumo, se ha realizado un filtro por cada agente en cada tipo de fincas. Asi se
observo la situacion actual de la comercializacién en Yantzaza y con estas observaciones se
realizaron las debidas recomendaciones para disminuir la participacion de agentes
ineficientes que afectan al ingreso de los productores. Posteriormente se explica
detalladamente como se realizaron los tres analisis respecto a los productos agricolas: el
primero, relaciona las ventas promedio con los agentes de comercializacion para observar
el margen de participacion de cada agente de comercializacion en el sector de Yantzaza; el
segundo, utiliza los precios promedio para la obtencion del indicador de margen de
distribucion MBC; y el tercero, utiliza los ingresos promedios para determinar el producto
mas rentable que beneficie al ingreso de los agricultores. Estos analisis se detallan a

continuacion:

23. VENTAS PROMEDIO ANUALES DE LOS PRODUCTOS
AGRICOLAS EN LAS FINCAS DE YANTZAZA

Mediante un sondeo realizado a los productores agricolas en el sector Yantzaza se
determin6 que los productos agricolas que mas se comercializan son: café, platano, cacao,
yuca, banano, maiz y cafia de azlcar; las encuestas se enfocaron en obtener datos sobre el
nivel de ventas totales anuales, ventas promedio anuales y precio promedio de cada uno de
estos productos. Estos datos sirven como base para la realizacion de los anélisis
pertenecientes a este capitulo.

Con los datos anuales de ventas promedio se realizaron dos andlisis conjuntos: uno, por
cada tipo de finca y otro, que abarca todas las fincas del sector Yantzaza; en estos analisis
se describen el nivel de ventas promedio de cada uno de los siete productos agricolas, en
relacion con los cinco agentes de comercializacion; de esta manera se puede identificar el
agente de comercializacion que mas produccion compra en promedio, anualmente, al

productor en cada uno de los siete productos agricolas estudiados.
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2.4. MARGEN BRUTO DE COMERCIALIZACION

Para este segundo analisis se utiliz6 los precios promedios anuales de cada uno de los siete
productos agricolas a nivel general de fincas para obtener los indices de comercializacion;
se utilizé el indice de margenes de distribucion denominado MBC, el cual puede identificar
al producto agricola que aporta un mayor beneficio en términos monetarios a los
productores, para ello se utilizé la siguiente formula, cuyo calculo expresa la relacion

porcentual entre el precio final y el precio pagado por el productor:

(Precio del agente de comercializacion — Precio del agricultor)
MBC = - — x 100
Precio del agente de comercializacion

El resultado del célculo antes expuesto muestra el porcentaje del precio pagado por los
agentes de comercializacion que se queda en el productor, fruto de la venta de bienes
agricolas; por tanto, este indicador se puede obtener para cada uno de los agentes a
excepcién del productor, debido a que se toma el precio del productor como precio base
para la construccion del indicador. Este se aplicé a cada uno de los siete productos agricolas

en estudio, con el fin de saber qué producto es mas rentable y en qué agente se da este caso.

2.5. INGRESO PROMEDIO ANUAL POR PRODUCTO DENTRO
DE LA ZONA DE YANTZAZA

Se realizd un tercer analisis comparativo entre las ventas promedio y el precio promedio al
que se expenden los productos agricolas para conocer cual es el ingreso promedio adecuado
que debe recibir el productor por la comercializacion de sus productos, de esta manera se
evalud cuanto esta ganando y lo que podria ganar al cambiar a un canal de comercializacién
més 6ptimo segun la perecibilidad’ del producto es decir, donde se obtenga un mejor precio

por la produccién vendida.

7 . . . . e .
De los siete productos en estudio los mas perecibles por caracteristicas naturales son el platano, el banano
y la yuca.
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Con estos analisis se determina los beneficios que se esta trayendo a los productores,
ademas se establece la eficiencia de ventas en los productos agricolas y se conoce si son

adecuados o no para comercializarlos.

A continuacién se detalla la forma de conocer cuéles son las fincas beneficiadas por la

venta de productos agricolas.

2.6. FINCAS BENEFICIADAS POR LA VENTA DE PRODUCTOS
AGRICOLAS

Al reunir los resultados de los tres analisis anteriores, se determind cuéles son las fincas
mas beneficiadas por la comercializacion de productos agricolas. Se las precis6 por medio
de la suma del ingreso promedio anual® de cada producto agricola que se comercializa de
una determinada finca; asi se obtiene el ingreso promedio que tendrd cada agricultor
perteneciente a su respectivo tipo de finca; este ingreso promedio anual se lo obtiene, en
meses, al dividirlo para doce. De esta manera se conoce el ingreso promedio mensual de

los moradores del sector Yantzaza que se dedican a la agricultura en cada tipo de finca.

2.7. DETERMINACION DEL PRODUCTO AGRICOLA MAS
RENTABLE

El producto més rentable dentro de toda la comercializacion en el sector Yantzaza resulta
visible luego de una serie de procesos, primero se obtiene el ingreso promedio total por
producto, el cual resulta de la suma de los ingresos promedios anuales de cada agente de
comercializacion que pertenece a un determinado producto agricola. Entonces, se toma los
datos totales de cada producto y se compara entre ellos para distinguir cuél brinda mas

beneficios y en qué tipo de finca se da este caso.

® Ingreso promedio es igual a ventas promedio por precios promedio.
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2.8. COMBINACION SUSTENTABLE DE VENTAS

La combinacion sustentable de ventas es la union de las mejores opciones de venta que
debe adoptar el productor al canalizar la venta de sus productos agricolas, la cual se
denomina “la solucion estratégica”, en esta seccion se verifican los resultados de los
analisis del margen bruto de comercializacion por producto, se confirman los canales de
comercializacion Optimos en precios, ventas, e ingresos, y se los unifica en una tabla para
observar a nivel general la solucién que mejore de manera sustancial el ingreso de los
productores agricolas en el sector de Yantzaza. Asi mismo, en una tabla se presenta la
combinacion de las peores opciones, la cual se denominara “;COmo no comercializar?”,

esto con el fin de evitar ingresos bajos, 6 pérdidas innecesarias.
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CAPITULO III

3. ANALISIS Y PRESENTACION DE RESULTADOS

En estudios anteriores se establecid que existe facilidad de acceso a los mercados, por la
cercania que existe entre los mercados y los productores que venden sus cosechas a los
mismos; por tanto los costos de transporte son minimos o casi nulos. En el presente
capitulo se exponen los resultados obtenidos en el estudio de campo en el sector de
Yantzaza, también se da una vision del marketing rural desde el punto de vista de las ventas

hacia los agentes® y tipos de fincas™® que existen en este sector.

3.1. BREVE DIAGNOSTICO DEL SECTOR DE ESTUDIO

Al inicio de la investigacién se vio la necesidad de comprobar si el sector de Yantzaza era
adecuado para realizar estudios agropecuarios y de esta manera implementar conocimientos
sobre agricultura sustentable para lograr un mayor desarrollo rural; en estudios anteriores a
esta investigacion se formularon preguntas relacionadas con el &mbito econdmico social y
agroecoldgico a la muestra principal constituida por 154 encuestas. Dos de las preguntas
clave en el ambito econémico fueron ;Se dedica usted a la agricultura? y ¢Qué actividad
adicional a la agricultura usted realiza?, en base a estas interrogantes, se concluyé que si
existe una cultura agricola con una incidencia del 93.51% y una segunda actividad
relevante que es la ganaderia, con una incidencia del 51.3%; por lo tanto, es factible realizar

un estudio de comercializacion agricola.

En los dos siguientes graficos se corrobora la informacion sobre la participacion de la

actividad agricola y ganadera en el sector de Yantzaza.

9 . . . .. .
Se entiende por agentes al productor, consumidor, mercado, intermediarios y detallista.
10 . . o . , . . ,
Tipos de fincas: de maxima dependencia agricola, de mediana dependencia agricola y de autoconsumo.
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GRAFICO Nro. 04: Actividad agricola
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Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracion: El autor

Ademas de la agricultura, se explota otra actividad para conseguir buen ingreso, ésta es la
ganaderia que representa un 51,3% como se menciond anteriormente. Por lo tanto se
asume que existe un 93.51% de dependencia de bienes agricolas en la zona de Yantzaza y
un 51.3% de duefios de fincas poseen una mediana dependencia de los bienes agricolas, ya
que su segunda fuente de ingresos es la actividad ganadera. En el sector mencionado,
ademas de estas dos actividades, se desarrollan en una minima cantidad las actividades que

se muestran en el siguiente gréafico.

GRAFICO Nro. 05: Actividad adicional a la agricultura
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Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracion: El autor
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Partiendo de esta informacion primaria se procedio a la clasificacion de las fincas, y
agentes de comercializacion para realizar un estudio por cada producto agricola que se

comercializa dentro de la zona

3.2. TIPOS DE FINCAS

Como se ha mencionado anteriormente en el sector de Yantzaza existe tres tipos de fincas,
las de maxima dependencia agricola, mediana dependencia agricola y las de autoconsumo,
de los datos obtenidos en las encuestas realizadas acerca de la clasificacion de fincas se
determiné que son 77 fincas las que cumplen una funcién de comercializacion de
productos agricolas, como: el café, platano, yuca, cacao, maiz, cafia de azucar y banano,
los cuales se expenden a los diferentes agentes de comercializacion. Entre estos se
distinguen cinco importantes como son: el productor, consumidor, intermediario, mercado

y detallista. La funcidn de cada uno de estos esta clara en el capitulo dos.

En el grafico Nro. 6 se puede evidenciar que en todo el proceso de comercializacion existe
una mayor participacion de fincas de méaxima dependencia agricola con una incidencia del
42%, las fincas de mediana dependencia agricola poseen una menor incidencia del 36%;

finalmente, la cultura de autoconsumo y subsistencia representa un 22%.

Tabla Nro. 03: Participacion de cada finca en el proceso de marketing de productos agricolas en el

sector de Yantzaza

FINCAS TOTALES NUmero de casos  Participacion (%)
Fincas de méxima dependencia agricola 32 41.56%

Fincas de mediana dependencia agricola 28 36.36%

Fincas de autoconsumo 17 22.08%

TOTAL 77

Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 06: Participacion de cada finca en el proceso de marketing de productos agricolas en

el sector de Yantzaza.
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Fuente: Tabla Nro. 3

Elaboracion: El autor

A continuacion se describe la participacion de cada uno de estos agentes en el circuito de
comercializacion en el sector de Yantzaza a un nivel desagregado por tipos de fincas, el
cual sirvié para conocer la participacion de cada agente de comercializacion en cada tipo de

fincas.

3.2.1. FINCAS DE MAXIMA DEPENDENCIA AGRICOLA

Los duefios de fincas de Yantzaza que pertenecen al 42% del total de encuestados que
comercializan bienes agricolas se ven en la necesidad urgente de mejorar su condicion por
medio de un mayor nivel de ingreso, ya que su fuente principal de ingresos es la
agricultura y no ha sido rentable segln revelaron entrevistas con los mismos. Por tal
motivo, es importante ir detallando la participacion que poseen ciertos agentes de
comercializacion en sus fincas para determinar en analisis cual de estos son eficientes y
cuéles no. De esta manera el agricultor poseera una informacion que le facilite el aumento
de ingresos por medio de la eleccion de venta hacia los agentes de comercializacion més
rentables. En el proceso de marketing de los productos agricolas se destinan 18.75% de la
produccidn para consumo propio, esto es el porcentaje de toda la produccion agricola que

va destinada para la sustentacion alimentaria de los productores, un porcentaje similar
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corresponde a la produccion que se destina vender a los consumidores finales. Por otro
lado, un 46.88%, es decir casi la mitad de todos los lotes de produccion agricolas en las
fincas de maxima dependencia agricola se van directamente al mercado para luego ser
comercializadas en el mismo lugar con los consumidores finales. En este tipo de fincas el
intermediario ocupa una participacion de 12.5% la cual no es muy significativa. Finalmente
el detallista posee una participacién mucho menor de 3.13% como se lo puede evidenciar
en el grafico Nro. 7.

Tabla Nro. 04: Participacion de los agentes de comercializacion en las fincas de maxima dependencia

agricola

AGENTES namero de casos  Participacion (%)
PRODUCTOR 6 18.75%
CONSUMIDOR 6 18.75%
MERCADO 15 46.88%
INTERMEDIARIO 4 12.50%
DETALLISTA 1 3.13%
TOTAL 32

Fuente: Investigacién de campo 2011

Elaboracién: El autor

GRAFICO Nro. 07: Participacion de los agentes de comercializacion en las fincas de maxima

dependencia agricola
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Fuente: Tabla Nro. 4
Elaboracién: El autor
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3.2.2. FINCAS DE MEDIANA DEPENDENCIA AGRICOLA

El 36% de los agricultores tienen una mediana dependencia agricola: no se sustentan en su
totalidad de la explotacion de bienes agricolas, ya que su fuente alternativa de ingresos es
la ganaderia. Sin embargo, es importante ir detallando la participacién que poseen ciertos
agentes de comercializacion en sus fincas para posteriormente realizar un analisis y
determinar cuél de estos son eficientes y cuéles no. De esta manera el agricultor poseera
una informacion que le facilite el aumento de ingresos por medio de la eleccion de venta

hacia los agentes de comercializacién mas rentables.

En este caso de fincas de mediana dependencia agricola se encontraron veintiocho fincas en
Yantzaza, donde la produccién agricola se destina para consumo propio en un 28.57%, es
decir la produccion disponible para comercializarla entre los cuatro siguientes agentes de
comercializacion es igual al 71.43% del cual obtiene ingresos monetarios para la compra de

bienes y servicios para su sobrevivencia.

Al mercado se destina un porcentaje de 28.57% para la venta de productos agricolas
donde puede obtener ingresos al venderlos a un determinado precio, en las secciones
siguientes se compara con los precios promedios para poder estimar los ingresos promedios
que obtendra por destinar este porcentaje al mercado, de igual manera se realiza este

analisis con los agentes restantes.

