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presentacion

El CATIE a través de su Departamento de Produccién Vegetal

(DPV), desarrollé durante varios afnos un proyecto de investiga-
cién en sistemas de produccién para fincas pequenas del Istmo
Centroamericano. El proyecto fue financiado por la Oficina Re-

gional para los Programas Centroamericanos (ROCAP) de la Agencia
de 1los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional (AID) y
su ejecucién estuvo a cargo de las instituciones nacionales de
investigacién agricola y del CATIE como organismo de coordina-
cién.

Los objetivos del proyecto incluyeron el desarrollo de reco-
mendaciones técnicas para mejorar la capacidad productiva y de
generacién de ingreso de los sistemas de cultivo utilizados por
agricultores de Areas seleccionadas en cada pais. Lo mismo re-
quiere considerar tanto los aspectos técnicos productivos como
los de comercializacién de los productos de esos sistemas.

En forma similar, el proyecto de Capacitacién Agropecuaria
financiada por 1la Fundacién W.K. Kellogg, realiza actividades
de ensenanza que complementan o apoyan las acciones de generacién
de tecnologia. De esta forma, y en combinacién con el proyecto
de Investigacién en Sistemas de Produccién, se realizé en 1981
el curso "Produccién Moderna de Hortalizas", donde el Ing. Oscar
Esculies actudé como profesor y posteriormente como consultor en
aspectos relativos a la comercializacién de hortalizas y raices
tropicales.

El presente documento, elaborado por el Ing. Oscar Esculies
y el Dr. Luis Navarro, contiene la descripcién y resultados de
un estudio de caracterizacién especial, sobre la comercializacién
de hortalizas y raices tropicales de los pequenos productores
de areas seleccionadas en Nicaragua y Costa Rica, respectivamente
El estudio realizado cumpli6 su propbésito dentro del proyecto;
sin embargo, contiene informacién metodolégica y de situacién
que aun tienen actualidad, ademé&s de varias recomendaciones que
lo hacen Gtil para una audiencia mayor, por lo que es publicado
-para fines de ensefanza y transferencia de tecnologia- por el
Departamento de Produccibébn Vegetal del CATIE, con fondos del Pro-
yecto AID-ROCAP. Asi mismo, el documento es parte de los infor-
mes técnicos del Proyecto Regional de Investigacidn en Sistemas
de Produccién para Fincas Pequefas.

Finalmente, los autores desean expresar su agradecimiento
por su participacién y contribucidén en el estudio, al personal
de instituciones nacionales y en especial a los agricultores que
contactaron; asi como al Sr. Tom&s Saravi, editor, al Biolégo
Ely Rodriguez y al Lic. Héctor Chavarria quienes tuvieron a su
cargo la revisién editorial, diseno y produccién del documento.
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El estudio de los problemas de comercializacién se enfoca,
habitualmente, s6lo desde una perspectiva socioceconfmica macro .
o _desde el punto de vista del consumldqgﬁnxpano. Esto ha lleva
dS“E'IETé?EEHEIE‘a'“Que las mejoras necesarias consisten prin-
cipalmente en incrementar la infraestructura ffsica (centros de
aCOplO, supermercados, etc.) y 'eliminar' al 1ntermed1ar10, pre-
sunto 'culpable' de todos los males. ~~~— T

"Algunds mitos y sesgos como es0s son menos probables cuan-
do se estudia el proceso comercial como un(sistema, y menos afin
si se observa 'desde abajo', esto es, desde &l propio agricul-
tor hacia el circuito de mercadec. Esto porque la comerciali-
zacibn es tambi&n un apoyo para la produccibn y no s6lo para el
consumidor.

Cuando se ubica al pequefio productor en el centro del sis-
tema, se entiende mejor que la investigacidn para el desarrollo
y la transferencia de tecnclcgfa en produccifén horticola no son
posibles sino se consideran los aspectos de mercadeo.

La IInea que separa la produccifn del mercadeo es f&cil de
trazar a nivel tef6rico pero se hace muy difusa en la realidad
concreta del horticultor. La mayorfa de sus decisiones de ca-
ricter 'agricola' est8n invariablemente cargadas de motivacio-
nes que tienen que ver sobre todo con la estructura del mercado.
Para el agricultor la comercializacibén no comienza con la cose-
cha,~sino antes de la siembra; pues &l, como empresario sélo
siembra_aquello que intuye comerciable y rentable.

La diferenciacién que efect@a el agricultor a ese nivel de-
be conformarse con informaci6n generalmente pobre, pues la in-
formacién requerida no le llega, o al menos no le es transmiti-
da a través del canal pertinente, en la ocasién y con el lengua-
je que &1 verdaderamente requiere. Cuando le llega, pocas ve-
ces incluye pron6sticos que mejoren la eficacia de su toma de
decisiones (&reas sembradas, demanda prevista, proyeccifbn de pre
cios, clima); en general, s6lo indican hechos del pasado, y a lo
sumo, los precios 'de hoy'.

Los programas que las instituciones pGblicas (esencialmente
de planificacibn) y privadas (procesadores y exportadores) eje-
cutan en el orden nacional o regional para fomentar un cultivo
determinado, suelen partir del supuesto de que el productor cono-
ce, comprende y admite la necesidad y conveniencia, tanto para

\ el pafs como para €I mismo, de ampliar las Sreas de ese cultivo.
Asf, se le otorgan créditos blandos, ayuda para comprar insumos,
asistencia, y hasta se zonifica la produccién, pues esas insti-
tuciones sf tienen m&s o menos claro su objetivo global en




términos de una supuesta demanda agregada. Sin embargo, el que
menos conoce de esa informacién es justamente quien asume todo
el riesgo: el productor. El, supuestamente, deberd participar
y se le apoya pero sin proporcionarle la informacién concreta,
simple y especifica en torno a las condiciones de oferta, de-
manda y precio,_bajo las cuales concurriri al mercado con su co
secha unos meses después.—

Estal_'brecha informativa' se suma a otros graves inconve-
nientes que sé presentan a menudo en la finca, como la modesta
capacidad negociadora, el bajo ingreso, la dispersién y los pro-
blemas técnicos que causan mermas después de la cosecha.

Considerando lo anterior, este estudio es un intento por
observar cbmo el pequeno agricultor que produce hortalizas vi-
sualiza éstos y otros inconvenientes del mercado, con el fin de
caracterizarlos mejor e insinuar soluciones de m&s utilidad para
el productor.
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1. Cobertura y marco de referencia

El estudio se desarroll6 desde el 17 de noviembre al 13 de
diciembre de 1981. Abarc6 dos &mbitos geogrdficos: las princi-
pales zonas horticolas de Matagalpa., Jinotega y Estelf, en Ni-
caragua, y la regién atlantica (Guépiles, Guicimo y Carlarl) en
Costa Rica. En el primer caso, se estudiaron los cultivos de
tomate (Lycopensicum esculentum) y repollo (Brassica ofehracea
var. capitata); en el segundo, el esfuerzo estuvo en rafces y
tubérculos tropicales, por su importancia y potencial en la re-
gién atléntica de Costa Rica.

La seleccifbn de las &reas para realizar el sondeo se efec-
tubé en coordinacibén con expertos del Departamento de Produccibn
Vegetal del CATIE. Se prefirieron territorios razonablemente
representativos de dos facetas diferentes de la problemé&tica de
la produccién y mercadeo horticola en el Istmo Centroamericano,
susceptibles de ser cubiertas en los términos del trabajo. Has-
ta qué punto los resultados del estudio podrian ser generaliza-
dos mds allsd de las &reas observadas, es algo que no puede res-
ponderse completamente en las actuales circunstancias, aunque
no hay duda de que sus resultados podrfan ayudar en estudios re-
gionales de mayor aliento en el futuro. Existe seguridad, sin
embargo, en que el cuadro general de la situaci6n_del mercadeo
a nivel de pequenos productores horticolas es 51m11ar a través’
de la regién.

Las condiciones de Jinotega, Matagalpa y Estelf (Nicaragua)
reflejaban una realldadbastantetiplcadegruposdehortlcultores
en diferentes estadios de desarrollo, orientados principalmente
a la producci6n para el mercado fresco, prevaleciendo un alto
grado de fraccionamiento y uso intensivo de mano de obra. .Mien
tras la naturaleza de Guipiles, Guicimo y Cariari_ (Costa Rica)
era la de una zona mG?‘é?pec:qirzaéa~ea—ra£ce§’y “tubérculos tro
picales cuyo mercado principal parece ser el de exportac16n.

La orientaci6n del estudio serfa diferente a la habitual;
el estudio del sistema de comercializacidn se harfa visualizé&ndolo
desde la perspectiva del productor. En este caso desde la pers-
pectiva del pequefio agricultor. Los trabajos convencionales de

mercadeo parten de un-encuadramiento 'macro’s centrando su aten—
cidn casi exclusivamente en cuestiones deé oferta-demanda y Y ‘tien—

EEH‘E“ﬁfiviIEglar eI egmehto urbaho del mercado sobre el rural.
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2, Objetivos del estudio

Por tratarse de un trabajo b&sicamente descriptivo, el te-
ma central es la caracterizacién del proceso de comercializacién,
acentuando la visibn que tiene el agricultor frente a los segmen
tos del mercadeo m&s préximos a €I, en relaci6n con las &reas ~
geograficas y hortalizas ya. 1nd1cadas y que el Proyecto CATIE/
ROCAP* venfa investigando en el &rea Centroamericana.

Complementariamente, se procurS describir los problemas mé&s
relevantes en cuanto al mercadeo -siempre desde la perspectiva

—_—

lizacién A senalando dreas neur&lglcas para el tramo flnca-mayo
rista rural y urbano. -

Como corolario, se sugerirfan algunas lineas de investiga-
cibén tanto de cardcter especifico como de orden general, que po-
drfan ser de utilidad para caracterizar adecuadamente los pro-
blemas detectados en los canales de comercializacifén y mejorar
su eficiencia.

3. Metodologia

La evaluacién de las actitudes comerciales de los agriculto-
res y de la eficiencia de los canales de mercadeo es muy diffcil
de desarrollar a través de un anflisis relativamente est&tico,
pues se trata de procesos muy din&micos y entrelazados org&nica-
mente con otros muchos sistemas.

En las condiciones en que se efectu6 este estudio, la Gnica
opcifn para ensayar una primera aproximacién al estudio del mer-
cadeo rural fue identificar algunas &reas razonablemente repre-
sentatlvas Yy, con base en la observacibébn de casos, describir un

‘corte' de la,SLtuacldn, procurando determinar sus causas y pro—
yecciones.

Trabajos previos sobre produccién y mercadeo en el 4rea an-
ticipaban lo que posteriormente se constat6 en el campo: 1los
grandes vacfos e inconsistencias en la informacién existente.
Esto fue particularmente evidente en lo referente al agricultor
y la finca, asf como al tramo rural de la comercializacién.

La situacién planteada s6lo podfa superarse mediante la ob-
servacién directa de la situaci6n en las zonas rurales escogi-
das; para ello se sostuvo una serie de entrevistas con producto-
res, comerciantes, transportistas, industriales y personal técni
co de cada 4rea. La informacién de campo asf obtenida fue ana-
lizada procurando efectuar confrontaciones de datos primarios
con otros procedentes de los mercados mayoristas, minoristas y

* Proyecto regional de investigacidn para el desarrollo de tecnologias en
sistemas de cultivo practicados por pequenos agricultores.
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ferias de las localidades principales, incluyendo Matagalpa y

San José.

as _entrevistas con los agricultoregffueron, por supuesto,
la clave del trabajo y constituyeron el aspecto que m&s aten-
cibn recibif; se efectuaron paralelamente con enggs;gg§aé35§g:
tas a mayoristas -acopiadores rurales- de la mism 6na. Esta
fase del trabajo se orientaba a caracterizar la estructura co-
mercial b&sica de la regién, las actitudes del agricultor fren- ] .
te al sistema de comercializacibén, el movimiento de los bienes
producidos desde la cosecha hasta el mercado mayorista, los ca- i)bp
nales, los midrgenes brutos y las mermas o pérdidas fisicas, que
fueron determinadas directamente allf donde fue posible, pero

~.en todo caso en forma completamente estimativa y aproximada.

Un aspecto vital de la observaci6én en finca fue establecer

algunos patrones de actividad del horticultor sobre la decisi6n
de siembra y la cosecha: qué hortalizas incluir y frente a qué
alternativa; qué extensién y en qué oportunidad sembrar; cudndo
cosechar y a quién vender; c6mo acarrear, seleccionar, limpiar,
envasar, conservar y transportar la cosecha; cémo percibe su pro
pia posicibn dentro de los 'canales' de mercadeo y sus relacio-
nes con los comerciantes, procesadoras y otros agentes, asf co-
mo cufles son sus expectativas econfmicas (precios) y en qué
suele basarlas. Muchos de estos interrogantes fueron resueltos
durante la fase de campo con suficiente consistencia como para
consignarlos en el anilisis y en la apreciacién de conjunto.

\
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habitantes). La proximidad de zonas que cultivan m&s de ambas
especies (Jinotega y Esteli), pero que abastecen a Managua, pa
rece determinar que el mercado local de Matagalpa esté& de algfln
modo subordinado al balance nacional de oferta/demanda, aunque
participe s6lo marginalmente es éste.

