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2. INTRODUCCION.

Dentro de la cadena productiva, el aspecto comercial es el factor determinante de todo el
proceso, ya que sobre esta actividad econémica de intercambio de mercaderias, el
productor ve reflejado el beneficio real al esfuerzo realizado durante un periodo de tiempo
determinado en el que desarrollé6 un producto para su venta. Como es de suponer en
dicha actividad el productor recibe los beneficios econémicos que le ayudaran a solventar
sus gastos familiares y de supervivencia dentro de la estructura econémico-social en la
cual se desenvuelve. Ante esta situacion, el conocimiento y analisis de la problematica
gue enfrenta a lo largo de todas las actividades que se realizan tanto a lo interno de la
cadena productiva como en el proceso comercial es fundamental, no solo para optimizar
el proceso sino para ir buscando de forma paralela la solucién de los mismos, ya que de
otra forma el productor en lugar de ir generando ganancias econdmicas al momento de la
venta del producto, podria estar perdiendo o saliendo nivelado con el costo de produccién,
situacion que de ser cualquiera de las dos Ultimas, éstas no son de beneficio para €l, ya
gue automéaticamente se esta convirtiendo en un subsidiador de los intermediarios, de los
comerciantes, de los mercados o de los consumidores finales, sin generar ganancias para

el beneficio de los que de forma directa dependen de él para su subsistencia.

En el caso especifico de la presente investigacion, se escogié a la Organizacién de
Agricultores del Valle del Palajunoj (AGROPAL) del municipio y departamento de
Quetzaltenango para ser motivo de estudio, e ir definiendo, conociendo y analizando de
manera conjunta, los problemas que enfrenta cada uno de los productores o de los grupos
comunitarios al momento de ir realizando el proceso productivo, hasta su culminacién con
la comercializacién o venta de sus productos en los diferentes mercados en los cuales
ellos se desenvuelven e irlos superando paulatinamente. Ademas, si es cierto que en
nuestro medio existe informacion sistematizada que da a conocer pequenas
organizaciones campesinas productoras del municipio, éstas no plantean los problemas
gue han tenido que superar dichas organizaciones ni la forma en que lo han logrado; en el
caso de AGROPAL, la organizacion ECAO posee informacién de dicha asociaciéon en el
aspecto productivo, organizacional, constitutivo y un poco en el aspecto comercial, pero
no existe informacién detallada y sistematizada que haga mencion de los problemas

sociales, organizacionales, tecnoldgicos y econdmicos que se plantean constantemente a



lo interno de las comunidades o dentro de los mismos productores, ademas si es cierto
gue existe informacion acerca de los productos que ofrecen, no se tiene un consolidado
de los volimenes de productos que manejan, temporalidades, costos a los compradores,
puntos de distribucion, area productiva, ubicacién organizacional, etc. lo que origina que
dichos grupos sigan estando invisibilizados en el contexto productivo nacional y figurando
como sujetos no econdmicos. El analisis que se hizo al respecto de dicha probleméatica
es de mucho beneficio no solo para los productores de AGROPAL sino al resto de
agricultores no socios de las mismas comunidades, ya que se abordaron problemas que
también a ellos los involucran, ademas con este estudio los Consejos Comunitarios de
Desarrollo (COCODES) podran también ayudarse de forma indirecta en su toma de
decisiones y de negociacién ante el poder local, instancias de desarrollo comunitario,
Consejos Municipales de Desarrollo (COMUDES) e inclusive ante el gobierno central en la
aplicacion de las leyes propuestas en los acuerdos de paz sobre “ASPECTOS
SOCIOECONOMICOS Y SITUACION AGRARIA” “lll. SITUACION AGRARIA Y
DESARROLLO RURAL™ en la busqueda de soluciones a la problematica que estan
afrontando dentro de su proceso productivo/comercial, he ir desarrollando de esta forma
mejoras en la busqueda de mercados alternativos que les ayuden a generar mejores
ganancias en la comercializacion de sus productos en el mercado nacional y no
Unicamente en un proceso de venta de materias primas para su posterior transformacion
0 comercializacion por otras personas como generalmente se ha venido realizando a lo

largo del tiempo dentro del territorio guatemalteco.