Por otro lado también se evidencia en la zona de Yantzaza que en las fincas de mediana
dependencia agricola existe una 14.29% que se destina para vender los productos agricolas
directamente al consumidor final; al intermediario se destina 25% de la comercializacion
total, y finalmente un 3.57% se destina para vender a los detallistas. Estos datos se aprecian

de una mejor manera en el siguiente gréfico.
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Tabla Nro. 05: Participacion de los agentes de comercializacién en las fincas de mediana

dependencia agricola

AGENTES namero de casos  Participacién (%)
PRODUCTOR 8 28.57%
CONSUMIDOR 4 14.29%
MERCADO 8 28.57%
INTERMEDIARIO 7 25.00%
DETALLISTA 1 3.57%
TOTAL 28

Fuente: Investigacién de campo 2011

Elaboracién: El autor

GRAFICO Nro. 08: Participacion de los agentes de comercializacion en las fincas de mediana

dependencia agricola
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Fuente: Tabla Nro.5
Elaboracién: El autor

3.2.3. FINCAS DE AUTOCONSUMO

Las fincas de autoconsumo aunque no buscan en particular maximizar sus beneficios a
costa de una explotacion de bienes agricolas son victimas de la intervencion de ciertos
agentes que comercializacion que disminuyen los pocos ingresos que Se proponen
conseguir el 22% de agricultores que pertenecen a esta clasificacion. Por tanto se detalla
mas adelante los agentes de comercializacion que no deben frecuentar para vender los
productos agricolas para las fincas de autoconsumo, todo esto con el fin de evitar pérdidas
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innecesarias , ademas el agricultor mejorara sus ingresos al vender estos productos a los
agentes que si otorgan un buen precio. En las diecisiete fincas de autoconsumo
encontradas, se observa que el agente detallista no participa en este tipo de fincas ya que no
se han dado casos de comercializacion a este agente por lo que queda descartado en todos
los anélisis posteriores en las fincas de autoconsumo. Entonces se observa que el
consumidor final posee una participacion de 5.88% en todo el proceso de comercializacion
dentro de las fincas de autoconsumo, luego el mercado con un 23.53%, seguido por el
consumo propio del productor con un 29.41% y finamente el agente que mas participa en la
comercializacion de productos agricolas en las fincas de autoconsumo es el intermediario
con un 41.18% esto quiere decir que los intermediarios buscan lucrar mas en este tipo de

fincas.

Tabla Nro. 06: Participacion de los agentes de comercializacion en las fincas de autoconsumo

AGENTES namero de casos  Participacién (%)
PRODUCTOR 5 29.41%
CONSUMIDOR 1 5.88%
MERCADO 4 23.53%
INTERMEDIARIO 7 41.18%
TOTAL 17

Fuente: Investigacion de campo 2011
Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 09: Participacion de los agentes de comercializacion en las fincas de autoconsumo
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Fuente: Tabla Nro. 6
Elaboracion: El autor
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3.2.4. TOTAL DE FINCAS

En esta seccion se habla sobre la intervencién de los agentes de comercializacion todo el
sector de Yantzaza sin distincion de fincas, es decir, en este apartado se ha juntado todas las
fincas en un solo grupo con el fin de conocer a nivel general cual es el agente de
comercializacion que mas participacion tiene en el marketing de productos agricolas. Asi
tenemos en el mas alto nivel es el mercado con un porcentaje de 35.06%, seguido por el
productor con un 24.68%, luego el intermediario con un 23.38%, el consumidor con un
14.29% vy finalmente el que menos participacion tiene es el detallista con un porcentaje

total del 3% como se lo puede evidenciar en el siguiente grafico.

Tabla Nro. 07: Participacion de los agentes de comercializacién en todas las fincas

AGENTES namero de casos  Participacion (%)
PRODUCTOR 19 24.68%
CONSUMIDOR 11 14.29%
MERCADO 27 35.06%
INTERMEDIARIO 18 23.38%
DETALLISTA 2 2.60%
TOTAL 77

Fuente: Investigacién de campo 2011

Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 10: Participacion de los agentes de comercializacion en todas las fincas

3%

aa\

35%

m PRODUCTOR

m CONSUMIDOR
MERCADO

u INTERMEDIARIO

B DETALLISTA

Fuente: Tabla Nro. 7

Elaboracion: El autor
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De estos datos se observa que el mercado es quien mas participa actualmente dentro del
proceso de comercializacion en el sector Yantzaza con un 35%, siendo mas relevante su
participacién en las fincas de maxima dependencia agricolas con un 47%, seguido por un
29% en las fincas de mediana dependencia agricola y finalmente en las fincas de

autoconsumo posee una participacion del 24%.

El siguiente agente mas influyente dentro de la comercializacion de productos agricolas es
el productor con un 25% de participacion; se observa que este agente no posee mucha
influencia en las fincas de méxima dependencia agricola ya que posee un 19% de
participacion, su verdadera influencia esta en iguales proporciones en las fincas de mediana

dependencia agricola y las fincas de autoconsumo con un total de 29% para ambos casos.

El intermediario es el tercer agente que influye con un 23% dentro de todo el sector.
Segun la teoria econdmica es este el que ocasiona pérdidas de ingresos a los productores,
asi que hay que prestar mas atencion al tipo de finca donde frecuenta més su funcion. En las
fincas de maxima dependencia agricola no influye mucho ya que posee una participacion
del12%, en las fincas de fincas de mediana dependencia agricola posee un 25%, es en las
fincas de autoconsumo donde presta mayor incidencia con un porcentaje del 41% de

participacion.

Con respecto al consumidor final, las ventas hacia este son muy poco concurridas ya que
en todo el sector posee un 14% de participacion, siendo mas frecuente en las fincas de
maxima dependencia agricola con un 19% y en menor proporcion en las fincas de mediana
dependencia agricola con un 14%, y finalmente en las fincas de autoconsumo con una

incidencia bajisima del 6%.
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Finalmente el detallista no influye casi nada, aunque ofrece buenos precios como se vera
mas adelante. Su participacion en el sector es de 3% como en las fincas de maxima

dependencia agricola y en las de mediana dependencia agricola.

33.VENTAS PROMEDIO ANUAL DE LOS PRODUCTOS
AGRICOLAS EN LA ZONA DE YANTZAZA

Las ventas promedio anuales se las obtienen a partir de las ventas totales anuales que se

obtuvieron en los resultados de las encuestas aplicadas (ver anexo 7).

En la tabla Nro. 8, se puede apreciar los datos de las ventas anuales de los productos
agricolas de la muestra de estudio; donde existe una mayor produccion en el platano,
vendiéndose 6043 cabezas de platano al afio, seguido por la panela de cafia de azicar con
4640 unidades y el racimo de banano con 1050 unidades; aunque el banano es uno de los
productos que mas se vende dentro de la zona, éste presenta varios inconvenientes que se

los analizan en las tablas posteriores pertenecientes al banano.

Tabla Nro. 08: Cuadro de ventas totales de productos agricolas al afio en Yantzaza.

AGENTES PROD. café platano yuca cacao banano maiz cafia
UNID. QQ CA QQ QQ CA QQ PN
VENTAS TOTALES 75 6043 459.5 172.2 1050 319 4640

Fuente: Investigacién de campo 2011

Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 11: Cuadro de ventas totales anuales por producto en Yantzaza, expresada en

porcentajes
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Fuente: Tabla Nro. 8

Elaboracién: El autor

A continuacion se presentan los datos concernientes a los tipos de fincas, se muestran las
ventas promedio anuales de cada uno de los siete productos agricolas en relacion a los

agentes de comercializacion.

3.3.1. FINCAS DE MAXIMA DEPENDENCIA AGRICOLA

En la tabla nro. 9 se muestra las ventas promedios anuales de los productos pertenecientes a
las fincas de méxima dependencia agricola; en este caso se puede observar que el quintal
café no se vende a los intermediarios; las cabezas platanos se comercializan mas a los
consumidores finales y al mercado con un porcentaje de 30% y 50% respectivamente; el
quintal de yuca va dirigido en su mayor parte a los consumidores finales y en un segundo
lugar a los intermediarios, en el caso del quintal de cacao se puede observar que en su gran
mayoria va destinada la produccion al mercado. En lo que se refiere a las cabezas de
banano estas se venden mas a los intermediarios y ninguna cabeza de banano a los
detallistas; el quintal de maiz se vende mas a los consumidores y a los mercados de la zona
de Yantzaza; finalmente, las panelas de cafia de azucar se venden solamente a los mercados

enun 42 %, y un58% va destinada para el consumo propio de los productores.
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Tabla Nro. 09: Porcentaje de ventas promedio anuales de los productos en fincas de maxima

dependencia agricola (%)

VENTAS PROD. CAFE PLATANO YUCA CACAO BANANO MAIZ CARNA
PROMEDIO

AGENTES UNID. QQ CA QQ QQ CA QQ PN
PRODUCTOR 0% 8%  17% 0% 1% 0%  58%
CONSUMIDOR 30% 26%  32% 22% 11%  80% 0%
MERCADO 50% 15% 9% 61% 8%  10%  42%
INTERMEDIARIO 0% 35%  42% 17% 80% 9% 0%
DETALLISTA 20% 17% 0% 0% 0% 0% 0%
TOTAL 100% 100%  100% 100% 100% 100%  100%

Fuente: Investigacién de campo 2011

Elaboracién: El autor

3.3.2. FINCAS DE MEDIANA DEPENDENCIA AGRICOLA

En las fincas de mediana dependencia agricola la produccion de bienes agricolas no es una
ocupacion principal, se puede observar también que juega un papel importante en la

comercializacion de estos productos dentro de la zona de Yantzaza.

De las encuestas realizadas a estas fincas se observan los siguientes resultados: en el caso
del quintal café, la produccion no va destinada para el consumo propio, intermediarios ni
detallistas, sino netamente al mercado Yy a los consumidores finales; en el caso de las
cabezas de platano se venden grandes cantidades a los mercados y en menor proporcion
qguedan para el consumo del mismo productor, consumidor final e intermediarios; los
quintales de yuca se venden solamente a los intermediarios con un porcentaje de 62% de las
ventas promedio anuales, el 38% de la yuca es para el consumo; el quintal de cacao se
produce mas para vender a los detallistas en un 42% y para los intermediarios en un 21%;
en la comercializacion de las cabezas de banano se produce solamente en un 45% para los
intermediarios, mientras que el 55% restante es para el consumo propio de los productores;
en el maiz, los quintales se venden en mayor cuantia a los mercados y a los intermediarios
con una participacion de la produccion de maiz de 28% y 67% respectivamente; en el caso
de las panelas de cafia de azlcar se observa que el cien por ciento de la produccion se

destina solamente a los intermediarios.
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Tabla Nro. 10: Porcentaje de ventas promedio anuales de los productos en fincas de mediana

dependencia agricola

VENTAS PROD. CAFE PLATANO YUCA CACAO BANANO MAizZ CARA
PROMEDIO

AGENTES UNID. QQ CA QQ QQ CA QQ PN
PRODUCTOR 0% 8% 38% 16% 55% 0% 0%
CONSUMIDOR 51% 23% 0% 11% 0% 4% 0%
MERCADO 49% 57% 0% 11% 0%  28% 0%
INTERMEDIARIO 0% 12% 62% 21% 45%  67%  100%
DETALLISTA 0% 0% 0% 42% 0% 0% 0%
TOTAL 100% 100%  100% 100% 100% 100%  100%

Fuente: Investigacién de campo 2011

Elaboracion: El autor

3.3.3. FINCAS DE AUTOCONSUMO

Las fincas de autoconsumo son aquellas que solamente cultivan sus productos para
consumirlas, aun asi se han dedicado en producir bienes agricolas para comercializarlos,
pero en menor cuantia en relacion con el resto de fincas estudiadas, estas fincas venden los
bienes agricolas como una opcidn de conseguir pequefios ingresos extra para vivir; tal es el
caso de las ventas promedio anuales de café las cuales poseen un 88% que va destinado
solamente para el consumo del propio productor, y un 22% va para la comercializacion
hacia los intermediarios; en el caso de los platanos que se producen, se comercializan a los
intermediarios en un 73% y un 18% a los mercados, siendo estos dos agentes los mas
importantes en la comercializacién del platano en este tipo de fincas; en el caso de la yuca
se vende mas a los intermediarios y un poco a los consumidores finales; el cacao se vende
mas a los intermediarios; las cabezas de banano se cultivan para comercializarlas netamente
a los intermediarios; el maiz solo lo cultivan para el consumo propio; las cafias de azlcar

van solamente para el consumidor final.
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Tabla Nro. 11: Porcentaje de ventas promedio anuales de los productos en fincas de autoconsumo (%)

VENTA PROD. CAFE PLATANO YUCA CACAO BANANO MAizZ CARA
PROMEDIO

AGENTES UNID. QQ CA QQ QQ CA QQ PN
PRODUCTOR 78% 9% 3% 0% 0%  100% 0%
CONSUMIDOR 0% 0% 14% 0% 0% 0%  100%
MERCADO 0% 18% 0% 25% 0% 0% 0%
INTERMEDIARIO 22% 73% 84% 75% 100% 0% 0%
TOTAL 100% 100%  100% 100% 100%  100%  100%

Fuente: Investigacién de campo 2011

Elaboracién: El autor

3.3.4. TOTAL DE FINCAS

En la tabla Nro. 12 se muestra las cantidades promedio anuales de productos agricolas que
se comercializan en el sector de Yantzaza a nivel general de fincas, se aprecian también las
cantidades promedio anuales que van destinadas a cada agente de comercializacion. En este
estudio los canales de comercializacion son directos, es decir, existe una relacion directa de
compra y venta entre los agentes y el productor; la proporcion de la cantidad vendida hacia

un determinado agente de comercializacion varia dependiendo del producto.

