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RESUMEN

Esta investigacion aborda la comercializacién de los productos agricolas que realizan
los productores de las comunidades atendidas principalmente por el Instituto de
Tecnologia Agropecuaria (INTA) del Municipio de Siuna, para la cual se tomo el
periodo 2004 y en la que se expone un analisis desde la produccion por épocas hasta
la comercializacion y las alternativas de almacenamientos que tienen algunos
productos para comercializarlos en periodos que los precios tienden a subir. En su
forma mas simple involucra a productores y a intermediarios que intercambian sus
bienes. En su forma mas compleja incluye las distintas temporadas de produccion
gue tiene el ciclo agricola y los productos que mas se cultivan o producen en las
diferentes temporadas del afio asi como sus rendimientos por area cultivada.

Posteriormente se exponen los elementos que establecen para la comercializacion
describiendo principalmente las estrategias que utilizan para darle una buena
presentacién a sus productos asi como la fijacion de precio y la forma en que
promocionan o hacen propaganda y los canales de distribucion que utilizan para el
intercambio de sus productos. También se describen las alternativas de
almacenamientos de algunos productos, para consumirlos o venderlos a un mejor
precio cuando estos hayan alcanzado un mejor precio.

Entre los principales resultados encontrados tenemos que los productos que mas
producen los productores son los granos basicos como el arroz, frijoles y maiz. Dentro
de las musaceas el banano y de los tubérculos la yuca. En frutas es la naranja y en
hortalizas el repollo y tomate.

Los elementos de comercializacion casi no son tomados en cuenta por los
productores ya que no hacen buena presentacion de sus productos, no llevan un
control de los costos de produccién y venta, para al menos darse cuenta cuantos son
sus costos y que cual deberia ser el precio, debido a eso el precio lo establece el
mercado y no el productor, hace falta que se organicen para que juntos calculen los
costos de produccion y venta y encuentren la mejor forma de comercializar sus
productos en los sectores de mercado mas adecuados.

En cuanto a Almacenamiento ellos almacenan, pero Unicamente para garantizar la

alimentacion de su familia mientras sale la nueva cosecha, y no con la intencién de
vender cuando los productos escaseen, paravenderlos a un mejor precio.

Vi



I- INTRODUCCION.

Esta investigacion fue realizada en el Municipio de Siuna, ubicado en la Region
Auténoma del Atlantico Norte de Nicaragua con una extension territorial de 3,576.62
km2 el cual limita al Norte con Bonanza, al Sur con Mulukuku, al Este con
Prinzapolka y Rosita, al Noreste con el Cua Bokay y Waslala. Cuenta con 128
comunidades campesinas, y con una poblacion rural de 52,624 y una poblacion
urbana de 10,355 para una poblacién total de 62,979 habitantes. (Fuente
URACCAN cisa las minas 2005)

En nuestra investigacion encontramos como antecedentes un estudio realizado por
el Instituto de Tecnologia Agropecuaria (INTA) sobre la Zonificacion agro socio
econdémica en el 2002 pero ningun otro estudio que hayan dirigidos a los aspectos
comerciales de los productos agricolas, no obstante algunos datos derivados de
fuentes secundaria nos remitieron a la década de 1980 indicAndonos que las
estructuras del sector publico no propusieron iniciativas que dieran lugar a una
institucionalidad adecuada a la economia del mercado y en 1990 el culto al libre
comercio y la comercializacion de productos agricolas se convirtieron en lineas
centrales dirigidas a satisfacer las necesidades, carencias y deseos a través del
proceso de intercambio. Por otra parte las ONG’S desde la década de 1990, han
asumido la transferencia técnica, los programas de emergencia alimenticia, medio
ambiente con una vision mas integral y procurando favorecer a los pequefios y
medianos productores, pero con una cobertura que no podra jamas alcanzar a las
mas de 300,000 familias Rurales.

Los objetivos que nos propusimos en esta investigacion fue sustancialmente el de
identificar los productos agricolas que los productores de las comunidades producen
en mayor cantidad en las distintas temporadas del afio y analizar los factores con
gue ellos realizan la comercializacién de tales productos en los diferentes sectores
del mercado y hacer una descripcion de las alternativas de almacenamiento de
algunos productos para comercializarlos cuando los precios se incrementan.

Consideramos que esta investigacion es de gran importancia no solo por ser el
primer estudio en relacién a la comercializacion de los productos agricolas que
realizan nuestros productores sino porque con este estudio se establece una base
de datos que permite conocer los limitados productos que cultivan y comercializan
nuestros productores asi como la forma en que establecen el intercambio de los
bienes, lo cual puede servir como informacion a cualquier Institucion del gobiernoy a
los diferentes organismo no gubernamental interesados en emprender proyectos de
alternativas productivas en la agricultura con tecnologias mas avanzadas que
proporcionen los conocimientos y capacidades a los productores para que obtengan
cultivos de calidad y de mayores rendimiento asi como iniciativas de capacitacién o
asistencia especial en relacién a la comercializacion de los productos agricolas de
tal forma que respondan a las exigencias del Tratado de Libre Comercio o el
fendmeno del CAFTA que ha surgido en los ultimos tiempos y que sabemos que son
muchos los productos agricolas contemplados en este tratado del cual nuestros
productores no pueden estar ajenos y de esta forma beneficiar al sector de la



agricultura y en especial a los pequefios productores agricolas y el desarrollo
econdmico de nuestro Municipio

Por otra parte es interesante y de mucha utilidad para nuestros productores de la
agricultura ya que este documento estara disponible en la biblioteca de la
universidad URACCAN Recinto Las Minas Siuna servira como fuente y referencia
informativa para brindar nuevas ideas y apoyo sobre la comercializacion de sus
productos. Ademas que con las recomendaciones que han surgido de esta
investigacion podran darse cuenta que para comercializar bien los productos hay
gue conocer o tomar en cuenta varios factores o alternativas y enfoques estratégicos
que podran ser consultados no solo por productores agricolas sino por todas
aquellas personas que tengan interés sobre este tema o que deseen darle
seguimiento a nuevos estudios.



II. OBJETIVOS.

Objetivo General.

1. Analizar la comercializacibn de los Productos Agricolas realizada por los
productores de las comunidades que han sido apoyadas por el Instituto de
Tecnologia Agropecuaria en el Municipio de Siuna, periodo 2004.

Objetivos Especificos.

1. Identificar los Productos Agricolas que los productores de las comunidades
producen en mayor cantidad en las distintas temporadas del afio.

2. Determinar los Elementos de Comercializacion que influyen para que los
productores de las comunidades realicen las ventas de sus productos en los

diferentes sectores del mercado.

3. Describir las alternativas de almacenamiento de algunos productos agricolas
para ofertarlos en épocas en que tienden a subir los precios.



. MARCO TEORICO.
3.1 Productos Agricolas y sus temporadas de produccion.

Productos agricolas que mas se producen.

Siuna es un Municipio de la Region Auténoma del Atlantico Norte (RAAN), dedicada
a la produccion Agricola, sus 128 Comunidades sobreviven de la cosecha del Maiz,
Arroz, Frijol, Yuca, Quequisque y Malanga que son los productos que mas se
producen y comercializan (Saavedra, F. La Prensa 2004).

Produccion.
Es cualquier forma de actividad que afiade valor a bienes y servicios, incluyendo
creacion, transporte y almacenamiento hasta su uso. (Rosenberg, J.M, P. 330 SF.).

Es la actividad econ6mica que consiste en cambiar o transformar los recursos
disponibles, con objeto de darles forma adecuada para la satisfaccion de las
necesidades. Para realizar cualquier tipo de produccidon se necesitan recursos de
produccion. (Ibid.)

Recursos de produccion.

Los recursos de produccion son escasos Y tienen usos alternativos; participan en el
proceso de produccion en diferentes proporciones para la obtencion de una cantidad
dada de produccion, pero nunca en forma aislada. La calidad y cantidad del
recurso, la técnica empleada, la habilidad para hacer la mejor combinacion posible
son determinantes de la calidad y cantidad del producto obtenido.(Guerra, G: P. 13
SF).

Produccion Agricola.

Este concepto intenta medir el volumen de la produccion agricola disponible para el
uso humano final mediante las ventas hechas por las fincas y el consumo de las
familias de las mismas fincas. No incluyen los productos usados, como bienes de
produccion en la agricultura. Incluye sin embargo los productos que entran en la
existencia de la finca. La produccion agricola es tan variada y diversificada pero es
una actividad basica dentro de cualquier economia sin embargo no siempre puede
llevarse en cualquier economia debido a las particularidades del suelo y de los
factores climatoldgicos que existen en cada zona, territorio o pais. ( Guerra — Aguilar,
1995: P. 141).

Los productos agricolas que se producen en mayor proporcion por cada comunidad
se da en cinco de los grupos de productos mas comunes que son los granos
basicos, los tubérculos y raices, las muséaceas, las hortalizas, las frutas y citricos.
Dentro de los granos basicos que se cultivan se encuentra el arroz, maiz y frijoles,
sorgo Y trigo. Los tubérculos que son vegetales subterraneos que crecen dentro del
suelo, que tienen raiz y tallo provistos de ojos que pueden alargarse y dar
nacimiento a nuevos tallos estan compuestos principalmente por quiquisque,
malanga, fiame, papa y yuca, las musaceas contienen el banano y el platano. Las
frutas son las que se cultivan en mayor variedad y de tipos muy diferentes con gran
contenido nutritivo y vitaminas antioxidantes dentro de las cuales se encuentran la



pitahaya, mango, maracuyd, granadilla, limon, naranja, tamarindo, melocoton, pifia,
papaya, mandarina, sandia, y otra gran variedad de frutas exdticas como el cultivo
de fresas, frambuesas, duraznos, albaricoques, persimon, mora, manzana, pera,
nueces, nispero tanaka, aguacate y otras variedades. Las areas de estas frutas son
pequefas, quizds de un cuarto a dos manzanas y es singular que cada fruta se
siembra en diferentes niveles de terreno y con alturas diferentes sobre el nivel del
mar. Las hortalizas que significa verduras, legumbres y demds plantas comestibles
gue se cultivan en huertos y que son productos perecederos que solo duran de
cuatro a cinco dias los cuales después de este lapso se pudren y tienen que botarse
no obstante se producen en gran cantidad y en diversidad dentro de las cuales estan
el apio, berenjena, espinaca, lechuga, remolacha, tomate, zanahoria y chiltoma.
Hortalizas cruciferas dentro de las cuales esta el brocoli, coliflor rdbano y repollo.
Hortalizas cucurbitaceas como la calabaza y pepino. Hortalizas lilihceas como el ajo,
cebolla y espéarrago. Las hortalizas que mas se producen en el mundo son el tomate,
la zanahoria, la lechuga, la cebolla y el repollo (Terranova. Produccién agricola 2
SF)

Para una produccion efectiva las necesidades deben cubrirse a tiempo de manera
gue los programas de produccidén no se demoren ya que existen muchos problemas
para la produccion de ciertos productos agricolas principalmente los productos
perecederos como las hortalizas y vegetales, siendo los principales problemas falta
de financiamiento ya que la banca considera que el area agricola es muy riesgosa y
los productores no tienen las garantias, otros problemas son los de cultura de
siembra y mantenimiento en la calidad de la produccion ya que la mayoria de
pequefios productores no reciben capacitacion y asistencia técnica. (Hopeman, R.
1996: P. 384).

La mayor parte de las actividades agricolas se lleva a cabo en las regiones del
pacifico y centro del pais, donde también se ubican los principales productos de
exportacion. Los productos como el café, maiz y frijol concentran el 80% del total del
empleo agricola. No obstante en otras regiones y departamentos del pais se
cosechan otros cultivos aungque no con la misma densidad y volumenes de
produccidon ya que los rendimientos productivos presentan variaciones asi por
ejemplo el arroz en granza en algunas zonas alcanza 42 quintales por manzana,
mientras que en otras 25 y 31 quintales por manzana. Los rendimientos del frijol
oscilan en el mismo orden de 13; 14 y hasta 8 quintales por manzana. En el maiz los
rendimientos oscilan entre 15 y 33 quintales por manzana. Los mayores
rendimientos se obtienen en tubérculos, yuca y malanga. (Gispert, P. 224 SF).



Beneficios de la produccidn agricola
El beneficio de un cultivo es igual a la suma de los valores de los siguientes
componentes:

Produccién vendida: Produccién consumida por las familias del productor,
produccién usada para pagar mano de obra en especie, produccién almacenada y
todavia no vendida. (Mendieta, 1996: Pag. 61)

Los beneficios no son necesariamente idénticos al valor de las ventas o de los
ingresos. En el caso de explotaciones familiares en los beneficios estan incluidos
también los productos consumidos por las familias, aunque no se han vendido.

Para definir beneficios, es necesario considerar lo siguiente:

Periodo: Los beneficios se determinan para un periodo determinado. En la practica,
el periodo es un mes, un trimestre o un afo.

