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Resumen

Con el presente andlisis de mercados de una linea de productos agricolas del departamento de
Sucre, se determinan qué factores motivan al comprador a adquirir estos productos, identifica la
predisposicion por parte del comprador por razones culturales o ambientales, y conoce las
preferencias del comprador, para hacer un aprovechamiento de la sobreoferta generando un valor
agregado y haciendo estos productos competitivos en el mercado actual, a través de estrategias
de comercializacion. Este estudio es de tipo descriptivo, teniendo presente que existia
informacidn sobre el tema y lo que se realiza es una aplicacion para analizar si es viable la
comercializacion de productos agricolas y agroindustriales por medio de una investigacion de
mercados. Los estudios realizados permitieron concluir que hay condiciones favorables para
negociacion con los empresarios de varios canales de comercializacion de productos agricolas, se
cuenta con la calidad, presentacién y variedad requeridas para abastecer las necesidades de los

empresarios.

Palabras clave: Andlisis, mercado, productos, agricolas, comercializacion.
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Abstract

With this market analysis it is determined what factors motivate the buyer to purchase these
products, identifies the predisposition on the part of the buyer for cultural or environmental
reasons, and knows the preferences of the buyer, to take advantage of the oversupply generating
an added value and making these products competitive in the current market, through marketing
strategies. This is a descriptive study, bearing in mind that there was information on the subject
and what is done is an application to analyze if the commercialization of agricultural and agro-
industrial products is viable through market research. The studies carried out allowed concluding
that there are favorable conditions for negotiation with the entrepreneurs of several channels of
commercialization of agricultural products, and that there is the quality, presentation and variety

required to supply the needs of the entrepreneurs.

Key words: Analysis, market, products, agricultural, commercialization.
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Introduccion

Con este estudio de mercados se logré determinar qué factores motivan al comprador a
adquirir estos productos, identificar cualquier predisposicion por parte del comprador por
razones culturales o ambientales, y conocer las preferencias del comprador, para hacer un
aprovechamiento de la sobreoferta generando un valor agregado y haciendo estos productos

competitivos en el mercado actual, a través de estrategias de comercializacion.

El departamento de Sucre posee ventajas comparativas favorables para el desarrollo a
gran escala de cultivos de productos agricolas, con disponibilidad abundante de tierras aptas para
la produccidn de estos productos, con factores agroecoldgicos y climaticos favorables y algo tan
importante como es la posibilidad de tener produccién todo el afio. Asi mismo posee ventajas
competitivas, entre las que se destacan los frutos de calidad que Pueden generarse en este pais y
las nuevas variedades de productos agricolas mejorados genéticamente, liberadas por el gobierno
nacional las cuales en experimento registran un mayor rendimiento en cuanto a toneladas por
hectarea, la tradicion cultural de los agricultores, de Cultivar productos agricolas a través de
siglos y que Colombia es reconocida en algunos mercados Internacionales por las propiedades de
estos productos. Frente a esta situacion es necesario proponer nuevas alternativas para la
produccion y comercializacion de productos agricolas que tenga ventajas competitivas respecto
al producto tradicional, con esto se generaria empleo, productividad y mejor posibilidad de

competir con éxito en el mercado.

Uno de los mercados de Colombia con mayor futuro son los productos agricolas de
Sucre, los cuales poseen una alta perspectiva de potencial exportador, tal como lo revelan los
estudios de mercado realizado por el gobierno colombiano. La cercania a los puertos, la gran
variedad de productos, los precios competitivos a nivel internacional, la cercania de los centros
de cultivo, las ventajas comparativas sobre otros paises productores, la ubicacion estratégica con
respecto a los mercados internacionales y la alta demanda de este producto hacen posible que

este se convierta en un atractivo negocio.
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1. Problema de Investigacion

La produccion agricola es una actividad de la cual subsisten muchas familias campesinas
de Colombia y Sucre, los cuales enfrentan problematicas como: la disminucion del consumo, el
deterioro de los precios por la sobreproduccion, la falta de organizacién de los productores para
comercializar el producto, esto ha impedido también la aplicacion de nuevas tecnologias que
permitan lograr mayor calidad y atractivo para el consumidor, Los requisitos cada vez mas
exigentes en cuanto a la calidad de los productos y las condiciones rigurosas para acceder al
mercado, plantean la necesidad de formular estrategias que propicien una produccién orientada a
satisfacer las necesidades del mercado y que garanticen unas condiciones de acceso justas y

sostenibles para los productores.