Asi se observa el caso de los quintales de café que se comercializa mas a los consumidores
finales y al mercado, mientras que una proporcién mayor se destina para el consumo propio
del productor; en el caso de los racimos de platano, se vende mas a los consumidores
finales en un 31%; en los quintales de yuca el que mas participacién tiene en las ventas
promedio es el intermediario con un 41%; los quintales de cacao se venden mas al mercado
y al detallista en una igual proporcién de 30%; las cabezas de banano se destina a los
intermediarios con un 49%; los quintales de maiz se destinan en su mayoria a los
consumidores; finalmente, la cafia se comercializa en panelas al intermediario en mayor

proporcion.
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Tabla Nro. 12:

VENTA PROD. CAFE
PROMEDIO

AGENTES UNID. QQ
PRODUCTOR 31%
CONSUMIDOR 25%
MERCADO 26%
INTERMEDIARIO 9%
DETALLISTA 9%
TOTAL 100%

PLATANO YUCA CACAO BANANO MAIZ
CA QQ QQ CA QQ

8% 14% 11% 16% 14%

31% 34% 14% 21% 60%

21% 11% 30% 15% 13%

17% 41% 15% 49% 14%

24% 0% 30% 0% 0%

100% 100% 100% 100%  100%

Fuente: Investigacién de campo 2011

Elaboracién: El autor

3.4. MARGEN BRUTO DE COMERCIALIZACION.

Porcentaje de ventas promedio anuales por agente de comercializacion (%)

CANA

PN
31%
16%
22%
31%

0%

100%

En este segundo analisis se utilizan los precios promedios anuales de los siete productos

agricolas de las fincas totales. Estos precios, que se aprecian en la tabla nro. 13, se

clasifican de acuerdo a cada agente de comercializacion, de este modo se puede conocer

cudl es el agente de comercializacion que méas beneficio otorga al productor al realizar el

intercambio de mercancias.

Tabla Nro. 13: Precios promedios en délares de la venta de productos agricolas en Yantzaza ($)

PRECIO

PROMEDIO PROD Café Platano Yuca Cacao
AGENTES UNID QQ CA QQ QQ
PRODUCTOR $80,00 $3,73 $16,25 $103,33
CONSUMIDOR $119,00  $3,86 $18,75 $110,00
MERCADO $109,00  $4,13 $20,93  $114,23
INTERMEDIARIO $120,00 $3,63 $17,00 $99,44
DETALLISTA $120,00  $5,00 $72,00

Fuente: Investigacién de campo 2011

Elaboracion: El autor

Banano

CA
$4,00
$4,00
$4,00
$3,00

Maiz
QQ
$15,00
$16,00
$18,30
$18,00

Cafia
PN
$0,25
$0,30
$0,23
$0,25

Los precios promedios del productor corresponden a precios de autoconsumo, debido a que

el productor decide consumir el producto y no venderlo, es decir, es el valor que cuesta

producir a los agricultores un determinado bien agricola; estos precios promedios del

productor son tomados como precios base para realizar comparaciones con precios
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ofertados por otros agentes de comercializacion, y de esta manera determinar quien esta
dando un mayor precio que beneficie al ingreso de los productores; mientras que los
precios para el consumidor final corresponden a las cantidades monetarias que deben pagar
los consumidores a los productores a cambio de recibir los distintos productos agricolas que
ellos cultivan, asi mismo se da el caso con los precios para el mercado, con intermediarios y

detallistas.

Una vez que se obtienen los precios promedios anuales se aplica la férmula del margen
bruto de comercializacidn descrita en el capitulo dos. En este caso se procede a utilizar el
calculo del indicador MBC para cada uno de los agentes de comercializaciéon y para cada
producto en estudio, con el fin de conocer las opciones eficientes de comercializacion de
acuerdo a un determinado producto, estos indices se expresan en porcentajes en la tabla
Nro. 14.

Tabla Nro. 14: Margen bruto de comercializacién de los productos agricolas en Yantzaza, expresado

en porcentajes.

AGENTES PROD. café platano yuca cacao banano maiz cafa

UNID. QQ CA QQ QQ CA QQ PN
CONSUMIDOR 48.75% 3.48% 15.38%  6.45% 0.00% 6.67% 20.00%
MERCADO 36.25% 10.67% 28.79%  10.55%  0.00% 22.00% -6.67%
INTERMEDIARIO 50.00% -2.74% 4.62% -3.76%  -25.00% 20.00%  0.00%
DETALLISTA 50.00% 34.15% -30.32%

Fuente: Tabla Nro. 13

Elaboracion: El autor

Cabe sefialar que los cuatro datos pertenecientes a cada producto son los margenes brutos
de comercializacion desde el punto de vista del productor y su relacion con los demas
agentes de comercializacion que se encuentran en la tabla; las celdas vacias de la tabla

indican que no existen casos de comercializacion para dichos agentes.
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Si los resultados de este indicador son positivos en un determinado agente de
comercializacion, significa que el productor estd obteniendo una ganancia por
comercializar un producto agricola determinado, y si es negativo, significa que esta
recibiendo perdidas por comercializar con un determinado agente, en consecuencia, si el

resultado es negativo significa que ese agente de comercializacion es ineficiente.

Con estos datos ya se puede hacer un analisis comparativo para ver la eficiencia o
ineficiencia entre los distintos agentes de comercializacién que participan en el marketing
de productos agricolas de Yantzaza. Estos andlisis se detallan a continuacion por cada

producto agricola.

3.4.1. MBC PARA LOS PRODUCTOS AGRICOLAS

3.4.1.1. EL CAFE

El café es uno de los productos preferidos por los agricultores en la zona de Yantzaza
segun los entrevistados, al igual que el cacao y el platano; por tanto es indispensable
verificar a través del indicador MBC la eficiencia que esta teniendo este y los demas
productos al momento de ser vendidos a los diferentes agentes de comercializacion. En
esta seccidn se muestran resultados del MBC expresado en porcentajes por cada producto
para analizarlos uno por uno, estos datos corresponden a la tabla nro. 13. Cabe destacar que
los resultados son indicadores que muestran el margen extra que esta ganando el agricultor
en el caso de salir positivo, se obtiene una utilidad por comercializar el café a los distintos
agentes de comercializacion. En el caso de salir negativo significa que ese agente de
comercializacion le esta quitando los beneficios (ingresos) a los agricultores.

Los resultados muestran que en la venta anual de quintales de café el productor va a obtener
un mayor beneficio al vender estos quintales a los intermediarios o detallistas, ya que estos
pagan un mayor precio por el producto. Este indicador muestra que un productor tipo va a
ganar un 50% en términos monetarios por vender sus productores al intermediario o al

detallista. Si vendiera al consumidor directamente obtendria una menor ganancia Yy seria
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mas baja si decidiera vender al mercado. Por tanto la inclusion de un agente intermediario

en un canal de comercializacion es eficiente.

Tabla Nro. 15: MBC (%) — Café

AGENTES MBC

CONSUMIDOR 48.75%

MERCADO 36.25%
INTERMEDIARIO 50.00%
DETALLISTA 50.00%

Fuente: Tabla Nro. 13

Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 12: MBC (%) - Café
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Fuente: Tabla Nro. 15
Elaboracion: El autor

3.4.1.2. ELPLATANO

Como ya se menciond anteriormente el platano es uno de los productos preferidos que
cultivan y venden los agricultores cuando desean obtener beneficios econdmicos, sin
embargo para maximizar aln mas estos beneficios es importante que los agricultores
posean una adecuada informacion sobre los precios de venta de aquellos productos en el
sector de Yantzaza. Es por esto que en esta seccion se analiza el platano a través del MBC,

en éste caso los resultados muestran que en la comercializacion del platano, las cabezas o
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racimos que se venden al consumidor proporcionaran un beneficio de 3.48% sobre el
precio de productor, sin embargo si un productor decide vender al mercado y no al
consumidor sus productos obtendré el triple de beneficio, es decir ganara 10.67%, por otro
lado al vender al intermediario perderd un margen de ganancia de 2.74% del precio
promedio; aqui se puede evidenciar como la participacion del intermediario afecta a la
ganancia de los productores, ya que muchos de los agricultores no se dan cuenta de los
precios de mercado y terminan dandoles toda la produccion a los intermediarios, los cuales
compran los lotes de produccion a un precio muy cémodo para ellos. A pesar de todo esto
aun cuenta con una alternativa maés; si le vende al detallista obtendrd un 34.15% de

ganancia, lo cual es bastante rentable.

Tabla Nro. 16: MBC (%) - Platano

AGENTES MBC
CONSUMIDOR 3.48%
MERCADO 10.67%
INTERMEDIARIO -2.74%
DETALLISTA 34.15%

Fuente: Tabla Nro. 13

Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 13: MBC (%) — Platano
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Elaboracién: El autor
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3.4.13. LAYUCA

Segun el MBC la yuca posee buenos rendimientos en cuestion de precios en todos los
agentes que participan en el proceso de marketing de Yantzaza. Por ejemplo cuando el
productor vende los quintales de yuca a los consumidores finales va a obtener una ganancia
de 15,38%; si le vende al mercado ganara ain mas, en este caso seria una ganancia del
28,79% sobre el nivel del precio; si se vende al intermediario el productor gana un porcion
de 4.62% en relacion al precio base lo cual es mucho menor a lo que gana cuando

comercializa con los agentes anteriores.

Tabla Nro. 17: MBC (%) - Yuca

AGENTES MBC
CONSUMIDOR 15.38%
MERCADO 28.79%

INTERMEDIARIO 4.62%
Fuente: Tabla Nro. 13

Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 14: MBC (%) - Yuca
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3.4.1.4. EL CACAO

En el cacao el MBC sale méas rentable para el productor comercializar sus productos
agricolas con el mercado, ya que obtendria una ganancia 10.55% sobre el precio promedio
del quintal de cacao, ademas, tendria ganancia de 6.45%, que es mucho menor a la anterior
si decidiera darlo al consumidor directamente. Sin embargo si decidiera dar a los
intermediarios la produccion de cacao obtendria una pérdida de 3.76% ya que estos suelen
comprar a precios muy bajos la produccion a los agricultores, en este caso particular, existe
la situacion en la cual el productor perderia aproximadamente 8 veces méas de lo que
perderia con un intermediario si decidiera vender a los detallistas este producto. Se observa
que los intermediarios y detallistas salen beneficiados al comprar los productos a los
agricultores y venderlos a los consumidores finales, por tanto este indicador muestra que

resulta desfavorable para los productores comercializar con los intermediarios y detallistas.

Las razones por las que un intermediario tiene ganancias extras por la comercializacion de
productos agricolas es porque posee una gran facilidad de comercializar estos productos en
zonas alejadas donde no existe sobreoferta de este producto, por tanto, lo venden a un
precio comodo para ellos en zonas donde no se da el cacao, aunque existe un inconveniente
que consiste en que mientras ma&s se alejan para vender el cacao en zonas no
sobresaturadas, aumentan sus costos de transporte, por lo que su ganancia se ve mas

reducida cuando la distancia recorrida aumenta.

Tabla Nro. 18: MBC (%) — Cacao

AGENTES MBC

CONSUMIDOR 6.45 %

MERCADO 10.55 %
INTERMEDIARIO -3.76 %
DETALLISTA -30.32 %

Fuente: Tabla Nro. 13

Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 15: MBC (%) - Cacao
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Fuente: Tabla Nro. 18
Elaboracion: El autor

3.4.1.5. EL BANANO

El banano es un fruto que no es muy rentable comercializarlo ya que no se obtiene algun
beneficio en lo que se refiere a la venta de este producto al consumidor o al mercado,
ademas que en la actualidad no se comercializa a los detallistas sino Unicamente a los
intermediarios, donde se experimenta un pérdida del 25% en relacion al precio promedio
del productor. Esto sugiere que los productores de banano en Yantzaza otorgan todo los
racimos o0 cabezas de banano al intermediario a un precio muy reducido con el fin de no se

pudra la cosecha en sus manos, aunque también optan por consumirlo.

Tabla Nro. 19: MBC (%) — Banano

AGENTES MBC
CONSUMIDOR 0.00 %
MERCADO 0.00 %

INTERMEDIARIO -25.00 %
Fuente: Tabla Nro. 13

Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 16: MBC (%) - Banano
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Fuente: Tabla Nro. 19

Elaboracion: El autor

3.4.1.6. EL MAIZz

Los quintales de maiz son rentables al momento de venderlos en el mercado ya que otorgan
ganancias extras del 22%, mientras que al venderlo al intermediario solo se gana un 20%, la
tercera opcion de venta que tiene el productor es directamente al consumidor final, ganando
un 6.67% del precio promedio. Las ventas al detallista no se presentan en el proceso de
marketing, ya que no sea dado dicho caso en la realidad actual de Yantzaza. En el caso de
los intermediarios, es natural pensar que estos agentes por si solos estén buscando otros
mercados donde se pueda comercializar el quintal de maiz que obtienen de los productores

para ganar algin margen extra de beneficio.

Tabla Nro. 20: MBC (%) — Maiz
AGENTES MBC

CONSUMIDOR 6.67 %
MERCADO 22.00 %
INTERMEDIARIO 20.00 %

Fuente: Tabla Nro. 13
Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 17: MBC (%) — Maiz
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Fuente: Tabla Nro. 20

Elaboracion: El autor

3.4.1.7. LA CANA DE AZUCAR

En este caso la cafia de azucar se comercializa en panelas, no se vende a los detallista; no es
rentable comercializar al mercado porque se pierde un 6.67% de margen de ganancia;
cuando se comercializa las panelas a los intermediarios se da al mismo precio promedio que
cuesta producir las panelas para el propio consumo; pero si el productor vende a los
consumidores finales va a tener un margen de ganancia de 20%; por tanto el productor debe
abstenerse de vender al mercado e intermediario , en lugar de eso debe tomar la decision de

buscarlo al consumidor final y darle los productos.

Tabla Nro. 21: MBC (%) - Cafia de azlcar

AGENTES MBC
CONSUMIDOR 20.00 %
MERCADO -6.67 %

INTERMEDIARIO 0.00 %
Fuente: Tabla Nro. 13

Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 18: MBC (%) - Cafia de azUcar
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35 INGRESO PROMEDIO ANUAL POR PRODUCTO
AGRICOLA

Para determinar los procesos o actividades que se desarrollan ineficientemente en la
comercializacion de productos agricolas en Yantzaza, es conveniente sefialar la eficiencia
de precios en relacién con la ventas promedio, segin Kohls & Uhl (1980) la eficiencia esta
asociada a la habilidad del sistema de comercializacion para disponer adecuadamente de los
recursos. La competencia de precios efectuada por parte de los agentes juega un rol
fundamental en la promocion de la eficiencia en la comercializacion, por tanto se describe a
continuacién un andlisis por tipo de finca y por cada producto agricola para observar la
eficiencia de precios en relacién al volumen promedio de ventas anuales comercializado en

cada tipo de finca.