Valor en dinero: Los diferentes productos se valorizan en dinero. De este modo, es
posible expresar la produccién de maiz, huevo, leche, carne, en una sola cifra de
unidad de comparacion.

Valorizacion: Los diferentes productos se valorizan de acuerdo con los precios de
venta. Asi también, si el productor mismo consume sus productos, debe valorizarlos
a los precios de venta vigentes.

Productos: se valorizan no solo los productos elaborados, incluyendo los
subproductos, sino también la cantidad consumida por las familias, los productos
usados para pagar mano de obra en especie, y productos almacenados para el
siguiente ciclo de produccion. (lbid.)

Tipos de finca.

Finca familiar de subsistencia parcial es cuando los duefios viven parcialmente del
consumo de los productos que generan con su propio trabajo en finca y producen
otros productos para el mercado. (Torres Serrano, 2002: P. 145). Este mismo actor
define Finca familiar de mercado. Como aquella produccion de alimentos que es
exclusivamente para el mercado, con la excepcion de algunos productos de un
huerto familiar como hortalizas y frutas que se compran en el mercado.

Empresas Agricolas Familiares.

Tradicionalmente las empresas agricolas familiar se considera como una superficie
de tierra que proporciona trabajo al agricultor, a su familia y ocasionalmente a algun
trabajador temporal, (Guerra, Op.Cit., P.21).

Periodos de cosechas y corte de los productos Agricolas.

En el municipio de Siuna al igual que Nicaragua existen tres ciclos de produccién en
los granos basicos:

1.- Ciclo de primera que comprende los meses de mayo a septiembre cultivandose
principalmente arroz y maiz.

2.- Ciclo de postrera comprende de septiembre a Diciembre cultivandose maiz y
frijoles.

3.- Ciclo de apante que comprende los meses de diciembre a febrero cultivandose
los cultivos de maiz y frijoles. (Castillo, 2005).



La época de primera es una época de cosecha principalmente del arroz y maiz y en
menor escala el frijol dando inicio a mediados de mayo. Solo que los frijoles son
cosechados en los ultimos 10 dias de julio, el arroz y maiz salen en el mes de
septiembre es decir 4 meses despues.

La época de postrera es donde se siembra principalmente el frijol y maiz. El frijol es
sembrado en septiembre y sale a finales de noviembre. El maiz se siembra en
noviembre y sale en abril es decir 5 meses después.

La época de apante es la mejor época de cosecha del frijol el cual es sembrado
entre diciembre o enero y sale 2 meses después es decir a finales de febrero e
inicios de marzo.(Mag-For, C.Bow. nuevo diario, 2005).

Las épocas de cosechas de los tubérculos y muséceas por lo general inician en
épocas de primera, es decir se siembran con las caidas de las primera lluvias en
mayo entre los cuales se mencionan la Yuca, Quequisque, Malanga, platano vy
Bananos. Sin embargo estos productos pueden cultivarse en cualquier época del
afio pero se siembran con mayor envergadura en la época de primera para disponer
constantemente de estos productos en los demas periodo del resto del afo. El
banano es un tubérculo que se siembra por lo general en la época de primera y da
sus primeros frutos después de 6 meses y posteriormente la mata pasa dando en el
resto del afo. (Valadez A.2001)

Las épocas de cosecha de las hortalizas no todas pueden cultivarse en una fecha
especifica determinada sino que varian de acuerdo a la adaptacion de las
condiciones climaticas. La hortaliza por lo general de tamafio pequefio son érganos
tiernos que tienen un periodo de su ciclo agricola muy corto los que en promedio son
de 85 a 100 dias.

El Tomate se cosecha casi todo el afio pero principalmente su auge de cosecha esta
en las épocas de junio o julio a agosto, de mayo a septiembre, de febrero a abril y de
abril a julio. El Repollo se cosecha casi en todo el afio pero se da principalmente en
los meses de diciembre a mayo. El Pepino su época de cosecha se da entre los
meses de noviembre a febrero. El Ayote o calabaza, se cosecha de mayo a octubre,
de septiembre a noviembre y de diciembre a julio. La Chiltoma se cosecha entre los
meses de junio a septiembre. Como puede apreciarse las hortalizas no tienen una
época de siembra y cosecha uniforme sino que las fechas de siembra y cosecha se
dan en periodos diferentes.

En el caso de las frutas tienen igualmente tiempos diferentes de produccion ya que
por lo general las frutas provenientes de arboles pueden sembrarse en cualquier
periodo del afio como sucede con el mango, el aguacate, la naranja, el limén y la
mandarina los cuales dan su cosecha después de sembrarse entre los tres y 5 afios.
Otras frutas de enramadas y matas como la pifia, la pitalla y calala también pueden
sembrarse en cualquier estacion y estar dando sus frutos por varios afios. Por lo
general las frutas tienen mayor proliferacion de corte en épocas de verano.

La Sandia por lo general se cosecha casi siempre entre los meses de enero y
febrero a abril, de marzo a mayo y en otras épocas de octubre a noviembre. Esta
fruta tiene gran demanda en las épocas de calor. El Meldn tiene gran demanda en
las épocas calurosas Yy se cosecha por lo general en febrero, abril, mayo, junio, julio
y diciembre. (Op.cit Terranova. Produccion agricola 2, SF)



3.2 Elementos de Comercializacién y los sectores del mercado.

Comercializacion.

Es el proceso de planeacion y ejecucion de la concepcion, la fijacion de precios, la
promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios, para generar intercambios que
satisfagan los objetivos individuales y organizacionales.(Gitman y McDaniel, 1995:
P. 454). Esta debe hacerse basandose en un principio correcto de comercializacion.

Principio correcto de comercializacion.

Consiste en ofrecer los bienes o0 servicios correctos a las personas correctas en el
lugar, momento precios correctos utilizando las técnicas promocidnales correctas.
(Ibid.).

También la comercializacién es el Conjunto de actividades econdmicas que
implican el tratado de bienes y servicios, desde su produccion hasta su consumo, en
un marco legal e institucional. En su forma mas simple, involucra a productores y a
consumidores en una transaccion directa, para intercambiar bienes o servicios. En
formas mas complejas, incluye las decisiones sobre qué, como, cuanto, cuando y a
gue costo producir, hasta los factores que establecen las decisiones que toma el
consumidor final sobre el producto. (Torres Serrano,2002: Op. Cit P. 268).

Ademas definen a la comercializacion como el conjunto de acciones de compra y
venta de bienes y servicios que realizan las personas o las empresas. Para
comercializar es necesario conocer el mercado, planificar la produccion, ponerle
precios a los bienes o0 servicios que producimos, promocionarlos y finalmente
venderlos (UNESCO, enciclopedia econGmica, volumen cinco .P. 6, SF)

Se logra vender solo si el producto que se ofrece tiene buena calidad, un precio
adecuado y una bonita presentacion. Es decir que para tener ganancias hay que
saber llegar a los consumidores finales y no siempre dejar el producto con el
intermediario, ademas llegar al mercado donde mas demanda hay, con calidad y
buen precio y de esa forma las familias pueden lograr mejorar sus ingresos.

Las familias que comercializan sus productos lo hacen tanto en el sector formal
como en el informal. El sector formal esta constituido por negocios legalmente
inscritos que por lo general son de mediano o gran tamafio y disponen de suficientes
recursos para contratar a mas de 50 trabajadores sin embargo el sector informal lo
integran microempresas familiares o individuales de subsistencia, que no estan
legalmente inscritas como las personas que venden en las calles 0 en sus casas asi
como también los talleres de artesania, granjas, produccion de granos basicos,
sastrerias, peluquerias, talleres de carpinterias y otros.

Otra caracteristica del sector informal es que no tiene registros sobre sus ventas,
Sus gastos y sus ganancias o perdidas (lbid., P.9)

Proceso de comercializacion

El proceso de comercializacion comprende todas las actividades necesarias para
poner la produccion en mano de los consumidores, tanto para productos cuyos
destino es el consumo final como para aquellos destinado al consumo
intermedio.(Miragem, 1984: P. 146)



La responsabilidad de un directivo de comercializacién surge de los aciertos al tomar
decisiones mediante la evaluacion de los informes que obtienen para la seleccion de
los canales de distribucién correspondientes. Su eleccibn se enfoca a utilizar
aquellos canales que puedan contribuir con la maxima efectividad al desarrollo y
obtencién de los objetivos de la direccidén. (Mercado, S. 1997: P. 223).

El conocimientos de los procesos de comercializacion ayuda a identificar los
problemas existentes en las cadenas de comercio, priorizar los problemas que
requieren atencidn urgente, proponer sistemas de comercializacién mas eficientes y
analizar las posibilidades y la conveniencia de involucrar a los productores a la
cadena comercial.(CorderoyBoshier,2003:P.131).

Elementos de comercializacion.

Como factores o elementos de comercializacién se encuentra el mercado dentro del
cual esta la demanda, la oferta, el producto y el precio, también es necesario saber
gue dentro de estos factores encontramos la propaganda y los canales de
distribucién y la planificaciéon de las ventas por lo que para realizar bien la
comercializacién es necesario conocer:

1. El mercado.

2. La promocion y la publicidad.

4. Los canales de distribucion.

El Mercado.

Se entiende como mercado al conjunto de demandantes y oferentes que se
interrelacionan para el intercambio de un bien o servicio. Esa concurrencia puede
ser en forma directa o indirecta. Por esta razon es importante detectar las formas
gue caracterizan a un mercado en particular. El mercado es el mecanismo que
responde aquellas preguntas sobre lo que se debe producir, cuanto y para quien.
Controla las relaciones de cambio entre los compradores y vendedores. (Zamora,
2001: P. 330).

El mercado lo constituyen un grupo de empresas o0 personas que venden y compran
bienes o productos y servicios. Ejemplo de un bien o producto, es la compra o venta
de maiz, frijoles o maicillo en una tienda. Ejemplo de un servicio, es la compra y
venta de comida en un comedor o la reparacion de aparatos eléctricos en un taller. A
las personas que venden y compran se pueden encontrar en la calle, el parque, en
locales comerciales, mercados, tiendas y otros. (UNESCO, enciclopedia
econdémica Op. Cit., P. 11, SF)

El mercado funciona de acuerdo a la ley de la Oferta y la Demanda. Es decir los que
venden y compran. Puede definirse como el area en que convergen las fuerzas de la
demanda y la oferta para establecer un precio Unico. También se le puede definir
como un conjunto de compradores y vendedores estrechamente interrelacionados.
En este caso los compradores (demanda) y los vendedores (oferta) estableceran las
condiciones de venta del producto y en especial su precio.

Area del mercado.
La identificacion del producto a estudiar, atendiendo a los aspectos antes sefialados,
aporta los elementos necesarios para definir el area del mercado a considerar. Esta



puede restringirse a la localidad y la regién donde se ubique el proyecto o ampliarse
al ambito nacional o internacional. Es decir que los grupos de clientes que estan
demandando un producto pueden ser compradores que estdn segmentado de
manera local, departamento, regional, nacional y que muchas veces entre ellos
actian en cadena por el hecho de que un productor puede vender en el mercado
local o regional pero que estos mismos mercados se encargan de desplazar los
productos hacia un mercado nacional o internacional

En la determinacion del area de mercado, la densidad econdémica del producto tiene
importancia relevante, en atencion a que el area serd mas amplia; dependiendo de
la distancia a la que el producto puede ser desplazado por su precio, la relacién
distancia/tiempo de desplazamiento y el grado de perecibilidad de los productos o
eficiencia en los servicios.

Otros factores que deben observarse al determinar el area del mercado son: la
infraestructura de almacenamiento y/o conservacion que se contemple en el
proyecto, la infraestructura disponible en los centros de consumo y el tipo de
transporte que se puede usar. (Arguello. Analisis de mercado para proyectos de
inversion. P. 19, SF).

Seleccion del mercado.

Debe elegirse el mercado que tenga amplia demanda para los productos obtenidos
en la empresa, por eso es necesario que el productor conozca las preferencias de
los diferentes mercados potenciales en donde le sera mas ventajoso colocar su
producto y de esta manera puede encontrar mejor salida para estos o descubrir una
demanda ventajosa para una nueva clase que pueda producir en condiciones
favorables.

El productor debe averiguar si el precio que esta recibiendo en el mercado al que
suele enviar sus productos es temporalmente distinto al que se paga en otro
mercado mas accesible. (Guerra - Aguilar, Op. Cit P. 328).

Cuando el Estado no interviene para regular los precios, estos bajan si la oferta es
mayor que la demanda y en caso contrario, si la demanda es mayor que la oferta,
tienden a subir. En otras palabras, o que abunda se abarata y lo que escasea se
pone caro. Si la cosecha es abundante hay muchos frijoles en el mercado y su
precio se abarata.

Elementos del Mercado.
El mercado esta compuesto por 4 elementos que son la demanda, la oferta, el
producto y precio. (Ibid.).

La Demanda.