De acuerdo con cifras presentadas en el afio 2020 por el Instituto Geografico Agustin
Codazzi (IGAC), el 61% del departamento posee suelos Optimos para la ganaderia y la
agricultura. Actualmente este uso se da en el 65,7% del territorio, ya que se han destinado areas
para la conservacion y proteccion ambiental para la produccion. La economia del departamento
de Sucre se ha basado principalmente en la ganaderia de todo tipo, es decir vacas, caballos,
cerdos, cabras y hasta burros. La segunda actividad que méas aporta es la agricultura, con cultivos
como yuca, maiz, platano, fiame, arroz, aguacate, pifia y algodon. Las cifras sobre el uso de sus
suelos ratifican ain mas el potencial productivo que tiene Sucre. Segun el Instituto Geogréafico
Agustin Codazzi, el 65,7% del territorio ya estd conformado por tierras con produccion

agropecuaria.

Las condiciones que enfrentan los productores agricolas en algunos casos se hace dificil
especialmente por la falta de vias terciarias en buen estado que permitan el transporte de la
cosecha de forma oportuna y rentable, lo que genera demoras y sobrecostos al intentar
comercializar en las ciudades principales del departamento. Frente a esta situacion es necesario

analizar las condiciones de comercializacion de productos agricolas.
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1.1 Formulacion del Problema

¢Cudles son las condiciones actuales de mercado para la comercializacion de una linea

productos agricolas del departamento de Sucre?
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2. Justificacion

Uno de los mercados de Colombia con mayor futuro son los productos agricolas de
Sucre, los cuales poseen una alta perspectiva de potencial exportador, tal como lo revelan los
estudios de mercado realizado por el gobierno colombiano. La cercania a los puertos, la gran
variedad de productos, los precios competitivos a nivel internacional, la cercania de los centros
de cultivo, las ventajas comparativas sobre otros paises productores, la ubicacion estratégica con
respecto a los mercados internacionales y la alta demanda de este producto hacen posible que

este se convierta en un atractivo negocio.

El departamento de Sucre posee ventajas comparativas favorables para el desarrollo a
gran escala de estos cultivos, tales como disponibilidad abundante de tierras aptas para la
produccién de productos agricolas, factores agroecoldgicos y climaticos favorables y algo tan
importante como es la posibilidad de tener produccién todo el afio. Asi mismo posee ventajas
competitivas, entre las que se destacan los frutos de calidad que Pueden generarse en este pais y
las nuevas variedades de productos agricolas mejorados genéticamente, liberadas por el gobierno
nacional las cuales en experimento registran un mayor rendimiento en cuanto a toneladas por
hectérea, la tradicion cultural de los agricultores, de Cultivar productos agricolas a través de
siglos y que Colombia es reconocida en algunos mercados Internacionales por las propiedades de

estos productos.

Con el estudio de mercados se podria determinar qué factores motivan al comprador a
adquirir estos productos, identificar cualquier predisposicion por parte del comprador por razones
culturales o ambientales, y conocer las preferencias del comprador, para hacer un
aprovechamiento de la sobreoferta generando un valor agregado y haciendo estos productos

competitivos en el mercado actual, a través de estrategias de comercializacion.
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3. Objetivos
3.1 Objetivo General

Analizar el mercado para una linea de productos agricolas del departamento de Sucre

para mejorar su comercializacion.