3.5.1. FINCAS DE MAXIMA DEPENDENCIA AGRICOLA
35.1.1. CAFE

Para obtener los ingresos promedios anuales por fincas de maxima agricola en el caso del

café se procede a multiplicar las ventas promedios anuales con los precios promedios
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anuales (ver anexos 2); a través del ingreso promedio anual se verifica que esta existiendo

una ineficiencia al vender la produccion al mercado ya que dan un precio muy bajo por el

quintal de café, se corrobora que es factible vender al detallista porque ofrece un precio

mucho mas alto. Ademas de esto se observa que en el caso de fincas de maxima

dependencia agricola se vende el café a un precio aun mas alto a los consumidores, por lo

que es bastante recomendable destinar la produccién vendida a este agente de

comercializacion.

Tabla Nro. 22: Ingreso promedio del café en las fincas de maxima dependencia agricola de Yantzaza

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio = PROMEDIO
PRODUCTOR $0
CONSUMIDOR $140 3 $420
MERCADO $95 5 $475
INTERMEDIARIO $0
DETALLISTA $120 2 $240
Total $1135.00

*: Ventas promedio expresado en quintales
Fuente: Investigacion de campo 2011
Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 19: Ingreso promedio del café en las fincas de médxima dependencia agricola de

Yantzaza
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3.5.1.2. PLATANO

En las fincas de maxima dependencia agricola se deberia vender a los detallistas porque
ofrecen un mayor precio, pero actualmente se concentran las ventas en la intermediacion
con una cantidad de venta promedio anual de 370 cabezas de platano, es recomendable
vender al mercado o detallista ya que su precio es mayor al del productor, a nivel general de
fincas el precio promedio es de $3,73, por tanto seria una opcion también vender al

consumidor final.

Tabla Nro. 23: Ingreso promedio del platano en las fincas de maxima dependencia

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO
PRODUCTOR $4.20 85.40 $358.68
CONSUMIDOR $3.80 276.00 $1048.80
MERCADO $4.30 156.10 $671.23
INTERMEDIARIO $3.00 370.00 $1110.00
DETALLISTA $5.00 180.00 $900.00
Total $4.088,71

*: Ventas promedio expresado en cabezas
Fuente: Investigacion de campo 2011
Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 20: Ingreso promedio del platano en las fincas de maxima dependencia
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3.5.1.3. YUCA

En la tabla Nro. 24, se evidencia que el mercado da un buen precio competitivo, el
consumidor da un precio aceptable, el productor vende al consumidor una gran cantidad de
yuca con un porcentaje del 32% (ver anexo 2.3); aqui se evidencia que la intermediacion
ofrece un precio bajisimo de $16 y las ventas son mayores y los productores les venden una
gran cantidad de yuca, este hecho se da porque el producto tiene una corta vida util y es

necesario venderlo todo rapidamente.

Tabla Nro. 24: Ingreso promedio de la yuca en las fincas de maxima dependencia

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $12.50 21.50 $268.75
CONSUMIDOR $20.00 40.00 $800.00
MERCADO $20.93 10.93 $228.72
INTERMEDIARIO $16.00 52.00 $832.00
DETALLISTA $0.00
Total $2.129,47

*: Ventas promedio expresado en quintales

Fuente: Investigacion de campo 2011
Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 21: Ingreso promedio de la yuca en las fincas de maxima
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3.5.1.4. CACAO

En las fincas de maxima dependencia agricola no se observa ninguna ineficiencia ya que se
esta vendiendo la mayor produccion al agente de comercializacion que otorga un mayor
precio y por tanto el ingreso promedio es alto, el cual se acerca a los 1687 ddlares

aproximadamente.

Tabla Nro. 25: Ingreso promedio del cacao en las fincas de maxima dependencia

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $0.00
CONSUMIDOR $92.50 5.50 $508.75
MERCADO $110.00 15.33 $ 1686.67
INTERMEDIARIO $98.33 4.33 $426.11
DETALLISTA $0.00
TOTAL $2.621,53

*: Ventas promedio expresado en quintales
Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 22: Ingreso promedio del cacao en las fincas de maxima dependencia
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3.5.1.5. BANANO

En la siguiente tabla perteneciente a las fincas de maxima dependencia agricola, se ve que
se obtiene una pérdida al vender a un precio inferior del que le cuesta producir al granjero
agricola, por tal motivo se recomienda no comercializar estos, si desean consumir bananos

se los puede adquirir en el mercado a un precio comodo que no sea superior a cinco ddlares

el racimo.

Tabla Nro. 26: Ingreso promedio del banano en las fincas de maxima dependencia

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $5.00 5.00 $ 25.00
CONSUMIDOR $4.00 70.00 $280.00
MERCADO $4.00 50.00 $200.00
INTERMEDIARIO $3.00 500.00 $ 1500.00
DETALLISTA $0.00
Total $2.005,00

*: Ventas promedio expresado en cabezas
Fuente: Investigacién de campo 2011

Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 23: Ingreso promedio del banano en las fincas de maxima dependencia
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35.1.6. MAIz

En las fincas de maxima dependencia agricola el consumidor paga $17 y todos los

agricultores venden su mayor produccion a estos, sin embargo son pocos los que venden al

mercado o intermediarios, pudiendo ganar mas con estos agentes. Aqui se observa que

mientras el precio es menor la demanda sube. En este caso se recomienda

destinar las

ventas al mercado dado que este ofrece un buen precio, ademas el maiz tiene una vida util

mas larga que el banano y por tanto no existe la necesidad de venderlo rdpidamente a un

precio bajo.

Tabla Nro. 27: Ingreso promedio del maiz en las fincas de maxima dependencia

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $0.00
CONSUMIDOR $17.00 $120.00 $ 2040.00
MERCADO $18.29 $ 15.57 $284.73
INTERMEDIARIO $18.00 $13.50 $ 243.00
DETALLISTA $0.00
Total $2.567,73

*: Ventas promedio expresado en quintales
Fuente: Investigacion de campo 2011
Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 24: Ingreso promedio del maiz en las fincas de maxima dependencia
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3.5.1.7. CANA DE AZUCAR

En las fincas de maxima dependencia agricola no se debe comercializar cafia, sino destinar
la produccion para consumo propio ya que el mercado da un precio inferior a lo que le

cuesta producir al agricultor. No se han dado casos para el resto de agentes.

Tabla Nro. 28: Ingreso promedio de la cafia de azUcar en las fincas de maxima dependencia agricola de

Yantzaza
AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $0.25 1000.00 $ 250.00
CONSUMIDOR $0.00
MERCADO 0.23 713.33 $ 166.44
INTERMEDIARIO $0.00
DETALLISTA $0.00
Total $416,44

*: Ventas promedio expresado en panelas

Fuente: Investigacion de campo 2011

Elab

oracion: El autor

GRAFICO Nro. 25: Ingreso promedio de la cafia de azlcar en las fincas de méxima dependencia
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3.5.2. FINCAS DE MEDIANA DEPENDENCIA AGRICOLA
35.2.1. CAFE

En la siguiente tabla correspondiente las fincas de mediana dependencia agricola se observa
que existe un mayor nivel de ventas promedio anual en el agente que da un menor precio,
por tanto no esta bien destinada la produccion en el circuito de comercializacion existente
en Yantzaza; como el café no es tan perecible es necesario vender al mercado para obtener

mejores ingresos.

Tabla Nro. 29: Ingreso promedio del café en las fincas de mediana dependencia

AGENTE Precio Promedio Ventas* INGRESO
Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $0
CONSUMIDOR $ 105 7.33 $770
MERCADO $130 7 $910
INTERMEDIARIO $0
DETALLISTA $0
Total $1.680,00

*: Ventas promedio expresado en quintales
Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 26: Ingreso promedio del café en las fincas de mediana dependencia
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3.5.2.2. PLATANO

En las fincas de mediana dependencia agricola las cabezas de platano se venden maés al
mercado a un precio relativamente bajo como consecuencia se observa unos ingresos
promedio mayores en comparacion con los otros agentes de comercializacién. Como el
platano es perecible si es recomendable vender la mayor cantidad de productos aungue sea

a un precio bajo siempre que este precio sea mayor al precio del productor o precio base.

Tabla Nro. 30: Ingreso promedio del platano en las fincas de mediana dependencia

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $3.20 46.00 $147.20
CONSUMIDOR $4.00 125.00 $500.00
MERCADO $3.33 308.33 $1027.78
INTERMEDIARIO $3.67 65.00 $238.33
DETALLISTA $0.00
Total $1.913,31

*: Ventas promedio expresado en cabezas
Fuente: Investigacion de campo 2011
Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 27: Ingreso promedio del platano en las fincas de mediana dependencia
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Fuente: Tabla Nro. 30
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35.23. YUCA

En las fincas de mediana dependencia agricola solamente se vende a los intermediarios a un
precio aceptable de $19 y no se vende a ningin otro como este precio es menor al del
productor es recomendable destinar la produccion para el consumo propio.

Tabla Nro. 31: Ingreso promedio de la yuca en las fincas de mediana dependencia

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $20.00 10.00 $200.00
CONSUMIDOR $0.00
MERCADO $0.00
INTERMEDIARIO $19.00 16.00 $304.00
DETALLISTA $0.00
Total $504,00

*: Ventas promedio expresado en quintales

Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 28: Ingreso promedio de la yuca en las fincas de mediana dependencia
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Elaboracion: El autor
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3.5.24. CACAO

En las fincas de mediana dependencia agricola se ve que existe una ineficiencia ya que la
mayor produccion de cacao se vende a los detallistas a $72 cuando el mercado lo esta
recibiendo a $120 y el consumidor final lo recibe a $127,5. En el caso del cacao es
recomendable cambiar de canal de comercializacion en las fincas de mediana dependencia

agricola, es decir no darles a los detallistas ni intermediarios la produccion sino a los

mercados o a los consumidores finales.

Tabla Nro. 32: Ingreso promedio del cacao en las fincas de mediana dependencia

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO
PRODUCTOR $103.33 3.00 $310.00
CONSUMIDOR $127.50 2.00 $ 255.00
MERCADO $ 120.00 2.03 $244.00
INTERMEDIARIO $95.00 4.00 $380.00
DETALLISTA $72.00 8.00 $576.00
Total $1.765,00

*: Ventas promedio expresado en quintales
Fuente: Investigacion de campo 2011
Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 29: Ingreso promedio del cacao en las fincas de mediana dependencia
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Fuente: Tabla Nro. 32
Elaboracion: El autor
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3.5.25. BANANO

En las fincas de mediana dependencia agricola el productor siembra por tener algo que
vender, aparentemente no se preocupa mucho por esto y su costo de producir le sale,
relativamente bajo, por tres dolares y lo vende a 3,5 dolares a los intermediarios. No existe

problema en la comercializacion del banano en este tipo de finca.

Tabla Nro. 33: Ingreso promedio del banano en las fincas de mediana dependencia

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $3.00 100.00 $300.00
CONSUMIDOR $0.00
MERCADO $0.00
INTERMEDIARIO $3.50 82.50 $ 288.75
DETALLISTA $0.00
Total $588,75

*: Ventas promedio expresado en cabezas
Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 30: Ingreso promedio del banano en las fincas de mediana dependencia
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35.2.6. MAIz

En las fincas de mediana dependencia agricola se observa que no se comercializa a los
detallista, por lo que este agente queda excluido de este analisis; el mercado ofrece a los
productores un mayor precio de $18.33 sin embargo las ventas estan mas enfocadas a los
intermediarios que ofrecen un precio levemente menor al antes mencionado, es decir,
ofrece un precio de $18; comparando todos los ingresos promedios anuales de los quintales
se maiz se determina que la mejor opcion de venta es el intermediario, debido a que compra
un mayor lote de produccién; por otro lado el consumidor final ofrece un precio muy bajo

de $15, por lo cual no es recomendable vender los quintales de maiz a este agente.

Tabla Nro. 34: Ingreso promedio del maiz en las fincas de mediana dependencia

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $0.00
CONSUMIDOR $ 15.00 1.00 $15.00
MERCADO $18.33 6.33 $116.11
INTERMEDIARIO $18.00 15.00 $270.00
DETALLISTA $0.00
Total $401,11

*: Ventas promedio expresado en quintales
Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 31: Ingreso promedio del maiz en las fincas de mediana dependencia
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Fuente: Tabla Nro. 34

Elaboracion: El autor

3.5.2.7. CANA DE AZUCAR

En estas fincas se obtiene un ingreso promedio de $250 por vender toda la produccién de
panelas de cafia a los intermediarios. Segun la tabla de ventas totales, no se pierde ni gana

al comercializar estas panelas, por lo que su comercializacién ha llegado al punto de

equilibrio en este mercado

Tabla Nro. 35: Ingreso promedio de la cafia de azlcar en las fincas de mediana dependencia

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $0.00
CONSUMIDOR $0.00
MERCADO $0.00
INTERMEDIARIO $0.25 1000.00 $ 250.00
DETALLISTA $0.00
Total $250,00

*: Ventas promedio expresado en panelas

Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 32: Ingreso promedio de la cafia de azUcar en las fincas de mediana dependencia
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Fuente: Tabla Nro. 35
Elaboracion: El autor

3.5.3. FINCAS DE AUTOCONSUMO
35.3.1. CAFE

En las fincas de autoconsumo que venden café se puede apreciar que el canal que siguen es
adecuado ya que no tienen mas opciones de venta. Segun la tabla del total de totas las
fincas descrito anteriormente se debe volcar la venta de la producciéon de café a los
intermediarios y detallista. La siguiente tabla sugiere que se debe producir mas café en las

fincas de autoconsumo para poder venderlas al intermediario que paga un muy buen precio

por el saco de café.

Tabla Nro. 36: Ingreso promedio del café en las fincas de autoconsumo de Yantzaza

AGENTE Precio Promedio Ventas* INGRESO
Promedio PROMEDIO
PRODUCTOR $80.00 7.00 $ 560.00
CONSUMIDOR $0.00
MERCADO $0.00
INTERMEDIARIO $120.00 2.00 $240.00
Total $800,00

*: Ventas promedio expresado en quintales

Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracién: El autor

72




GRAFICO Nro. 33: Ingreso promedio del café en las fincas de autoconsumo de Yantzaza
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Fuente: Tabla Nro. 36
Elaboracion: El autor

En las fincas de autoconsumo no existe la opcién de vender a los detallistas, ni a los

consumidores finales en este caso se vende mas a los intermediarios a un precio comodo y

competitivo aungue seria mejor que se destinar la produccion al mercado porque paga un

mayor precio.