Es la cantidad de bienes y servicios que la clientela quiere comprar a los precios del
mercado. Para poder vender tenemos que conocer las caracteristicas de la clientela
pues se conforman de gente diferente por sus deseos, costumbres, preferencias y
exigencias, épocas en que compran, capacidad de compra o nivel de ingresos,
forma de comprar, ingresos, edades, lugares de compra. (Ibid., P. 12)
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La demanda esta constituido por las personas naturales y juridicas que compran los
productos, es decir, se refiere a las condiciones en que actian los consumidores en
el mercado. Tiene que ver con la ley de la demanda, en la cual, si bajan los precios,
se aumenta el consumo. (Carla Torres, 1998: P. 269).

La Oferta.

Es la cantidad de un bien o servicio que ofreceran las empresas a diversos precios.
Cuanto més elevado sea el precio, mayor sera la cantidad que un productor esté
dispuesto a proveer, y viceversa. (Gitman y MacDaniel, Op. Cit Pag. 61).

Las personas que venden pueden ser productoras o comercializadoras y compiten
en el mercado mediante el precio, la calidad y la atencién al cliente. La competencia
son las otras personas, empresas 0 grupos que venden bienes iguales o parecidos.
(UNESCO, enciclopedia econémica Op. Cit., P. 15)

Es decir se relaciona con la actividad de los diferentes productores, quienes
siguiendo la ley de la oferta, les interese que suban los precios para producir mas y
vender mas.

El estudio de oferta tiene por objeto identificar la forma como se han atendido y se
atenderan en el futuro, las demandas o necesidades de la comunidad.

La oferta es también una variable que depende de otras, tales como: Los costos y
disponibilidad de los insumos, las restricciones determinadas por el gobierno, las
alteraciones del clima, especialmente en la produccion agricola, los precios de los
bienes sustitutos y complementarios, la capacidad instalada de la competencia.
(Miranda,: P. 112, SF).

El Producto.

Es cualquier bien que proporciona una satisfaccion deseable al consumidor. Dentro
del mercado se afirma lo que interesa no es producir cualquier objeto, sino un
producto que sea deseado por una mayoria significativa de clientes con capacidad
para comprarlo. (INATEC — GTZ, compilado Mercadeo y venta P. 9, SF)

Para el consumidor un producto es una serie de beneficios percibidos que va a
satisfacer sus necesidades. El fabricante considera el producto como una serie de
distribucion que, idealmente, va a satisfacer las necesidades de los consumidores.
(Hughes, G.D, 1986: P. 323). Es decir es un bien o servicio que satisface una
necesidad o deseo de quien la compra.

Para saber si nuestro producto responde lo que la clientela quiere comprar, hay que
tener presente:

La calidad del producto debe ser un parametro que debe conservar, pues al no
cumplir provoca descontento en los clientes y los obliga a cambiar de producto.
(INATEC-Gtz Op. Cit, P.11)

La calidad también se refiere a que tiene que ser la mejor: el maiz de la mejor
semilla, las hortalizas frescas, los frijoles blandos. La mejor calidad en los bienes o
servicios permite aumentar las ventas.
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Su presentacién o empaque tiene que ser excelente: el envoltorio o empaque para
proteger el producto tiene que ser atractivo, lucir limpio y presentable. Los lugares
donde se muestra el producto tienen que estar bien iluminados, decorados y
aseados. El empaque influye en la actitud de los consumidores hacia el producto y
su deseo de adquirirlo.

La marca o el nombre si le pone un nombre 0 una marca a su producto o negocio
debe sonar comercial, ser agradable y facil de recordar. Es importante que no sea
usado por otra persona. La marca usualmente va acompafiada de un logotipo y
permite diferenciarlos de otros. (UNESCO, Enciclopedia Econémica. Op Cit P. 19)

El Precio.

Establecer el precio adecuado al bien o servicio, es muy importante, porque del
precio dependeran las cantidades de bienes o servicios que venderemos y las
ganancias que obtendremos. Para fijar el precio a que se va a vender hay que tomar
en cuenta los costos de produccién y de venta, los gastos de administracion y las
ganancias que se esperan obtener es decir precio = costo de produccion + costo de
venta + Ganancia.

Costos de produccion: son todos los gastos que se hacen para producir un bien
como la semilla, el abono, el trabajo que se realiza para cultivar o vender. La mano
de obra proviene en una buena parte de la familia duefia de finca. Que se dedican
exclusivamente a las labores agricolas.

Costos de ventas: son todos los gastos que se hacen para vender un bien o
servicio, por ejemplo el transporte, las bolsas, los sacos, canastos, cartones, pagos
a quienes venderan y los gastos de promocion.

Gastos de administracion: es todo lo que se paga en impuestos, agua, luz y
salarios de quienes trabajan en el negocio.

Ganancias: es la diferencia entre los ingresos por la venta de un producto y lo que
costo producirlo o comprarlo. Es recomendable que el precio se calcule
aumentandole un 30% al valor de los costos. Asi se recupera lo que se gasta y se
obtienen ganancias.

También para fijar el precio es necesario comparar el precio de nuestro bien o
servicio con el que venden nuestros competidores. (Beneke, 1991: P. 417).

Margenes de Comercializacion.

Es la diferencia entre el precio del producto a nivel de productor y consumidor final o
las diferencias de precios en cada una de las etapas por las que pasa el producto.
(Ibid.)

Necesidades del Mercado.

Al tratar necesidades que salen del mercado mismo, basicamente estara
considerando el elemento cliente en la estructura del mercado. Por lo general la
necesidad del cliente existe por que no la satisfacen los productos ofrecidos por la
competencia y por la compafia, u otras alternativas. También puede ocurrir que los
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clientes estén muy satisfechos con la oferta actual, pero una compafiia esté en
condiciones de crear una necesidad nueva. Recuerde que al evaluar las
necesidades del mercado, se deberd tener en cuenta las pautas y tendencias de
clientes anteriores, presentes y futuras. (Parmerlee, 1998: P. 34).

La Promocion y la publicidad llamada también propaganda.

Es el esfuerzo que se hace en un negocio para dar a conocer sus productos y ganar
la preferencia del publico consumidor. Ejemplo: la publicidad en carteles, hojas
volantes y otros como radio de la zona, rotulos etc. (UNESCO. Op. Cit P. 22).

Es decir, que la promocion o publicidad tiene el objetivo de comunicar o informar a
la clientela sobre los bienes o servicios que se ofrecen, buscando motivar la compra
y llamar la atencién de la clientela. Las promociones se utilizan para dar a conocer
los productos nuevos o para vender mas rapido los que han tenido poca demanda
de la clientela. La publicidad o propaganda, para que la clientela conozca el negocio
y los productos y poder asi aumentar las ventas por ejemplo regalara un producto
por la compra de otro; tener precios rebajados etc.

Los canales de distribucién o Canal de Comercializacion.

Canales de distribucion son los conductores que cada empresa escoge para la
distribucion mas completa, eficiente y econdmica de sus productos y servicios, de
manera que el consumidor pueda adquirirlos con el menor esfuerzo posible en el
lugar que los solicite.( Mercado, Op. Cit., P.223).

También se define a los canales de distribucion como los caminos que el productor
escoge para llevar sus productos al consumidor y consisten en una 0 mas
intermediarios, tales como mayoristas o minoristas. (INATEC-GTZ, Op. Cit P.14).

Venta: Actividades mediante la cual se establece una relacion de intercambio entre
el productor o distribuidor de un bien y el consumidor.

Planear la venta consiste en analizar y organizar todas las actividades anteriores de
la venta. Tenga presente los cuatro pasos basicos para la realizacion de la venta:
atencion, interés, deseo y accion. Realizar la venta consiste en la ejecucion del
intercambio entre el cliente (dinero) y empresario (bien), (Ibid., P.27).

Compra y Venta: Los participantes en los procesos de mercadeo compran y/o
venden los bienes y servicios. El objetivo es obtener una diferencia entre los precios
de compra y venta que permita cubrir los gastos y generar una ganancia. (Carla
Torres, Op. Cit, P. 271).

Distribucion.

La investigacion de mercados se emplea al escoger entre varios canales de
distribucion, al seleccionar las areas geograficas y los sitios especificos donde
estableceran sucursales y al decidir los incentivos que mejor motiven y premien a los
intermediarios.(Weiers, 1986: P.11)
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Clasificacion de los canales de comercializacién o distribucion.

Se conocen cuatro canales para hacer llegar los productos al consumidor o sea que
los canales de venta del productor segin la UNESCO en su enciclopedia econémica
son:

1. Productor 3. minorista-detallista

2. Mayorista 4. Consumidor final

1. Productor o Mercados de Productos.

Se les conoce también como mercados de origen, mercados campesinos. Su
caracterizacion principal es la participacion directa de los productores, aunque
pueden existir deferencias de magnitud y de estructuras entre ellas. Los mercados
de productores pueden presentarse en etapas incipientes del mercado, donde el
poco desarrollo de la comercializacion no permite la participacion de intermediarios.
(Carla Torres, Op. Cit P. 279).

2. Mayorista o Mercados Mayoristas.

Es la venta al intermediario que compra grandes cantidades. Les vende a los
minoristas y a los consumidores finales. (UNESCO. Enciclopedia econdmica. Op.
Cit., P 25)

Los mercados mayoristas segun Carla Jiménez Torres Serrano cumplen cuatro
funciones basicas, la concentracion de la produccion, el inicio de la distribucién de
los productos clasificados, la formacion de los precios y la integracion general del
sistema. Estos mercados cuentan con la infraestructura fisica necesaria para el
mercado a gran escala y se localizan en los centros Urbanos con altas densidades
poblacionales, los cuales demandan grandes cantidades de alimentos. Estos
mercados al contrario de los productores, son grandes en tamafo y pequefios en
numero. Los mercados mayoristas tienen las ventajas de que No corren el riesgo
de perder el producto; Venta rapida; Vende de una sola vez todo el producto, por lo
gue tiene un ingreso inmediato; El costo de venta es minimo o nulo. No obstante
sus desventajas son: No define el precio; Gana menos; El mayorista se queda con
parte de su ganancia por que le compra a un precio menor que el del mercado final.

3. Mercados detallistas o Minorista.

Se caracterizan por adquirir los productos de los mayoristas y los entregan a los
consumidores. Es la venta al intermediario que compra cantidades menores que el
mayorista y vende el producto al consumidor final. Las ventajas de este mercado es
gue puede incidir en el precio y se apropia de la ganancia que le quedaria al
mayorista, por que lo elimina como intermediario; Vende el producto mas rapido que
si lo hiciera como una venta al consumidor final. Sus desventajas es que No vende
el producto de una sola vez; Tiene que transportar el producto al minorista por lo
gue el costo aumenta. (Kotler, P. 1996)

4. Consumidor final.

Es la venta directa del productor al consumidor final (menudeo, casa por casa, etc)
Las ventajas de este canal es que Puede ganar mas; Define el precio sin embargo
sus desventajas es que Puede tardar en vender; Corre el riesgo de perder el
producto.
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Naturaleza de los canales de distribucion.

La mayoria de los productores recurren a intermediarios para que lleven sus
productos al mercado. Tratan de forjar un canal de distribucion, es decir, una serie
de organizaciones interdependientes involucradas en el proceso de lograr que el
consumidor o el usuario industrial pueda usar o consumir el producto o servicio. Un
canal de distribucion lleva los bienes de los productores a los consumidores. Supera
las principales brechas de tiempo, lugar y posicibn de los bienes y servicios
individuales de quienes los usaran. Los miembros de un canal de comercializacion
realizan muchas funciones basicas como recabar y  distribuir informacién,
desarrollar y difundir comunicaciones sobre una oferta, encontrar a los posibles
compradores conformar y ajustar la oferta a las necesidades de los compradores
incluyendo aquellas actividades como la produccion, la gradacion, el ensamble y el
empacado, llegar a arreglos en cuanto al precio etc. (Kotler, P, Op. Cit P. 471- 472).
Es decir que las organizaciones pueden ser un Comité, cooperativas de
comercializacién que son muy importante porque son los organismos que le buscan
ventas a los productos, con el mayorista, el minorista o directamente con el
consumidor final.

3.3 Almacenamientos de algunos productos agricolas y fluctuaciones de
precios.

Almacenamientos de granos basicos.

Perdidas en almacenamientos de granos basicos y musaceas, en los granos basicos
existe un rango de 5-13.56% de perdidas causadas por dafios de gorgojos, roedores
y animales domésticos, en los cultivos de muséaceas, por no tener mercados seguros
al momento en que llega su madurez fisioldgica y este ha sido cosechado.