La red vial secundaria presenta, en general, condiciones
que varifian entre regulares e intransitables; el finico medio de
transporte de carga es un servicio muy precario y costoso de
camionetas 'pick-up' que pasan a cierta distancia de las fincas
y las conectan con Matagalpa en aproximadamente una hora de mal
trato para el producto bajo altas temperaturas.

b. Estrategia comercial del agricultor

Los bajos rendimientos que se vienen obteniendo con los
granos bdsicos han llevado a algunos productores progresistas de
la zona a extender cada vez m&s sus cultivos de tomate y algo de
repollo. La asistencia té&cnica que DGTA con apoyo de CATIE les
proporciona ha permitido, con cierta facilidad y pequeno riesgo
agricola que algunos agricultores hayan desarrollado plantios
de rendimientos aceptables (mds de 2 000 cajas por mz -unas 30
tm ha~1l- en algunos casos), que han aprovechado precios fluctuan
tes pero afin remunerativos.

En los productores entrevistados, la inquietud por progre-
sar es tan evidente como la curiosidad por conocer nueva tecno-
logfa; por tal causa, muchos que ain no cultivan hortalizas vi-
sitan frecuentemente las huertas de sus vecinos y los ensayos
de DGTA/CATIE.

Pese al optimismo ante estas perspectivas de mayor produc-
tividad los productores se quejan de los precios que estiman
bajos {30 c6rdobas por caja, al momento de las visitas).*
-—PpLa decisibn de siembra durante un ano, es consecuencia di-
recta del éxito o el fracaso que tuvo el productor en su Gltimo
sembrio de repollo o tomate, fenfmeno que estd por supuesto 1li-
gado a los precios. La decisifn se asocia mis con el Gltimo pre
cio recibido que con el probable precio por recibir. Esto es
com@Gn y coincide con el patrén b&sico de casi todo horticultor
incipiente.

En total ausencia e un sistema de informacién de mercados
y precios, el productor s6lo sabfia de precios y volGmenes a tra
vés de informacién de su comprador en el mercado de Matagalpa
(versibn poco imparcial, por cierto), asf como esporédicos via-
jeros llegados de Estelf o Managua. Los radios y diarios no le

* E] cambio oficial en Nicaragua era de 10 cdrdobas por 1US$ (1981).
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1. Introducci6n

Durante este estudio, la DGTA (Direccién de Tecnologia
Agropecuaria) con el apoyo de CATIE estaban desarrollando una
investigacibn conjunta en sistemas de cultivo de especies anua
les que incluyen hortalizas en varias regiones agrfcolas de
Nicaragua.

En esos sistemas, los cultivos comerciales de tomate y re-
pollo estaban mostrando resultados satisfactorios en las regio-
nes de Matagalpa, Jinotega y Estelf. Particularmente en la pri
mera de estas 8reas el cultivo de estas hortalizas era relati-
vamente reciente y su mercado presenta caracterfsticas diferen-
ciadas, con problemas que crecen al mismo ritmo en que se ex-
tienden las &reas sembradas.

Que los sistemas de cultivo tengan o no éxito en una re-
gién, con la inclusién del tomate y el repollo, estd en gran
medida condicionado al desarrollo de un sistema de comerciali-
zacibn que proporcione las funciones y servicios esenciales,
ademds de la factibilidad agronfmica, para las especies horti-
colas mencionadas.

2. Procedimientos y limitaciones

La tarea de campo se efectub en coordinacibén con el perso-
nal de la DGTA y el residente de CATIE en el pafs. B&sicamente
cubri6é las fases siguientes:

-a. Revisi6n de literatura e informacién sobre los siste-
mas de mercadeo, precios, volGmenes, comunicaciones y
condiciones climé&ticas.

b. Entrevistas directas en la propia finca, con producto-
res representativos de cada localidad. E1l énfasis se
puso en la regi6n de Matagalpa (comunidades de Samula-
1f y Guadalupe) donde la DGTA y el CATIE habfan concen
trado gran parte de su esfuerzo en investigacién. Se
entrevist6 también a agricultores pequefios y medianos,
privados, cooperativistas y de propiedad del pueblo
(APP) en Jinotega y Estelf.

c. Visitas a los mercados mayoristas y detallistas, y en-

trevistas con comerciantes de ambos niveles, con trans
portistas y con compradores.

15
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O Merma: perdida fisica “Topador" : Modalidad de compra por carga completo
. . X . . a granel
O Flujo (sin considerar mermas) "Cajeador” :Comerciante o productor de mercadeo en
cajas de madera

Figura |. Conales de comercializacion de hortalizas en la zona de Samulali,
Matagalpa, Nicaragua.



final con pequefos lotes. El "topador" es el comerciante que
compra lotes enteros sin envasar, puestos en el mercado; fun-
ciona tanto con precios bajos como altos.

Una caracteristica finica en Matagalpa es que, a diferencia
del resto de las zonas horticolas, es el propio productor quien
cosecha, 'clasifica', envasa y transporta hasta el mercado de
la ciudad cercana toda su cosecha. 8S6lo en &pocas de precio
muy alto (sobre los 80 c6rdobas por caja de tomate y 5-7 c6rdo-
bas la cabeza de repollo) se han visto comerciantes comprando
lotes enteros en finca.

d. Cosecha, seleccibn, envase, transporte y mermas
TOMATE

La cosecha se realiza durante unas 5 semanas, a inter-
valos de 3-4 dias entre 'cortes', cuando mds del 50 % de los
frutos tiene madurez comercial y coloracibén roja casi total.

En estas condiciones una gran parte se dana, como se ver4.

Los frutos quedan buen rato al sol, para ser luego coloca-
con sin clasificaci6n (s6lo quedan los picados, rotos o podri-
dos) en canastos con capacidad para unas 70 libras.

Posteriormente son acarreados a la casa del agricultor, a
la espera de ser conducidos al mercado; por un determinado tiem
po quedan a la sombra.

Se contrata un espacio en las camionetas 'pick-up' que ha-
cen transporte de personas y carga por la red rural hasta Mata-
galpa. Los canastos quedan otra vez expuestos al sol y son con
ducidos (a veces con carga encima) entre numerosos pasajeros y
mis carga.

El costo de transporte es de 5 c6rdobas por caja (cada ca
nasta contiene unas tres cajas) hasta Matagalpa; se estima que
el flete desde Matagalpa hasta Managua, por camién completo,
importarfa una suma similar. El flete a Matagalpa significé,
en el momento del sondeo, alrededor del 20 % del precio de ven-
ta. La venta en el mercado se hace a granel, o en cajas de ma-
dera con capacidad para 25 libras netas.

La consecvencia l6gica son lotes sumamente dispares y pér-
didas elevadas. Las pérdidas fisicas o mermas, desde el momen-
to de la cosecha hasta la llegada al mercado, fueron estimadas
en un 10 %; algo similar ocurre durante el resto del proceso:
5-10 % a nivel mayorista / detallista urbano, y 10-15 % durante
el resto del proceso.

REPOLLO
Durante el trabajo de campo habia muy poco repollo en

cosecha en Matagalpa. En lo que pudo apreciarse, podria repe-
tirse gran parte de 1o indicado en el caso del tomate.
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e. Mirgenes de comercializacibn

En ausencia de datos consistentes de ventas reales en
finca por un perfodo aceptado de tiempo, se intenté hacer un
'corte' durante la semana de trabajo en la zona, para forzar
una aproximacién a posibles mirgenes brutos.

En el caso particular de Matagalpa, se calculé que el cos-
to de produccién de tomate oscilaba entre 20 000 y 24 000 cbr-
dobas (¢) por mz, por lo que se supone que el punto de equili-
brio al precio actual se obtiene con rendimientos del orden de
las 900-1100 cajas por manzana. Paralelamente la utilidad ne-
ta de los agricultores oscila entre el 10 y el 30 & (en 90
dias), segfin su productividad y momento ‘de venta. Los costos _
de producci6n del repollo son algo menores (16 000-18 000 ¢ ha
y los precios m8s altos suelen darse en los meses de julio y
agosto. :

El margen bruto de comercializacién del mayorista-detallis
ta (précticamente el Gnico comerciante importante en la zona)
fluctfa en relacibn inversa con el volumen que compra su clien-
te; hasta 60 % para ventas por libra o por unidad, y 15-20 % pa
ra operaciones por caja llena o por lote. Los mirgenes del re-
‘pollo son algo menores; fluct@an entre el 15 y el 45 %.

Se comprob6 que los m&rgenes de los mayoristas acusaban
cierta estabilidad a lo largo del tiempo, segfin los datos obte-
nidos de las conversaciones con estos comerciantes. Asimismo,
se observ6 que las depresiones de precios no s6lo no afectan de
modo significativo sus mdrgenes brutos absolutos, sino que auto
miticamente las trasladaban a los productores. Por tal motivo,
las oscilaciones de precios en finca son mis acentuadas que las
apreciadas al nivel mayorista, tanto en Matagalpa como en todas
las 4reas bajo estudio.

)

f. Organizacibén de los productores

A diferencia de otras localidades, en Matagalpa no
existfa ain ningin proyecto encaminado a racionalizar la produc
cién y el mercadeo a través de la concentracién de la oferta y
la tecnificacién del proceso.

Se advierte, sin embargo, buena disposicién por parte de
los agricultores para buscar una solucibn conjunta a sus pro-
blemas de comercializacibn; asimismo, existen algunos lideres
potenciales para un proyecto de esta naturaleza.

Se convers6 ampliamente con los productores en ese sentido
asf como sobre el eventual inter&s que tendrfan en participar
en alguna gestién conjunta para dar procesamiento simple (qui-
z4 pasta de tomate preconcentrada) para nivelar sus ingresos,
sobre todo en épocas de abundancia de este producto.

Otra materia que generd gran inter&s es la posibilidad de
probar nuevas variedades de alto rendimiento y de doble
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prop6sito (fresco e industrial) algunas de las cuales DGTA y
CATIE estaban evaluando en Samulalf.

El riesgo més evidente en el panorama local y también en
otras 4reas, estd en el acelerado y entusiasta crecimiento de
las dreas bajo cultivo con tomate y repollo, sin contarse atn
con las mds elementales facilidades de mercadeo y sin conocer
perfectamente la magnitud, estructura y tendencias de la deman
da regional y nacional.

4. Perfil del mercadeo rural: Jinotega

a. Generalidades

A diferencia de Matagalpa, Jinotega es ya una zona hor
ticola importante. Tiene terrenos buenos y planos, en abundan-
cia, comparativamente, el sistema vial es aceptable y, en tér-
minos generales, el sector primario esti pricticamente inserta-
do en una economia agrfcola de mercado en plena consolidacién.
El ambito de Jinotega alcanza f&cilmente a Managua, Chinandega
y otras localidades importantes, en las cuales incluso se regis
tran flujos de re~expedicién de tomate y repollo procedentes de
Jinotega.

b. Estrategia comercial del agricultor

La estructura arriba descrita sugiere una actitud pro-
bablemente mi&s eficaz y agresiva del productor con respecto al
resto del sistema de mercadeo, lo que es cierto.

Se aprecia mayor experiencia de los horticultores locales,
tanto en produccidén como en comercializaci6én. En mis comGn que
estos agricultores tengan una idea bastante clara de las tenden
cias histéricas de los precios. Uno de ellos apunté que los
precios mis altos coinciden con los 'picos' de lluvia o de se-
quia, lo que resulta biasicamente acertado.

Los precios fluctfian muy ampliamente en la finca en perio-
dos cortos, a menudo en una variacién de 6 por 1 (15 a 90 ¢ por
caja de tomate), pero desafortunadamente el agricultor se entera
tardfamente, pues la mayoria de sus ventas son por lote comple-
to.

No se conocen los costos de produccidén a nivel de finca.
Cuando falta un mes aproximadamente para el ‘'corte', los mayoris
tas rurales (que usualmente son propietarios de un camién) visi-
tan al productor y procuran cerrar operaciones 'por lote'. Al
momento del 'corte', o antes, el agricultor cobra la totalidad
pactada, y ademds se obliga a dar personal para la cosecha y
carga del camién o camioneta.

Los comerciantes reconocen estar mucho mejor 1nformados
que los productores en relacién con las tendencias de los pre-
cios para el mediano plazo (90 dias) y el corto plazo (5-15
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dias). Al comprar un lote de tomate o repollo, estiman primero
la posible cosecha (lo que hacen con mucha precisifn), asf como
el precio que obtendrin ellos. El indicador m&s usual de pre-
cios futuros es resultado de la experiencia y gran movilidad de
estos comerciantes, que tienen acceso a los mercados principa-
les del pais y ademds recorren casi todas las zonas horticolas
midiendo la evoluci6n de los cultivos, con el objeto de formar-
se una idea de la demanda.

c. Canales de comercializacién

En Jinotega, las cosechas de tomate y repollo, asi co-
mo muchas hortalizas, son adquiridas en las fincas por un mayo-
rista-acopiador rural, cuyo comprador mis comin suele ser un ma-
yorista o intermediario urbano que a su vez provee a detallistas
y otros.

Ordinariamente, el productor est& acostumbrado a no operar
con mis de uno o dos compradores habituales.

En la Figura 2 se presenta esquemiticamente el canal tipi
co, tanto para el tomate como para el repollo en Jinotega.

d. Cosecha, seleccibn, envase, transporte y mermas

En estos aspectos hay bastante similitud con 1o expli-
cado en el caso de Matagalpa, salvo las diferencias planteadas
por el hecho de que la tarea y el riesgo del agricultor terminan
unos dias antes de la época de madurez comercial, cuando vende
el lote.

Siendo la compra por lote, es el mayorista rural el que de
cide hasta donde el ciclo productivo se lo permita cuindo y cuén
to se cosecha cada vez.

El agricultor, colabora con la cosecha sin pago adicional,
y continfia atendiendo y vigilando la plantacién.

El tomate se recoge en cajas de madera clavada, bastante
rGsticas y 8speras, con un peso bruto de 30 libras y neto de 25
libras por caja llena.

El repollo se acarrea hasta los camiones en canastas gran-
des y generalmente se transporta a granel, aunque ocasionalmen-
te se usan sacos de polipropileno y canastones en el acarreo
al mercado.