3. OBJETIVOS.

GENERAL:

1.

Determinar los problemas que afrontan los productores de AGROPAL al momento
de realizar el proceso comercial de sus productos dentro y fuera de sus

comunidades.

ESPECIFICOS:

1. Analizar la funcionalidad de la estructura organizacional comunitaria en beneficio
de los grupos comunitarios.

2. ldentificar qué canales de comercializacion utilizan los miembros de la asociacion
de agricultores del valle del Palajunoj AGROPAL para la movilizacion y/o
negociacion de sus productos.

3. Analizar los costos de produccion de cuatro productos: brécoli, coliflor, lechuga
escarola y lechuga salina que cultivan los productores de AGROPAL.

4. Determinar los margenes de ganancia que generan estos productos horticolas
dentro de la cadena comercial, desde el productor hasta el consumidor final y
determinar cuanto pierde el productor.

5. Determinar cuantos de los productores de la organizacién tienen clientes fijos
para la entrega de sus productos.

6. Definir si el transporte utilizado por los productores es el mas adecuado para el
traslado de sus productos al mercado o no, para buscar soluciones que les ayuden
a minimizar pérdidas econdmicas por el deterioro del producto.

7. Determinar si los productores cuentan con tecnologias productivas apropiadas que
les beneficien en su proceso comercial.

8. Determinar de forma conjunta entre productores el mejor canal de
comercializacion que deben usar para la venta de sus productos horticolas.

9. Definir la cantidad de productores que cuentan con locales comerciales adecuados
dentro de los mercados para la venta de sus productos.

10. Analizar si el proceso productivo/comercial que realizan los productores de

AGROPAL es mercantilista o de subsistencia y autoconsumo.



4. MARCO TEORICO.

Dentro de este aspecto se describen una serie de conceptos béasicos aplicables a la
investigacion que se realiz6 de forma conjunta con los productores miembros de la
Asociacion de Agricultores del Palajunoj AGROPAL, con la finalidad de analizar el
proceso comercial de sus productos.
Y es que “Es frecuente que los agricultores que siembran productos horticolas
consideren la comercializacion como su mayor dificultad”!, esto debido a que
regularmente el criterio de produccion de los pequefios productores agricolas en las
comunidades, es sin ningun tipo de vision comercial de mercado, sino Unicamente, con la
finalidad de tener algo que vender para poder vivir. De esto entonces nace la gran
diferencia que no es lo mismo comercializar que vender.
De acuerdo con el diccionario?, se presentan los siguientes conceptos:

a) VENDER: traspasar a otro por el precio convenido la propiedad que uno posee.

2) Exponer u ofrecer mercaderias propias 0 ajenas para quien las quiera comprar.
3) Ofrecerse a todo riesgo a favor de uno.

b) VENDEDOR: Se dice de la persona que se dedica a vender.

¢) VENDIBLE: Que se puede vender o que esta para venderse.
De acuerdo con los tres conceptos anteriores vender entonces se convierte en una
transaccidén econdémica, en la cual una o varias personas se dedican a ofrecer mercancias
(productos) propias o ajenas (vendedor) a otras personas (compradores), a un precio
determinado, pero con la caracteristica que dentro de dicha transaccién, una de las dos
personas, en este caso el vendedor, sacrifica inclusive su ganancia con tal de deshacerse
del bien que posee (res gateo). Caracteristica que se marca generalmente dentro de los
mercados y que permite la vulnerabilidad de los productores ya que en la mayoria de los
casos por su forma de producciéon de subsistencia e intercambio de mercancias no se
manejan los costos de produccion.

d) COMERCIALIZAR: Arte de vender toda clase de mercancias o productos,

creando y disponiendo las condiciones adecuadas para hacerlo, lograrlo o

realizarlo.