La mayorias de las familias productoras no poseen estructuras post cosechas, para
su almacenamiento de granos basicos, el 52.36% almacenan en sacos el 28% en
trojas tradicional, el 12.73% en batrril, el 3.27% en silos metalicos, el 2.55% en
canoas y el 1.09% en trojas mejoradas con patas, sin embargo existen organismos
gue apoyan este sector por medios de créditos y asesorias técnicas, entre ellas se
encuentra CARUNA, FUNDESSER con créditos, financiando las actividades de
siembras y manejo agrondmico de los cultivos arroz y frijoles, acopio de granos
basicos y siembra de muséaceas(platanos), en coordinacion con el Ministerio
Agropecuario y Forestal (MAGFOR) se ejecuto un programa de apoyo de
emergencia para la rehabilitacién agricola y siembra de arroz de primera en la region
caribe de nicaragua en el ciclo agricola 2002- 2003, beneficiando un total de 300
familias productoras en 59 comunidades, la semilla entregada fue 300 quintales de
arroz variedad ANAR 97, se les entrego 300 machetes y 300 limas. En este proyecto
participaron MAGFOR, INTA Y ALCALDIA. (INTA. 2002-2003, zonificacion agro
socio econémica).

Entregas futuras y tendencias sobre precios.

La evaluacion de estrategias alternativas o el potencial para contratar parte de la
cosecha de granos basicos para una entrega futura, requiere un analisis detallado
de las relacione de precio y expectativas sobre los mismos.

15



La habilidad para analizar el mercado, refleja los cambios de expectativas en los
esquemas de produccidén, comprar insumos y establecer estrategias de ventas del
producto, son componentes esenciales para que una administracion de empresas
agricolas tengan éxito. Las decisiones basicas con respecto a los esquemas o
periodos de produccién y ventas requieren la proyeccién de precios futuros. Las
decisiones sobre esquemas de produccién requieren que el productor se familiarice
con la informacion requerida a movimientos estaciénales y ciclicos, y con las
tendencias de los precios.

El productor debe estar atento a las relaciones de oferta y demanda para productos
determinados, el impacto de los ingresos del consumidor, a la disponibilidad de
sustitutos sobre los precios y a la respuesta esperada de otros productores a los
precios corrientes. (Mendieta, Op. Cit. Pag. 26).

Los precios representan los términos en que las personas y las empresas
intercambian voluntariamente las diferentes mercancias. Los precios transmiten
ademas sefiales a los productores y a los consumidores, si los consumidores
desean obtener una mayor cantidad de un bien, envian una sefial a los productores
de que han de aumentar la oferta. (Stoner, 1991: P. 465)

Los precios coordinan las decisiones de los productores y los consumidores en el
mercado, su subida tiende a reducir las compras de los consumidores y fomenta la
produccion. Su bajada fomenta el consumo y reduce los incentivos para producir.
Los precios constituyen el engranaje del mecanismo del mercado. (Samuelson,
1996: P. 24).

En la agricultura los precios y la produccion generalmente se mueven en direccion
opuesta. Un volumen relativamente grande tiende a bajarlos; uno pequerio, tiende a
un alza. Esta diferencia se debe a que, a corto plazo el agricultor tiene poco o casi
ningun control sobre el volumen de produccion, debido a las caracteristicas de la
agricultura que se han analizado. Se puede afirmar que los precios y las ganancias
en la agricultura flucttan de modo mas drasticos que en las otras industrias,
principalmente debido a que la oferta no se ajusta a la demanda en un plazo corto.
(Guerra, Op. Cit)

Ajustar la produccion alos cambios ciclicos de precios.

Si se examina mas de cerca el cambio de los precios se encontrara que los precios
de algunos productos agricolas han subido y bajado en ciclos mas cortos pero
bastante mas regulares, al mismo tiempo que tenian lugar a grandes fluctuaciones
en el nivel de los precios de todos los productos agricolas. (Beneke, Op. Cit, P.
417).
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IV. DISENO METODOLOGICO.

Ubicacién del estudio este estudio se ubica dentro del territorio del municipio de
Siuna el cual limita al norte con Bonanza, al sur con Mulukuku, al este con
Prinzapolka y Rosita, al noreste con el Cua Bocay y Waslala teniendo un é&rea de
3,576.62 km? y que dentro de este territorio estdn sus 128 comunidades con
aproximadamente 52,624 habitantes de los cuales una gran parte se dedican a la
produccién agricola y 10,355 que viven en el area urbana.

El Tipo de estudio realizado es descriptivo retrospectivo y cualitativo. porque se
obtendran datos estadisticos en relacion a los Productos Agricolas que se producen
y comercializan en mayor cantidad en las distintas temporadas del afio, asi como la
proporcién de la produccion que destinan los productores para las ventas y
comercializan en los distintos sectores del mercado y otros datos en relacion a los
precios y costos, ademas es descriptivo porque relacionamos factores que influyen
en el objeto de estudio y retrospectivo porque se ha tomado un periodo pasado.

El Universo de estudio esta constituido por 732 productores de 14 comunidades
gue son apoyados por el Instituto Tecnologia Agropecuaria del Municipio de Siuna,
ademas, formaron parte del universo, 5 comerciantes Camioneros y 5 comerciantes
del mercado local del municipio de Siuna que le compran productos a los
productores.

La muestra esta conformada por 168 productores de las comunidades rurales, por
gue se tomaron 12 productores por comunidad y son 14 comunidades encuestadas
y 10 comerciantes entre camioneros y comerciantes del mercado local para un total
de 178 personas encuestadas. Para un 24% de la poblacion.

Se eligieron especialmente los productores de las comunidades mas agricolas, que
producen en mayores cantidades y de mas facil acceso a llegar a ellas, las cuales
fueron seleccionadas por conveniencia mediante el método de muestreo no
probabilistica ya que no todos los productores de las comunidades y comerciantes
tuvieron la posibilidad de ser seleccionados.

Unidad de andlisis la unidad de analisis esta conformada principalmente por los
agricultores, también estan los responsables de instituciones involucradas con las
actividades de la produccioén agricola como Programa de Campesino a Campesino y
el Instituto de Tecnologia Agropecuaria.

Unidad de observacion esta conformada por las comunidades, cooperativas,
acopiadoras, fincas y diversos lugares a bordo de carreteras donde se da la
comercializacion de estos productos, ademas de algunas instituciones involucradas
con las comunidades que cultivan y venden sus productos.
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Variables Las variables involucradas en el presente estudio son:

Produccién Agricola.

% Temporadas de produccion

Productos que cultivan

» Extension y rendimiento de produccion

X/
°e

DS

| mercado

Oferta

Sectores de comercializacion
Area de mercado

*

o [T1

X/
X4

L)

X/
°

Elementos de comercializacion
% El producto

El precio

% La publicidad o promocion
% Canales de distribuciéon

%

X/
X4

L)

X4

Alternativas de Almacenamientos

% Tipos de almacenamiento

Disponibilidad en almacén

Decisiones de almacenamiento

Causas y consecuencias de almacenamiento

7/
X

7/
X

L)

7/
X

L)

Criterios de seleccidon: Productores que trabajan con el Instituto de Tecnologia
Agropecuaria.

Fuente y obtencidn de los datos Las fuentes de informacidén se compuso de fuente
primaria que la conforman principalmente las Instituciones como el INTA, PCaC y
personas que entrevistamos dentro de las cuales estan las del campo, lideres de las
comunidades que trabajan con los productores agricolas, productores de las
comunidades y comerciantes que compran y venden estos productos y las fuentes
secundarias que son aquellos documentos como los informes, compilados o
dosieres, libros, folletos revistas y otros documentos escritos que pudimos consultar
en las instituciones o en los diarios los cuales nos facilitaron informacion confiable,
veraz y actual sobre la comercializacion de los productos agricolas.

Técnicas e instrumentos Con el proposito de recolectar los datos y la informacion
sobre la comercializacion de los productos agricolas y garantizar la validez y
confiabilidad de los mismos, utilizamos principalmente las entrevistas directas
estructuradas con preguntas abiertas y cerradas que aplicamos individualmente a
los agricultores de las comunidades, comerciantes y demas involucrados en la
comercializacion. Pero por la naturaleza de la investigacion y por la forma en que se
organizan algunos agricultores hubo ocasiones en que pudimos aplicar estas
mismas entrevistas a grupos focales de productores o campesinos ya que muchos
se reunen en las iglesias los fines de semana.
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Procesamiento de datos. Para el andlisis y procesamiento de los datos y de la
informacion y obtencion de los resultados se utilizo el programa de Word con el cual
redactaremos todo el texto de la tesis, y para realizar el analisis de los datos
estadisticos y la elaboraciéon de los graficos utilizamos el programa de excel y en
tltima instancia nos ayudamos con el uso de calculadoras y la técnica de los
palotes.

Procedimientos para larecoleccion de la informacion. (Fases)

1. Visitamos a las organizaciones del INTA, PCAC y a la Coordinadora local de
Siuna para que nos orientaran cuales son las comunidades con mayores actividades
agricolas y comerciales y de acuerdo a las recomendaciones que nos
proporcionaron procedimos a elegir las comunidades, las elegimos por
conveniencia, pero asegurandonos de elegir de las que nos mencionaron las que
nos pudieran facilitar la informacién necesaria, al mismo tiempo les pedimos que si
nos podian contactar o recomendar algunos de los productores o lideres de las
comunidades con quienes ellos trabajan para que se nos hiciera mas facil recolectar
la informacion.

2. Posteriormente elegimos los dias en que visitariamos a las comunidades y
productores, asi como también a los comerciantes y acopiadoras para darles a
conocer el motivo de la investigacion y establecer el dia y la hora en que estarian
dispuestos a concedernos las entrevistas, y si era posible hacerla en el mismo
momento la haciamos.

3. En las comunidades buscabamos a los lideres para que nos indicaran quienes
eran los que se dedicaban a la produccion agricola, ademas se solicité la ayuda de
baquianos para que nos guiaran hacia los productores de mayor actividad productiva
y comercial. A los comerciantes, les observamos en momentos de mayor actividad
productiva y también los entrevistamos.

4. Por ultimo procedimos a procesar la informacion recopilada haciendo los analisis
y discusiones de acuerdo a los objetivos planteados con ayuda del tutor.

5. Seguidamente le presentamos el borrador del informe final para su revision y
recomendaciones, con base a sus sefalamientos procedimos a realizar las
correcciones pertinentes para la elaboracion definitiva y preparar la predefensa del
trabajo monografico con el objetivo de garantizar en todos sus aspectos el éxito de
la defensa.
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Operacionalizacion de variables.

Objetivos Variables |Subvariables Indicadores Fuente
Identificar los productos Temporadas de |Primera, Postrera Productor
agricolas que los produccién Apante.
productores de las
comunidades producen Productos que Granos Basicos Productor
en mayor cantidad en|Produccion |cultivan Tubérculos y musaceos
las distintas temporadas | agricola por Frutas y hortalizas
del afo. temporada
Extension y |Area sembrada y
rendimiento  de|cantidad por éarea en|Productor
produccién unidad de medida.
Mercado Oferta % de bienes ofrecidos. Productor
Sectores de Formal o informal Productor
comercializacién
Area de Local; Regional o Productor
Analizar los factores de mercados Nacional, Internacional Comerciante
comercializacion con Productor
gue los productores de |Elementos |EIl producto Calidad, Empaque y
las comunidades de Marca
realizan las ventas de Comercializ Productor
sus productos en los acion de | El precio Referido por productor,
diferentes sectores del | productos Costo de venta y
mercado. agricolas. produccion + ganancia
Productor
Promocién o Medios publicitarios
publicidad
Productor
Canales de Mayoristas, Minoristas, Comerciante
distribucion Consumidor final
Describir las alternativas Tipos de Trojas, Silos, Barriles Productor
de almacenamiento de almacenamiento |Bolsas quintaleras
algunos productos Alternativas
agricolas para de Disponibilidad en | % de almacenamiento Productor
ofertarlos en épocas en | Almacenam |almaceén.
gue tienden a subir los |ientos
precios. Decisiones de Costos de almacén Productor
almacenamientos
Causasy Tendencias de precios Productor

consecuencias

Necesidades
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V. RESULTADOS Y DISCUSIONES.

5.1 Productos Agricolas que las comunidades producen en mayor cantidad en
las distintas temporadas del afio.

Produccién agricola por temporada.

La produccion agricola por temporada inicia por mostrar en primera instancia las
Temporadas de produccion agricola las cuales segun encuestas realizadas a los
Productores en las distintas comunidades, expresaron que durante el afio existen
tres temporadas de produccién que son primera, postrera y apante. Estos resultados
coinciden con lo que plantea Castillo 2005, el cual plantea que existen en el
municipio de Siuna y en toda Nicaragua tres Ciclos productivos agricolas que son,
primera, postrera y Apante.

El periodo de cosecha de primera inicia en los primeros dias del mes de mayo, con
la caida de las primeras lluvias y finaliza en el mes de octubre con la recoleccion de
los productos, lo que significa que tiene una duracion de seis meses esto en parte
coincide con lo que plantea el Mag-For 2005, ya que dice que esta €poca inicia en
mayo pero no coincide en cuanto a la fecha de finalizacion porque segun Mag-For
esta época finaliza en el mes de septiembre es decir 5 meses después y no 6 como
dicen los productores.

La temporada de postrera inicia en septiembre y finaliza en los primeros dias del
mes de noviembre para el frijol, pero la del maiz finaliza en abril, esto coincide con lo
gue plantea el MAG-For que la época de postrera inicia con la siembra del frijol en
septiembre y que finaliza en noviembre, pero en el caso del maiz inicia en
noviembre y sale en abril es decir 5 meses después.