No hay facilidades de almacenamiento, salvo en el caso de
un local en Sébaco que, segfin se inform6, fue construido preci-
samente para acopiar y acondicionar hortalizas, pero que no ope
ra como tal. Los camiones no tienen m&s proteccifén que toldos
de lona, y los productos quedan expuestos al medio ambiente do-
ce horas o mds, hasta su llegada al escalén detallista.

Los envases (cajas) usados para el tomate son demasiado
grandes, y ademis muy altos, por 1o que se aplastan los frutos que
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Mayorista
acopiodor

Consumi-
dor final

O Flujo (sin considerar merma)

O Merma o perdida fisica

Figura 2. Canales de comercializacion de hortalizas en la zona de Jinotega, Nicaragua.
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quedan en el fondo de las cajas. Tampoco la seleccifén es cui-
dadosa -practicamente inexistente- y la clasificacibn se hace
esporddicamente en dos tamanos: grande y pequeno; El1 tomate
del tipo 'industrial' denominado "romo" (que puede ser 'San
Marzano', 'Roma' o 'VF') se maneja como uno pequeno del tipo
redondo y su precio es similar.

Los frutos quedan literalmente comprimidos dentro de las
cajas; incluso se escuch6 decir que se reconoce el buen traba-
jo de un "llenador" cuando puede voltear la caja destapada sin
que su contenido caiga.

El 'tratamiento' que se da al repollo no es mucho mejor,
aungue por su mayor resistencia natural s6lo pierda algunas ho-
jas externas. En ambos casos, sin embargo, las fallas en su
manipulacibén, envase y transporte, ocasionan danos por compre-
si6én, abrasién o corte, que no siempre se hacen evidentes de
inmediato. La mayoria de las mermas posteriormente observadas
en el mercado estaban asociadas a danos del tipo 'encubierto':
lesiones que se necrosaban y eran invadidas por pat6genos se-
cundarios en un tramo posterior del mercado, por lesiones ocu-
rridas en el campo 0 en el transporte, varios dfas antes.

Las mermas fueron estimadas de la manera siguiente: para
el tramo finca-mercado mayorista, 5-10 % para el repollo y para
el tomate; para el tramo mayorista urbano al detallista, 5 %
para el repollo y 10 % para el tomate; y para el nivel detallis
ta, algo similar.

e. Mirgenes de comercializacién

Las ventas en finca, por lotes, dificultan el cdlculo
de volumen transado y por tanto la estimacifn (de por si muy
diffcil) de mirgenes.

Aparentemente, los mirgenes de mercadeo son similares a
los de Matagalpa y Esteli. El margen bruto del mayorista-aco-
piador rural es el mayor del circuito, pues este agente no sblo
comercia, sino que transporta y a veces financia, cuando paga
la cosecha por adelantado. Este primer mayorista obtiene un
margen bruto que se estima tentativamente entre el 30 y el 50%.

El mayorista urbano recibe un margen que equivale a la mi
tad del anterior; algo similar parece ocurrir con el detallis-
ta.

f. Organizacién de los productores

Igual que en Matagalpa, se observa disposicién de los
horticultores para organizarse con el fin de programar su produc
cién y concentrar su oferta para mejorar su capacidad negocia-
dora; aparte de las cooperativas no se conoce ningfin programa
concreto encaminado en esa direccién.
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5. Perfil del mercado rural: Esteli

a. Generalidades

Estelf fue la tercera y filtima zona observada en Nica-
ragua para este informe. Difiere b&sicamente de Matagalpa por
el mayor tamano medio de las fincas, el cultivo relativamente
extensivo de hortalizas y por la presencia de empresas asocia-
tivas de produccién agrfcola que se distinguen en algo de las
privadas individuales. Se trata de las cooperativas y las de-
nominadas APP (Areas Propiedad del Pueblo de Nicaragqua).

El sector estatal agrario estd desarrollando un plan que
incorpora a estos Gltimos tipos de finca con el objeto de racio
nalizar su intervencién en el mercado, evitando excedentes y
déficits a nivel regional y nacional.

En la regién se cultivan unas 600mz* (420 ha) de hortalizas
por afo, de las cuales la mayor parte estln representadas por
tomate y repollo. Los resultados econfmicos son buenos, por lo
que algunas &reas tradicionalmente dedicadas a frijol y maiz
han sido cambiadas a estas hortalizas. Un campo de tomate bien
llevado puede producir unas 2 000 cajas mz~l a un costo de
20 000 c&rdobas, con una utilidad de 16 000 a 20 000 c6rdobas
mz~l. Estos valores son diffcilmente alcanzables con granos
bdsicos en Estelf.

b. Estrategia comercial del agricultor

La forma en que el agricultor determina sus dreas por
sembrar y el manejo del producto cosechado tiene caracteristi-
cas similares al resto de las zonas horticolas visitadas en Ni-
caragua, salvo que los agricultores de Esteli y los de Jinotega
acuden directamente el mercado detallista solamente en casos ex-
cepcionales. ‘

Las transacciones en la finca se basan tanto en lotes ente-
ros sin cosechar, como en unidad (caja, tonelada o cabeza).

Algunas entidades asociativas firman contratos de abasteci-
miento de tomate industrial con una planta procesadora cercana
a Managua (FRUGALASA). Las cooperativas siembran &reas usual-
mente menores a las 20 mz (8rea minima que la industria contra-
ta), por lo que 'la mayorfa de &stas cultivan tomate para consu-
mo fresco.

Las empresas de propiedad del Pueblo (APP), que siembran
extensiones mayores, son las principales proveedoras de tomate

¢

* 1 mz = 0,7 ha.
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para FRUGALASA a través de un contrato que las obliga a vender
su tomate a esta industria. Las siembras se escalonan para ob
tener un flujo regular que se producird durante marzo, abril y
parte de mayo. Esto s6lo se hace para el tomate industrial, a
pedido de la fé&brica.

La industria contrata con fechas de entrega pactadas, al
precio de 825 c6rdobas por tm puesto en su planta, por lo que
los productores deben asumir un flete de ¢128 tm~l1 que dejan
un saldo, 'puesto en finca' de unos ¢697 tm~1l, que equivale |
aproximadamente a ¢10 caja~-l.

En los dias de visita a Esteli, algunos agricultores esta-
ban vendiendo tomate para consumo fresco a precios promedio de
25-30 ¢ por caja, pero se sabe que este precio oscila muy fuer-
temente, habiéndose vendido entre 8 y 90 c6rdobas por caja,
con una media de 30-35 ¢ por caja.

En general, como se ha indicado reiteradamente, las fluc-
tuaciones de precios en finca son muy amplias, afin en perfodos
muy cortos. E1l Cuadro 2 muestra como variaron entre los 65 y
los 20 cbrdobas por caja vendida) los precios de venta de un
tipico productor de tomate en esta zona, en un plazo de sélo
30 dias.

El comportamiento de los precios en el nivel mayorista ;
muestra un patrén similar, aunque con fluctauciones menos acen ‘
tuadas en el mismo plazo. Las gradientes son aGin mis suaves a ‘
nivel detallista, como puede apreciarse de la comparacién en-
tre las Figuras 3 y 4 para precios mayoristas y detallistas del
tomate en Nicaragua. El comportamiento de los precios del re-
pollo, en cambio, acusan oscilaciones a nivel detallista simi-
lares a las del segmento mayorista, como se aprecia en las Fi-
guras 5 y 6.

La Figura 3, que incluye precios a mayoreo del tomate en
Nicaragua durante 17 meses, muestra el carfcter ciclico de los
'picos' y 'bajas' de ese fruto, mencionadas en el andlisis de
las zonas productoras de tomate.

En efecto, algunos productores expresaron expectativas de
mejores precios en junio-julio y diciembre de cada afio, como
consecuencia de los efectos clim&ticos en las tomateras y la
competencia de otros cultivos. Esto es claramente visible en
la Figura 3.

La tendencias del precio al mayoreo del repollo tambié&n
acusan elevaciones en julio y agosto, tanto en 1980 como para
1981, aunque los ciclos de las inflexiones de la curva no mues
tran un patr6n muy definido. Durante el iltimo invierno no
se han presentado problemas fitopatol8gicos (Eawindia spp.) y
ataques de plagas en campos de repollo; ello quiz6 explique la
persistencia de los precios a niveles altos a partir del mes
de mayo de 1981.
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TOMATE GRANDE
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Fuente: Ministerio de Desarrolio Agropecuario y Reforma Agroria, Ministerio de Comercio Inferior,
Nicaragua, 1981.

Figura 3. Precios promedios pagados por el detallista al mayorista en cordobas

por caja.
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Nicaragua, 1981

Figura 4. Precios promedios pagados por el consumidor al detallista en cordobas
por unidad.
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Figura 5. Precios promedios pagados por el detallisto al mayorista en cordobas
por docena.
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Figura 6. Precios promedios pagados por el consumidor al defallista en cordobas
por unidad.
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Aparentemente, los agricultores consideran bajo el precio
que paga la industria; &sta, a su vez, estima que con costos ma
yores no podrfa operar. Sin embargo, los agricultores parecen
entusiasmados con la posibilidad de tener un precio firme "a fu
turo', con variedades que rinden m&s que aguellas cultivadas pa
ra mercado fresco ('FLORADEL' y 'TROPIC').

Los productores entienden, asimismo, que el flete represen
ta una tremenda limitacién para expansién de sus flujos hacia
FRUGALASA, pues el transporte equivale a casi el 20 % del precio
en finca. Ante esta situacién se plantean tres posibilidades:

a. Instalar una pequeiia evaporadora en Estelf, de tal forma
que no tenga que 'transportarse agua'

b. Que las APP y Cooperativas monten su propia planta de pro-
cesamiento de tomate (quiz& de unas 100 tm dia~!) y se
abastezca a FRUGALASA desde lugares mis cercanos (Sébaco o
Malacatoya)

c. Se investigue un poco mds las posibilidades de las varieda
des de doble prop6sito

En la zona de Estelf se produjo una buena cantidad de toma-
tes en la campafia 1981/1982 (Cuadro 3) aunque los rendimientos
pueden todavia seguir mejorando.

Cuadro 3. Produccidn y rendimientos de tomate en Esteli (campafia 1981/1982)

TIPO DE AREA PRODUCCION RENDIMIENTO
EMPRESA (mz) (qq) * qq mz-1
APP 182 4 700 25,82
PYMP 166 4 212 25,33
Total 348 8 912 25,59

* 1 gq = 46 kg

La produccibén de repollo se estimaba en 2 563 000 cabezas
en 1981/82 y los planes prayectaban 4 140 000 para la campana
siguiente. En el caso del tomate, se esperaba pasar de 8 912
gq de 46 kg, a 11 400 gg en 1982/83.

Las cifras mostradas explican por si solas el acelerado
crecimiento de los cultivos horticolas en Estelf.
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c. Canales de comercializacién

El sistema es similar al de Jinotega para el caso del
tomate, con las variantes siguientes: en primer lugar, el ma-
yorista no siempre compra por lote, ni paga adelantado, pero
asf lo hace en la mayorfa de los casos, y suele tener bastante
poder econfmico y varios camiones propios. La otra variante es
el flujo directo a 1la industria y los proyectos de abasto di-
recto de la finca al Mercado Mayor de Managua.

Esporddicamente, algunos productores acuden directamente
al mercado mayor de Managua, pero sus negociaciones con los ma-
yoristas allf establecidos son en extremo diffciles y azarosas.

El circuito de comercializacién es igual en el caso del re
pollo, salvo, naturalmente, que no habiendo procesamiento in-
dustrial (existe en el caso del bré6coli) todo se canaliza al
mercado fresco nacional a partir de mayoristas-acopiadores rura
les (Fig. 7).

d. Cosecha, seleccifn, envase, transporte y mermas

Hay poco que diferenciar en Esteli respecto a las demas
zonas, salvo alguna informacién recopilada sobre el manejo del
tomate para industria, desde la finca.

La cosecha es como la siembra, escalonada, de manera que el
perfodo de flujo regular es de unas 10-12 semanas. Los agricul-
tores cosechan los frutos sanos y en estado avanzado de madurez
comercial (pigmentacién roja completa) aunque en ocasiones se
incluye en los lotes algunos frutos inmaduros que la f&brica no
acepta por no tener el nivel adecuado de s6lidos totales y so-
lubles. Es normal que se cosechen frutos mds maduros para la
industria que para el consumo fresco.

Los cosechadores van trasladando los tomates, desde enva-
ses de menor tamafo (canastos o cajas de 25 libras) a cajas més
grandes (con capacidad para unas 80 libras aproximadamente), don
de son cargadas manualmente en camiones que los productores con-
trolan.

Un técnico de la empresa industrial supervisa y coordina
las operaciones de recoleccién y transporte.

El nivel de las mermas o pérdidas ffsicas del tomate en el
tramo finca-f8brica es comparativamente bajo, a pesar de la tem-
peratura y la distancia. Puede estimarse que por deshidratacién
y por descarte, las mermas son del orden del 6 % en este canal,
y 10 & para el consumo fresco, hasta el siguiente escalén.

Las mermas de repollo bien pueden pasar el 10 % desde 1la
finca hasta el mayorista urbano, por p&rdida de agua, por pérdi-
da de hojas, por compresién, abrasibén, etc. En todo el sistema,
hasta llegar al consumidor, las mermas se estiman en un 30-35 §
para el repollo; algo similar ocurre con el tomate fresco.
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Figura 7. Canales de comercializocion de horfalizas en la zona de Esteli, Nicaragua.
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e. Mirgenes de comercializacién

TOMATE: Los mérgenes para el mercado fresco son similares a
los de Jinotega y Matagalpa. Los de uso industrial
son nulos, pues el producto pasa directamente a la
f&brica sin intermediacién alguna

REPOLLO: Los mirgenes brutos de mercadeo en el repollo se es-~
timaron en cb6rdobas por cabeza de repollo, segin ob-
servaciones sobre el terreno y por conversaciones con
el personal de la Regi6én V de MIDINRA (Cuadro 4).