! Comercializacion de Productos Horticolas FAO. ROME 2,006 Pag. 164
? Diccionario Enciclopédico llustrado OCEANO UNO 1,989



e) COMERCIAR: Realizar operaciones comerciales de compraventa de productos

con fines lucrativos.

f) COMERCIO: Actividad que consiste en comprar, vender o cambiar productos
buscando el lucro (ganancia).

Al contrario que el vender, el comercializar crea las condiciones adecuadas para que la
venta del producto sea de forma mas rapida ya que esta siempre esta dirigida para cierto
grupo de personas de forma selectiva de quienes se conocen sus exigencias, ademas de
gue dentro de este proceso el producto ya tiene un valor agregado en cuanto a
presentacion, empaque o preparado. Pero la diferencia primordial radica en que la
persona que comercializa siempre sabe el costo de compra o de produccion del producto
gue va a ofertar al mercado y también conoce el precio que los consumidores
normalmente pagan por el producto (Investigacion de Mercados). De acuerdo con el texto
“La investigacion de mercados requiere dos actividades principales: en primer lugar,
descubrir como trabaja el mercado y, en segundo lugar, averiguar cudles son los
productos que el mercado demanda®. Descubrir cémo trabaja el mercado, incluye el
conocimiento de:
* Los canales a través de los cuales pasan los productos.
» Cudles son las personas y empresas importantes en la actividad.
* Como hacen ellos sus negocios y generalmente a quién le compran.
* El interés que ellos tienen de negociar con agricultores de su zona.
* A quién le venden ellos.
Averiguar cudles son los productos que el mercado demanda, requiere conocimiento
sobre:

e Caracteristicas del producto, variedades, color, tamafo, clasificaciéon, calidad y

empaque
e Precios, estructura de precios, variacion de precios de acuerdo con temporada,
calidad y oferta de acuerdo con la temporada, calidad y cantidad demandada-
e Oferta, volimenes, proveedores que son competencia y estacionalidad
e Preferencias de los clientes y de los consumidores.

¢ Posibilidades de comercializar produccién adicional

> Comercializacion de Productos Horticolas FAO. ROME 2,006 Pag. 49y 50



Otro de los factores que hay que tomar muy en cuenta al momento de realizar un proceso
comercial es El Mercado, y segun, J- Silvestre Méndez M. en su libro nos proporciona una

serie de conceptos entre los que citaremos los siguientes”:

A. MERCADO:
“Area geografica en la cual concurren compradores y vendedores de una
mercancia para realizar transacciones comerciales. Comprar y vender a un
precio determinado”.
“Serie de transacciones que llevan a cabo los productores, intermediarios y
consumidores para llegar a la fijacion del precio de las mercancias.”
“Grupo de personas mas 0 menos organizado en constante comunicacion para

realizar transacciones comerciales”.

B. CLASIFICACION:

1. Dependiendo del area geogréfica que abarquen los mercados se clasifican

en:
Locales: mercados que se localizan en un ambito geogréafico muy restringido: la
localidad.

Regionales: mercados que abarcan varias localidades integradas en una regién
geografica o econémica.

Nacionales: mercados que integran la totalidad de las transacciones
comerciales internas que se realizan en un pais; también se le llama mercado
interno.

Mundial: el conjunto de transacciones comerciales internacionales (entre
Paises) forman el mercado mundial.

2. De acuerdo a lo que se ofrece, los mercados pueden ser:

De mercancias: cuando en el mercado se ofrecen bienes producidos

especificamente para venderlos: ejemplo: de calzado, ropa, etc.

De servicios: son aquellos en los que no se ofrecen bienes producidos sino
servicios; el mas importante es el mercado de trabajo. Estos diferentes
mercados son conocidos por el producto que ofrecen y son por tanto bastante
generalizados; ejemplo: mercado de dinero, mercado de capitales, mercado de

azucar, etc.