Apante es la ultima temporada de cosecha en el afio, iniciando la siembra a partir
de los primeros dias de Diciembre, y finaliza con la recoleccion de la produccion
entre los meses de marzo a Abril lo cual coincide con lo planteado por Mag-For en
cuanto a la fecha de inicio no asi en la fecha que finaliza.

Estos resultados en relacién a los periodos de cosechas estan planteados con
mayor énfasis para la produccion de los granos basicos sin embargo existen otros
productos agricolas y no todos pueden cultivarse en las temporadas o periodos de
cosecha antes mencionadas sino que hay una gran variedad de otros productos
gue pueden cosecharse en meses distintos a las épocas de primera, postrera o
apante por lo que a continuacion detallamos los productos que se cultivan en cada
cierto periodo del afio.

Productos que cultivan

En las diferentes temporadas del afio los productores de las comunidades cultivan
una gran variedad de productos agricolas entre los cuales estan los granos basicos,
tubérculos, musaceas, frutas, y hortalizas.
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De manera especifica los principales cultivos son: maiz, frijoles y arroz, como
segunda prioridad yuca, musaceas y quequisque, esto tiene mucha relacién con lo
planteado por Saavedra 2004, que dice que siuna es un municipio dedicada a la
produccién Agricola y que sus comunidades sobreviven de la cosecha del Maiz,
Arroz, Frijol, Yuca, Quequisque y Malanga que son los productos que mas
producen.

Los granos béasicos como es el arroz y maiz se cultivan principalmente en el
periodo de primera y postrera. El frijol se cultiva en postrera y apante, y es en
postrera donde se destina mayor cantidad de superficie para su produccion.

También se producen los tubérculos entre los cuales se encuentra la yuca y el
quiquisque. Ademas se producen las musaceas dentro de las cuales estan el
platano y el banano.

Entre las frutas que cultivan los productores de las comunidades estan las naranjas
y las Sandias. Solo que las naranjas no precisamente se cultivan dentro de las
épocas mencionadas sino que pueden sembrarse en cualquier época del afio pero
el mayor auge de flota y corte de las naranjas se da después de unos 5 afos de
haberse sembrado en época de verano entre los meses de octubre donde todavia
estdn muy acidas, una segunda etapa se da en noviembre y otras en diciembre
donde la naranja esta en su mejor punto de dulce. La sandia se da con mayor
proliferacion en épocas de verano desde noviembre hasta mediados de febrero,
marzo y abril 3 meses después de haberse sembrado. Esto es confirmado con lo de
Valadez 2001, ya que indica que las frutas tienen tiempos diferentes de produccion
y pueden sembrarse en cualquier periodo del afio y dan su cosecha después de
sembrarse entre los tres meses y 5 afios y que por lo general las frutas tienen mayor
proliferacion de corte en épocas de verano. Por lo que la produccidon de estas dos
frutas pueden colocarse en la época de postrera.

El resto de frutas como las pifias, mango, aguacate, mandarina y limon dicen
cultivarlos pero en menor cantidad sin invertir tanto tiempo en ellos sin embargo hay
otra gran cantidad de frutas como la pitahaya, maracuya, granadilla, tamarindo,
melocoton, papaya, mandarina, y frutas exoéticas como las uvas, nispero y
manzanas que no cultivan, lo cual no coincide con Guerra- Aguilar 1995,que
expresa que las frutas son las que se cultivan en mayor variedad y de tipos muy
diferentes entre las cuales se encuentran la pitahaya, mango, maracuya, granadilla,
limén, naranja, tamarindo, melocoton, pifia, papaya, mandarina, sandia, y otra gran
variedad de frutas exoticas como fresas, frambuesas, duraznos, albaricoques,
persimon, mora, manzana, nueces, nispero tanaka, aguacate y otras variedades.
Esto tiene una l6gica porque en nuestro municipio no se tiene la cultura de cultivar
esa gran variedad de frutas por falta de conocimientos.

Por ultimo se cosechan las hortalizas como es el tomate, repollo, pepino y
chiltomas, la mayoria de los agricultores que las producen dijeron que son cortadas
por lo general en épocas de verano. Esto significa que puede ser entre los meses de
noviembre a marzo por lo que pueden sembrarse en la época de postrera.
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El resto de hortalizas como la zanahoria, papa, remolacha, chayote, lechuga,
brécoli, coliflor, cebolla y rabano dicen no cosecharlos por que no conocen el
proceso de produccién y poco se han interesado en ello, nadie los ha orientado en
como cosecharlos y que resultan muy caros y riesgoso producirlos, no tiene
suficientes recursos econdmicos por lo que les resulta un problema cultivarlos. Esto
tiene mucha relacién con lo que argumenta Hopeman 1996, que para una
produccién efectiva las necesidades deben cubrirse a tiempo de manera que los
programas de produccién no se demoren ya que existen muchos problemas para la
produccién de ciertos productos agricolas principalmente los productos perecederos
como las hortalizas y vegetales, siendo los principales problemas falta de
financiamiento ya que la banca considera que el area agricola es muy riesgosa y los
productores no tienen las garantias, otros problemas son los de cultura de siembra
y mantenimiento en la calidad de la produccién ya que la mayoria de pequefios
productores no reciben capacitacion y asistencia técnica.

Ademas de que cuando se cultivan se dafian rapido. Esto tiene afinidad con lo que
sefiala Guerra Aguilar 1995, que las hortalizas son productos perecederos que
solo duran de cuatro a cinco dias los cuales después de este lapso se pudren y
tienen que botarse.

Cada uno de los productos antes mencionados tienen sus periodos en los que se
siembran y producen con mejor resultado. Por eso los tubérculos y musaceas es
decir el banano, platano, yuca y quequisque se pueden sembrar en cualquier época
del afio, aunque la mayoria de los productores siembran en primera para tener
cosechas todo el afio ya que los tubérculos y musaceas son productos que pasan
reproduciéndose durante cada cierto periodo del afio, esto corresponde con
Valadez 2001, donde expresa que las épocas de cosechas de los tubérculos y
musaceas por lo general inician en épocas de primera, es decir se siembran con las
caidas de las primera lluvias en mayo entre los cuales se mencionan la Yuca,
Quequisque, Malanga, platano y Bananos. Sin embargo estos productos pueden
reproducirse en cualquier periodo del afio pero se siembran en mayor cantidad en la
época de primera para disponer constantemente de estos productos en el resto de
los periodos del afio.

Extension y rendimiento de produccion

La extension y rendimiento de produccion de los cultivos estan en dependencia de
las temporadas de cosecha y las condiciones climatologicas, no todos los
productores producen los mismos productos, en primera no se siembra frijol debido
a gue existe mayor riesgo de perdida de la cosecha por demasiada humedad, y es
por eso que las siembras deben ajustarse para que coincidan con la canicula, en
cambio el Arroz no se siembra en la época de apante por que se requema debido a
la sequedad del suelo, también se dio una baja produccién tanto en extension como
en rendimiento debido a la presencia de peste de ratones y zanates que provoco
temor en los productores para sembrar en grandes cantidades, la mayoria sembro
para garantizar la alimentacion y lo poco que pudieran vender, en el siguiente
cuadro se puede observar la cantidad de productores que sembraron sus productos
en las diferentes épocas del afio, el area de produccion que es la cantidad promedio
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gue destinan los productores por manzana, el rendimiento que obtienen por cada
manzana y el rendimiento total de produccién que se dio en el ciclo productivo del
periodo 2004. Teniendo presente que este fue uno de los aflos que se vieron mas
afectados por los dafios en los cultivos.

Cuadro # 1 Resumen de Extension y rendimiento de produccion por
productos y épocas.

PRIMERA.
% Promedio Area por Rendimiento Rendimiento
Productos Productores | por Area. Produccién. | por Manzana | Total.
Maiz 38% 1.85 Mz 119 Mz 25 quintales 2,975
quintales
Arroz 52% 1.7 Mz 150 Mz 31 quintales 4,650
quintales
Platano 5.95% s Mz 4 Mz 128 Unidades. 512 Cienes
Banano 7.14% Y2 Mz 6 Mz 470 Unidades. | 2,820 Cienes
Yuca 8% Ya Mz 5.5 Mz 273.45 libras. 1,504
quintales
Quequisque. | 4.76% Ya Mz 2 Mz 101.25 libras. 202.5
quintales
POSTRERA
Maiz 98% 0.5 Mz 307 Mz 19.50 quintales | 5,986.50
quintales
Arroz 20% 1.6 Mz 55 Mz 31 quintales. 1,705
Frijol 91% 1.6 Mz 255 Mz 22 quintales 5,610qq
Sandia 8.93% Ya Mz 1.5 Mz 213.33 3,020
Unidades. unidades
Naranja 8.33% Yo Mz 4 .25 Mz 2,086 Unidades | 8,864 Cienes
Tomate 3.57% Yo Mz 2.5 Mz 62 Libras. 155 qq
Repollo 4.76% Y Mz 3 Mz 4,873 Unidades | 14,619
unidades
Chiltoma 2.38% Ya Mz 1Mz 213.88 2,566.67
Unidades. Docena
Pepino 2.35 Yo Mz 1.25 Mz 6,360 Unidades | 7,950
unidades
APANTE.
Maiz 26% 0.6 Mz 73 Mz 26 quintales 1,878
quintales
Frijoles 44% 1.4 Mz 107 Mz 18 1,926
quintales

Mz: Manzanas
Und: unidades
gqg: quintales
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5.2 Elementos de comercializacion con que los productores de las
comunidades realizan las ventas de sus productos en los diferentes sectores
del mercado.

El mercado
Iniciamos describiendo al mercado con la Oferta que es su primer elemento.

La Oferta

Los productores comentaron que ellos ofertan sus productos una vez que
recolectan las cosechas sin tomar en cuenta ninguna competencia de los demas
productores en cuanto a precio y calidad porque sienten que son los mismos y si
alguien vende mas caro que otro es porgue tienen suerte o esta revendiendo como
acopiador pero no como productor lo cual coincide con lo que argumenta la
UNESCO SF, las personas que venden pueden ser productoras o comercializadoras
y compiten en el mercado mediante el precio, la calidad y la atencién al cliente y que
la competencia son las otras personas , empresas 0 grupos que venden bienes
iguales o parecidos.

También afirman que venden cuando tienen necesidad no obstante les gustaria
ofrecer mayor cantidad cuando los productos tienen mejores precios, esto coincide
con Gitman y MacDaniel 1995, cuanto mas elevado sea el precio, mayor sera la
cantidad que un productor va a proveer, y viceversa pero los productores dijeron que
ellos destinan una cantidad determinada con base a lo que sacan de las cosechas.

Estas cantidades las ofrecen mayormente entre los meses de septiembre, octubres,
marzo y abril, que es cuando se da la recoleccion de la produccion, cuando estos
logran su madurez y es en ese mismo periodo en que los productores deciden que
cantidad de la produccion van a destinar para ser ofrecida en los diferentes
sectores del mercados.

La produccion de granos basicos en los tres periodos de cosechas alcanza un total
de 24,455 quintales en el afo, lo cual de ese total de produccion destinan para la
venta el 75 % de la produccion de maiz, el 88 % de arroz y el 75 % de la produccion
total de frijol, para un promedio de 79% de venta de los granos basicos en todo el
afo. De los tubérculos, musaceas, hortalizas y frutas también destinan un porcentaje
para la venta el resto de la produccidén es para garantizar la alimentacion familiar.
En este cuadro reflejamos los porcentajes de venta.
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Porcentaje de Ventade productos Agricolas.
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Frijol, maizy| Platanoy Yucay Sandia Naranja Tomate Pepinoy Chiltoma
arroz banano | quiquisque repollo
Productos
Grafico#1

Como se aprecia en el grafico 1 el porcentaje de venta de los productos agricolas,
del total de la produccién en todo el afio los productores venden el 79% de la
produccién total de granos basicos, el 25% de platano y banano, el 35.50% de yuca
y quequisque, de la produccién de sandia venden el 89%, de las naranjas el 83% ,
en las hortalizas el 93% de tomate, en pepino y repollo el 86%, en chiltoma el 94%
de la produccion total es vendida.

Con estos resultados podria pensarse que se esta produciendo mas hortalizas y
frutas, pero cabe sefalar que el porcentaje de venta de granos basicos es menor no
por que producen menos granos basicos , sino por que los granos basicos son
productos que se pueden almacenar para garantizar el sustento familiar mientras
sale la nueva produccién, en cambio las frutas y hortalizas son productos
perecederos que se dafian con facilidad por lo que no se pueden almacenar, por
eso los productores tienen que vender casi la totalidad de la produccion, lo que
hacen con el poco que dejan para consumo es no cortarla para gue se mantenga
con buena calidad ,pero esto no puede ser por mucho tiempo, especialmente el
tomate, pepino, repollo y la chiltoma por eso dejan lo que consideran que se pueden
consumir en un tiempo considerado antes de que se dafien.
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Sectores de comercializacion.