3.2 Objetivos Especificos
a) Caracterizar el comercio de una linea de productos agricolas en el departamento
de Sucre.
b) Describir a los productores agricolas del departamento de Sucre

c) Definir las caracteristicas de la demanda de productos agricolas del departamento

de Sucre.
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4. Marco Referencial
4.1 Antecedentes

Inicialmente, la prioridad de las empresas residia en la calidad del producto, actualmente
la necesidad se centra en el servicio y la atencion al cliente, lo anterior se debe al avance de los
medios de comunicacion y la influencia de la globalizacion que demandan a las empresas obtener
mayores niveles de competitividad. En este sentido, la orientacion que se le da a los negocios

depende de la percepcion que se tenga sobre los clientes y sus necesidades.

Teniendo en cuenta lo anterior, las empresas necesitan implementar un sistema de
atencion al cliente personalizado, humano y empatico que tenga como fin satisfacer las
necesidades y expectativas de los mismos. Asi pues, en un contexto organizacional, el marketing
estd dirigido al crecimiento y posicionamiento de la empresa, por medio de recursos y técnicas
que permiten potenciar los procesos de la misma, tales como: comercializacion de un producto o
servicio, la diversificacion de los canales de distribucion, la fidelizacion de los clientes, entre

otros.

De acuerdo con Kotle (2014), un teérico experto en el campo del marketing estratégico, el
mercadeo “es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo
gue necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus
semejantes”. En otras palabras, el mercadeo es un recurso entre el cliente y la empresa para
realizar un diagnostico de necesidades, ponderar las posibilidades de éxito y comunicar la

creacion de nuevos productos dentro del mercado.

Adicionalmente, Céspedes (2016), menciona que el marketing es una disciplina anclada a
aspectos administrativos y sociales, cuyo fin es la satisfaccion de todos los actores de la
sociedad, sean empresas o individuos. Siguiendo esta perspectiva, otros autores, exponen al
marketing como un conjunto de actividades dirigidas a disefar, planear, “fijar el precio,
promover y distribuir los productos satisfactores de necesidades entre los mercados meta para

alcanzar los objetivos corporativos”. En definitiva, desde los planteamientos de Kotler vy
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Armstrong (2016), se puede comprender que el marketing supone un proceso social y
administrativo que permite a los individuos y a los grupos adquirir productos y valores que

necesitan y desean mediante la creacion y el intercambio con otros Mix marketing.

Se refiere a los factores basicos del mercadeo, el mix marketing integra, segun Céspedes,
(2016), el producto, el precio, la comunicacion y las relaciones, la distribucion, la inteligencia de
mercados, el servicio, la logistica y la innovacion para el impulso de una marca, etc. Asi pues,
Céspedes (2016) propone que el producto es una cosa externa al hombre, material o inmaterial
que satisface un deseo humano, de forma que, el producto es cualquier bien o servicio que recibe

un cliente de parte de una empresa al realizar una compra-venta.

Por otro lado, el precio se puede plantear como “la conjugacion entre un adecuado
volumen de ventas y un racional nivel de egresos” de manera las ventas representan ingresos.
Los precios pueden ser fijados por la empresa de diferentes formas, teniendo en cuenta el costo,
la demanda, la competencia, la tasa corriente, la capacidad de produccién, los medios disponibles
de publicidad y promocion, las caracteristicas del grupo de clientes y productos competencia,

entre otros factores.

Ahora bien, la comunicacién relacionada al mix marketing, se refiere al desarrollo y
ejecucion de la promocion de los productos o servicios de una empresa. De igual modo, la
comunicacion en el marketing implica obtener informacion para lograr captar al cliente, esto es,
interactuar con el cliente para conocer sus necesidades y responder a ellas por medio de
productos o servicios ofrecidos. Relacionado a lo anterior, se debe abordar la comunicacion
integrada del marketing conocida también como CIM, siendo esta un sistema para tomar
decisiones en la comunicacion y una solucion para las empresas dentro de la gestion de la

comunicacion.
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4.2 Marco tedrico