Tabla Nro. 37: Ingreso promedio del platano en las fincas de autoconsumo de Yantzaza

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $4.00 $20.00

CONSUMIDOR

MERCADO $4.33 $43.33

INTERMEDIARIO $4.00 40.00 $160.00

Total $223,33

*: Ventas promedio expresado en cabezas

Fuente: Investigacién de campo 2011

Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 34: Ingreso promedio del platano en las fincas de autoconsumo de Yantzaza

$180.00
$160.00
$140.00
$120.00
$100.00
$80.00
$60.00
$40.00
$20.00
$_

—

-

PRODUCTOR

CONSUMID.

MERCADO INTERMEDIARIO

i INGRESO PROMEDIO

$20.00

S-

$43.33 $160.00

3.5.3.3.

YUCA

Fuente: Tabla Nro. 37

Elaboracion: El autor

En las fincas de autoconsumo solamente se vende al consumidor final a un precio muy bajo

de $15 por lo que en este tipo de fincas, en un caso extremo, es recomendable dejar de

producir para comercializar y solamente cultivar para el consumo propio.

Tabla Nro. 38: Ingreso promedio de la yuca en las fincas de autoconsumo de Yantzaza

AGENTE Precio INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO
PRODUCTOR $20.00 $40.00
CONSUMIDOR $15.00 10.00 $150.00
MERCADO $0.00
INTERMEDIARIO $15.00 62.00 $930.00
Total $1.120,00

*: Ventas promedio expresado en quintales
Fuente: Investigacion de campo 2011
Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 35: Ingreso promedio de la yuca en las fincas de autoconsumo de Yantzaza
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35.34. CACAO

Fuente: Tabla Nro. 38
Elaboracion: El autor

En las fincas de autoconsumo se vende a los mercados e intermediarios, se evidencia que

solo en las fincas de autoconsumo es necesario vender a los intermediarios, ya que ellos dan

un buen precio por el quintal de cacao, y en realidad se da esto ya que el 75% de la

producciodn de cacao se vende a los intermediarios en las fincas de autoconsumo.

Tabla Nro. 39: Ingreso promedio del cacao en las fincas de autoconsumo de Yantzaza

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO
PRODUCTOR $0.00
CONSUMIDOR $0.00
MERCADO $105.00 $105.00
INTERMEDIARIO $110.00 $330.00
Total $435,00

*: Ventas promedio expresado en quintales

Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 36: Ingreso promedio del cacao en las fincas de autoconsumo de Yantzaza
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Fuente: Tabla Nro. 39
Elaboracion: El autor

3.5.3.5. BANANO

En las fincas de autoconsumo se vende a dos ddlares la cabeza de banano, no existe
informacion de cuanto le cuesta al productor, debido a que cultivan “a las de Dios”, es
decir, siembran sin llevar calculos; aunque a nivel general de fincas el precio promedio por
la cabeza del banano es de $4. En general segun las tablas anteriores no se debe

comercializar banano para comercializar, ya que los intermediarios dan un precio muy bajo.

Tabla Nro. 40: Ingreso promedio del banano en las fincas de autoconsumo de Yantzaza

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO
PRODUCTOR $0.00
CONSUMIDOR $0.00
MERCADO $0.00
INTERMEDIARIO $2.00 80.00 $160.00
Total $160,00

*: Ventas promedio expresado en cabezas
Fuente: Investigacién de campo 2011
Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 37

: Ingreso promedio del banano en las fincas de autoconsumo de Yantzaza
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Fuente: Tabla Nro. 40
Elaboracion: El autor

En las fincas de autoconsumo no existen casos de comercializacion con los agentes, por

tanto no existen datos, solamente se consume, es recomendable buscar nuevos mercados y

ampliar los horizontes si desean obtener algun tipo de ingreso econémico.

Tabla Nro. 41: Ingreso promedio del maiz en las fincas de autoconsumo de Yantzaza

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO
PRODUCTOR $15.00 $210.00
CONSUMIDOR $0.00
MERCADO $0.00
INTERMEDIARIO $0.00
Total $210,00

*: Ventas promedio expresado en quintales

Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 38: Ingreso promedio del maiz en las fincas de autoconsumo de Yantzaza
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Fuente: Tabla Nro. 41

Elaboracion: El autor

3.5.3.7. CANA DE AZUCAR

Segun la tabla de precio promedio las panelas de cafia de azlcar se vende a $0,25 a nivel
general de la region, por tanto las fincas de autoconsumo son las mas favorecidas en lo que
respecta al proceso de marketing en la comercializacion de este producto: solamente se

produce para vender al Unico agente (consumidor final) que le compra la produccion.

Tabla Nro. 42: Ingreso promedio de la cafia de azlcar en las fincas de autoconsumo de Yantzaza

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO
PRODUCTOR $0.00
CONSUMIDOR $0.30 500.00 $150.00
MERCADO $0.00
INTERMEDIARIO $0.00
Total $150,00

*: Ventas promedio expresado en panelas
Fuente: Investigacién de campo 2011

Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 39: Ingreso promedio de la cafia de azucar en las fincas de autoconsumo de Yantzaza
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Fuente: Tabla Nro. 42

Elaboracion: El autor

3.5.4. TOTAL DE FINCAS

3.5.4.1. CAFE

En la tabla Nro. 43 se muestra que en el caso del café se obtiene un ingreso promedio anual
de $666.4 por vender su produccion de café a los consumidores finales y $632.2 a los
mercados, siendo estos dos agentes los mas importantes para obtener ingresos en el caso del

café.

Se deberia tratar de comercializar mas con los intermediarios y detallistas para obtener un
mayor ingreso, ya que estos dos agentes son los que mas precios pagan por la adquisicion
de sacos de café, el intermediario debe tener ya sus mercados establecidos fuera de la zona
de estudio (Yantzaza), mientras que el detallista en el caso de café puede estar

etiquetandolos o poniéndoles algun tipo de marca para venderlo a un mayor precio a los
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mismos consumidores de Yantzaza que pagan menos a los productores por la adquisicion

del café.

Tabla Nro. 43: Ingreso promedio del café en Yantzaza al saco - afio

AGENTE Precio Promedio  Ventas* INGRESO
Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $80.00 7 $560
CONSUMIDOR $119.00 5.6 $666.4
MERCADO $109.00 58 $632.2
INTERMEDIARIO $120.00 2 $240
DETALLISTA $120.00 2 $240
Total $2.338,60

*: Ventas promedio expresado en quintales
Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 40: Ingreso promedio del café en Yantzaza al saco - afio
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Fuente: Tabla Nro. 43

Elaboracion: El autor
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3.5.4.2. PLATANO

Este producto es el que mas se explota con una cantidad de 6043 cabezas de platano
anuales dentro de la muestra de estudio (ver anexo 1.1), de las cuales se comercializa en
promedio mé&s al consumidor final y al detallista. En la tabla Nro. 44 Referente a ingresos
promedio anuales en fincas totales se observa que el productor vende mas a los
consumidores finales donde obtiene unos ingresos de $896.16. En este caso es menor la
proporcion de productores que venden a los detallistas donde sus ingresos son bastante
significativos en relacion a los otros agentes de comercializacion, a tal punto de superar a la
opcién del consumidor. Se puede observar que el intermediario no posee una influencia
significativa en el proceso de comercializacion de este producto, es mas, perjudica a los

productores porque el precio que ofrece es menor al precio promedio del productor.

Tabla Nro. 44: Ingreso promedio del platano en Yantzaza

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO
PRODUCTOR $3.73 $60.18 $224.31
CONSUMIDOR $3.86 $232.86 $898.16
MERCADO $4.13 $157.25 $648.66
INTERMEDIARIO $3.63 $131.88 $478.05
DETALLISTA $5.00 $180.00 $900.00
Total $3.149,18

*: Ventas promedio expresado en cabezas
Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracién: El autor
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GRAFICO Nro. 41: Ingreso promedio del platano en Yantzaza
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3.54.3. YUCA

Fuente: Tabla Nro. 44

Elaboracion: El autor

La yuca no se vende a los detallistas, se paga un mejor precio en el caso de vender a los

mercados sin embargo no se vende en su mayor parte a estos sino a mas a los

intermediarios y a los consumidores finales; la caracteristica perecible de la yuca obliga a

los productores a optar por un canal de comercializacion que otorgue una captacion de mas

productos a un precio bajo, donde es preferible vender un mayor porcentaje de la

produccién de quintales de yuca a un precio bajo con el fin de evitar que se pudra el

producto e incurrir en pérdidas, en el caso de Yantzaza estos canales de distribucion para el

caso de la yuca estan bien disefiados, ya que toda la produccién de yuca se vende a precios

mayores a los del productor, de esta forma obtiene ganancias por su comercializacién
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Tabla Nro. 45: Ingreso promedio de la yuca en Yantzaza

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $16.25 13.75 $223.44
CONSUMIDOR $18.75 32.50 $609.38
MERCADO $20.93 10.93 $228.72
INTERMEDIARIO $17.00 39.60 $673.20
DETALLISTA $0.00
Total $1.734,73

*: Ventas promedio expresado en quintales

Fuente: Anexo 1

Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 42: Ingreso promedio de la yuca en Yantzaza
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Fuente: Tabla Nro. 45

Elaboracion: El autor
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3.5.4.4. CACAO

En el anexo 1.1 se observa que el cacao es un producto que se explota en la muestra de la
zona de Yantzaza con una cantidad 172.2 quintales al afio en la muestra encuestada. Sin

embargo su participacion no es muy fuerte en la comercializacion de la muestra.

A nivel general de fincas se da el caso de que el mercado es la mejor opcion porque otorga
un mayor ingreso promedio, y es ahi donde se destina la comercializacion del cacao. El
detallista tiene un papel ineficiente en este caso porque otorga un precio bajisimo al
productor de $72 cuando el mercado ofrece el mayor precio de $114, por tanto es preferible

destinar la comercializacion de cacao solamente al mercado.

Tabla Nro. 46: Ingreso promedio del cacao en Yantzaza

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO
PRODUCTOR $103.33 3.00 $310.00
CONSUMIDOR $110.00 3.75 $412.50
MERCADO $114.23 8.09 $924.39
INTERMEDIARIO $99.44 3.89 $386.73
DETALLISTA $72.00 8.00 $576.00
Total $2.609,62

*: Ventas promedio expresado en quintales
Fuente: Investigacion de campo 2011
Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 43: Ingreso promedio del cacao en Yantzaza
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Fuente: Tabla Nro. 46
Elaboracion: El autor

3.5.4.5. BANANO

En el caso del banano no se comercializa a los detallistas la produccion va enfocada
principalmente para vender a los intermediarios a un precio bajisimo. Por lo que se
recomienda buscar mercados externos para comercializar las cabezas de banano o en un
caso extremo no comercializar bananos a los intermediarios, sino mas bien destinarlos para
consumo propio, o seguir comercializando con los consumidores y mercados aunque no

obtiene un margen de ganancia extra.

Tabla Nro. 47: Ingreso promedio del banano en Yantzaza

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $4.00 52.50 $210.00
CONSUMIDOR $4.00 70.00 $280.00
MERCADO $4.00 50.00 $200.00
INTERMEDIARIO $3.00 165.00 $495.00
DETALLISTA $0.00
Total $1.185,00

*: Ventas promedio expresado en cabezas
Fuente: Investigacion de campo 2011
Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 44: Ingreso promedio del banano en Yantzaza
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3.5.4.6. MAIZ

El maiz no se comercializa a los detallistas, el agente que da un mayor precio es el mercado
de $18.30; la produccidn actual estd destinada hacia el consumidor que paga un precio
bajisimo de $16. Como el maiz no es tan perecible, por tanto se aconseja destinar las
ventas hacia el mercado y no hacia los consumidores, de esta manera: el productor al

vender un quintal de maiz, pasara de ganar $1 extra por venderle a los consumidores, a

Fuente: Tabla Nro. 47
Elaboracion: El autor

ganar $3.30 sobre el precio del promedio del productor por venderle al mercado.

Tabla Nro. 48: Ingreso promedio del maiz en Yantzaza

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO

PRODUCTOR $15.00 14.00 $210.00
CONSUMIDOR $16.00 60.50 $968.00
MERCADO $18.30 12.80 $234.24
INTERMEDIARIO $18.00 14.00 $252.00
DETALLISTA $0.00
Total $1.664,24

*: Ventas promedio expresado en quintales
Fuente: Investigacion de campo 2011
Elaboracion: El autor
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GRAFICO Nro. 45: Ingreso promedio del maiz en Yantzaza
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Fuente: Tabla Nro. 48
Elaboracion: El autor

3547. CANA DE AZUCAR

Finalmente tenemos a la cafia de azUcar, la cual esta medida en unidades de panela para

facilitar el proceso de comercializacion.

Se evidencia que vender al mercado no es una buena opcién ya que su precio es bajo en

relacion a lo que le cuesta producir al agricultor; si le vende al intermediario no gana un

margen extra de comercializacion, ya que los precios son iguales; solamente ganaria un

margen de comercializacion extra si vendiese al consumidor final, sin embargo las ventas

dicen que se vende mas a los intermediarios y también a los mercados, por tanto esta

perdiendo actualmente el agricultor en su proceso de marketing.

Lo que tiene que hacer es destinar su produccion netamente al consumidor final y no

aceptar menores precios a $0.25 por cada panela de dulce.
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Tabla Nro. 49: Ingreso promedio de la cafia de azlcar en Yantzaza

AGENTE Precio Ventas* INGRESO
Promedio Promedio PROMEDIO
PRODUCTOR $0.25 1000.00 $250.00
CONSUMIDOR $0.30 500.00 $150.00
MERCADO $0.23 713.33 $166.44
INTERMEDIARIO $0.25 1000.00 $250.00
DETALLISTA $0.000
TOTAL $816.44

*: Ventas promedio expresado en panelas
Fuente: Investigacion de campo 2011

Elaboracion: El autor

GRAFICO Nro. 46: Ingreso promedio de la cafia de azlcar en Yantzaza
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CAPITULO IV

4. DISCUSION Y ENLACES

En el sector de Yantzaza se realizo una investigacion de campo conjuntamente con Ochoa
(2011) quien muestra, en un estudio de evaluacion socio econdmica de las fincas agricolas,
que la mayoria de la poblacion del canton de Yantzaza se dedica a laborar en la rama de
agricultura con una intensidad 93.51%, ademaés se ha evidenciado que existe una cultura
agricola con una intensidad del 51.3%; estos datos sirven para indicar que el canton de

Yantzaza es Optimo para realizar estudios de sustentabilidad agricolas.