Los sectores de comercializacion son practicamente informales ya que los
productores en su mayoria dicen que comercializan sus productos en el sector
informal y que no venden a ninguna organizacion si no a compradores individuales
como camioneros que vienen de otra parte y llegan a las comunidades a comprar,
duefios de pequefios negocios como pulperias que estan situados en el mercado
local del municipio e incluso a pequefios negocios de familiares de la comunidad,
esto es muy semejante con lo que plantea la UNESCO SF, en su enciclopedia
econémica que dice que el sector informal lo integran microempresas familiares o
individuales de subsistencia, que no estan legalmente inscritas como las personas
gue venden en las calles 0 en sus casas asi como también los talleres de artesania,
granjas, produccion de granos basicos, sastrerias, peluquerias, talleres de
carpinterias y otros.

Para ahorrarse el pago de transporte, el 80% de los productores venden sus
productos a los camioneros que llegan a la comunidad, pero los camioneros no
llegan a comprar todos los productos, mas que todo se inclinan por los granos
basicos. La venta a los camioneros consideran que es la mejor forma de
comercializar sus productos, a falta de un sector formal.

Areas del mercado

El area de mercado para la venta de los granos basicos se considera que es local y
a su vez se va convirtiendo en regional o nacional e incluso internacional debido a
gue los camioneros como intermediarios dijeron que son de Dario, Esteli, Sebaco,
Trinidad, Matagalpa, Jinotega, Managua y también de Puerto Cabeza que vienen a
comprar la mayor producciéon de granos basicos a los productores de las
comunidades y se los llevan a vender fuera del municipio por que segun encuesta
realizada a estos comerciantes camioneros aseguran que ellos compran los granos
basicos mas baratos en las comunidades, para llevarlos a vender a Managua a
intermediarios que después los venden a compradores de el Salvador y Costa Rica,
lo que nos confirma que el mercado de estos productos es regional, Nacional e
internacional lo cual coincide con lo que plantea Arguello SF, en su compilacion
analisis de mercado para proyectos de inversion donde dice que los grupos de
clientes que estan demandando un producto pueden ser compradores que estan
segmentado de manera local, departamento, regional o nacional y que muchas
veces entre ellos actian en cadena por el hecho de que un productor puede vender
de manera local o regional pero que estos mismos mercados se encargan de
desplazarlos hacia un mercado nacional o internacional.

Sin embargo no todos los productos corren la misma suerte pues los camioneros no
compran tubérculos, musaceas ni hortalizas y frutas por lo que el area de mercado
de estos productos es solamente local ya que los productores dicen que siempre y
cuando tengan estos productos los pueden vender alli mismo en la comunidad pero
en la mayoria de las veces los sacan al mercado municipal de siuna.
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Elementos o factores de comercializacion.

El producto

Es el primer factor para la comercializacion de los productos de los cuales se debe
tomar en cuenta la calidad de los mismos y esta segun los productores depende de
la variedad de semilla que existen, porque en el frijol segin ellos hay 4 tipos de
variedades: frijol rojo, frijol H, el chile palido y Esteli 90 y en el arroz esta el INTA
dorado, arroz mejorado INTA N1, arroz amarillo, arroz blanco Reisora e INTA anar.
Pero ellos afirman que los frijoles que cosechan y venden en mayor cantidad es el
frijol rojo y el chile ya que consideran que la calidad de estos se debe a que son
suaves y buena semilla. De igual manera consideran que los demas granos basicos
tienen la misma calidad porque siempre cosechan una buena semilla y que cuando
los venden estan recién cosechados y no se han picado. Sin embargo los
productores plantean que por no tener un mercado seguro, corren el riesgo que
estos productos se dafien o pierdan calidad, especialmente los platanos, banano,
yuca, quiquisque Yy las hortalizas pero que estos mismos productos son muy buenos
porque los cosechan de forma natural sin utilizar ningun tipo de quimicos, logrando
un buen tamafo, color, y un buen punto de madurez y al venderlos estan sanos y
frescos por lo que la calidad se conserva. Esto coincide con lo que plantea el
INATEC Gtz y la UNESCO SF, en sus compilados vendiendo nuestros productos y
mercadeo y venta porque segun ellos la calida del producto debe ser un parametro
gue se debe conservar, pues al no cumplir provoca descontento en los clientes y los
obliga a cambiar de producto y tiene que ser la mejor: el maiz de la mejor semilla,
las hortalizas frescas, los frijoles blandos.

Otra caracteristica de los productos es el empaque del cual dicen los productores
gue en el caso de los granos basicos a la hora de venderlos los empacan en sacos
qguintaleros de masen y de nailon pero que en el caso de los otros productos
ninguno tiene un empaque especifico que los haga lucir atractivo y que eso no
impide que no puedan venderse o que los compradores se molesten, lo cual no
coincide con lo que plantea la UNESCO SF, que el empaque para proteger el
producto tiene que ser atractivo, lucir limpio y presentable y que este influye en la
actitud de los consumidores y su deseo de adquirirlo.

La marca es otro elemento que acompafian a los productos de la cual los
productores dijeron que no le ponen ninguna marca que sea agradable o facil de
recordar a sus productos porque no hay costumbre lo cual no coincide con lo que
plantea la enciclopedia econdmica de la UNESCO SF, que dice que para saber si los
productos responden a lo que los clientes quieren hay que tomar en cuenta la
marca y que debe ser un nombre que suene agradable y facil de recordar.

El precio

Es el segundo factor importante de la comercializacién de los productos agricolas,
del cual depende la sostenibilidad y sobre vivencia de la mayoria de las familias
productoras de las diferentes comunidades, cada producto tiene su precio el cual
varia de acuerdo a las temporadas de cosecha y en algunos casos de la variedad,
si hablamos de frijoles se vende a mejor precio el frijol rojo, ya que es el preferido
por los compradores, en el arroz es el INTA Dorado, pero cada precio de los
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productos a la hora de venderlos se fijan de acuerdo a como esta en la plaza sin
tomar en cuenta los costos de semilla, costos de transporte, costos de limpia ni
costos de empaque sino que simplemente ofrecen al precio que oyen decir 0 como
se maneje la informacion sin saber cuanto es la ganancia que estan obteniendo, es
decir ellos no toman en cuenta los costos de produccién, costos de venta ni el
margen de ganancia sin saber si el precio es adecuado, lo cual no coincide con
Beneke 1991, quien recomienda que para fijar el precio adecuado al bien o servicio
a que se va a vender hay que tomar en cuenta los costos de produccién y de venta,
los gastos de administracion y las ganancias que se esperan obtener.

Sin embargo los productores desean vender todos sus productos en la comunidad,
pero poder negociar con el comerciante camionero el precio de los productos porque
asi no incurririan en ningun costo de venta y seria una de las formas mas facil y
conveniente de vender mientras que al traerlos al mercado se los quieren pagar a un
precio aun mas barato que el que ofrecen los camioneros en las comunidades y no
sacan ni el transporte que ellos gastan para trasladar los productos.

Cuadro # 2. Variacion en los precios de ventas por épocas de los productos.

Producto Precios Precio de | Precios de | Precio en el | Precio de | Precio de
de venta |venta al | venta por el | mercado venta por |venta en
por el | consumid | productor local al | el mercado
productor | orfinal. C$ | en postrera. | consumidor | productor | local al
en Cs$ final. C$ en Apante. | consumid
primera. C$ or final. C$
C$

Maiz De 80 a|C$2.00Lb. |Del00a250 | C$ 250 y| 150 a 250 | C$ 3.00 y
150 qq. qqg. 3.00 qq 4.00 Lb.

Arroz De 100 a| C$2.501b. | De 90 a 160 | C$ 2.50 Ib.

190 el qq qq

Frijoles | ==----mmmmmmmm- De300a450 |[C$ 7.00 y|De 250 a|C$ 500 y

qq 8.00 Ib. 300 qq 6.00 Lb.

Platano 120 elcien | C$ 2.00 y

2.50
unidad.

Banano 15 el cien 3 X 1

Cérdoba.
Yuca 50 el qq C$ 150 y

2.00 Ib.
Quequisqu | 50 el qq C$ 2.00 y

3.00 Lb.

Sandia De 10a 20 C$ 30 unidad

Naranja 30 el cien C$ 0.50 unid.

Tomate 4 lalibra C$8.00

Repollo 5 la cabeza C$ 10 vy

12.00

Pepino 1 la unidad C$ 200 vy

3.00
Chiltoma 4 la docena C$ 1.00 unid.

Podemos observar en el cuadro que el precio de los productos varia en cada
temporada de cosecha, el maiz es mejor pagado en apante, el arroz en primera, y
los frijoles en postrera , aqui es donde se cumple la ley de la oferta y la demanda
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gue dice que lo que abunda se abarata y lo que se escasea se pone caro ,
analizando el maiz se produce en las tres temporadas de cosecha, pero en apante
se produce en menor cantidad por eso los comerciantes estdn esperando esa
produccién y como la cantidad producida es poca , hay mas personas interesadas
en comprar que la cantidad de personas que lo estan ofreciendo entonces ofrece un
mejor precio para que se les venda a ellos.

Igual ocurre con los demés productos, el arroz como no se produce en apante no
hay abundancia de productos en el mercado, los frijoles son mejor pagados en la
temporada de postrera esto podria deberse a que se acaba de salir de una
temporada de escasez que es la época de primera en la cual no se siembra.

De igual forma varian estos precios en el mercado local, al analizar los precios en
gue venden estos productos en el mercado local nos podemos dar cuenta que los
margenes de ganancia son diferentes en cada época de cosecha y que también
varian de productor a consumidor final ya que los comerciante le ponen un valor
agregado que es su ganancia, finalmente es mayor que la que obtienen los mismos
productores que son los que realizan todo el proceso de produccion. Esto es similar
a lo que expresa Cordero y Boshier 2003, que los margenes de ganancia son la
diferencia entre el precio del producto a nivel de productor y consumidor final o las
diferencias de precios en cada una de las etapas por las que pasa el producto.

Promocion y publicidad

Esta es otra estrategia o componente de la comercializacion de la cual dijeron los
productores que para la venta de sus productos agricolas no hacen ningun tipo de
promocién o publicidad, no usan ningun medio radial, televisiva o pancarta para dar
a conocer sus productos, para ellos no existe la necesidad de hacerlo, debido a que
sus productos como son los granos basicos los venden en su mayoria en la
comunidad a los intermediarios que llegan directamente con el objetivo de
demandar este tipo de producto y si venden los otros productos en el mercado local
pues la publicidad o propaganda se realiza directamente al ofrecerlos en los
diferentes establecimientos ya que deben mostrarlos y de eso depende la
aceptacion o no de sus productos. EI comprador valora la calidad y precio de los
productos ofertados y luego deciden comprarlo aunque al final son ellos los que
ponen el precio y el productor ya no hace ningun otro esfuerzo para dar a conocer
sus productos. Esto no coincide con la teoria recopilada de UNESCO SF, que dice
gue para aumentar las ventas es necesario dar a conocer sus productos mediante la
publicidad y promocion y ganar la preferencia del consumidor, ademas que
recomienda que se haga uso de la radio, carteles, volantes, rétulos y otros. Quizas
eso es lo que le falta a los productores hacer mas atractivos sus productos, para
atraer mejores ventas, e incluso mas compradores que hagan la competencia a los
gue ya les compran para asi obligarlos a pagar a un mejor precio.
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Canales de distribucién o Intermediarios.

El ultimo factor de la comercializacion son los canales de distribucion con que los
productores comercializan sus bienes y segun los resultados encontrados indican
qgue utilizan tanto el canal mayorista, minorista y consumidor final, al por mayor
porque al vender los granos basicos a los intermediarios 0 camioneros que vienen
de otros departamentos se los venden por cantidades mayores hasta de 10, 15
quintales o mas, también cuando sacan los tubérculos y musaceas al mercado local
los ofrecen por sacos o cienes vendiéndolos en su totalidad. Pero ademés para los
tubérculos existe el canal minorista porque hay veces segun ellos que los
compradores de ciertos tramos no siempre compran la totalidad de lo que andan
vendiendo sino que compran solamente una parte o por cantidades menores que las
gue les compra el mayorista lo cual coincide con Kotler y Armstrong 1996, que los
detallista 0 minorista es la venta al intermediario que compra cantidades menores
gue el mayorista y vende el producto al consumidor final.

De la misma manera sucede con las hortalizas y frutas las cuales pueden ser
vendidas ya sea por libras docenas y cienes, pero sucede que en ocasiones las
venden también por una libra, una docena o menos a determinadas familias o
personas que no precisamente son tramos 0 negocios lo que demuestra que la
comercializacion de hortalizas y frutas es al detalle y al consumidor final.