4.2.1 Plan Estratégico de Gestion Comercial

Garcia (2010), sefiala que los mercados en los que operan las empresas, particularmente
las de servicios, son mercados maduros y con usuarios o clientes exigentes e informados. Por
tanto, las empresas deben orientarse al mercado, ya que resulta imprescindible actuar en funcion
de lo que los usuarios esperan de las organizaciones, servicios que satisfagan las necesidades de
los consumidores. Por consiguiente, la funcién de marketing de la empresa debe contar con una
direccion de gestion estratégica que oriente las organizaciones hacia el mercado. Munera y
Rodriguez (2008), citado por Garcia (2010), establecen que la gestién de marketing estratégica,
conlleva al proceso que a través de las funciones de andlisis, planificacion, organizacion,
ejecucién y control. Persigue el conocimiento de las necesidades y deseos de los usuarios, la
estimacion del potencial de la organizacion y de la competencia, de tal manera que le permita
una ventaja competitiva sostenible a corto, mediano y largo plazo. De ahi, que la planificacion
comercial se define como el proceso a partir de las funciones gerenciales para la prevision de los
futuros campos de accion, busqueda de metas futuras de actuacion, definicidn de objetivos, metas

y seleccion de estrategias competitivas.

4.2.2 Caracteristicas Eficaces de Gestién Comercial

Artal (2009), expresa que entre las caracteristicas de la gestion comercial para ser mas
eficaz, se debe tener en cuenta los siguientes aspectos: organizaciéon y planificacion para el
cumplimiento de los objetivos; profesionalidad, para sobrellevar las dificultades comerciales,
creatividad con miras a generar beneficios para las partes, aceptacion del riesgo, es decir, tomar
decisiones adecuadas, firmeza para actuar y expresar opiniones; habilidades para fomentar
relaciones interpersonales, comunicacion clara, precisa y convincente, poseer empatia de tal
manera que logre ponerse en los zapatos de otros, habilidad y capacidad para observar y

escuchar, flexibilidad, que permita ser capaz de llegar a acuerdos mutuos o conciliaciones,
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tolerancia y amabilidad para con los demas, ser capaz de escuchar activa y dinamicamente,

utilizar la comunicacion asertiva, utilizar un lenguaje natural y sencillo.

Paradigmas estratégicos de gestion comercial: Francés (2016), sefial que existen enfoques
tedricos sobre como una empresa puede escoger y formular estrategias para enfrentar diversos
mercados. Por ejemplo, Porter y los paradigmas estratégicos, lo cual presenta un extenso analisis
conceptual y metodoldgico en el campo de la gestion empresarial, clasificando las estrategias en:
geneéricas y competitivas. Segun Porter (2003), las estrategias genéricas, hacen referencia a
modalidades estables que se fijan los negocios para competir. Son fundamentalmente, tres (la
diferenciacion, liderazgo en costo, y el enfoque o alta segmentacion). Las estrategias
competitivas consisten en los cursos de accion que puede seguir las organizaciones frente a
situaciones coyunturales y hacen mencion a la corporacion como un todo; se pueden agrupar en:
estrategias competitivas de disuasion, ofensivas defensivas, de cooperacion o alianzas. Donde
cada una de ellas establecen un centro externo o interno, propdsito o funcion, conceptualizacion

de gestién comercial.

En este sentido, Serna (2019) plantea que los objetivos y estrategias y gestién comercial,
servirdn para identificar y concretar los objetivos de venta, identificar mercados meta y servicios

que se comercializan de manera clara y precisa.
4.2.3 Estrategias de Mercadeo Eficaz

Es una tarea clave en el proceso estratégico de toda organizacién, determinar estrategias
de mercadeo que, alineadas con los objetivos, permitan alcanzar los objetivos y metas
empresariales. Por tanto, la estrategia tiene que ser un referente dentro de la mezcla de mercadeo
que soporte el portafolio de servicios y estimule el aprovechamiento de las oportunidades que se
hayan identificado para una buena gestion comercial (Zeithaml y Valarie, 2012, p. 1985).