Segun la FAO (2013) para que exista un desarrollo en la comercializacion agricola es de
vital importancia prestar atencion a diferentes puntos estratégicos como: establecer politicas
de comercializacion, servicios de informacion sobre los mercados actuales, extension de
la comercializacién, comercializacién de insumos, organismos de comercializacion,
capacitacion, y vinculacion de los agricultores a los mercados. Por tal motivo se realiz6 esta
investigacion con el fin de obtener informacién relevante que beneficien a los agricultores
del sector Yantzaza. Estos resultados se discuten en las siguientes secciones de este

capitulo.

4.1. MARKETING RURAL

Zeller (2011) en su libro “Poverty and development strategies”, en una seccion de politica
de marketing manifiesta que el proceso de marketing rural puede favorecer al desarrollo de
un determinado sector si se presenta informacion relevante a todos los agentes de
comercializacion sobre la situacion actual de la comercializacion en ese sector, esta
informacién debe contener datos sobre precios de compra — venta, costos de transporte y
costos de almacenamiento; por tanto Ochoa (2011) hizo un estudio anterior a este, en donde

se comprobd que existe facilidad de acceso a los mercados, determinada por la cercania
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que existe entre los mercados y los productores que venden sus cosechas a los mismos; en

consecuencia, los costos de transporte son minimos o casi nulos.

Segun las entrevistas que se realizaron con los agricultores de Yantzaza, Chicafia y Los
Encuentros, en mesas redondas de trabajo, se concluyo que los costos de almacenamiento
son minimos ya que no representan preocupacion alguna para los agricultores que
disponen de cantidades generosas de tierra que han sido heredadas en la mayoria de los
casos. Los precios se fijan de acuerdo a la demanda y oferta existente en el momento de
intercambio de mercancias, ademas se realiza la valuacién al ojo para determinar los
precios en algunos casos, los precios se fijan muy por debajo de lo que cuesta producir,
debido a la asimetria de informacion que poseen algunos productores, por tanto salen
beneficiados los intermediarios; otro factor que permite fijar precios bajos es el miedo a que
se pudra la cosecha si no se la vende rapidamente, este caso se da en los productos de
mayor perecibilidad como el platano, yuca y banano; por ejemplo en el caso del banano: los

intermediarios fijan un precio de $3 cuando les cuesta producir a los agricultores $4.

Los costos de marketing (costo de transporte, procesamiento, almacenamiento) encarecen al
producto. Por tanto en esta investigacion se proponen al final de este capitulo las
alternativas de comercializacién que deben seguir los productores para tener un mayor

beneficio.

4.2. MERCADOS

El tipo de mercado que mas se adapta a la realidad de Yantzaza segun la clasificacion del
autor Gonzalez (2013) es el oligopolio bilateral, en el cual no existen muchos compradores
ni muchos vendedores, en este tipo de mercados es muy comuin la asimetria de informacién,
de este modo en los sectores rurales se producen abusos hacia los productores por parte de

los agentes de comercializacion ineficientes.
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El equilibrio entre la oferta y la demanda facilita la fijacion de precios, segin Mendoza
(1987) la oferta de la mayor parte de los productos agricolas es dispersa en su origen, a la
vez, es concentrada en el tiempo, pues se presenta en un corto periodo de cosecha. Se pudo
evidenciar en el estudio que la produccion agricola si es dispersa en su origen, es decir, se
producen los bienes agricolas en la mayoria de los casos fuera del sector urbano y de
acuerdo a la estacionalidad de los productos y épocas de cosecha es concentrada en el
tiempo. El autor Mendoza (1987) también habla sobre la demanda, en este caso los
consumidores se caracterizan por tener una demanda de bienes agricolas concentrada
geograficamente y espaciada en el tiempo. Este comportamiento es muy comdn en todos
los consumidores finales del sector de Yantzaza, ya que la mayoria de consumidores se
encuentran dentro del sector urbano y su demanda es espaciada, en las entrevistas se explicé este
caso en el siguiente ejemplo: una persona tipo puede consumir una panela de cafia al mes,
o0 al medio afio segn sean sus deseos y esto no afectard a su modo de vivir; ya que el modo
de operar de la oferta y la demanda en estos mercados rurales es muy dispersa en

tendencias (concentrada y espaciada).

El sistema de mercado se ve afectado por fallos como la asimetria de informacion que es
muy bien aprovechada por intermediarios en el caso del banano como se mencioné
anteriormente. Ademas en este sistema existe una cultura pobre de vision, es decir, no
amplian sus vias de comercializacién a través de mercados externos localizados en otras
ciudades o incluso en otros paises. Actualmente existe una sola empresa exportadora de
producto agroindustriales denominada APEOSAE, la cual recibe como insumos la
produccién agricola de algunos duefios de fincas para la elaboracién de sus productos
agroindustriales (APEOSAE, 2012).

4.3. CANALES DE COMERCIALIZACION

En la descripcion de canales de comercializacion Mendoza (1987) menciona en el grafico
nro. 2, a ciertos agentes que participan en un canal de comercializacion; se ha comprobado

la existencia de cinco agentes de comercializacion en las fincas de Yantzaza que son: el

91



mercado con una participacion del 35%, el productor con un 25%, el intermediario que
influye con un 23%, el consumidor final con un 14% vy finalmente, el detallista con un
porcentaje muy poco significativo del 3%, sin embargo es este agente quien brinda los
mayores precios a los agricultores en el café y platano. Su canal no es muy explotado por lo
que hay que buscar vias de conexion entre el productor y el detallista para que obtengan los
agricultores un mayor nivel de ingresos. Este estudio esta enfocado netamente a los
productores, por tanto los canales de comercializacion son directos, para el productor todos
los agentes de comercializacion resultan ser diferentes tipos de consumidores finales a

quienes destina su produccion dependiendo del precio que le oferten.

4.4. SECTOR AGRICOLA EN YANTZAZA

Segln los productores de Yantzaza existe un decrecimiento del sector agricola en la
economia a lo largo de los ultimos afios, originado por la desmotivacion que tienen los
jévenes a seguir realizando actividades agricolas debido a los beneficios muy bajos que
obtienen por su trabajo, ademas de que es agotador y muchas de las veces estos beneficios
no compensan la inversion establecida. Por tanto, es necesario tomar en cuenta en este
estudio que los mercados agricolas, raramente, cubren las necesidades de los moradores;
del mismo modo, el Municipio pocas veces ha intervenido en el desarrollo de la
agricultura y de la comercializacion porque le resulta costosa; no obstante, el sector
privado, como la empresa APEOSAE, ha respondido con eficiencia, ofreciendo precios

estables y rentables a los pequefios productores (APEOSAE, 2012).

Estos resultados de este estudio refuerzan en parte estudios anteriores como los realizados
por Ochoa (2011) donde se concluye que en términos economicos ésta zona es altamente
ineficiente casi a nivel general, Unicamente registrando un nivel aceptable en lo que tiene
relacién con el acceso a mercados; la fuerza laboral es un tanto inestable: la gente prefiere
trabajar en la ciudad y no en el campo; ademas, la edad es motivo de interés por cuanto la
mayor parte de los finqueros son personas de edad adulta que trabajan en sus fincas por
tradicion o por desconocer otro tipo de actividad, a diferencia de los mas jovenes que
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prefieren salir de la finca; asimismo se distingue un elevado grado de ineficiencia en lo que

a organizacion se refiere.

45 DIFICULTADES EN LA COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS AGRICOLAS

A través de la encuesta (anexo 7) se encontraron las dificultades a las que se enfrentan los

productores al momento de vender sus productos agricolas. Estos retos mas frecuentes son

los siguientes:

No existe un consenso amplio sobre el papel que corresponde al gobierno y al sector

privado en la cuestion de ofrecer precios rentables a los pequefios agricultores.

Mala estructuracion de las asociaciones de agricultores o de otras formas similares
de organizaciones colectivas que puedan ocuparse de la labor de comercializacion.
Este tipo de asociaciones o bien no existen o, cuando existen, estan sobrecargadas
por: la falta de calidad e inexperiencia en la gestion, escasa capitalizacion de la
base financiera, acceso limitado al capital, y la insuficiente remuneracion del

personal.

En el caso de la empresa APEOSAE, existe una exigencia muy estricta de calidad
del producto agricola que incrementa los costos para los pequefios productores sin

reportarles una remuneracion adicional.

El poder limitado de negociacién de los productores obliga, muchas veces, a los
pequefios agricultores a vender sus productos inmediatamente después de la cosecha
cuando los precios son bajos. Esto, unido a una informacién desigual sobre ellos
precio de mercado impide que los pequefios agricultores obtengan precios rentables
por su produccién (IFAD, 2007).
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4.6. FINCAS BENEFICIADAS POR LA VENTA DE PRODUCTOS
AGRICOLAS

Al reunir los resultados de los tres analisis anteriores, se determino cuales son las fincas
mas beneficiadas por la comercializacion de productos agricolas. Se las precisé por medio
de la suma del ingreso promedio anual de cada producto agricola que se comercializa de
una determinada finca; asi se obtiene el ingreso promedio que tendra cada agricultor
perteneciente a su respectivo tipo de finca; este ingreso promedio anual se lo obtiene, en
meses, al dividirlo para doce. De esta manera se conoce el ingreso promedio mensual de

los moradores del sector Yantzaza que se dedican a la agricultura en cada tipo de finca.

Es importante aclarar en este punto que el agente de comercializacién “productor” queda
excluido de este andlisis, ya que su participacién solo sirve como referencia de lo que le
cuesta al agricultor producir aquel bien, ademas su participacién en este estudio hace
referencia al consumo propio que necesita el agricultor para sobrevivir. Por tanto, los
cuatro agentes restantes de comercializacién son los que brindan ingresos monetarios que
sirven para identificar a las fincas mas beneficiadas por comercializar los productos

agricolas.

Del anexo 2.5, al sumar los ingresos promedios anuales de cada producto agricola en las
fincas de méaxima dependencia agricola, se obtuvo un total de $14963.89; para excluir al
productor del andlisis se resta el ingreso promedio anual de cada producto agricola que
pertenece al productor, este valor es de $902.43. En consecuencia, de la diferencia de los
datos anteriores se obtiene que en las fincas de maxima dependencia agricola se gana
$14061.46 por vender los productos agricolas a todos los agentes de comercializacion a

excepcion de productor.

Del anexo 3.5, al sumar los ingresos promedios anuales de cada producto agricola en las

fincas de mediana dependencia agricola se obtuvo un total de $7102.17, para excluir al
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productor del analisis se resta el ingreso promedio anual de cada producto agricola que
pertenece al productor, este valor es de $957.2. Por tanto se obtiene que en las fincas de
mediana de pendencia agricola se gana $6144.97 por vender los productos agricolas a todos

los agentes de comercializacion a excepcion de productor.

Del anexo 4.5, al sumar los ingresos promedios anuales de cada producto agricola en las
fincas de autoconsumo se obtuvo un total de $3098.33; para excluir al productor del
analisis se resta el ingreso promedio anual de cada producto que pertenece al productor,
este valor es de $830. De la diferencia de los datos anteriores se obtiene que en las fincas de
autoconsumo se gana $2268.33 por vender los productos agricolas a todos los agentes de

comercializacion a excepcion de productor.

De los calculos anteriores se concluye que las fincas de maxima dependencia agricola si
estdn obteniendo grandes beneficios por vender sus productos a los consumidores,
detallistas intermediarios y mercados, un agricultor tipo si cultivase todos los productos y
los vendiera ganaria en las fincas agricolas $14 061.46, si este mismo agricultor lo hace en
fincas de mediana dependencia agricola ganaria menos de la mitad, es decir $6 144.97,
finalmente si este agricultor tipo posee una cultura de autoconsumo y se dedica a

comercializar ganaria mucho menos, es decir $2 268.33

47. DETERMINACION DEL PRODUCTO AGRICOLA MAS
RENTABLE

El producto més rentable dentro de toda la comercializacion en el sector Yantzaza resulta
visible luego de una serie de procesos, primero se obtiene el ingreso promedio total por
producto, el cual resulta de la suma de los ingresos promedios anuales de cada agente de
comercializacion que pertenece a un determinado producto agricola. Entonces, se toma los
datos totales de cada producto y se compara entre ellos para distinguir cual brinda mas

beneficios y en qué tipo de finca se da este caso.
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A continuacion se procede a describir los cuatro productos agricolas con mas alto ingreso
promedio total hasta los de menor ingreso promedio total en los diferentes tipos de fincas.

Los resultados obtenidos son los siguientes:

e Para las fincas de maxima dependencia agricola (ver anexo2.5): el platano con
$4088.71, cacao con $2621.53, maiz con $2567.73,y yuca con $2129.47.

e Para las fincas de mediana dependencia agricola (ver anexo 3.5): el platano con
$1913.31, cacao con $1765.00, café con $1680.00, y banano con 588.75$.

e Para las fincas autosustentables(ver anexo 4.5): La yuca con $1120.00, café con
$800.00, cacao con $435.00, y platano con $223.33

e Para las fincas en general (ver anexo 1.5): el platano con $3149.18, cacao con
$2609.62, café con $2338.60, y yuca con $1734.73

De estos datos se puede determinar que el platano es el producto estrella, dando a quien lo
cultiva $3149.18 al afio a nivel general de fincas y si se lo explota brinda $4088.71 anuales
en las fincas de maxima dependencia agricola. El producto que le sustituiria en caso de que
surja algun inconveniente que produzca escases del platano, es el cacao, dando $ 2609,62
anuales en las fincas de Yantzaza, y$ 2621,53 en las fincas de méaxima dependencia

agricola.

4.8. COMBINACION SUSTENTABLE DE VENTAS

La combinacién sustentable de ventas es la unién de las mejores opciones de venta que
debe adoptar el productor al canalizar la venta de sus productos agricolas, la cual se
denomina “la solucion estratégica”, en esta seccion se verifican los resultados de los
analisis del margen bruto de comercializacion por producto, se confirman los canales de
comercializacion éptimos en precios, ventas, e ingresos, y se los unifica en una tabla para
observar a nivel general la solucion que mejore de manera sustancial el ingreso de los

productores agricolas en el sector de Yantzaza. Asi mismo, en una tabla se presenta la
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combinacion de las peores opciones, la cual se denomina “;Como no comercializar?”, esto

con el fin de evitar ingresos bajos, 6 pérdidas innecesarias.