Por otra parte los intermediarios camioneros que vienen de otros departamentos
comentaron que al llevarse los granos basicos al pacifico los revenden a mayoristas
duefios de grandes acopiadoras de Managua o Esteli quienes concentran grandes
cantidades de estos productos ya que sus bodegas o almacenamientos son grandes
guienes posteriormente hacen una clasificacion y se encargan de empacar y darle
una marca a dichos productos para abastecer las grandes demandas ya sea de el
Salvador o Costa Rica los cuales compran en grandes cantidades lo cual se
asemeja con lo que plantea Carla Torres 1998, que los mayoristas cumplen cuatro
funciones basicas, la concentracion de la produccion, el inicio de la distribucion de
los productos clasificados, la formacion de los precios y la integracion general del
sistema. Estos mercados cuentan con la infraestructura fisica necesaria para el
mercado a gran escala y se localizan en los centros Urbanos con altas densidades
poblacionales, los cuales demandan grandes cantidades de alimentos.

Del 100% de la produccion comercializada, el 83% es vendida a los Mayoristas, el
10% a los Minorista del mercado local, y el 5% al consumidor final que son los que
se venden libreados ya sea en la comunidad o en el pueblo y el 2% lo realizan en
trueque.

En algunas comunidades existen lugares donde acopian los granos basicos que
bajan de las comunidades aledafas, entre ellas podemos mencionar el Hormiguero,
Yaoya y Tadaznita, en el mercado local también existen negocios que compran
grandes cantidades de granos basicos para venderlos a los camioneros,
especialmente la produccién que viene de el Dorado, estos se los compran a los
productores para luego vendérselos a los intermediarios, por lo que se ganan de 5 a
10 Cérdobas por quintal.
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5.3 Alternativas de almacenamiento de algunos productos agricolas que
tienen los productores para ofertarlos en épocas en que tienden a subir los
precios.

Almacenamientos

Tipos de almacenamiento.

La mayoria de las familias productoras almacenan por lo general sus granos
basicos en sacos ya sea de macen o nailon, sin embargo utilizan otros tipos de
almacenamiento que les ha garantizado una buena conservaciéon de sus productos.
Algunos los embodega en barriles, otros los mantienen en bolsas plasticas,
mientras que otros mantienen la costumbre de hacerlo en trojas tradicionales que
son pequefos ranchos construidas con un techo de hojas, las paredes de palos
rollizos o de rajas y el piso de tierra que sirven principalmente para arpillar o ademar
el maiz en mazorcas, sin embargo otros van mejorando su tecnologia y lo hacen en
silos metalicos que son cilindros hechos de zinc liso que el INTA les ha financiado
con facilidades de pago con capacidad para almacenar 12 quintales, otros lo hace
en trojas mejoradas con patas que a diferencia de las tradicionales son cajones que
fabrican especialmente para guardar las semillas desgranadas, es decir el frijol o el
arroz que no se empaque en sacos Y el maiz en mazorcas sino la mera semilla.

Esto coincide con lo que dice el INTA 2003, en su estudio Zonificacion agro socio
economica donde plantea que las familias para su almacenamiento de granos
basicos, almacenan en sacos, en trojas tradicional, en barril, en silos metalicos,
canoas y en trojas mejoradas con patas. Para los demas productos como son los
tubérculos y musaceas, frutas y hortalizas en realidad no los almacenan pero si los
conservan en su forma natural para vivir abasteciendo en la alimentacion o vender
al menudeo como es la yuca y el quiquique, No obstante tienen que estar concientes
del cuido que requieren porque si se maduran en el monte los pajaros, polillas,
zahinos y demas animales se las comen.

Aqui no reflejamos la cantidad de productores que mantienen otras formas de
conservar algunos productos, pero si los que mantienen sus granos basicos tal y
como se aprecia en el grafico siguiente.
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Tipos de almacenamientos utilizados por los
productores.

O Sacos

W Silos metalicos

0,
16% O Bolsas plasticas

55%
O Trojas tradicionales
15% .
O Barriles
8%
2% 4% ° : :

B Trojas mejoradas

Grafico # 2

El 55% de los productores almacenan sus granos basicos en sacos y les siguen el
16% en silos y 15% en bolsas plasticas, 8% en trojas tradicionales, 4% en trojas
tradicionales y el que menos utilizan es el de trojas mejoradas con el 2% quizas
porque son mas comodos que los otros tipos de almacenamientos que la de trojas
mejoradas que requieren mucho espacio y gasto en madera, cabe sefalar que lo
gue mas utilizan los productores para almacenar sus productos es el saco, este es
de mucha utilidad para ellos ya que ademas de ser un tipo de almacenamiento
realiza una funcion muy importante para los productores ya que es el empaque de
los granos basicos, a la hora de ser comercializados.

Disponibilidad en almacén

La parte de la produccion que almacenan es la que ellos dejan para autoconsumo.
De los granos béasicos almacenan en mayor proporcion el maiz y los frijoles, de los
demas productos que no almacenan pero si conservan en su estado natural,
tenemos que en las musaceas conservan mas el platano, de los tubérculos la yuca,
de las frutas la naranja y de las hortalizas el repollo. (Ver anexo #6) en el cual
aparecen los porcentajes de almacenamiento por época.

De acuerdo al almacenamiento promedio por grupos de productos los que mas

conservan son las muséaceas seguido de los tubérculos y los que menos conservan
son las hortalizas tal y como se muestra en el cuadro # 3.

Cuadro # 3 Disponibilidad promedia en almacén por grupos de productos
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Grupos de Productos. | Disponibilidad promedia en almacén
Granos basicos 21%
Muséceas 75%
Tubérculos 64.50%
Frutas 14%
Hortalizas 10%

Es una légica que los que menos conservan son las hortalizas ya que son los
productos mas perecederos que al termino de 4, 5 dias ya se han dafiado
principalmente el tomate.

Decisiones de almacenamiento
Dicen que si no aseguran sus granos basicos se ven expuestos a que una parte se
les dafie producto de los gorgojos y otros animales esto se asemeja con lo del INTA
2003, en su estudio zonificacion agro socio econdmica que dice que en los granos
basicos existe un rango de 5-13.56% de perdidas causadas por dafios de gorgojos,
roedores y animales domesticos.

El productor procura evitar que estos productos no se piquen para ello garantizan
gue estén bien secos a la hora de ser almacenados y varian de unos a otros ya que
los pueden almacenar o embodegar en uno de los medios descritos anteriormente.

El almacenar los productos agricolas tiene su costo y los productores no estan en
condiciones de hacerlo, uno de ellos es que si almacenan el arroz este pierde peso,
por que una vez que se va a almacenar debe asolearse para evitar que se mohosee,
y ya seco pierde volumen y peso por lo que reduce la cantidad almacenada, este es
uno de los principales factores que hacen que los productores vendan la produccion
en cuanto sale, para aprovechar que esta mas pesado , por lo que tienen mejor
rendimiento, si se almacena maiz y frijoles estos hay que asolearlos bien antes de
almacenarlos, si no tienen silos metélicos tienen que comprar bolsas plasticas para
evitar que les de el aire una vez que se empaquen o0 almacenen y se les haya
echado una pastilla que es especial para curarlos y evitar que se piquen o se llenen
de polilla y gorgojos.

Ademas que la mayoria de los productores no poseen estructuras postcosecha para
su almacenamiento por falta de dinero, los que tienen silos metalicos es por que el
INTA se los vendié a un precio favorable y con facilidades de pago para que los
gue tuvieran interés pudieran adquirirlos entonces los costos de almacenamientos
son costosos y al almacenarlos podrian perder y ganar mucho menos que lo que
ganan al venderlos en cuanto salen las cosechas.

Mecanismos de almacenamiento

Las causas por las que los productores no almacenan es por que con los constantes
cambios de precio temen que cuando quieran vender sus productos estén a un
precio aun mas barato que cuando los cosecharon, e incluso por que pierden calidad

34



ya que cuando los almacenan en especial los frijoles es necesario curarlos lo que
ocasiona que estos se endurezcan y al no hacerlo se picarian y asi es imposible
venderlos.

Por otro lado si los almenan para venderlos en épocas que suben de precio corren el
riesgo de vender menos porque a los compradores no les gusta comprar caro
mientras que cuando la produccién es bastante se pone mas barato pero se vende
mas, lo cual coincide por lo planteado por Samuelson 1996, que dice que los
precios coordinan las decisiones de los productores y los consumidores en el
mercado, su subida tiende a reducir las compras de los consumidores y fomenta la
produccién. Su bajada fomenta el consumo y reduce los incentivos para producir.

Otra razén por la que no almacenan sus productos para venderlos es por la
necesidad de obtener dinero para pagar sus deudas, que en la mayoria de los
casos es la deuda de la semilla que utilizaron para sembrar y como los compradores
les piden un poco de rebaja pero que les van a comprar todo y si es posible mas de
lo ofertado esto se parece mucho a lo que plantea Stoner 1991, donde dice que Los
precios transmiten sefiales a los productores y a los consumidores, si los
consumidores desean obtener una mayor cantidad de un bien, envian una sefal a
los productores de que han de aumentar la oferta.

Las consecuencias es que si no almacenan aungque sea un poco de sus productos
cuando se llega la otra temporada de cosecha tienen que andar buscando la semilla
y tienen que comprarla mas cara por lo tanto los productores que almacenan estos
productos, los almacenan Unicamente para garantizar la semilla y la alimentacion
mientras se acerca el proximo periodo de cosecha, es decir para consumo mientras
sale la nueva produccidén. Su preocupacion es garantizar la alimentacién de las
familias. La otra parte es vendida para poder comprar los productos
complementarios que ellos no producen como el azlcar, el café, la ropa y calzado y
todos los otros bienes necesarios para la sobre vivencia humana.
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VI. CONCLUSIONES

1-Los productos agricolas que mas producen los productores de las comunidades
en todo el afio son los granos basicos y dentro de ellos el maiz. Dentro de los
tubérculos y musaceas es el banano y la yuca y de las frutas y hortalizas es la
naranja, el tomate y el repollo. Solo que en primera se produce mas el arroz, el
banano y la yuca no asi en postrera donde se produce mas el maiz, y en apante
predomina el frijol.

2-Los factores de comercializacion con que los productores realizan las ventas de
sus productos agricolas en los diferentes sectores del mercado no estan siendo bien
empleados 0 son tomados en cuenta escasamente ya que las actividades o
acciones comerciales como la buena presentacion de sus bienes, los costos de
produccién y venta, las promociones o publicidad para atraer mayor clientela y los
canales de venta no los tienen bien presente a la hora de comercializar sus
productos.

3-La mayoria de las familias productoras deciden almacenar sus granos basicos ya
sea en sacos de macen o nailon, en silos metalicos con capacidad para almacenar
hasta 12 quintales, en bolsas plasticas, en trojas tradicionales, en barriles y otros
gue lo hacen en trojas mejoradas con patas, sin embargo estos almacenamientos es
con el propésito de consumirlos y no con la alternativa de comercializarlos en
épocas que los precios suben, debido a las necesidades inmediatas que tienen de
venderlos en cuanto no mas salen las cosechas y porque mas bien pueden
dafnarseles y ocasionarles mayores perdidas.

4-En términos generales la comercializacion de los granos basicos, tubérculos y
musaceas asi como las frutas y hortalizas realizada por los productores de las
comunidades a la hora de vender sus productos en los diferentes sectores del
mercado nada mas se ve desde el punto de vista del intercambio es decir entrega
de productos por el precio de plaza o precio que se estan pagando en el mercado
sin realizar ninguna otra actividad para la buena comercializacion de los mismos lo
cual puede deberse a la falta de asesoramiento y capacitacion comercial de la cual
han carecido nuestros productores agricolas.
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VIl. RECOMENDACIONES

1-A los productores que conformen redes de comercializacién, asi como buscar un
mercado seguro para vender sus productos y poder reducir los costos de
produccién, venta y almacenamiento de los productos agricolas.

2-También recomendamos a los productores de las diferentes comunidades ponerse
de acuerdo en cooperar o reunir entre todos ellos un pequefio fondo que les permita
darle publicidad a través de las radios locales a sus productos antes de venderlos al
primer intermediario que se les aparezca para que de esa manera no les salga caro
la propaganda y sus productos tengan mayor reconocimiento y por lo tanto un precio
mas justo.

3-Al Instituto de Tecnologia Agropecuaria que programe un proyecto para fortalecer
las capacidades tecnolégica y comerciales de los procesos agrarios en los medianos
y pequeios productores en cuanto al buen uso y manejo de sus cultivos que les
permita a los productores no solo obtener mayores rendimientos de sus productos
sino almacenar sus granos basicos y subsistir con ellos durante un tiempo mientras
los mismos escasean en el mercado y poder venderlos a un mejor precio.

4-Al Programa de Campesino a Campesino , Union Nacional de Agricultores,
Ministerio Agropecuario y Forestal y otros actores locales que realicen un esfuerzo
conjunto para desarrollar y fortalecer la organizacion comunitaria en vista de
mejorarar las capacidades y aprendizaje de los productores en pro de una mejor
comercializacion de sus productos agricolas.