18
ANALISIS DE MERCADO DE PRODUCTOS AGRICOLAS @CEC AR

4.2.4 Proceso de Planeacién Comercial

Segun Stanton (2014), se hace necesario visualizar la importancia de la planeacion
comercial, su papel en la organizacion y su incidencia en la gestion de mercadeo. Por tanto, el
proceso de administracion consiste en planear, instrumentar y evaluar los esfuerzos de los
colaboradores hacia una meta comdn. Es decir, la planeacion es decidir ahora lo que se har
mafiana, incluye cuando y como se hara. Pues sin un plan no es posible hacer algo por que no se

conoce gue se necesita hacer o como hacerlo.

4.2.5 Mercadeo de Gestion Estratégica

Para Schnarch (2009), el mercadeo se convierte en una actividad cuya finalidad consiste
en satisfacer las necesidades y deseo del ser humano mediante procesos de intercambio. Donde la
administracion del mercadeo es un sistema de actividad cuyo proposito es planear, fijar precio
promover, distribuir servicios e ideas que satisfagan deseos de los usuarios con la finalidad de
alcanzar los objetivos de la organizacion. Estas actividades en el mercadeo deben estar orientadas
a: identificacion de necesidades, disefio de productos o servicios, entrega y comunicacion agil y
oportuna, hacer que los productos o servicios sean adecuados, fijar precios justos, proporcionar
servicios, y realizar seguimiento posterior. Entonces la tarea fundamental de la organizacion es
determinar las oportunidades y deseo del mercado y entregar satisfacciones de modo mas
efectivo que los competidores. Al igual, que la organizacion oriente sus necesidades del
consumidor, para satisfacer sus expectativas y asi facilitar que la empresa establezca una mejor
estabilidad y crecimiento a largo plazo. Por consiguiente, el conocimiento del mercado es una

necesidad paralela a la aceptacion de mercadeo y condicion esencial en la planeacion estratégica.
4.2.6 Importancia del Plan Estratégico de Gestion Comercial
Gonzalez (2015), indica que la toma de decisiones gerenciales en la gestién comercial de

la empresa, siempre tiene su origen en la identificacién de problemas, oportunidades, deseo

particular de conocer o responder a una situacion especifica de mercado. Por tanto, es preciso
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que permanentemente se desarrollen procesos de investigacion comercial, teniendo en cuenta que
estas permiten recopilacion, registro y analisis de datos generales relacionados con los problemas
de comercializacion de los bienes y servicios. Por tanto, es una funcién fundamental para la

pertinente toma de decisiones en funcion de las necesidades y expectativas del usuario.

4.2.7 Actividades Dentro del Plan de Gestion Comercial

Los autores Jiménez, Lozano y Varela (2003), sefialan que el mercadeo es el area
funcional de la organizacion que examina e investiga los gustos, necesidades y tendencias de los
usuarios con la finalidad de generar bienes y servicios, que le satisfagan y cumplan sus

expectativas y que, paralelamente permita lograr ganancias para la organizacion.
4.2.8 Diversas Estrategias de Gestion Comercial

Se cita a Rojas (2012), lo cual planea que una estrategia de gestion comercial comienza
con un estudio de macroambiente de los factores favorables y desfavorables, de las
oportunidades y dificultades. Posteriormente se procede al andlisis del mercado y de las
situaciones competitivas, de los productos de las tecnologias disponibles. Este analisis deberia
incluir las ventas y beneficios de los principales productos y servicios considerando de esta
manera los planes de la organizacion para garantizar el futuro. Generalmente, la gestidn
comercial cuenta con una herramienta fundamental que se conoce como mezcla de mercados,
que se mueve alrededor de 5 factores basicos: productos, precio, distribucion, comunicacion y
servicios. En efecto, las estrategias de gestion comercial conllevan a la seleccién de mercados
objetivos, la escogencia de una posicion competitiva y el desarrollo de una mezcla de mercadeo

efectiva para alcanzar y satisfacer a los clientes seleccionados.
4.3 Marco legal
A continuacidn, se hace referencias a los aspectos regulatorios o normativos que rigen el

sector comercio Y el sector agricola. Asi pues, se encontraran las entidades que recogen, analizan

y publican la informacién sobre cada uno de estos sectores.