4.8.1. La solucion estratégica: la siguiente tabla muestra los agentes a los

cuales se deben vender los productos agricolas en los diferentes tipos de

fincas, para maximizar los ingresos.

Tabla Nro. 50: La solucion estratégica:

PRODUCTOS F. de maxima F. de mediana F. de autoconsumo
dependencia dependencia

CAFE Consumidor Mercado Intermediario

PLATANO Mercado Mercado Intermediario

YUCA Intermediario

CACAO Mercado Consumidor Intermediario

BANANO Intermediario

MAIZ Mercado Mercado

CAISIA DE Intermediario Consumidor

AZUCAR

Elaboracioén: el autor 2013.

4.8.2. ;Como no comercializar?: la siguiente tabla muestra los agentes de

comercializacion a los cuales NO se deben vender los productos agricolas en

los diferentes tipos de fincas, para no disminuir los ingresos.
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Tabla Nro. 51: { Coémo no comercializar?

PRODUCTOS F. de maxima F. de mediana F. de autoconsumo
dependencia dependencia

CAFE Mercado Consumidor

PLATANO Intermediario

YUCA Intermediario Consumidor/Intermediario

CACAO Consumidor Detallista Mercado

BANANO Intermediario Intermediario

MAIZ Consumidor Consumidor

CANA DE Mercado

AZUCAR

Elaboracioén: el autor 2013.

4.9. DESAFIOS Y OPORTUNIDADES

Con toda la informacion existente, no es posible hacer un analisis completo de oferta y

demanda respecto al grado de eficiencia en la cadena de suministro de productos.

Un andlisis de demanda en la comercializacion de productos agricolas constituye un gran
trabajo que beneficiaria al sistema en general. Sin duda toda informacion que contribuya a

los agentes a tomar mejores decisiones comerciales, sera ampliamente valorada.

El indicador de eficiencia de comercializacion (MBC) enunciado en esta investigacion, da
cuenta de la variabilidad en precios en los diferentes agentes de comercializaciéon en un
determinado producto agricola. Los resultados muestran que es posible avanzar en la linea
de una mejor comercializacion con un trabajo que busque un mayor nivel de informacion

enfocado para todos los agentes de comercializacion.
Otro aspecto que no ha sido tratado y por tanto representa un desafio, es la oferta de

productos agricolas con algun grado de diferenciacion (calidad). Hoy en dia, el consumidor

espera encontrar los mismos estandares de calidad en productos sea cual sea el local.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este ultimo capitulo se presentan las conclusiones a las que se ha llegado con la

investigacion realizada en el canton de Yantzaza, situado en la provincia de Zamora, asi

como también las recomendaciones necesarias para que exista una buena comercializacion

de la actividad agricola a en la region, ya que esta es la mas influyente en el desarrollo

econdmico de las personas que habitan en este canton.

5.1. CONCLUSIONES

A través del presente estudio se ha determinado los diferentes agentes de
comercializacion para mantener una venta sostenible en la zona agropecuaria de
Yantzaza, estos son: : el mercado con una participacion del 35% en la muestra del
sector de Yantzaza, el productor con un 25%, el intermediario que influye con un
23%, el consumidor final con un 14% vy finalmente, el detallista con un porcentaje
muy poco significativo del 3%, sin embargo es este agente quien brinda los mayores

precios a los agricultores en el café y platano.

En lo referente a la rentabilidad de los productos agricolas, el platano es el producto
estrella, dando a quien lo cultiva un ingreso promedio anual de $3149.18 al afio a
nivel general de fincas y si se lo explota brinda $4088.71 anuales en las fincas de
méaxima dependencia agricola. El producto que le sustituiria en caso de que surja
algun inconveniente que produzca escasez del platano, es el cacao, dando $2609,62
anuales en las fincas de Yantzaza, y $2621,53 en las fincas de maxima dependencia

agricola.
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La dificultad mas comun encontrada para comercializar los productos agricolas es
la mala estructuracion de las asociaciones de agricultores o de otras formas
similares de organizaciones colectivas que puedan ocuparse de la labor de
comercializacion. Este tipo de asociaciones o bien no existen o, cuando existen,
estan sobrecargadas por: la falta de calidad e inexperiencia en la gestion, escasa
capitalizacién de la base financiera, acceso limitado al capital, y la insuficiente
remuneracion del personal. Estas deficiencias les incapacitan para competir en el
mercado libre y adaptarse a los cambios que puedan producirse en el entorno de

comercializacion.

En lo referente a las fincas mas beneficiadas por la comercializacion agricola se
encuentra a las fincas de méxima dependencia agricola si estan obteniendo grandes
beneficios por vender sus productos a los consumidores, detallistas, intermediarios y
mercados; si un agricultor tipo cultivase todos los productos y los vendiera, ganaria
en las fincas agricolas $14061.46, si este mismo agricultor lo hace en fincas de
mediana dependencia agricola ganaria menos de la mitad, es decir $6144.97;
finalmente, si este agricultor tipo posee una cultura de autoconsumo y se dedica a

comercializar, ganaria mucho menos, es decir $2268.33

La relacion entre la oferta y demanda por productos agricolas indica que el consumo
es relativamente constante durante todo el afio, la oferta no lo es; debido entre otras
cosas, a la estacionalidad de las cosechas y la programacién de cultivos en periodos

anteriores.

Del estudio se concluye principalmente que existen canales de comercializacién que
son ineficientes debido a la alta variabilidad en los precios que ofrecen los agentes
de comercializacion a los productores. La existencia de intermediarios especuladores
y las caracteristicas propias de estos alimentos agricolas como estacionalidad, la cual

aumenta en gran medida los costos de comercializacion.
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Los productos principales 6ptimos para la comercializacion segun el gréafico 11son:
el platano con una participacion del 47% en la produccion de los encuestados, asi
mismo, la yuca con 4%, el maiz con 3% y cacao con 1%, cafia de azlcar con un

36%, luego el banano con 8%, y el café con 1%.

Dado que algunos productos son méas perecibles que otros, en caso que su vida Util
disminuya es conveniente venderlos rdpidamente a un precio bajo que no supere el

precio promedio del productor, caso contrario se incurriria en pérdidas.

Por medio de las encuestas realizadas se observd la situacion actual del sistema
economico referente al mercado y a los canales de comercializacion de Yantzaza, en
donde se expone que la actividad predominante para percibir un ingreso econémico
medio es la agricultura con un 93,51%, y la segunda actividad mas relevante, la

ganaderia con un 51,30%.

Los canales de comercializacién son opciones que tienen los agricultores para
distribuir sus productos agricolas al mercado y asi obtener mayores ingresos
monetarios segln sea la experiencia comercial de los oriundos del lugar. Los
canales de comercializacion descubiertos en el sector de Yantzaza son: venta directa

al consumidor, intermediarios, venta a los detallistas, venta a los mercados

Este estudio relaciona variables como: precios promedio de productos agricolas,
ventas promedio de productos agricolas, agentes de comercializacion y tipos de
fincas, ademas de la implementacién de un indicador de comercializacion para ver la
eficiencia en el marketing de la zona, que sirve para determinar las posibles
alternativas de comercializacion tanto para las fincas de maxima dependencia
agricola como para las fincas de mediana dependencia agricola, y las fincas de
autoconsumo; con los analisis de estas variables se implementan alternativas para

alcanzar un mejor nivel de vida en términos monetarios.
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5.2. RECOMENDACIONES

En el caso de fincas de maxima dependencia agricola se observa que el café se vende
a un precio muy alto a los consumidores, por lo que se recomienda destinar la

produccién vendida a este agente de comercializacion.

En las fincas de maxima dependencia agricola no se debe producir cafia a menos que
sea para consumo propio ya que el mercado da un precio inferior a lo que le cuesta
producir al agricultor.

En el caso del cacao es recomendable cambiar de canal de comercializacion en las
fincas de mediana dependencia agricola, es decir no darles a los detallistas ni

intermediarios la produccion sino a los mercados o a los consumidores finales.

En las fincas de mediana dependencia agricola se obtiene una pérdida al vender a un
precio inferior del que le cuesta producir al granjero agricola; por tal motivo se
recomienda cultivar banano solamente para el autoconsumo, ya que no se obtiene
ningdn margen de ganancia al vender este producto a los demas agentes de

comercializacion.

Se debe producir mas café en las fincas de autoconsumo para venderlas al

intermediario que pagara un muy buen precio por el saco de café.

En la cafia de azlcar en las fincas de autoconsumo, lo que tiene que hacerse es
destinar su produccion netamente al consumidor final y no aceptar menores precios a
$0.30.

Es necesaria la organizacién o asociacion con el fin de seleccionar a un delegado
para que éste se encargue del comercio en el marcado mayorista de Yantzaza, es decir
elegir a una persona por turnos para que recoja toda la produccién de los sectores

lejanos al mercado principal de Yantzaza, esto con el fin de reducir los costos de
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transporte y aumentar el ingreso de todos las personas pertenecientes a ese sector,
este caso se aplica a los moradores de Chicafia, de igual manera para las otras
parroquias para que este delegado llegue a nuevos mercados, si es posible a Loja,

seria bueno, segun afirmaron los mismos moradores.

En la comercializacién de productos agricolas es indispensable someterlos al frio con
la mayor premura posible, luego de esto, la tasa de deterioro de los productos
agricolas aumenta considerablemente. En este punto cobran relevancia variables

como el modo de transporte, el costo y tiempo de transporte, etc.

Una forma de reduccion de intermediarios es por medio de la compra de una
camioneta barrial, donde se establezca una organizacién informal que reina fondos y
pueda comprarla, esta organizacion debe ser informal ya que de otra manera los
moradores no decidiran cooperar por los costos de legalizacion en que incurrirdn al
conformarla; con la compra de la camioneta podran llevar todos los productos
agricolas de los vecinos a los mercados mas cercanos como el de Yantzaza para de
esta manera participar en las ferias libres de los fines de semana, y obtener el
excedente del productor que se llevan los intermediarios en su mayor parte, asi los

agricultores lograrian tener un mayor nivel de ingresos.

Actualmente en Yantzaza existe una empresa exportadora de productos organicos,
donde se pueda elaborar un contrato para que puedan participar como socios de la
empresa APEOSAE, donde se deberan implementar técnicas limpias de manejo
orgéanico, y ademas del café, cacao y platano, deberan también especializarse en la
produccion organica de yuca y zanahoria blanca ya que estos dos Gltimos productos
mencionados se pueden dar bien en este sector, y la empresa de APEOSAE esta

interesada en comercializar dichos productos segun afirmo en un entrevista

A un nivel general de fincas: en el caso del café se deberia tratar de comercializar
mas con los intermediarios y detallistas para obtener un mayor ingreso, ya que estos
dos agentes son los que mas precios pagan por la adquisicion de sacos de café, el

intermediario debe tener ya sus mercados establecidos fuera de la zona de estudio;
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aunque las cabezas de platanos dan buenos ingresos promedios, estos ingresos
promedios anuales pueden aumentar al tratar de vender las cabezas a los detallistas,
ya que son ellos los que pagan un buen precio mayor de $5 por la adquisicion de
este producto; en el caso de la yuca los canales de .distribucidn estan bien disefiados
aunque es preferible vender a los mercados; con el cacao es preferible destinar la
comercializacion de cacao solamente al mercado; con el banano se recomienda
buscar mercados externos para comercializar las cabezas de banano o en un caso
extremo no producir tantos bananos, sino mas bien destinarlos para consumo
propio; con los quintales de maiz se aconseja destinar las ventas hacia el mercado y
no hacia los consumidores, de esta manera: el productor al vender un quintal de
maiz, pasara de ganar $1 por venderle a los consumidores, a ganar $3.30 por
venderle al mercado; finalmente, con las panelas de cafia de azucar, lo que tiene que
hacer es destinar su produccion netamente al consumidor final y no aceptar menores

precios a $0.25 por cada panela de dulce.
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1. FINCAS TOTALES E INTERMEDIARIOS

1.1. UNIDADES ANUALES DE VENTAS TOTALES DE PRODUCTOS AGRICOLAS

VENTAS TOTALES

AGENTES

PRODUCTOR
CONSUMIDOR
MERCADO

INTERMEDIARIO

DETALLISTA
TOTAL

PROD.

UNID.

Café Platano Yuca
QQ CA QQ
14 662 55
28 1630 130
29 2516 76.5

2 1055 198

2 180 0

75 6043 459,5

Cacao

QQ

9

15
105.2
35

8

1722

Banano

CA

105
70
50

825

0

1050

Maiz

QQ

28
121
128

42

319

1.2. UNIDADES ANUALES DE VENTAS PROMEDIO DE PRODUCTOS AGRICOLAS

VENTA PROMEDIO

AGENTES
PRODUCTOR

CONSUMIDOR

MERCADO

INTERMEDIARIO

DETALLISTA
TOTAL

PROD.
UNID.

Café Platano Yuca
QQ CA QQ
7 60 14
6 233 33
6 157 11
2 132 40
2 180
22 762 97

Cacao

QQ

3

o B~ 00 b~

27

Banano
CA

53

70

50

165

338

Maiz
QQ
14
61
13
14

101

1.3. PORCENTAJE DE VENTAS PROMEDIO ANUALES DE PRODUCTOS AGRICOLAS

VENTA PROMEDIO

AGENTES
PRODUCTOR

CONSUMIDOR

MERCADO

INTERMEDIARIO

DETALLISTA
TOTAL

PROD.
UNID.