Cuadro 4. Mirgenes brutos en el mercadeo del repollo; cérdobas por unidad

(cabeza) .
Precio de Margen bruto
Venta absoluto relativo*
Segmento (¢kg~1) (Zkg~1) (%)
Finca 2,00 0,00 0,00
Mayorista rural a mayo-
rista urbano 3,00 1,00 33,00
Mayorista urbano a de-
tallista 4,00 1,00 25,00
Detallista al piiblico 5,00 1,00 20,00

* Margen bruto relativo = Precio de venta - precio de compra

Precio de venta

x 100

f. Organizacién de los productores

Como ya se explic6, en Esteli se han condiciones alta-
mente favorables para algfin sistema de mercadeo que pudiera par-
tir de la integracién (tanto vertical como horizontal) y la con-
centracién de la oferta.

La expansidn de las &4reas horticolas, la presencia de enti-
dades asociativas relativamente grandes, las condiciones ecols-
gicas propicias, la facilidad de comunicacifn, la experiencia en
la produccién industrial y toda la complicacién logfstica que de
termina, son circunstancias que hacen pensar que Estelf podrfa
ser el eje de un programa de mejoramiento del mercado horticola
en Nicaragua. Otras zonas interesantes son S&baco y Malacotoya,
entre otras varias en Nicaragua.
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Incursionar en el mercado fresco de Managua no seri ficil,
y los productores lo saben. Hay una desventaja por flete que
hace que originalmente un 80 % del total del tomate y el repo-
llo ingresado al mercado mayor venga de la misma zona de Managua
y sus valles circundantes. Manaqua est8 consumiendo actualmen-
te unos 8 000 gg mensuales de tomate y 15 000 de repollo.

Las perspectivas de nuevas operaciones con FRUGALASA no son
tampoco muy claras; seglGn lo expresado por su gerente, tienen
programado ir orientando su produccifén hacia m&s productos de
frutas y menos tomates; afin cuando pueden procesar unas 7 000
tm de tomate fresco por afho, se consideraba que en 1982, Estelf
proveerfa entre 4 000 y S 000 tm.

La expansi6n de las Sreas cultivadas con tomate y con repo-
llo en Estelf (lo mismo que en otras 8reas) deberia ser sumamen-
te prudente, y contar con mi&s elementos informativos (demanda,
precios, etc.) y facilidades (acopio, envases, clasificacién,
conservacibn, transporte) en el campo del mercadeo y sus servi-
cios conexos.

6. Areas especificas sugeridas para trabajos de investigacibn

en comercializacibén de hortalizas en las zonas observadas

a. Investigar m&s profundamente los aspectos tecnol&gicos
relacionados con el control de mermas causadas por da-
hos poscosecha: manejo, clasificacidn y seleccién,
acarreo en finca, recipientes en finca y envases para
el mercado, almacenamiento y transporte. Casi un ter-
cio de la cosecha de tomate y repollo jam&s llega al
consumidor. Esta pérdida es irreversible y es asumida
principalmente por el productor y, en menor grado, por
el consumidor. El comerciante deduce esta merma de su
margen bruto (que es suficiente) y sigue operando.

b. Estudiar las posibilidades de integracifén de los agri-
cultores de la zona de Samulall y Guadalupe (Matagalpa)
a efecto de capacitarlos en mercadeo y eventualmente
disefiar un esguema que mejore su capacidad de negocia-
cién, quizd instalando un tramo propio en el mercado
del poblado cercano o montando una pequeina procesadora
de excedentes estacionales de tomate. Posteriormente
podrfa capacitarse a los agricultores de Jinotega.

c. Impulsar los ensayos orientados a determinar la adap-
tacién de variedades de doble prop6sito (mercado fres
co y uso industrial), para tomate, en las tres regio-
nes.
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d. Estudiar los niveles actuales y potenciales de deman-
da de tomate para los productores de la zona de
Matagalpa.

e. Investigar mds profundamente los m&rgenes brutos y ne
tos de mercadeo de los mayoristas rurales y urbanos
relacionados con el tomate y repollo procedente de
Esteli y Jinotega, asi como los canales, integr&ndolos
a nivel global (Nicaragua).

f. Evaluar las posibilidades y ventajas al dotar de faci-
lidades de transformacibn primaria de tomate {evapora-
cién) a la zona de Esteli, as{ como de infraestructura
sencilla de acopio y tramos propios en el mercado ma-
yor de Managua.

g. Estudiar m8s a fondo las posibilidades y procedimien-
tos m4s adecuados para el registro de informacibn pri-
maria de costos de produccibn, precios en finca y pre-
cios a mayoreo en 8reas rurales, en relacifn con Ma-
tagalpa, Jinotega y Esteli. Quizd los extensionistas
puedan introducir esta técnica con formatos relativa-
mente sencillos que los productores estén en condicio-
nes de comprender y usar rutinariamente. El esquema
de presupuesto que se presenta en el Cuadro 5 todavia
es algo complicado, pero podrfa ser la base de un mo-
delo adaptable a cada localidad.

(Algunos t6picos sugeridos a este nivel especifico también

serén considerados en las sugerencias de car&icter general, Ca-
pitulo VI de este trabajo).
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Cuadro 5. Esquema de un presupuesto de gastos poscosecha para agentes de
investigacién y extensién en la regién. Los valores correspon-
den a un caso hipotético de mercadeo de tamate para consumo

fresco.
Volumen a comercializar (kg ha 1) 42 358
Diferencial de preciosl/(Uss tm-l) 16
RETORNO TOTAL POSCOSECHA (US$ ha 1) , 677,7
COSTOS TOTALES POSCOSECHA (US$ ha.l) 548,2
Capital (US$ ha-l)
Uso de miquinas (camidén ...) 106,5
Materiales (empaques ...) 17,3
Gastos del mercado 140,1
Trabajo jornales - US$ ha~!
Propio - Lotes 511
uss$ n/d
Contratado - Lotes 0
uss 0
RETORNO NETO POSCOSECHA (US$ ha )
Promedio 129,7
Maximo 2 330,4
Minimo -1 904,6
Coeficiente de variacién (%) 275 %

INGRESO NETO DE LA FINCA POSCOSECHA (US$ ha-l)

Promedio 413,0
Maximo 2 633,0
Minimo -302,0
Coeficiente de variacidn (%) 115 %

1/ Diferencia de precios entre el pagado en finca y el pagado en el mer-
cado, equivalente al margen de mercadeo hasta el nivel de detalle.
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1. Perfil del mercadeo rural de hortalizas en la regibn
atléntica

a. Generalidades

El irea observada fue la de Gudpiles, a la que se agre
g6 las de Guicimo y Cariari. Las hortalizas en estudio fueron,
en este caso, rafices y tubé&rculos tropicales que ya esti&n adap-
tados a operaciones agricolas comerciales en estas zonas tropi-
cales bajas, hGmedas y c8lidas: yuca (Manihot esculenta), ti-
quisque (Xanthosoma sagitaegofium), hame (Dioscorea alata), yam
pf (Dioscorea trifida), malanga (Colocasia esculenta) y camote
(Ipomoea batatas).

De los agentes econbmicos observados, el pequeno agricul-
tor recibib mayor atencién, pero también se estudiaron los ma-
yoristas acopiadores rurales (suplidores), las industrias em-
pacadoras-exportadoras, el transporte y el modesto comercio
urbano de las localidades préximas (principalmente Guépiles).

El cuadro regional mencionado se complement$ con una bre-
ve apreciacién efectuada en la ciudad de San José con el fin
de verificar o 'cruzar' parte de la informacién de campo en re-
lacién con los precios en finca y a mayoreo, canales, mirgenes
y tendencias. Los precios en la capital, referidos principal-
mente a yuca, se presentan en el Cuadro 7.

Se aplicaron los mismos métodos y procedimientos ya expli-
cados para el caso de Matagalpa, Jinotega y Esteli, en Nicara-
gua, prefiriéndose la informacién de fuentes primarias obteni-
da personalmente por medio de entrevistas con productores, co-
merciantes, empacadores-exportadores y funcionarios de la re-
gién y de la capital.

Antes de abordar el mercado rural, pueden ser Gtiles algu-
nos apuntes sobre las caracteristicas del desarrollo de estas
especies en la regibn atléntica.

El cultivo de rafces y tubérculos tropicales no es nuevo
en la regibn, pero su desarrollo a escala comercial sf lo es,
lo que posiblemente est8 relacionado con el crecimiento de la
actividad exportadora tanto como la bfisqueda de cultivos alter-
nos para el mafz.

La especie que ha sido y sigue siendo mfs importante es la
yuca, en la que predomina la variedad 'Valencia', de muy buena
calidad, y de adaptacién y rendimientos aceptables; aunque el
cultivo viene enfrentando actualmente serios problemas de
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comercializacifén, como mis adelante se explicar&. Su ciclo
agrficola es bastante largo (cerca de un afo), su consumo en la
regién es grande; se estima que las dreas allf sembradas lle-
gan a 300 hectireas. Se produce durante todo el afno.

El MAG (Ministerio de Agricultura y Ganaderfa) ha estado
impulsando un programa local de desarrollo del cultivo de tu-
bérculos y rafices (que no incluye la yuca) sobre unas 150 ha,
el 80 % de las cuales serdn cubiertas con tiquisque blanco,

y el resto con tiquisque morado (10 %), malanga, fiame y yampi,
adem8s de jengibre (Zingiben officinalis).

Operan en la regién (incluyendo Limén y Siquirres) unas
6-8 plantas empacadoras de diferentes tamahos y tecnologias,
que preparan estos productos para la exportacién en estado fres
co, enfriade y congelado, con una capacidad global estimada en
unos 400 gq por dfa durante todo el afno; sus operaciones abar-
can la compra, preparacifén y despacho al exterior de tiquisque,
yuca y fhame, principalmente. Algunas plantas poseen también
fincas propias que las autoabastecen parcialmente. Su 'modus
operandi' en relacién con los productores serd resefnado més
adelante.

b. "Estrategia" comercial del productor

Uno de los pequenos agricultores entrevistados en la
zona de Guicimo era un productor de yuca experimentado, que se
encontraba precisamente arrasando un lote de yuca maduro de ca-.
si dos hectdreas que no quiso vender, lo preparaba para una
siembra de maiz. Habfa decidido dejar que el "yucal" se pudrie
se al cabo de 18 meses, y no sembrar una sola mata mis de yuca.

Su caso no es extrafo entre los pequerios agricultores la-
tinoamericanos: habfa esperado varios meses sin recibir una
oferta de compra a precios que €1 consideraba razonables; la
mejor propuesta que tuvo fue una de 26 colones* gg-l, lo que no
alcanzaba para cubrir ni el costo de cosecha, envase y acarreo
a la carretera. En esos momentos, el precio promedio en finca
oscilaba entre los 25 y los 65 ¢ gq~! segGn calidad; el precio
al mayoreo pasaba los ¢75, y las ventas al detalle se transa-
ban al equivalente de 2150 gqq~1 en San José y en Guipiles
(Cuadro 7).

Este y otros agricultores sefalaron la escasa o nula com-
petencia existente en la zona entre los actuales compradores
(b&sicamente cuatro empacadoras grandes y cinco mayoristas rura-
les que compran para &stas’y para el mercado fresco nacional).

* 1yUs$ = 36,87 colones (¢), 1981.
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Las actitudes de los productores eran, sin embargo, bastan-
te variables; algunos tenian contratos de suministro con empaca
doras, mientras que otros vendian sus cosechas a la manera
'spot' a los acopiadores, y los m8s inquietos habian tenido ex-
periencias (casi siempre frustrantes) orientadas a evadir al ma-
yorista rural y llegar directamente al mercado de San José.

c. Canales de comercializacién

Algo se ha adelantado sobre este tema en el punto ante-
rior. Cabe anadir que el mercadeo de estos productos tiene dos
tipos bdsicos de flujo, que mds adelante se presentar&n gréfica-
mente. La caracterizacifén estd referida a los productos predomi
nantes: yuca, tiquisque y name.

Tanto el canal exportador como el de mercado fresco comien-
zan con una cosecha manual efectuada por el propio agricultor y
su familia, eventualmente asistido por uno o dos peones. Algu-
nas empacadoras facilitan equipo para la cosecha mec&nica del
name.

Usualmente, los productos para el mercado interno (fresco)
son recogidos en sacos de 100-120 libras, sin mis tratamiento
que una limpieza manual que consiste en remover un poco el barro,
cortar el cuello entre el tallo y la raiz, cortar el extremo dis
tal (despezonar), y a veces eliminar algunas raices fibrosas.

La clasificaci6n para el mercado fresco es sumamente rudimenta-
ria, y no pasa de retirar algunas raices quebradas, podridas,
picadas, rajadas o demasiado pequenas (100-200 g) que ordinaria-
mente no pasan del 10 % y son consumidas en la finca o usada pa-
ra engorde de cerdos. Por lo general la cosecha esti precedida
de una coordinacién con el mayorista, uno o mids dfas antes; una
vez ensacada, es transportada sobre hombros, en carretones o a
lomo de bestia, hasta la carretera mds cercana, donde es recogi-
da por el camién del mayorista. Este flujo es mucho menor que
el industrial, y se pudo averiguar que corresponde principalmen-
te a despachos por camién y por tren para San José, asf como a
algunos poblados cercanos. Probablemente no pase del 20 $ en
cuanto a yuca, y menos alin en otros productos similares.