20
ANALISIS DE MERCADO DE PRODUCTOS AGRICOLAS @CEC AR

Para el caso del sector comercio, las entidades encargadas de recolectar y publicar la
informacion, son: Ministerio de Comercio, Industria y Turismo MCIT, DANE, DIAN, INVIMA,
entre otros, pero éstos son los méas importantes. El Ministerio de Comercio, Industria y Turismo,
que fue creado mediante la Ley 790 de 2002, como resultado de la unién de dos ministerios, el de
Comercio Exterior y el de Desarrollo Econdmico. Asimismo, el Decreto 210 de 2003, establece
la orientacion filosofica y misional, aludiendo a que el MCIT es el ente encargado de apoyar la
actividad empresarial y productora de las regiones del pais, ademéas de potenciar la gestion de las

empresas para que sean mas competitivas y generen mayor valor.

Por su parte, el DANE, como es sabido, produce, analiza y difunde informacién
estadistica, principalmente econdémica, social, demogréafica y ambiental, que pueda resultar
relevante a las empresas y a los sectores para tomar decisiones acerca de temas centrales de su
funcionamiento, lo anterior estd claramente establecido en el Decreto 262 de 2004, en el que se

dictan las funciones y alcances del DANE.

Asi también, la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN, entidad que esta
adscrita al Ministerio de Hacienda y Crédito Publico y se cred por medio del Decreto 2117 de
1992, tiene la responsabilidad de toda la gestion aduanera del pais, en otras palabras, la DIAN
regula las actividades y operaciones de comercio exterior y la distribucion internacional de

mercancias.

Finalmente, respecto a las entidades que controlan el sector comercio, se encuentra
Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos (INVIMA), adscrito al sistema de
salud, pero que, al ejercer inspeccion y vigilancia sobre asuntos sanitarios, tiene relevancia para
el sector. Fueron trazadas sus funciones en la Ley 100 de 1993, especificamente en su articulo
245.

El Decreto 1290 de 1995, establece que el INVINA tiene potestad para controlar la
calidad y la salubridad en materia de medicamentos, productos biol6gicos, alimentos, bebidas, y

otros productos que tengan directa o indirectamente algn impacto sobre la salud de las personas.
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En conformidad con lo anterior, la normatividad existente que regula las actividades del
sector comercio, tiene su base en la Carta Politica de 1991, en ésta se sefiala que es el Estado el
responsable de regular la calidad de los bienes y servicios, de proteger por medio de normas

especiales la libertad y respeto a las iniciativas productivas y comerciales.
4.4 Marco conceptual

El presente plan de mercadeo permite analizar las preferencias de los clientes potenciales
para la comercializacion de productos innovadores para la comunidad, por ende, es pertinente
tener el conocimiento del significado de ciertos conceptos que son utilizados durante el
desarrollo de éste.

Comercializacion: Es el proceso que tiene por objetivo que el consumidor obtenga los
bienes desde el productor. A este proceso se relacionan actividades como compraventas al por
mayor y al por menor, publicidad, pruebas de ventas, informacion de mercado, transporte,

almacenaje y financiamiento.

Comportamiento del consumidor: Es la conducta o0 comportamiento que muestran las
personas al momento de buscar, comprar y evaluar alternativas de servicio; los procesos mentales
que se tienen en cuenta en la eleccion del establecimiento, las motivaciones, los factores
psicoldgicos, es muy comun para conocer los patrones de comportamiento, las investigaciones
cualitativas en las que se busca encontrar variables comunes en las que las personas suelen basar

su proceso de compra.

Estrategia de marketing: Es un tipo de estrategia con el que cada unidad de negocios
espera lograr sus objetivos de marketing mediante: 1) La seleccion del mercado meta al que
desea llegar, 2) la definicion del posicionamiento que intentara conseguir en la mente de los
clientes meta, 3) la eleccion de la combinacion o mezcla de marketing (producto, plaza, precio y
promocion) con el que pretendera satisfacer las necesidades o deseos del mercado meta y 4) la

determinacion de los niveles de gastos en marketing.
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Investigacion de mercados: Es aquella en la que importa el disefio de los servicios, el
tamario, el analisis, la recopilacion y las caracteristicas del mercado, son una herramienta vital
para las compafiias de productos o de servicios, ya que sirven para diagnosticar problemas y

tomar decisiones de marketing que solucionen aquellos problemas.