* Fundamentos de Economia, México 1,983, PP. 123....145



3. De acuerdo al tiempo de formacion del precio, los mercados se clasifican en:
De oferta instantdnea: en este tipo de mercado el precio se establece

rapidamente y esta determinado por el precio de reserva (Ultimo precio al
cual venderia el oferente).

De corto plazo: en este mercado el precio no se establece rapidamente y se

encuentra determinado en buena medida por los costos de produccion. La
empresa puede variar la proporciébn en que emplea sus recursos pero no
todos. En este tipo de mercado también se incluye en el mediano plazo con
las mismas caracteristicas que el de periodo corto.

De largo plazo: el precio se establece lentamente y estd determinado en

buena medida por los costos de produccién. Es un periodo lo bastante largo
para que la empresa cambie la proporcion en que utiliza sus recursos
productivos (puede incluso variar todos).
Como puede determinarse con los conceptos anteriores el mercado es no solo un lugar
en donde ofrecer mercancias sino también servicios, por lo que su ubicacion varia de
acuerdo con las exigencias de los demandantes de productos a lo interno de los mismos,
por otro lado la fijaciébn de precios puede ser de forma instantdnea de acuerdo al precio
final que fije el productor al momento de la transacciébn comercial muchas veces sin ser
tomado el costo de produccion como generalmente lo hacen los productores horticolas o
en el largo plazo cuando el analisis de costos de produccion que se ha hecho da indicios
de poder ser modificado, por lo que el precio puede ir hacia el alza o hacia la baja de
acuerdo al andlisis de rendimientos y a la optimizacion del tiempo y los recursos que
intervengan el proceso productivo.
“Otros de los elementos que conforman el mercado se pueden agrupar en tres categorias:
La demanda de bienes y servicios
Oferta de bienes y servicios

Los precios de dichos bienes y servicios.

C. LA DEMANDA:

Es la cantidad de mercancias que pueden ser compradas a los diferentes

precios por un individuo o por el conjunto de individuos de una sociedad

(demanda individual y demanda total). Desde el punto de vista de la demanda



individual, la funcién de demanda de un satisfactor es la relacion que existe entre
las diversas cantidades del satisfactor que puedan ser compradas y:

» Los precios posibles del satisfactor

» Los ingresos de los compradores

» Los gastos de los compradores

» Los precios de los bienes complementarios y sustitutos.

Ley de la demanda: siempre y cuando las condiciones no varien (ingresos de los

consumidores, gastos, precios de los bienes complementarios y sustitutos, distribucién del
ingreso, tamafio de la poblacion, etc.) la cantidad que se demande de un bien en el
mercado, varia en razon inversa de su precio, esto quiere decir que cuando los precios
disminuyen, la cantidad demandada aumenta y cuando los precios aumentan, la cantidad

demandada disminuye.

D. LA OFERTA:
Es la cantidad de mercancias que pueden ser vendidas a los diferentes precios
del mercado por un individuo o por el conjunto de individuos de la sociedad.
Los principales elementos que determinan la oferta de un producto, llamados
determinantes de la oferta, son:
» El costo de produccion
» El nivel tecnolégico
» El precio del bien.

Ley de la oferta: siempre y cuando las condiciones no varien (costos de produccion y

directa a su precio). Esto quiere decir que cuando los precios aumentan las cantidades
ofrecidas también se incrementan y cuando los precios disminuyen las cantidades

ofrecidas se reducen (hay una relacion directa entre pecios y cantidad ofrecida).

E. PRECIO:
“El precio es la expresion monetaria del valor’ independientemente de que se trate
de la teoria subjetiva u objetiva del valor.
Seglin Robinson®, Joan, “la existencia de precios supone intercambio; éste
supone especializacion, la cual supone una sociedad organizada”. De acuerdo

con la definicibn entonces se podria entender que la fijacion de precio a los

® Contribuciones a la teoria econémica moderna, Siglo Veintiuno Ed., México, 1,979, pag. 181



productos Unicamente compete a las sociedades organizadas de ciertas formas
por ser éste un fendémeno social. “Esto quiere decir que la conversion del valor en
precio se da mediante un proceso que partiendo del intercambio primitivo (trueque)
llega al establecimiento de una mercancia que es equivalente general de todas las
demas mercancias. Este equivalente general es el dinero, lo cual constituye su

precio, ya que reducimos el valor de todas las mercancias a una sola: el dinero”.