5-También al Programa de Campesino a Campesino, Coordinadora de organismos
Locales y la Unidn de Cooperativas Agropecuarias que les propongan a los
productores vender al menos un quintal de un grano determinado y que ese ingreso
sea reunidos entre todos para destinarlo en organizar seminarios dirigidos a los
productores con un experto sobre técnicas de fertilizacibn como una alternativa
fundamental en el manejo de los cultivos de la agricultura de alto rendimiento y que
aprendan a producir cantidad y calidad.
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ANEXOS.



Anexo #1. Guia de preguntas dirigidas a los productores de las

comunidades
1) ¢En que fechainician y finalizan las temporadas de?

Fecha que inicia. Fecha que finalizan.

Primera.

Postrera.

Apante.

2) ¢ Cudles son los tipos de granos basicos que mas producen en?
Posibles productos: arroz maiz frijol

Primera.

Postrera.

otros.

Apante.

3) ¢ Queé tipos de tubérculos y musaceas producen por temporadas ?

Posibles épocas.

Posibles cultivos:  primera postrera apante invierno

Yuca.

verano.

Quequisque

Malanga.

Platano.

Bananos.

Otros.

4) ¢ Qué tipos de frutas cosechan por temporada?

Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sep. oct.

Naranja

Nov. dic.

Mandarina

Pina.

Sandia.

Melon.

Otros.



5) ¢Qué tipos de hortalizas producen por temporada del afio? En caso de producir
Jcuales?

Ene. Feb mar. Abr. May. Jun. Jul. ago. Sep. Oct. nov. dic.
Tomate.

Repollo

Pepino

Ayote.

Pipian.

Chiltomas.
Otros.

6)¢,En que fecha especifica recogen la produccion de?
Fecha de reco fecha de reco fecha de reco
leccion de arroz  leccion de maiz.  Leccion de frijol.

Primera.

Postrera.

Apante.

7)¢ En que fechas(meses)especificas ya estan buenos estos productos para sacarlos, 0
vender?
Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sep. oct. nov. dic.

Yuca.

Quequisque

Malanga

Platano

Banano
Otros.




8)¢ Cuantas manzanas mas o menos destinan por temporadas para producir?

Manzanas manzanas manzanas
de arroz de maiz de frijoles.
Primera.
Postrera.
Apante.

9)¢, Cuantos quintales en periodos buenos, sacan por manzanas de?

Quintales de quintales de quintales de
Arroz x mz maiz x mz. Frijol x mz.
Primera
Postrera
Apante.

10)¢ Cuantas manzanas (area) o matas cultivan por temporada?
Primera postrera. Apante. Invierno verano.

Yuca.

Quequisque

Malanga.

Platano

Banano
Otros.

11)¢ Qué cantidad sacan por manzana(area o matas: las que siembren) de cada
producto?
Libras. Quintal. Unidad. Cien. Docena.

Yuca.

Quequisque.

Malanga.

Platano.

Banano.
Otros.




12)¢Qué cantidad producen mas o0 menos por temporadas?
Sacos. Cienes. Unidades.

Naranja.

Mandarina.

Pifa.

Sandia.

Melon.
Otros.

13)¢Qué cantidad producen por temporadas ( matas, manzanas o las que digan) de:
Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun Jul ago sep Oct. Nov dic

tomate

repollo

pepino

Ayote.

Pipian.

Chiltomas.

Otros.

14)¢ Cuanto sacan por matas, manzanas etc.?

Libras. Docenas. Quintales. Unidades.
Tomate.
Repollo.
Pepino.
Ayote.
Pipian.
Chiltomas.
Otros.



15)¢,Una vez que han recogido los granos basicos, que cantidad disponen para la venta
de: qq arroz. qq maiz qq frijol qq otros
Primera.

Postrera.

Apante.

16) ¢Qué tipos de tubérculos y musaceas venden por temporadas o en que época
realizan mayores ventas de?

Ene. Fer. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. nov. dic.
Yuca.
Quiquisque.
Malanga.

Platano.

Banano.
Otros.

17)¢ En que época realizan mayores ventas de frutas?
Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic.

Naranja.

Mandarina

18)¢ En que época o mes realizan mayores venta de las hortalizas:
Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic.

Tomate.

Repollo.

Pepino.

Ayote.




Pipian.

Chiltomas.

Otros.

19). Sienten ustedes que compiten con alguien a la hora de ofertar sus productos en

cuanto a precio y calidad y a quienes consideran parte de la competencia: a los mismos

productores o a alguna copiadora, porque?

20). Ustedes venden sus productos cuando los precios estan altos, bajos o cuando

sacan las cosechas y cuando les gustaria vender mas?

19)¢ Qué cantidad venden de cada uno de estos productos?

Libras. Quintal
Yuca.
Quequisque.
Malanga.
Platano.
Bananos.
Otros.

21¢Qué cantidad venden mas o menos de?

Sacos. Cienes.

Naranja.
Mandarina.
Pifia.
Sandia.
Melon.
Otros.
22)¢,Qué cantidad venden de:
Libras. Docenas.
Tomate.

Repollo.

unidad Cien. Docena.

Unidades.

Quintales. Unidades.



Pepino.

Ayote.

Pipian.

Chiltomas.
Otros.

23) ¢ A quienes consideran que venden sus productos, al sector formal o informal?
Comerciantes. Pulperias. Instituciones. Otros.

Arroz.

Frijoles.

Maiz.

Yuca.

Quequisque.

Malanga.

Platano.

Banano.

Naranja.

Mandarina.

Pifa.

Sandia.

Melon.

Tomate.

Repollo.

Pepino.

Ayote.

Pipian.

Chiltomas.
Otros.




24- Estas ventas, son aqui en la comunidad, en el mercado o en otros Municipios o0 a

quienes venden sus productos. ¢ Por qué las hacen alli?

25-Por que creen ustedes que sus productos son de buena calidad o no les atribuyen

ninguna calidad?

Buena
Granos. Semilla
Arroz
Frijoles

Maiz.

Tubérculos. Hermosos.

Yuca.

Quequisque.

Malanga.

Platanos.

Banano.

Frutas. Frescas.
Naranja.

Mandarina.

Pifia.

Sandia.

Melon.

Hortalizas. Frescas.
Tomate.

Repollo.

Pepino.

Ayote.

Pipian.

Chiltomas.

Otros.

blandos.

Frescos.

Dulces.

Hermosas.

Suaves.

Suaves.

Hermosas.

Sanas.

Otros.

Otros.

Otros.

Otras.



26- Como o En que empacan sus productos para protegerlos bien y que luzcan
atractivo a la hora de venderlos?
Sacos. Canastos. Cajas. Otros.

Granos Basicos.

Tubérculos.

Frutas.

Hortalizas.

27- Hay alguna actitud negativa o positiva de los compradores en cuanto al empaque

gue utilizan?

28- Le ponen algin nombre o marca que sea agradable y facil de recordar a sus

productos que venden, porque?

Arroz. Frijoles. Maiz.

Yuca. Quequisque. Malanga. Platanos. Banano.
Naranja. Mandarina. Pifa. Sandia. Malon. Tomate.
Repollo. Pepino. Ayote. Pipian. Chiltomas. Otros.

29- ¢ A que precio venden sus productos de:

gg. Arroz.  Maiz. qq frijoles.

Ib. Yuca. Lb. Quequisque. Lb. Malanga. Cien de platanos. Cien bananos.

Cien naranjas. Cien mandarina. Und. pifia. Und. Sandia. Und. Melon.

Lb. tomate. Unid. Repollo. Unid.pepino. Unid. Ayote. Unid. Pipian.




Doc. Chiltomas. Otros.

30- Para fijar el precio de venta de los productos, ¢ Qué costos toman en cuenta?

Costos de semilla.

Costos de transporte.

Costos de limpia.

Costos de empaque.

O simplemente venden el precio que oyen decir.

31- ¢Les hacen algun tipo de propaganda o publicidad a sus productos?
Si. No.

En caso de hacer; a cuales y sobre que (calidad precio, etc.) en caso de no hacer,

éporque?

32- Si hacen. ¢ En que medios hacen las propagandas?

Radio. Parlantes. Carteles. Otros.

33- ¢ Cuando ustedes venden sus productos, los venden por:
Granos basicos Tubérculos frutas. Hortalizas.

Grandes cantidades.

Pocas cantidades.

Casa por casa.

¢ Por que?

34- Almacenan o conservan algunos tipos de cultivos. ¢ Por qué?

35- ¢ En que los almacenan o como los almacenan para conservarlos?
36- ¢ Para que o por que los almacenan? Y por cuanto tiempo?

37¢- Al almacenarlos incurren en costos?¢, Cuales son esos costos?

38- ¢En caso de no almacenar: por qué no almacenan algunos productos como los
granos basicos?



39- ¢ En qué o como pueden conservar algunos productos?

40- ¢No creen que si guardaran esos productos Yy los ofrecieran cuando estan escasos
los venderian a mejores precios y ganarian mas dinero?

41- ¢ Por qué no lo hacen?

42- ¢ por qué no venden una parte y otra la conservan para cuando haya escasez y los
precios suben?



Anexo #2. Guia de preguntas dirigidas a los comerciantes.

1. Compran ustedes algun tipo de producto agricola a los productores de Siuna?
2. Cuales son esos productos agricolas que les compran?

3. En que periodo del afio compran mayor cantidad de cada uno de estos
productos?

4. Que cantidad de cada uno de estos productos compran?

5. Que cantidad de los productos ofertados en las comunidades compran ustedes?
6. A que precio compran cada uno de estos productos?

7. Estos productos que compran los revenden o los embodegan?

8. Si los embodegan por cuanto tiempo almacenan estos productos y para que?

9. Silos venden donde venden estos productos o a quienes se los revenden?.

10. Le ponen alguna marca a estos productos cuando ustedes los compran o los
revenden?

11. Tienen conocimiento si a quienes ustedes les venden los vuelven a revender a
otros

12. Los venden al por mayor, al menudeo o directamente al consumidor?



Anexo #3. Lista de comunidades encuestadas

1- El hormiguero
2- Come negro
3- Empalme la bu
4- El balsamo

5- Orofino

6- Alo Central

7- Rosa Grande
8- Wany

9- Tadazna

10- El guineo
11- Negro Was
12- Yaoya

13- Ojo de Agua

14- El dorado



Anexo # 4 Produccion total por productos y por grupos de productos

Productos por grupos Primera

Postrera. Apante.

Total

(Mayo — (Septiembre (Diciembre — produccién
Septiembre). - Marzo). Marzo).
Granos basicos
Maiz 2,963 5,938 1,885 10,786
quintales quintales. quintales quintales.
Arroz 4,613 1,706 - 6,319
quintales. quintales quintales
Frijoles 5,447 1,903 qq 7,350 qq
quintales.
Total granos 7,576 qQ 13,091 qq 3,788 qq 24,455 qq
Muséaceas
Platano 512 Cienes 512 Cien
Banano 2,820 Cienes 2,820 Cien
Total musaceas 3,332 Cien 3,332 Cien
Tubérculos
Yuca 1,504 qq 1,504 qq
Quiquisque 202.5 qq 202.5 qq
Total tubérculos 1,706.5 qq 1,706.5 qq
Frutas
Sandia 3,020 U 3,020 U
Naranja 8,864 Cienes 8,864 Cienes
Hortalizas
Tomate 15,500 Lib 155 qq
Repollo 14,619 U 14,619 U
Pepino 7,950 U 7,950 U
Chiltoma 2,566.67 Doc 2,566.67 Doc




Anexo # 5 porcentaje de venta de productos agricolas.

Productos Produccién total % destinado para
venta

Maiz 10,786 qq 75%
Arroz 6,319 qq 88%
Frijoles 7,350 qq /5%
Total granos 24,455 qq 79%
Platano 512 Cien 18%
Banano 2,820 Cien 32%
Total musaceas 3,332 Cien 25%
Yuca 1,504 qg 31%
Quiquisque 202.5 qq 37%
Total tuberculos 1,706.5 qq 35.5%
Sandia 3,020 U 89%
Total frutas en unidades 3,020 89%
Naranja 8,864 Cienes 83%
Total frutas en cienes 8,864 83%
Tomate 15,500 Lib 93%
Total hortalizas en libras 15,500 93%
Repollo 14,619 U 80%
Pepino 7,950 U 92%
Total hortalizas en unidades | 22,569 86%
Chiltoma 2,566.67 Doc 94%
Total hortalizas en docenas 2,566.67 94%




Anexo # 6 Porcentajes de Almacenamiento de Granos Basicos por época.

Producto % de primera. | % en postrera | % en | % Promedio de
Apante Almacenamiento

Maiz 33% 27% 16% 25%

Arroz 12.30% 12% 12.%

Frijoles | == 25.64% 23.65% 25%

Granos basicos. 21%

Platano 82%

Banano 68%

Musaceas 75%

Yuca 69%

Quequisque 63%

Tubérculos 66%

Sandia 11%

Naranja 17%

Frutas 14%

Tomate 7%

Repollo 20%

Pepino 8%

Chiltoma 6%

Hortalizas 10.25%