Café  Platano  Yuca
QQ CA QQ
31% 8% 14%
25% 31% 34%
26% 21% 11%
9% 17% 41%
9% 24% 0%
100% 100% 100%

Cacao

QQ

11%
14%
30%
15%
30%
100%

Banano
CA
16%
21%
15%
49%
0%
100%

Maiz
QQ
14%
60%
13%
14%
0%
100%

Cafa

PN

1000

500
2140
1000

4640

Cafa
PN
1000
500
713
1000

3213

Cafia
PN

31%
16%
22%
31%
0%
100%

1.4. PRECIO PROMEDIO ANUAL DE PRODUCTOS AGRICOLAS EXPRESADO EN DOLARES

PRECIO
PROMEDIO
AGENTES
PRODUCTOR

CONSUMIDOR

MERCADO

INTERMEDIARIO

DETALLISTA

Café

QQ
$80,00
$119,00
$109,00
$120,00
$120,00

Platano

CA
$3,73
$3,86
$4,13
$3,63
$5,00

Yuca

QQ
$16,25
$18,75

$20,93
$17,00

110

Cacao

QQ
$103,33
$110,00
$114,23

$99,44
$72,00

Banano

CA
$4,00
$4,00
$4,00
$3,00

Maiz
QQ
$15,00
$16,00
$18,30
$18,00

Cafa
PN
$0,25
$0,30
$0,23
$0,25



1.5. INGRESO PROMEDIO ANUAL DE PRODUCTOS AGRICOLAS EXPRESADO EN DOLARES

INGRESO PROD Café
PROMEDIO

AGENTES UNID QQ
PRODUCTOR $560,00
CONSUMIDOR $666.40
MERCADO $632,20
INTERMEDIA. $240,00
DETALLISTA $240,00
TOTAL $2.338,60

Platano

CA
$224,31
$898,16
$648,66
$478,05
$900,00

$3.149,18

2. FINCAS DE MAXIMA DEPENDENCIA AGRICOLA E INTERMEDIARIOS
2.1. UNIDADES ANUALES DE VENTAS TOTALES DE PRODUCTOS AGRICOLAS

AGENTES PROD.

UNID.
PRODUCTOR
CONSUMIDOR
MERCADO
INTERMEDIARIO
DETALLISTA
TOTAL

café

QQ
0

6
15
0

2

23

2.2. UNIDADES ANUALES DE VENTAS PROMEDIO DE PRODUCTOS AGRICOLAS

PROD.
UNID.

VENTA PROMEDIO
AGENTES
PRODUCTOR
CONSUMIDOR
MERCADO
INTERMEDIARIO
DETALLISTA
TOTAL

café

QQ

3
5

2
10

Yuca Cacao Banano Maiz
QQ QQ CA QQ
$223,44 $310,00 $210,00 $ 210,00
$609,38 $412,50 $ 280,00 $968,00
$228,72 $924,39 $200,00 $234,24
$673,20 $386,73 $495,00 $252,00
$ - $576,00 $ - $ -
$1.734,73  $2.609,62  $1.185,00 $1.664,24
platano yuca cacao banano maiz
CA QQ QQ CA QQ
427 43 0 5 0
1380 120 11 70 120
1561 76.5 92 50 109
740 104 13 500 27
180 0 0 0 0
4288 343,5 116 625 256
platano yuca cacao banano maiz
CA QQ QQ CA QQ
85 22 5
276 40 6 70 120
156 11 15 50 16
370 52 4 500 14
180
1068 124 25 625 149

2.3. PORCENTAJE DE VENTAS PROMEDIO ANUALES DE PRODUCTOS AGRICOLAS

VENTA PROMEDIO
AGENTES
PRODUCTOR
CONSUMIDOR
MERCADO
INTERMEDIARIO
DETALLISTA
TOTAL

PROD.
UNID.

Café
QQ
0%
30%
50%
0%
20%
100%

Platano
CA
8%

26%
15%
35%
17%
100%

111

Yuca
QQ
17%
32%
9%
42%
0%
100%

Cacao Banano Maiz
QQ CA QQ
0% 1% 0%
22% 11% 80%
61% 8% 10%
17% 80% 9%
0% 0% 0%
100% 100%  100%

Cafa

PN
$250,00
$150,00
$166,44
$250,00

$ -
$ 816,44

cafa

PN
1000

2140

3140

cafa
PN
1000

713

1713

Cafa
PN
58%
0%
42%
0%
0%
100%



2.4. PRECIO PROMEDIO ANUAL DE PRODUCTOS AGRICOLAS EXPRESADO EN DOLARES

PRECIO PROMEDIO PROD. Café
AGENTES UNID. QQ
PRODUCTOR

CONSUMIDOR $140
MERCADO $95
INTERMEDIARIO

DETALLISTA $120

Platano Yuca Cacao
CA QQ QQ
$4,20 $12,50
$3,80 $20,00 $92,50
$4,30 $20,93 $110,00
$3,00 $16,00 $98,33
$5,00

Banano
CA
$5,00
$4,00
$4,00
$3,00

Maiz
QQ
$17,00

$18,29
$18,00

Cafia
PN
$0,25

$0,23

2.5. INGRESO PROMEDIO ANUAL DE PRODUCTOS AGRICOLAS EXPRESADO EN DOLARES

INGRESO PROM. PROD Café Platano Yuca Cacao
AGENTES UNID. QQ CA QQ QQ
PRODUCTOR $ - $ 58,68 $268,75 $ -
CONSUMIDOR $420,00 $1.048,80 $800,00 $508,75
MERCADO $475,00 $671,23 $228,72 $1.686,67
INTERMEDIARIO $ - $1.110,00 $832,00 $426,11
DETALLISTA $240,00 $900,00 $ - $ -
TOTAL $1.135,00 $4.088,71 $2.129,47 $2.621,53

Banano
CA
$ 25,00
$280,00
$200,00
$1.500,00
$ -
$2.005,00

3. FINCAS DEMEDIANA DEPENDENCIA AGRICOLA E INTERMEDIARIOS
3.1. UNIDADES ANUALES DE VENTAS TOTALES DE PRODUCTOS AGRICOLAS

AGENTES PROD. café
UNID. QQ

PRODUCTOR 0
CONSUMIDOR 22
MERCADO 14
INTERMEDIARIO 0
DETALLISTA 0
TOTAL 36

platano yuca cacao
CA QQ QQ
230 10 9
250 0 4
925 0 12.2
195 32 16

0 0 8

1600 42 49,2

banano
CA
100

0

0

165

265

Maiz
QQ
$ -
$2.040,00
$284,73
$243,00
$ -
$2.567,73

maiz

QQ

19
15

35

3.2. UNIDADES ANUALES DE VENTAS PROMEDIO DE PRODUCTOS AGRICOLAS

VENTA PROMEDIO PROD. Café
AGENTES UNID. QQ
PRODUCTOR

CONSUMIDOR 7
MERCADO 7
INTERMEDIARIO

DETALLISTA

TOTAL 14

Platano Yuca Cacao
CA QQ QQ
46 10 3

125 2
308 2

65 16 4

8

544 26 19

112

Banano

CA
100

83

183

Maiz
QQ

1
6
15

22

Cafa
PN
$250,00

cafa
PN

1000

1000

Cafia
PN

1000

1000



3.3. PORCENTAJE DE VENTAS PROMEDIO ANUALES DE PRODUCTOS AGRICOLAS

VENTA PROMEDIO PROD. Café

AGENTES UNID. QQ
PRODUCTOR 0%
CONSUMIDOR 51%
MERCADO 49%
INTERMEDIARIO 0%
DETALLISTA 0%
TOTAL 100%

Platano
CA
8%

23%
57%
12%
0%
100%

Yuca
QQ
38%
0%
0%
62%
0%
100%

Cacao
QQ
16%
11%
11%
21%
42%
100%

Banano
CA
55%
0%

0%
45%
0%
100%

Maiz
QQ
0%
4%
28%
67%
0%
100%

Cana
PN
0%
0%
0%

100%
0%
100%

3.4. PRECIO PROMEDIO ANUAL DE PRODUCTOS AGRICOLAS EXPRESADO EN DOLARES

PRECIO PROMEDIO PROD. Café  Platano Yuca Cacao
AGENTES UNID. QQ CA QQ QQ
PRODUCTOR $3,20 $20,00 $103,33
CONSUMIDOR $105,00 $4,00 $127,50
MERCADO $130,00 $3,33 $120,00
INTERMEDIARIO $3,67 $19,00 $95,00
DETALLISTA $72,00

Banano
CA
$3,00

$3,50

Maiz
QQ
$15,00

$18,33
$18,00

Cafia
PN

$0,25

3.5. INGRESO PROMEDIO ANUAL DE PRODUCTOS AGRICOLAS EXPRESADO EN DOLARES

INGRESO PROD Café
PROMEDIO

AGENTES UNID. QQ
PRODUCTOR $ -
CONSUMIDOR $770,00
MERCADO $910,00
INTERMEDIARIO $ -
DETALLISTA $ -
TOTAL $1.680,00

Platano

CA
$147,20
$500,00

$1.027,78
$238,33

$ -
$1.913,31

Yuca

QQ
$200,00

$ -
$ -
$304,00

$504,00

4. FINCAS DE AUTOCONSUMO E INTERMEDIARIOS
4.1. UNIDADES ANUALES DE VENTAS TOTALES DE PRODUCTOS AGRICOLAS

AGENTES PROD.  café

UNID. QQ
PRODUCTOR 14
CONSUMIDOR 0
MERCADO 0
INTERMEDIARIO 2
TOTAL 16

platano
CA

5

0
30
120
155

113

yuca

QQ

2
10
0
62
74

Cacao

QQ
$310,00

$255,00
$244,00
$380,00
$576,00
$1.765,00

cacao

QQ

N O, OO

Banano

CA
$300,00
$ -
$ -
$288,75
$ -
$588,75

banano
CA

0
0
0
160
160

Maiz

QQ

$ -
$15,00
$116,11
$270,00

$401,11

maiz

QQ

o o

28

Cafia

cana
PN

500

o

500



4.2. UNIDADES ANUALES DE VENTAS PROMEDIO DE PRODUCTOS AGRICOLAS

VENTA PROMEDIO PROD. Café Platano Yuca Cacao Banano Maiz
AGENTES UNID. QQ CA QQ QQ CA QQ
PRODUCTOR 7 5 2 14
CONSUMIDOR 10

MERCADO 10 1

INTERMEDIARIO 2 40 62 3 80
TOTAL 9 55 74 4 80 14

4.3. PORCENTAJE DE VENTAS PROMEDIO ANUALES DE PRODUCTOS AGRICOLAS

VENTA PROMEDIO
AGENTES
PRODUCTOR
CONSUMIDOR
MERCADO
INTERMEDIARIO
TOTAL

PROD.
UNID.

Café
QQ
78%
0%
0%
22%
100%

Maiz
QQ
100%
0%
0%
0%
100%

Banano
CA

0%

0%

0%
100%
100%

Cacao
QQ
0%
0%
25%
75%
100%

Yuca
QQ
3%
14%
0%
84%
100%

Platano
CA
9%
0%

18%
73%
100%

Cafia
PN

500

500

Cafa
PN
0%

100%
0%
0%

100%

4.4, PRECIO PROMEDIO ANUAL DE PRODUCTOS AGRICOLAS EXPRESADO EN DOLARES

PRECIO PROD Café  Platano Yuca Cacao Banano Maiz Cafa
PROMEDIO

AGENTES UNID QQ CA QQ QQ CA QQ PN
PRODUCTOR $ 80,00 $4,00 $20,00 $15,00
CONSUMIDOR $15,00 $0,30
MERCADO $4,33 $105,00

INTERMEDIARIO $120,00 $4,00 $15,00 $110,00 $2,00

4.5. INGRESO PROMEDIO ANUAL DE PRODUCTOS AGRICOLAS EXPRESADO EN DOLARES

INGRESO PROM.  PROD. Café
AGENTES UNID. QQ
PRODUCTOR $560,00
CONSUMIDOR $ -
MERCADO $ -
INTERMEDIARIO $ 240,00
TOTAL $800,00

Platano Yuca Cacao Banano Maiz

CA QQ QQ CA QQ
$20,00 $ 40,00 $ - $ - $210,00

$ - $150,00 $ - $ - $ -
$43,33 $ - $105,00 $ - $ -
$160,00 $930,00 $330,00 $160,00 $ -
$223,33 $1.120,00 $435,00 $160,00 $210,00
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Cafa
PN
$ -
$150,00
$ -
$ -
$150,00



5. PRODUCTO QUE SE VENDE MAS FACILMENTE

PRODUCTOS UNID. PORCENTAJE
café Q0 11,72%
platano CA 2,34%
yuca QQ 29,69%
cacao QQ 547%
banano CA 4,69%
maiz QQ 9,38%
cafia de PN 36,72%
azlcar

TOTAL 100,00%

6. SET DE PREGUNTAS A PRODUCTORES AGRICOLAS

1. ¢Cuales son los canales de acceso para que puedan llegar los productos agricolas a los
consumidores?

2. ¢Cudles son los medios de transporte mas utilizados en la transportacién de
productos agricolas?

3. ¢Queé tan eficientes son estos medios de transporte en cuanto al precio y velocidad?

4. ¢Como llegan a los clientes los diferentes productos agricolas?

5. ¢A donde vende sus productos, (mercado, puerta de granja, intermediarios,

empresas)?

Que tan eficiente es el sistema de distribucion.

¢ Qué hacen los excedentes de produccién?

¢ Cudles cree que son las mejoras que necesitan los mercados agricolas rurales?

© ® N o

¢Cuales cree que son los problemas existentes en los mercados que impiden un
desarrollo eficaz de la comercializacion?

10. Reciben alguna ayuda del gobierno, del municipio, del prefecto

J
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7. ENCUESTA APLICADA AL SECTOR YANTZAZA

;gué cantidad vende de los siguientes productos agricolas usted por afo?

seste]
) actividad ] ] ] ] panelas de
No| Nombre y apellido mnq_nﬂ_—EE realiza usted a E_Eﬁ_wm de nm_u.mumm de |quintales de | quintales de | cabezas de m:EE_\mm de caia de
3 mas de Ia cafe plitano yuea cacao hanano maiz aziicar
1si agricultura?
2no
1
2
3
4
5
]
B
g
10
11
12
3
14
13
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;cudl es el precio promedio al que vende los siguientes productos
agricolas usted por afio?

. . ‘Por que ud. | ; Que dificultades
. cabezas| | . cabezas| quintale _E-m_m._m ¢ quien | ;Que cultivo momnEm.pqm_imn. e...w_“_ encuentra
No quintales de quintales|quintales de < de de cafia| vende usted ud. mas los productos | para vender sus
de cafeé . de yuca | de cacao . de |los productos | facilmente
platano banano | maiz . . 5 o en el productos en el
azucar | que cultiva? |puede vender? mercado? mercado?

1
2
3
4
3
b
8
9
10
11
12
3
14
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