Segin Gonzéales, Antonio J., y Maza Zavala, Domingo®, mencionan las
principales funciones de los precios en una sociedad capitalista y afirman que:
...... el mecanismo del precio desempenfa cuatro funciones importantes, a saber:

» Como regulador de la produccion.

» Como regulador del uso y disposicion de los recursos econémicos

» Como regulador de la distribucion y el consumo, y

» Como agente equilibrador del sistema econémico.
Ahora bien lo que no debemos olvidar es que ademas de los factores externos (oferta,
demanda, precio, problemas sociales comunitarios o familiares, situaciones
climatoldgicas, etc.) Dentro de todo proceso comercial regularmente intervienen una
serie de personas que forman una especie de cadena, mientras mas personas
participen mas grande serd la cadena, por consiguiente el precio del producto al

consumidor final sera mas elevado.

LA CADENA COMERCIAL.:

Segun el Equipo de Consultoria en Agricultura Orgénica (E.C.A.O.) en base a su

experiencia en el campo y su trabajo con pequefios grupos de productores
organizados bajo el enfoque econdmico/productivo empresarial dentro de las
comunidades del valle del Palajunoj, se ha llegado a determinar los eslabones

comunes dentro de la cadena comercial que ellos utilizan, siendo estos los siguientes:

A. EL PRODUCTOR: como su hombre lo indica, “es la persona o grupo de personas

que intervienen para producir o elaborar un producto....”.” esto con la finalidad de

negociarlo posteriormente. Es quien proporciona la materia prima a los

® Tratado moderno de Economia general, South-Western, E.U.A. 1976 (22. Edicién revisaday
ampliada), pag. 100,
’ Diccionario Enciclopédico llustrado OCEANO UNO 1,989



intermediarios mayoristas y en el caso especifico de la agricultura éste es el
agricultor.

Segun, Louis W. Stern, Adel I. EI-Ansary, Anne T. Coughlan, Ignacio Cruz en
su libro® determinan lo siguiente:

“La actividad mayorista puede ser caracterizada como un sector de la economia
en que el grado de especializacion ha aumentado constantemente como respuesta
a los cambios que se producen en la demanda de produccion de servicios por
parte de los clientes........ Su variedad ofrece a los compradores y vendedores
gran cantidad de opciones dentro de los canales de distribucién, de acuerdo con
variables como el volumen, la sectorializacion del mercado, las posibilidades
financieras, los servicios que se ofrecen y el método elegido de funcionamiento.”
“La venta mayorista consiste en las actividades de las personas o establecimientos
gue venden a los minoristas y a otros comerciantes y/o a usuarios industriales,
institucionales o comerciales pero que no venden cantidades significativas de
articulos a los consumidores finales.

Por consiguiente podemos definir:

INTERMEDIARIO MAYORISTA: generalmente conocido como “Coyote”, es la

persona que compra grandes extensiones de cultivos o de productos dentro de las

comunidades o en las fabricas, para su negociacién directa ya sea en el mercado
local, nacional o internacional. Ademas son los que se encargan de proveer de
productos a otros intermediarios.

Estos también pueden ser productores de las mismas comunidades pero que
cuentan con capital suficiente y mercados o distribuidores definidos de productos a
guienes entregan los productos comprados o adquiridos con otros productores.
En algunos de los casos y que es la norma general, son personas que no poseen
tierras para cultivo anicamente capital. Dichas personas pueden vivir dentro o
fuera de las comunidades o de las areas de produccion. Compran generalmente a
precios bajos y ademas pueden adoptar cualquier otra forma de intermediacion

dentro de la ca