Una observacidn muy interesante del mercado fresco fue el
abastecimiento interno de Guépiles. Seglin parece, a pesar de
estar en plena zona de produccifén, la mayor parte de la yuca
consumida en la zona urbana proviene de flujos de reexpedicibn
desde San José. Es muy probable que de la yuca que San José re
cibe desde Guipiles, asi como de San Carlos, una pequena frac-
cibn salga nuevamente hacia el interior con otros productos y,
de esa forma, algunas zonas productoras reciban de vuelta una
parte de su propia produccibn, a precios naturalmente muy ele-
vados. La explicacién de este fenémeno tiene que ver con la na
turaleza de las relaciones entre los detallistas locales y los
mayoristas proveedores de las grandes ciudades; en efecto, los.
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detallistas suelen tener fuentes relativamente fijas de abasto
que les garantizan una mezcla de 15-20 productos diferentes a
lo largo de todo el ano. Esta es una de las causas por las que
rara vez acuden a fuentes aparentemente 'mds l6gicas' de sumi-
nistro, que serfan los acopiadores de Guipiles. La reexpedi-
cibn, en este caso, resulta ventajosa solo para el minorista,
pero deviene un tipico caso de ineficiencia que grava al consu
midor sin beneficiar al productor.

Los mayoristas-acopiadores rurales conducen o despachan
los cargamentos hasta San José&, donde los venden en el mercado
mayor a los detallistas que allf acuden, o a otros mayoristas.

Los canales de suministro a las empacadoras varfan: al-
gunas (las menos) compran directamente al productor, mientras
que otras, utilizan los servicios de'suplidores' o acopiadores
a los que habilitan con una suma de dinero para que adquieran
la yuca o el tiquisque y lo conduzcan a las plantas. En estos
casos, también el comprador recoge el producto envasado (cajas)
de un punto transitable cercano a la finca y lo lleva a la em-
pacadora. De la planta sale finalmente al exterior, siendo
conducido a puerto en tren o en camién.

Un Gltimo canal de mercadeo local estd representado por
las 'ferias de agricultores' que también son importantes en otros
puntos del pais. En esta regifn se destaca la feria de Cariari
(cerca de Guépiles) donde concurren productores de varios tipos
de raices, tubérculos y otras hortalizas. El excedente de los
huertos se lleva a la feria los fines de semana bajo la coordi-
nacién del Ministerio de Agricultura. Los precios y la calidad
son razonables en esta &rea.

También en San José, como luego se indicard, se realizan
ferias de similar naturaleza durante los fines de semana.

En la Figura 8 se presenta la representacién gr&fica de
los canales de comercializacién de raices y tubé&rculos tropi-
cales. Debe subrayarse que los valores registrados en &ste y
dem8s diagramas para volGmenes relativos de flujo, autoconsumo
y mermas, son valores estimados en el presente estudio a titu-
lo estrictamente referencial.

d. Cosecha, seleccibfn, manejo, transporte y mermas

Estos cultivos son relativamente .rGsticos; las estruc-
turas vegetativas que constituyen la parte comercial tienen bue-
na tolerancia a los facteres ambientales una vez alcanzada la
madurez comercial; generalmente continGan creciendo por encima
de su tamafo deseado y pierden calidad después de cierto pe-
rfodo. Ello significa que, dentro de ciertos lfmites, la pro-
duccibén puede ser 'almacenada en el suelo', simplemente retar-
dar la cosecha.
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Figura 8. Canal tipico de comercializacion de raices y tuberculos tropicales eh Costa Rice:
Yuca.
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Ordinariamente, la yuca y el tiquisque de mejor calidad
se obtienen al ano de la siembra, o menos. En el hame, el
tiempo es menor: unos siete meses.

La cosecha de yuca se efectfia solamente a mano, perc en
la de algunas especies menos profundas y menos quebradizas
(name, tiquisque) se usan cosechadoras del tipo cadena como
las utilizadas para recoger papas y camotes.

Como se indicSd anteriormente, después de la cosecha se
suceden diversas operaciones en la finca; pueden ir desde el
simple ensacado sin limpieza ni mayor seleccifén hasta un trata-
miento bastante elaborado, que deja el producto virtualmente
listo para su embarque al extranjero, sin m&s procesamiento
en la empacadora.

Los productos para el mercado fresco provienen de lotes
enteros adquiridos por los mayoristas en finca, o de las raices
y tubé&rculos de 22 y de 32 que no pueden ser exportados; los
acopiadores y las empacadoras los re-despachan a San José pa-
ra su venta al mayoreo o en supermercados del mismo 'holding'
(HORTIFRUTI y la cadena MAS por MENOS pertenecen préacticamente
a los mismos duenos).

Para este mercado fresco, el trlmite es simple: arranque,
retiro del exceso de barro, raicillas y filamento terminal
(despezonado), seleccibén rudimentaria y envasado en sacos o
fardos para su carga en carretones, en hombros, o a lomo de
bestia, hasta los camiones.

El proceso en la finca para preparar los productos para
empacadoras es bastante mds elaborado, y los productores son ca-
paces de hacerlo con mucha habilidad. La gente de Gudpiles
tiene una nocidn bastante clara de las exigencias y complica-
ciones de la exportacidén de alimentos a Norteam&rica y Europa.

En efecto, luego de la recoleccién (previamente coordina-
da con la fébrica o su acopiador), el agricultor maneja con
bastante cuidado las raices, retira el barro y los productos
danados o demasiado pequefos (que son también comprados por la
empacadora, a menor precio); retira asimismo los elementos que
servirdn como semilla, pues las empacadoras tienen también un
sistema de distribucibén (a menudo monopblico o exclusivo) de
semilla para nuevos proveedores.

Como resultado de esta primera seleccién, se obtiene una
carga compuesta de diferentes calidades. E1l mercado de expor-
taci6n en fresco usa solamente primera calidad, representada
por raices bien formadas y sanas de cierto peso minimo (400 -
500 g en tiquisque y 1 200 - 1 800 g en yuca). Se rechaza to-
da raiz quebrada. En el fame, se exporta 12 y 22 calidad (a
menudo tamibén en yuca), prefiriéndose raices de 4 - 5 libras.

La preparacibén posterior depende de las instrucciones re-
cibidas de la empacadora, segfin su mercado de destino. Asf{,
las rafces para Europa no se lavan, sino que se remueve algo
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de tierra y se embalan en cajas con aserrin; los embarques para
el Canad&, Brasil, Estados Unidos y la India consisten en rafi-
ces bien lavadas, desinfectadas y embaladas sin aserrin, en ca-
jas con papel como forro interior, y buena ventilacién.

Algunos agricultores experimentados en este negocio, rea-
lizan todo el proceso en su finca, con materiales que el empa-
cador les proporciona; luego el empacador recoge y paga la car-
ga. Otros despachan la cosecha sin mis que la citada clasifica
cién primaria, y la empacadora recoge, traslada, selecciona,
clasifica, lava, desinfecta, embala y despacha la carga.

La magnitud de las mermas est& parcialmente enmascarada
por el sistema de clasificacién y precio establecido por las
empacadoras, que canalizan la mayor parte de la produccién re-
gional. Asi, por ejemplo, el precio de un cargamento normal de
yuca es de unos 60 a 65 colones por quintal (140 para primera so-
lamente) , pero todo aquello clasificaco como 3 o menos s6lo re
cibe un precio equivalente a la cuarta o quinta parte de la 138,
pues se usa para alimentacién animal.

Algunos productores entrevistados declararon que ordinaria
mente solo obtienen la clasificacién de 12 con un volumen que
oscila entre el 35 % y el 45 % de su cosecha total. Esta era
una de las materias de mayor controversia y queja por parte de
los agricultores, quiz& tan importante como los reclamos refe-
ridos a precios y a una supuesta estructura oligopsénica de la
demanda zonal. Sin embargo, las relaciones entre exportadores
y productores en general son razonablemente armoniosas; pare-
cerfa que las empacadoras pueden generar un significativo auge
de estos cultivos si se superan algunos inconvenientes genera-
dos por los bajos niveles de precio que los productores expre-
san recibir y que esté&n afectando ya el incremento de las siem-
bras, por lo menos en el caso de la yuca.

Se hicieron algunos esfuerzos por medir las mermas fisicas
apreciando directamente en el campo la distribucién de calida-
des. Puede estimarse, razonablemente, que las pérdidas en la
finca son del orden del 5 % para la yuca y el hame, y quizd al-
go menos para el tiquisque. Las causas més comunes de merma en
este segmento son: quebraduras al arrancar, quebraduras al ma-
nejar el producto para despezonarlo o colocarlo en las cajas,
roturas mayores en el transporte en sacos, formas atipicas y
danos fisiolbégicos, de insectos y de enfermedades, etc.

En el tramo siguiente, es decir, desde la finca hasta la
empacadora o dentro de &sta, las mermas son muy bajas, aln por
deshidrataci6én, pues hay buena coordinacién que permite que a
menudo los productos estén a bordo de un barco rumbo al exte-
rior 36-48 horas después de su cosecha.

Aparentemente, las mermas mayores son registradas por que-
braduras, hongos, deshidratacién y respiracién, asf como por de
terioro cualitativo (pérdida de sabor y desarrollo de fibra) en
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el tramo mayorista-acopiador rural a mayorista urbano y luego
a detallista. En este segmento, las mermas pueden llegar fAcil
mente al 10-15 %.

El tipo de proceso que parece aprovechar mejor los produc-
tos es el de congelado, pues la yuca y el tiguisque se pueden
envasar trozados en forma tal que el tamano y configuracién de
la rafz tienen mucho menor importancia que cuando se despachan
en estado fresco y con ciscara o cuticula.

e. Miargenes de comercializacibn

Como era de esperar, hay poca informacién confiable
que permita evaluar este par&metro. Por lo pronto, agui tampo-
co hay registro de precios en finca que puedan aprovecharse, y
los precios a nivel mayorista est&n limitados a San José sola-
mente, para series cortas y sin especificacién de origenes.

Los precios a nivel mayorista y detallista en la capital se pre
sentan en el Cuadro 7.

En lo que al agricultor concierne, la rentabilidad de los
cultivos es muy variable. Algqunos alin prefieren seguir culti-
vando yuca por su gran rusticidad y pocos costos de cultivo,
aunque pareciera que a los precios actuales tienen muy poca o
ninguna utilidad. Los precios actuales van desde los €25 por
quintal para lotes sin clasificacién, a los ¢40 para plantas
congeladoras y los €160 por quintal de yuca de primera para ex
portacibén en fresco. Los agricultores expresaron desmotivacién
por conocer que los precios CIF de las raices y tubé&rculos ex-
portados alcanzaban niveles que multiplicaban varias veces el
precio en finca.

La rentabilidad del cultivo del tiquisque si es evidente.
El precio que recibe el productor es de ¢128 por caja de 50 1li-
bras. El costo de produccibén por ha es del orden de los €15 000;
el retorno bruto de ¢45 000-55 000 y puede sembrarse todo el
ano (en las regiones de competencia, Colombia, Puerto Rico y
Florida, el clima no aporta esta gran ventaja).

Los margenes de mercadeo para consumo fresco fueron esti-
mados tomando muestras de transacciones en diferentes puntos
del sistema de distribucién. El precio b&sico (relativamente
estable) para una combinacién de yuca de 1a y 22 en los dltimos
meses ha oscilado alrededor de los €30 por quintal (¢0,66 kg~1)
pagados por el mayorista-acopiador rural en finca. El precio
al mayoreo en localidades importantes, como San José para el
mismo perfodo, puede fijarse en ¢60 por quintal (¢1,32 kg~l) pa-
ra la venta de &ste al detallista. Finalmente, el precio de de-
tallista al pdGblico oscilé en aproximadamente ¢2,69 por kilo
durante el mismo perfodo. La variabilidad de los precios de la
yuca es muy reducida, como se aprecia igualmente en el Cuadro 7.
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Sobre la base de los valores estimativos enunciados, los
mirgenes brutos de mercadeo para la yuca pueden estimarse en
términos absoluteos y relativos como lo indica el Cuadro 8.

Cuadro 8. MArgenes brutos en el mercadeo de yuca; colones por kilogramo,
Costa Rica, 1981.

MARGEN
Precio de Venta Absoluto Relativo*
Segmento (¢ kg ~1) (Zkg~1) (%)
Productor a mayorista - acopia-
dor rural 0,66 -- -
Mayorista-acopiador rural a ma-
yorista/detallista o a deta-
llista 1,32 0,66 60
Detallista a consumidor final
(nacional) 2,69 1,37 50

Precio de venta - Precio de compra

Precio de venta x 100

* Margen bruto relativo =

Nuevamente, los mi&rgenes netos son muy diffciles de calcu-
lar; varfan muy ampliamente de un comerciante a otro, segfin su
tamano y modalidad de operacién. Un dato que puede orientar en
algo un eventual andlisis mis profundo (éste no pretende deter-
minar midrgenes netos) es el costo actual de transporte; desde
Guipiles hasta San José; es de €0,45 por kilo bruto. Conside-
rando mermas, materiales y costo del capital, el margen neto
que quedarfa no es tanto como podrfa suponerse, quizd solo unos
0,20-0,25 ¢ kg-1l.

Los mdrgenes brutos del tiquisque son probablemente simi-
lares, pues sus precios por unidad en los diferentes escalones,
son aproximadamente dos veces los de la yuca.

f. Organizacién de los productores

El tfipico productor de yuca y cultivcs similares de la
regién posee una extensibén de tierra que varfa entre las 10 y
20 ha. Habitualmente tiene poca relacifn de coordinacifn con
sus vecinos, aunque no es infrecuente que intercambien informa-
cién elemental sobre los precios locales de los insumos y los
productos. Esporddicamente fletan en conjunto un vehficulo
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para llevar sus productos a las ferias. Casi todos los media-
nos productores escuchan por radio y TV los precios que estos
medios difunden.

Mds alli de estas relaciones superficiales, no se ha cono-
cido la existencia de asociaciones de alguna clase, ni la for-
macibn de cooperativas que faciliten la obtencibn eficiente de
recursos y el mercadeo de sus cosechas, como tampoco se ha per
cibido ninguna tendencia ni resistencia en tal sentido en re-
lacién con los productores de raices y tubérculos.

2. Areas especificas sugeridas para trabajos de investigacién

en comercializacién de rafces y tubérculos en la reqgién

atléntica de Costa Rica

Aunque en la parte final de este informe se ampliard la in
formacién referente a las dreas bdsicas que deberfan recibir
atencibén en posteriores estudios de mercadeo, aqui se sehalan
algunas de las cuestiones de caricter especifico que llamaron
la atencibnen la regibn tratada en este capitulo y que, por tan
to, serfa GGtil investigar para beneficio del proceso de produc-
cibébn y mercadeo de rafces y tubé&rculos en la zona atldntica.

a. El cultivo de raices y tubérculos para exportacibén estd
creciendo con cierta velocidad en la regi6én. La capacidad
instalada no es todavia excesiva y quizd podrfa empacar
mucho m&s de lo que ahora procesa. Los empacadores estén
ya en capacidad de procesar la cosecha de m&s de 3 000 ha,
segfin manifestaron, y ficilmente podrfan duplicarla. Todo
esto serd sumamente estimulante para la economia de los
pequenos agricultores si se programa con cuidado y se ga-
rantiza la equidad en los tratos. También serd de gran
ayuda como fuente de divisas para Costa Rica.

Sin embargo, como la mayoria de los nuevos grandes negocios
agricolas, el desconocimiento de la demanda mundial y sus
proyecciones, en forma completa, impide una mejor planifi-
cacién y promocién de la produccibn; tampoco existen en-
tes preocupados de obtenerla.

Por ello, se considera importante analizar a fondo la mag-
nitud, estructura, estacionalidad y tendencias de la deman-
da exterior, enfatizando la evaluacibén de las interfases
no abastecidas por otros paises y el conocimiento de cu&n-
do exactamente ocurren.

b. El nivel de competencia y las politicas de precios de las

empresas exportadoras dejan algo que desear en algunos ca-
sos. Podrfa ser fitil evaluar las posibilidades y beneficios

53



!

de la intervencién fiscalizadora del Estado en las trans-
acciones entre los agricultores vy los acopiadores y empa-
cadoras. Quiz& una Camara Regional podrfa registrar los
contratos, obligar a las partes a ejecutarlos y arbitrar
cuando fuera preciso hacerlo. Esto serfa también una ga-
rantia para los exportadores.

La yuca parece ser (junto con el tiquisque) uno de los pro
ductos de mayores posibilidades, en la medida que es per-
fectamente conocido y estd, razonablemente bien cultivado.
Sin embargo, actualmente se estdn abandonando acelerada-
mente los planes individuales de cultivo por su baja renta
bilidad. Pareciera gue una de las razones de esta crisis
tiene relacién con la baja productividad y consecuentes al
tos costos de produccién por quintal.

Los rendimientos de los actuales sistemas de cultivo son
"bastante bajos en relacibn con el potencial genético y las
| posibilidades ecol6gicas. La principal variedad sembrada
" (Valencia) es de alta calidad y muy apreciada en el exte-
rior, pero sus rendimientos son mucho menores que los de
otras variedades que se han experimentado en Guédpiles.

Los ensayos comparativos de variedades, el fitomejoramien-
to y el crecimiento de la productividad conducir&n a mejo-
rar la posicién de las empresas exportadoras en el exte-
rior, asf como la de los agricultores, en la medida en que
permitir&n bajar el costo de cada gquintal producido via in
cremento de rendimientos. Todo ello asegurard un mercado
basado en cimientos mds sélidos, con garantfa de éxito
para los agricultores.

La cosecha de estos productos es una tarea ardua y costosa
sobre todo en el caso de la yuca, ya que hasta ahora no se
dispone de equipo para cosecha mécanica en gran escala
(aunque la Universidad de Costa Rica estd desarrollando
equipo experimental para ello). Ademds de ser un trabajo
caro y pesado, afin el actual sistema manual da lugar a da-
nos de consideracifén que perjudican grandemente la calidad.
Serfa Gtil investigar scbre la mecanizacién de la cosecha,
sobre resistencia varietal a la quiebra, asi como sobre

técnicas de cultivo que faciliten una cosecha mis eficiente.

Una buena porcibén de las cosechas no es susceptible de ser
exportada ni comercializada internamente, por su baja ca-

lidad. Serfa Gtil estudiar las posibilidades de procesar

este material de descarte (asf como eventualmente exceden-

tes) para la fabricacién de harinas sustitutorias de la
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harina de trigo, 'farifas', 'pelets' para alimentacifén de
ganado en reemplazo del maiz, y derivados diversos (alco-
hol, gomas, etc.).

Nuevamente, se advierte la necesidad de fomentar la inte-
gracién de los productores en entidades cooperativas o de
tipo similar, que mejoren las condiciones en que obtienen
sus insumos y créditos, la tecnologfa y, por dltimo, la ma
nera como venden su produccién.

Por otra parte la carretera que en un futuro cercano uni-
rd a Guédpiles con Siquirres y la Capital de la Reptblica,
determinard la apertura de un mercado de consumo que hasta
hoy estuvo limitado por el costo de los fletes y permitié
que solamente San Carlos pudiera enviar sus productos a
San José& con cierta facilidad.

Los productores deben prepararse para el reto que signifi-
caré, en pocos afios, colocar cargamentos de rafces y tu-
bé&rculos de la zona de Guipiles a un mercado de casi tres
millones de habitantes, en s6lo una hora y media de cami-
no llano.
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1. El agricultor frente al mercado

Dos aspectos relativamente comunes entre los horticulto-
res entrevistados, fueron sus sentimientos de exclusién y cier-
ta pasividad. En efecto, la actitud esencial del productor de
tomate en Samulalf o el de tiquisque y yuca en Guicimo es un
tanto ajena al proceso de mercadeo, el que consideran muy dis-
tante y cerrado para el hombre de campo, habitualmente ocupado
en su finca (ellos), y que los excluye. Por lo mismo tienden a
evitar voluntariamente un negocio que por lo general no les es
grato.

La pasividad de muchos horticultores frente al sistema de
comercializacifén es particularmente evidente durante la nego-
ciacifn para la venta de sus cosechas, donde funciona casi ex-
clugsivamente como un 'aceptador' de condiciones. Esta actitud
es frecuentemente una reaccién normal resultante de experien-
cias frustrantes de horticultores que intentaron incursionar en
el mercado evitando.los comerciantes tradicionales.

Los esfuerzos aislados de algunos productores por llevar
sus cargamentos de tomate directamente desde Estelf a Managua,
0 su yuca desde la zona de Guipiles hasta San José&, tropezaron
invariablemente con trastornos graves, que iban desde las ven-
tas por debajo del costo (a menudo debajo del costo de transpor
te) hasta la pérdida total de la carga.

La resultante comin de este cuadro es la 'satanizacibn' de
los agentes de comercializacibn, visualizados por la mayoria de
los productores como especuladores abusivos que, en razén de
una suerte de fatalidad, estdn y estaban allf, entre la finca
Y el consumidor.

Muchas de las circunstancias que determinan problemas aso-
ciados a una distribucién desequilibrada de los ingresos en el
circuito comercial, que suele perjudicar realmente al productor,
ya son bastante conocidas, y pudieron ser comprobadas en las zo
nas rurales visitadas. Incluyen: la haja productividad y alto
costo unitario de la produccibn; la dispersibn y pequefia escala
econ6mica de los horticultores; su desconocimiento de la situa-
cién general de la oferta, la demanda y los precios en puntos
claves; la perecibilidad y elevadas mermas com@ines en las horta
lizas, la elasticidad de la demanda al precio y las oscilacio-
nes bruscas de los precios.

Muchos han encontrado, sin embargo, un lugar en el sistema
de comercializacibh; como es el caso de los productores de Mata
galpa que van directamente al mercado del poblado, o los de
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Gudpiles que venden directamente a empacadoras locales. En mu-
chos de estos casos, y en otros, donde ciertamente se encuentran
relaciones habituales relativamente armionosas con acopiadores
rurales, las hortalizas han significado, sin duda alguna, fuen-
te muy importante de ingresos y una vfa de incorporacién a la
economfa de mercado. Ninguna de estas condiciones se daba con
la produccién de los granos (mafz y frijoles), que son mayor-
mente autoconsumidos y bastante riesgosos. De hecho, los pro-
ductores de yuca de la reqgién atlélntica consideraban al mafz me
nos seguro que la yuca o el tiquisque, mientras que los produc-
tores de tomate de Samulalf, en Nicaragua, se sentfan a menudo
m&s seguros con plantfios de tomate que con los de frijol.

Fue com(in encontrar horticultores con conocimientos muy por
encima de los esperados sobre ajuste de las especies hortfcolas
al medio ambiente. No s6lo tienen una idea clara de los fen6-
menos del ‘ciclaje' o estacionalidad de la produccién de tomate
o de repollo, también tienen conclusiones bastante consistentes
en relacién con el balance oferta-demanda. Asf, mds de la mitad
de los productores de tomate y repollo mostr6 saber cuidles son
las &pocas en que la produccién de estas especies bajaba mucho
por efecto de las lluvias en su zona y en otras zonas del pais.

Con base en su conocimiento de los perfodos de baja oferta
(mejor precio) ellos procuran concentrar la mayor parte de sus
siembras, para mejorar sus ingresos.

El escalonamiento de las siembras se practica en grados
variables con el propfSsito de aprovechar el buen clima o, alter
nativamente, mejores precios. El tamafio de los lotes de cada
hortaliza dentro de esta programacién estd condicionado por la
disponibilidad de mano de obra familiar (sobre todo para el to-
mate) y la desocupacibén de &reas tras las cosechas de mafz o
frijol, asf result§ bastante infrecuente encontrar agricultores
que lograron escalonar sus siembras mes a mes para buscar un
precio promedio aceptable.

Los agricultores de la regién atl&ntica de Costa Rica pre-
sentan un patrén algo diferente en este sentido, pues los pre-
cios de las raices y tubérculos que cultivan son considerable-
mente estables, sobre todo en el caso de la yuca, cuyo coefi-
ciente de variabilidad a nivel de mayorista no supera el 16 &
en los dltimos 18 meses respecto a la fecha en que se redacté
este informe. Pero la constante, tanto para los productores
de esta regifn, como para los horticultores de Nicaragua, era
el conocimiento de su limitada capacidad de maniobra y debili-
dad para la negociacibn de sus cosechas: el 75 % de los entre-
vistados aseguraban estar recibiendo entre un 10 % y un 25 §
del precio final de venta al cabo de todo el ciclo del merca-
do, y sentfan que esto no puede cambiarse.

M&s del 50 $ de los entrevistados desconocfa casi comple-
tamente la estructura de los canales de comercializaci6n de sus
productos més alld de la finca o el mercado cercano, asf como
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los precios en tramos posteriores del circuito, los mirgenes,
las mermas, y menos atn, los costos de comercializacibn y la
naturaleza de los servicios de mercadeo. Sus estimaciones de
mirgenes, sobre los que reconocen especular, no son muy dife-
rentes de la realidad; en todo caso se refieren a mirgenes
brutos.

Las decisiones de siembra (especie, extensién y fecha)
son cominmente tomadas por el agricultor junto con parte de su
familia (guienes trabajan la finca), o sobre la base de acuer-
dos previos con acopiadores mayoristas rurales. En algunos ca
sos (Matagalpa), los campos de tomate son trabajados en 'colec
tivo', por ejemplo entre dos agricultores y en la finca de uno
de ellos, con el objeto de diluir los gastos de la produccién
(que son altos en este cultivo) y compartir los pesados traba-
jos de labranza, montaje de espalderas, poda, curas y cosecha.
En este Gltimo caso, las determinaciones son producto de acuer
do entre los socios, y las ganancias se reparten en dos partes
iguales, distribuyendo el ingreso neto entre los dos, sin dar
valor al factor tierra.

El 60 % de los productores de yuca, de tomate y de repo-
llo, no tenfan un comprador habitual en finca, sino que opta-
ba por el que ofreciese el mejor precio al momento de la madu-
racién. Una fraccibén menor (particularmente muchos horticul-
tores de Jinotega que suelen vender lotes enteros en finca)
8f tenfan preferencias por determinado mayorista rural o, tran-
saba con uno de dos o tres compradores habituales que conocfan
desde hacfa bastante tiempo.

El propio mayorista-acopiador rural result6 ser, en la
enorme mayorfa de los casos, la principal fuente de informacién
de cosechas y precios de que se vale el agricultor para tomar
la mayor parte de sus decisiones en la finca. Este es un as-
pecto sumamente importante que debe estudiarse mis. En otros
casos, el productor se servia de datos sueltos que iba reci-
biendo de viajantes amigos que provenfan de la capital, de ca-
mioneros y de otros productores.

La informacién formal de mercados y precios a través de
los medios masivos de comunicaci6n se aprovechaba muy poco en
los casos en que estaba disponible. En Costa Rica, los produc-
tores de la regibn visitada tienen acceso a reportes de esta
naturaleza en la radio y la televisién, pero pocos de ellos
usan efectivamente esta informacién, y menos a6n la de los dia-
rios. Quienes han celebrado contratos con las empacadoras de
yuca y tiquisque son los md&s asiduos usuarios de este servicio,
Y en algunos casos, se interesaban por conocer asuntos de gran
detalle, por ejemplo el precio del tiquisque fresco exportado
al Canad&.

La determinacién del precio 'mfnimo' que est&n dispuestos
a aceptar los productores, rara vez tiene que ver con su costo
real de produccién, ya que lo m&s comin es que tampoco conozcan
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éste. Los productores de Matagalpa, Estelf y Jinotega dieron
cifras de costo de produccibn que correspondfan a los avios o
habilitaciones que el Banco Estatal correspondiente les facili
taba por cada hectdrea, pero no habfa registros de costos, ni
siquiera del tipo rudimentario a nivel de finca. Ordinariamen
te, el precio mfinimo al que supuestamente estarfan dispuestos

a vender, es funcién de los precios promedio y mfnimos que re-
cuerdan de campahas anteriores. S6lo algunas veces estiman

los costos de labranza, empalizado, tratamientos, abono y cose-
cha, y los dividen seqGn el presunto rendimiento.

La fuerza individual de cada agricultor en el mercado es
muy baja, y &1 lo sabe. Sin embargo, su campo de maniobra ra-
dica en 'dosificar' sus &reas sembradas con cada especie, en
la medida que el cultivo de hortalizas es un negocio del que
resulta relativamente fdcil entrar o salir, sobre todo para
quien ya las cultivé alguna vez, lo que da a la horticultura
cierta 'movilidad', pues constantemente entran y salen de la
produccién de uno o mas cultivos, diversos agricultores.

Las intenciones de siembra, en todas las zonas estudiadas
estaban asociadas a expectativas de ingreso determinadas. Pero
lo m8s notable es que los precios esperados, que son los que
gufan la decisi6bn de siembra en este sentido, eran calculados
no sobre la base de una proyeccibén segfn estimaciones de &reas
sembradas en la regién, sino con base en precios efectivamente
recibidos en la transaccifn m&s reciente. Ello fue evidente en
todas las 8reas; pudo verificarse que los agricultores tendfan a
sembrar mucho m&8s de un producto cuando el precio que acababan
de recibir era alto, y menos o nada si lo estimaba bajo.

Esta actitud es probablemente la causa de los constantes
desfases entre la oferta y la demanda en el mercado de hortali-
zas y la alternancia de precios altos y bajos con cierta perio
dicidad.

La situacién global del mercado es, sin embargo, algo m&s
compleja, pues el comportamiento de la oferta estd& muy ligada
al clima, asf como a decisiones m&s complejas del agricultor;
por ejemplo, si el alza de los precios de la yuca coincidfa con
una elevacibn similar o mayor del mafz en GuSpiles, la decisibn
de ampliar los yucales se atenuaba.

2. Agroindustria y exportacifn

El procesamiento y el comercio exterior de hortalizas est§
operando como un elemento dinamizador de su produccifn en cier-
tas 8reas de Nicaragua y Costa Rica. Probablemente las perspec
tivas de &xito a costo plazo sean mayores con las rafces y tu-
bérculos en Costa Rica, que con el tomate procesado de la re-
gibén de Estelf, en Nicaragua.
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En algunas zonas, la exportacién (y el tratamiento previo
necesario) no son nada nuevo para los pequenos agricultores,
pues las operaciones de empacado y exportacifén del banano per-
tenecen ya casi a la rutina de la localidad. En otras, el ne-
gocio del empacado y del congelado si constituyen una novedad.

Las relaciones entre productores y procesadoras, son por
lo general, cordiales y elésticas, pero hay algunos inconvenien
tes que ambas partes tendr&n que limar para fortalecer sus res-
pectivas posiciones. Ello tiene que ver con los precios, los
flujos y con las caracteristicas del producto.

Como los rendimientos todavia no son altos, los costos
unitarios que el agricultor asume son, en muchos casos, compe-
titivos para el mercado fresco, pero no para el de procesamien-
to industrial. Ello ocasiona la primera y mis importante razén
de falta de integracién entre productores de yuca y tomate, y
los respectivos procesadores. Ademds, alin no existen condicio-
nes para acuerdos formales para el suministro de materia prima
de la finca a la f&brica; en parte porque los niveles de compe-
tencia entre procesadores y exportadores son considerados ba-
jos, segin los productores con quienes se hablé.

Las f&bricas demandan -como es natural- un flujo constan-
te y uniforme de productcs de uuna calidad determinada, dentro
de un rango relativamente mds estrecho que el mercado fresco,
en tanto que los agricultores no est&n todavifa dedicados a
ello y cambian entre el mercado fresco y el industrial; ademés,
la industria compra algo mis en &poca de abundancia.

3. Canales y mdrgenes de mercadeo

En ausencia de datos consistentes sobre canales de comer-
cializacién se construyeron modelos tentativos de carédcter tipi-
co y provisional que correspondfan a las apreciaciones en el
terreno. Estos flujogramas no necesariamente encajan en el es-
quema de flujo nacional correspondiente a cada caso.

La excesiva intermediacién es la primera de las conclusio-
nes inferibles de la observacibén de los sistemas. Salvo el ca-
so de Samulalf y Guadalupe (Matagalpa, Nicaragua), donde los
pequeinos productores conducen personalmente su cosecha al mer-
cado para su venta a un mayorista/detallista local, en la enor-
me mayorfa de los casos aparecen varios agentes comerciales que
median entre el productor y el consumidor final.

El nGmero de estos intermediarios quiz& no sea tan impor-
tante para el productor y para el consumidor, como lo es la ba-
ja eficiencia relativa de cada uno de los agentes que configu-
ran el sistema.

El rasgo caracteristico de la intermediacibn -adem&s de
producir ramificacién y flujos irracionales de reexpedicibn- es
td dado por los altos m&rgenes brutos de mercadeo, reflejo del
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bajo nivel de deficiencia. Los precios en finca para la mayo-
rfa de los productos llegan a cuadriplicarse o quintuplicarse
a lo largo del circuito y no son raros mirgenes brutos parcia-
les entre el 30 y el 60 %.

Los mirgenes netos s6lo podrfan conocerse sobre la base
de una evaluacibén sumamente complicada y especializada de los
costos de los servicios de mercadeo en cada eslab6n de la cade-
na. Se tiene la impresién, sin embargo -por lo conversado con
numerosos mayoristas, minoristas y funcionarios, asi como por
algunos datos estadfsticos- que los mirgenes netos pueden ser
asombrosamente bajos. Ello corroboraria el planteamiento de
que los agentes econémicos que intervienen en el mercado hortf
cola son individual y colectivamente muy poco eficientes, y
sus elevados mérgenes brutos se convierten en m&rgenes netos
relativamente bajos, por efecto de las mermas, la baja escala
econfmica y otras causas de la poca eficiencia.

Se detectaron flujos anormales de reexpedicibén en una de
las zonas, y posiblemente ocurran también en alguna otra. En
el caso particular de Gufpiles, los detallistas recibfan una
mezcla de 20 productos desde San Jos&, que inclufan yuca y ti-
quisque, ambos abundantes en la regién. Se puede suponer que
hicieron dos viajes, o que proceden de San Carlos, y en ambos
casos constituyen expresiones de ineficiencia, que sirven al
detallista pero perjudican al productor y al consumidor.

Las ferias de agricultores son un esfuerzo muy interesante
por poner al productor en contacto con el consumidor final.
Constituyen un medio efectivo en la zona de Cariarxi (Guipiles)
y abundan en San José y algunas localidades del interior de
Costa Rica y Nicaragua, Las ferias observadas en San José pa-
recfan no estar compuestas totalmente por productores verdade-
ros; tambié&n habfa comerciantes. Los precios en las ferias no
siempre eran m8s bajos que en el mercado detallista, salvo al-
gunas ferias rurales evidentemente legftimas pero de escaso mo-
vimiento.

4. variedades, manejo de cosechas y mermas

La comercializacifén, como se ha dicho ya, no comienza real
mente en el momento de la cosecha, sino que ya estd bajo consi-
deracibn al ser programada una siembra. Muchos problemas de
mercado pueden aliviarse a través de la seleccifén cuidadosa de
las variedades y durante las précticas culturales hasta la co-
secha.

Las variedades de tomate, repollo y yuca que se observaron
como predominantes en las zonas de estudio, no presentan las me
jores condiciones de resistencia al manejo después de la cose-
cha; por otro lado, ofrecen cierta rigidez en cuanto a sus po-
sibilidades de uso.
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En cuanto al tomate, las variedades cricllas, de bajo ren
dimiento y pobre aspecto en el mercado, estdn siendo gradual-
mente desplazadas por variedades mejoradas como 'Floradel' y
'Tropic', ambas de excelente color, forma, contenido de s6lidos
y cierta consistencia. Sin embargo, podrfan todavia probarse
otras variedades, poniendo énfasis en aquellas de tamano media
no (el consumidor no siempre desea frutos grandes), de mucha
resistencia a la ruptura y, de ser posible, de 'doble propSdsi-
to', de tal manera que pueda canalizarse indistintamente a mer
cado fresco o a procesamiento industrial.

Las variedades de repollo blancas y de cabeza redonda son
bien aceptadas por el comercio, pero segfin parece son afectadas
por hongos y bacterias en la fase final del cultivo; eso desme-
jora fuertemente su calidad, al extremo de hacerles perder todo
valor. Puede ser itil investigar variedades del tipo de cabe-
za achatada, algunas de las cuales resisten algo mejor el mal
trato, asi como otras variedades resistentes a enfermedades.

Las variedades locales de yuca, en Guipiles, tienen propie
dades muy apreciadas en el comercio interno y externo; sin em-
bargo sus rendimientos no son los mejores y son altamente sus-
ceptibles a los danos por quebrado durante la cosecha y manipu-
leo en el mercado.

Ya se han discutido en el curso del andlisis, la naturale-
za y magnitud de los problemas de orden técnico respecto a la
cosecha, seleccifn, manejo, envase, transporte y asuntos afines.
Las consecuencias inmediatas de estas deficiencias son las mer-
mas o pérdidas fisicas.

Las mermas detectadas fueron de dos tipos: las originadas
por pérdidas de peso fisico (deshidratacibn, corte, etc.) y las
de tipo cualitativo, o menoscabo del grado o calidad. Ambas
ocasionan pérdida econémica.

Las mernas m&s altas fueron las detectadas en tomate; se
deben a la variedad elegida, al momento de cosecha con madurez
muy avanzada, a envases grandes, exposicién a altas temperatu-
ras, transporte inadecuado y fallas en la seleccifn y manejo.
El tramo de pérdidas m&s grave en el sistema puede ser el urba-
no, por causa de algunos danos de efecto retardado.

Las mermas acumuladas se estimaron en el rango de 20-35 §,
dependiendo del producto y sus condiciones particulares de co-
mercializacién. Los menores valores corresponden a la yuca y
el tiquisque hasta a nivel mayorista.

En el caso del repollo, la situacibn no es muy particular,
por el hecho de que las mermas se van acumulando por efecto de
la separacif6n de las hojas externas de la cabeza en cada etapa,
lo que va reduciendo el peso y aumentando la transpiracién. Un
aspecto critico parece ser el transporte a granel en varios seg-
mentos del mercadeo.
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En cuanto a la yuca, la cosecha en s8f es muy dificil, y
parte de las raices se quiebran en ese momento. Las yucas par-
tidad dejan expuestos tejidos que son répidamente invadidos por
hongos que disminuyen la calidad. Esas porciones son posterior-
mente seccionadas, lo que reduce el peso. Los sacos de 110
libras son absolutamente inadecuados para este producto; los
envases usados por las empacadoras muestran cémo debe manejar-
se el producto para conservar su calidad.

En términos generales, puede afirmarse que la virtual inex
sistencia de facilidades de acceso directo a mercados y de aco-
pio para productos cosechados, son limitaciones tan importantes
como las causadas por los malos caminos y distancias largas a
los mercados, la dispersidn de las cosechas y el descuido en el
manejo durante todo el proceso de comercializacidn.

Los Cuadros 9 y 10 muestran sintéticamente, algunos resul-
tados de observaciones de campo en las cuatro &reas.
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La metodologfa adoptada resulté eficaz para comprender al
go mejor las estructuras 'celulares' del mercadeo, en conexiln
con el pequeno agricultor, y las relaciones planteadas a ese
nivel. Un estudio efectuado desde la perspectiva macroeconfmi-
ca diffcilmente hubiera permitido identificar las relaciones
causa-efecto que se dan a nivel de las unidades econémicas, que
son las fincas.

Se pudo esbozar una caracterizacibn de la posicibn, acti-
tudes y estrategias del horticultor, asi como de algunas entida
des que se relacionan con &l: otros productores, los transpor-
tistas, los medios de comunicacién, los comerciantes, la indus
tria y el exportador. Este perfil se complement6 con un andli-
sis crfitico de las condiciones técnicas y econfmicas que encua-
dran el actual sistema de comercializacién.

Estudios como el presente deberfan continuarse en nuevas
zonas, pero resulta vital complementarlos con nuevos estudios
de car&cter 'macro', cuya formulacibén implica como condicibn
'sine qua non', la produccibén y sistematizacién de informacidn
primaria. Las observaciones planteadas en un estudio de merca-
deo hortficola en Centroamérica por J.M. Villasuso (1979) para
el CATIE, en torno a esta grave limitacién, siguen hoy en pie.

Las 8reas de investigacién de tipo general que se afiaden
a continuaci6n complementan las sugerencias de tipo especifico
planteadas en el anflisis de cada zona estudiada. Se considera
que en una primera etapa de un eventual programa de investiga-
cibén en comercializacifn, resultarfa m&s conveniente dar prio-
ridad a los aspectos bdsicos sobre los especificos.

Los t6picos que se sugieren son los siguientes:

1. Capacitacibén en comercializacién

Desarrollar métodos, procedimientos y programas orientados
a entrenar -en los pafses del Istmo- a pequeiios productores y
técnicos de campo en &reas hortficolas y en zonas de mercadeo
mayorista, ademis de comerciantes seleccionados, en las técnicas
de manejo de productos cosechados, con &nfasis en cosecha, cla-
sificacibn, envase, acarreo local y almacenamiento.

El propSsito central de este trabajo es contribuir al mejo
ramiento de la eficiencia necesaria a lo largo de todos los ca-
nales de comercializacién.

El entrenamiento debe estar precedido por una seleccifn cui
dadosa de areas geogr&ficas a abordar, visualizando las posibi-
lidades de extrapolacién. Debe contarse adem&s, previamente,
con una evaluacidén té&cnica de los inconvenientes especfficos
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determinados, midiendo lo m&s finamente posible la eficiencia

de cada tramo en el canal, y de cada componente té&cnico en el

canal (variedad, forma de cosecha, envase, seleccifn, negocia-
cibén de venta, etc.)

Conociendo la naturaleza de los problemas, asf como de los
medios con que se cuenta para controlarlos, no serd dificil mos
trar su eficiencia para la reduccién de las mermas y de los mir
genes brutos.

2. Diseno y establecimiento de sistemas de informacién de

mercados y de precios

Algunos pafises del 4rea tienen ya sistemas de este género,
los que pueden ser afin mejorados. Otros todavia no cuentan con
ellos. Deben desarrollarse sistemas précticos, &giles y sim-
ples de informacién diaria que lleguen al agricultor en té&rmi-
nos que &l pueda aprovechar.

La investigacién principal debe orientarse a determinar 1la
forma, oportunidad y lugar para la obtencién de informacién an-
tes de su procesamiento. Pcsteriormente, debe procesarse con
la velocidad requerida, para ser luego presentada en un lengua-
je que el usuario principal (el pequefio agricultor) pueda com-
prender con facilidad, y ser difundida por un medio que sea ac
cesible para el objetivo.

Algunos pafses cuentan ya con sistemas de esta naturaleza,
aunque su eficiencia prActica no es completa, y el andlisis y
difusibén de proyecciones de precios es todavia escaso, ain pa-
ra los productos b&sicos. Estas proyecciones ('forecasts') son
muy importantes para orientar la produccién agricola.

3. Investigacién de variedades m&s apropiadas para el merca-

deo

En los programas de investigacifn debe darse mayor impor-
tancia a los criterios comerciales de evaluacién de las hortali
zas, propendiendo a buscar nuevas variedades que tengan flexi-
bilidad de uso final, alta resistencia a las condiciones en que
se desarrolla actualmente el envasado, acarreo, almacenamiento,
transporte y expendio de estos productos. Al mismo tiempo, de-
be cuidarse el mejoramiento constante de otras caracterfisticas
comerciales (color, tamano, sabor, forma, etc.).

4. Integraci6n de productores para el mercadeo y el procesa-

miento

Esto ha sido sefialado como necesario en todo estudio de
mercadeo que se ha efectuado en latinoamérica. Si &sta es una
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solucibn, y hasta ahora ha resultado muy dificil de instrumen-
tar con alguna significacién en el dominio horticola, la inves
tigacién debe encaminarse primero a determinar las causas de
ello.

El grado de resistencia, indiferencia y disposicién de los
horticultores de cada regibn para asociarse comparativamente, o
bajo un modelo similar para mejorar su posicibn negociadora, de
be ser medido por estudios tanto sociolfgicos como econfbmicos y
como un paso previo a la integracién en sf.

Aquf, la investigacibén permitird determinar las circunstan
cias que retardan o imposibilitan la integracibn, como una pri-
mera fase.

La segunda fase consistird en determinar las &reas donde
la integracién es posible y necesaria. Ello importard un an&-
lisis de la oferta y demanda actual y potencial para las prin-
cipales zonas horticolas, asf como las ventajas comparativas
din&micas de cada regibén para cada producto en la medida que es-
te producto sea el eje de la integracibén (vertical u horizon-
tal).

La tercera fase incluir8 el proyecto en sf y su forma de
implementaci6n.

5. Ampliacién de la informacibn relacionada con la estrategia

del productor y de otros agentes econbmicos en el mercadeo

La determinacién de &reas criticas en el terreno de la to-
ma de decisiones por los agricultores es de gran utilidad para
la profundizacibén de las investigaciones de sistemas de cultivo,
asi como de los estudios de mercadeo. Por ello estudios como
este pueden orientar mejor tanto la disposicién como las deci-
ciones a nivel politico, ayudando a establecer medidas que me-
joren las condiciones de comercializacibén agricola con base en
un conocimiento m&s profundo de los canales existentes y sus
problemas en los tramos mds ineficientes. Serfa Gtil, por
ejemplo, ir mds lejos en el estudio de los criterios que gufan
al pequeiio agricultor en cada etapa de su actividad; saber cué-
les son los tipos de datos que &1 realmente requiere, con qué
frecuencia y en qué términos se les deben proporcionar para
que le resulten Gtiles y, finalmente, cbmo introducir cambios
en las actitudes de los comerciantes.

Este trabajo se puede basar en encuestas de campo por pe-
rfodos m&s o menos largos (6-12 meses) y serfa de utilidad para
reestructurar los sistemas de comercializacién sobre bases mi&s
concretas, tomando en cuenta la visién del productor.
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6. Estudios de canales, mirgenes y eficiencia de la comercia-

lizacibn

El conocimiento de estos aspectos es b8sico para decidir
cémo mejorar el sistema. Los mirgenes, costos y precios suelen
ser buenos indicadores de la eficiencia del conjunto.

7. Andlisis técnico y econbmico del tramo mayorista rural-

consumidor final

El comerciante cumple con el rol mis odioso del sistema de
comercializacién, en tanto que es el agente mds conspicuo, el
que paga precios bajos al agricultor y vende a precios 'altos'
al siquiente comerciante. Pero &1 también llena un espacio
esencial en el proceso de distribucibén, en la medida que provee
los dos servicios mfnimos: asuncién de riesgos y transporte.

Eliminar al intermediario es un buen lema, pero no un ob-
jetivo alcanzable en las condiciones actuales. El desplazamien
to debe ser gradual y mds bien atender a la racionalizacién que
baje los costos de mercadeo. Por ello, una lfnea de investiga-
cibén novedosa y de proyecciones significativas estd justamente
en analizar m8s a fondo el comportamiento de estos comerciantes,
para luego trabajar con ellos en el mejoramiento de su accifn
comercializadora.

El mayorista conoce como nadie la estructura y cambios en
la oferta, la demanda, los precios y las preferencias del consu
mo. Sabe qué se estd sembrando, d6nde, en qué extensibn, asfi
como el estado de los cultivos con los que trabaja en su pais.
Quizd el pueda ser el nexo que restituya la confianza perdida
entre todos quienes participan en la comercializacibn, desde el
productor hasta el consumidor final.

Debe empezarse analizando las condiciones en que opera ca-
da comerciante, en cada grupo de productos (hortalizas de hoja
y de fruto, tubérculos y raices), en cada uno de los niveles:
mayorista-acopiador rural, mayorista urbano y detallista, ana-
lizando:

. Modo de operacién

. Movimiento econfmico y fisico

. Gastos de comercializacibén (fletes, personal, capital,

materiales, mermas)

. Margenes brutos y netos de comercializacibn

. Tecnologfa (manejo, envases, clasificacibén, flujos, etc.)

. Medios informativos (datos sobre sembrios, cosechas, pla-
' gas, movimientos, stocks, pronésticos, etc.)

En una fase posterior, habr§ que trabajar sobre estos datos
para detectar las 8reas criticas prioritarias para actuar sobre
ellas.
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siglas utilizadas

AID

APP

BCCR

CATIE

CENADA

DGTA

MAG

MICOIN

MIDINRA

PIMA

PROCAMPO

ROCAP

Agencia Internacional de Desarrollo (USA)
Areas de Propiedad del Pueblo de Nicaragua (Nic.)
Banco Central de Costa Rica (Costa Rica)

Centro Agronémico Tropical de Investigacibn y
Ensenanza (Costa Rica)

Centro Nacional de Abastecimiento y Distribucién
de Alimentos (Costa Rica)

Direcci6n General de Técnicas Agropecuarias
(Nicaragua)

Ministerio de Agricultura y Ganaderfa (Costa Rica)
Ministerio de Comercio Interior (Nicaragua)

Ministerio de Desarrollo Agropecuario y Reforma
Agraria (Nicaragua)

Programa Integral de Mercadeo Agropecuario
Programas Campesinos (Nicaragua)

Oficina Regional para los Programas Centroamericanos
(usa)
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especies mencionadas

NOMBRE COMUN NOMBRE CIENTIFICO
Repollo Brassica oferacea var. capitata
Tomate Lycopersicum esculentum
Yuca Manihot esculenta
Tiquisque Xanthosoma sagitaefolium
Yampi , Dioscornea trifida
Rame Dioscornea alata
Malanga Colocasia esculenta
Camote Ipomoea batatas
Jengibre Zingiben officinalis

81



BIBLIOGRAFIA




CENTRO AGRONOMICO TROPICAL DE INVESTIGACION Y ENSENANZA. Des-
cripci6én de una alternativa para el sistema de cultivo:
maiz asociado con yuca, practicado por los agricultores de
la zona de Guicimo, Pococi, Costa Rica. Turrialba, Costa
Rica, MAG, 1979. 118 p.

COSTA RICA. BANCO CENTRAL. Boletines semanales de precios al
por mayor. 1972, 1973, 1974, 1975, 1976.

ESCULIES, O. Comercializacibén de alimentos. Centro de Estu-~
dios y Promocibén del Desarrollo DESCO, Lima, 1977. 190 p.

. et al. Diagnbstico de la 31tuac16n actual de la co-
mercializacién interna de alimentos de origen agrario en
el Perd. Lima, Comit& para el Desarrollo del mercado.
—U.S.-AID-Ministerio de Alimentacibn, 1976. 200 p.

FELSTEHAUSEN, H. Research needs related to marketing services
for small farm production in Latin America -Seminario Lati
noamericano sobre estrategias de comercializacién para el
desarrollo rural. San José&, Costa Rica, 1977.

HARRISON, K. et al. Mejoramiento de los sistemas de comercia-
llzac16n de alimentos en los pafses en desarrollo. Expe-
riencias en América Latina. San José&, Costa Rica, IICA,
1976. 71 p.

HERNANDEZ, C.J. Las organizaciones rurales de comercializacidn
y el desarrollo agrfcola. Un sistema para los pafses en
desarrollo. 1IICA, Oficina del PerG, Lima, 1976. 128 p.
(Publicacién Miscel&nea 169).

HOLLE, M. Datos de clima en las &4reas de trabajo del proyecto
de investigaciones en sistemas de cultivo para pequeiios
agricultores, Costa Rica, Nicaragua, Honduras, El Salvador,
Guatemala. Turrialba, Costa Rica, CATIE, 1979. 99 p.

ICAITI. Gufa para exportacién de productos agricolas no tradi-
cionales. Yuca. Guatemala, 1976. 57 p.

ILORI, C.O0. Economic study of marketing surplus of peasant food
farmers in Westerns, Nigeria. Nigerian Agricultural Jour-
nal 11(1). 1974.

JOHNSTON, T.D. Limiting factor economic evaluation of cropping
systems. Turrialba, Costa Rica, CATIE, 1978. 30 p.

. et al. Metodologfa para el estudio del punto de
equilibrio . aplicada a una f8brica de chips y harina de yuca
en San Carlos de Alajuela, Costa Rica. Turrialba, Costa
Rica, CATIE, 1977. 101 p.

85



KRATRA, M.W. Report on the feasibility of small low income
farmer fruit and vegetables production, processing and
marketing which is required for AID's project paper (PP)
for the land productivity and rural employment generation
loan for PY78. US-AID, Costa Rica. 1977. 41 p.

MADSEN, A.G. El Salvador's market systems. Project Report.
US-ADI/NSDA-PASA. E1 Salvador, 1975. 103 p.

MINTZ, S.W. Peasant markets. Scientific American 203(2):
112-122. 1960.

OPPEN, M. VON. Evaluation of relevant economic characteristics
of legumes and cereals in the semi-arid tropics. A re-
search proposal. International Crops Research Institute
for the Semi-Arid Tropics, Hyderabad, India. 1974.

PIMA - IFAM. CO6mo fomentar mejoras en el sistema de mercadeo
de productos alimenticios en Costa Rica. San José, Costa
Rica, 1972. 82 p.

PROCTOR, F.J. Exporting horticultural products from the tropics
-World Crops-. 1976.

RODRIGUEZ, R. et al. Estudio agroeconfmico de los pequefios
agricultores en zona oriental. In Reunifn Anual del
PCCMCA. XXIV. San Salvador, 1978.

VILLASUSO, J.M. Estudio sobre la produccién y comercializa-
cibén de hortalizas en el Istmo Centroamericano con refe-
rencia al pequefio productor. Centro AgronbSmico Tropical
de Investigacibén y Ensenanza, Turrialba, Costa Rica, 1979.
93 p.

ZANDSTRA, H.G. et al. Venciendo las limitaciones a la produc-
cién del pequeno agricultor. IDRC-058S. Instituto Colom-
biano Agropecuario, 1975. 32 p.

86



EDITOR
Tom&s Saravi Arce

EDITOR ASISTENTE
Ely Rodrfguez A., Biblogo

MECANOGRAFIA
Rose Mary Garro Z.

DIBUJOS
Andrés Nfinez P.

DISENO Y ARTES
Lic. Héctor Chavarrfa

MONTAJE E IMPRESION

Litograffa e imprenta GRAFO-PRINT S.A.
San José&, Costa Rica

PUBLICACION DEL CATIE
Edicibn de 250 ejemplares
Turrialba, Costa Rica, octubre de 1985