Marketing relacional: El marketing relacional es el mecanismo con el que alcanzamos la
fidelizacion de clientes, que mantienen una premisa comun, mantener relaciones estables y

duraderas a largo plazo entre clientes y empresas.

Marketing: Proceso de planificaciéon y ejecucion del producto, precio, comunicacion y
distribucion de bienes y servicios, para crear intercambios que satisfagan objetivos de los

individuos y de las organizaciones.

Penetracion del mercado: Se denomina “penetracion de mercado” al conjunto de
estrategias comerciales tendientes a lograr que una compafiia aumente su participacion de
mercado para un producto o linea de productos. Esta puede lograrse combinando estrategias de

precios, ataques a la competencia y campafias de marketing.

Plan de mercadeo: Los métodos de aplicacion de los recursos de marketing para
alcanzar objetivos de marketing.

Planeacidn estratégica: Proceso de crear y mantener una congruencia estratégica entre

las metas y capacidades de las organizaciones y sus oportunidades de marketing.

Servicio: Cualquier actividad o beneficio que una parte pueda ofrecer a la otra, que sea
esencialmente intangible y que no resulte en propiedad de cosa alguna. Su produccion puede 0 no

estar ligada a un producto fisico”.

Ventaja competitiva: Una ventaja competitiva es cualquier caracteristica de una empresa
que la diferencia de otras colocandole en una posicion relativa superior para competir. Es decir,

cualquier atributo que la haga mas competitiva que las demas. Existen muchas fuentes de
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ventajas competitivas, tales como elaborar un producto con la mas alta calidad, proporcionar un

servicio superior a los clientes, lograr menores costos en los rivales, tener una mejor ubicacion
geogréfica, disefiar un producto que tenga un mejor rendimiento que las marcas de la

competencia.
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5. Metodologia
5.1 Tipo de estudio

El estudio por realizar es de tipo descriptivo, teniendo presente que existe alguna
informacion sobre el tema y lo que se realiza es una aplicacion para analizar si es viable la
comercializacion de productos agricolas y agroindustriales por medio de una investigacion de
mercados. Se define como un estudio descriptivo de corte trasversal porque es un estudio
estadistico y demografico. Con una poblacion definida y un periodo de tiempo determinado. Este
estudio trata de abordar algunos conceptos, caracteres, los tipos y las personas junto a sus
perfiles, grupos, sociedades, procesos, objetos o razones para estudiar el fendmeno de la
comercializacion de productos agricolas y se pueda analizar desde sus caracteristicas
(Hernéandez, 2010, p. 85).

5.2 Método

El método de estudio corresponde al deductivo como proceso que permite verdades
particulares contenidas en las verdades universales, permitiendo al investigador identificar el
orden por seguir en la obtencién de la informacién al igual que las fuentes y la calidad de esta.
(Méndez, 2013). Se parte de aspectos generales del mercado fruticola y se aplica en el caso de
estudio de la comercializacion de productos agricolas y agroindustriales en la zona. Se emplearan

métodos basados en encuestas, entrevistas, Focus group y observacion.

El presente método es una propuesta para resolver las diferentes problematicas que
enfrentan los pequefios productores y organizaciones agricolas en materia de comercializacion;
identificando los mercados potenciales locales, regionales y nacionales. Esta metodologia se
aplicara en diferentes fases. La informacion se recopilara a través de encuentros directos a los
comerciantes en visitas a los lugares de venta. La investigacion comprende cuatro etapas: i)
preparacion previa para la investigacion, ii) levantamiento de informacion, iii) interpretacion y

elaboracion de base de datos, y iv) documentacion de los resultados.
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Fase |

Preparacion para la investigacion
Para realizar el sondeo de mercado se tendra en consideracion los siguientes aspectos:
. Se identificara el segmento de mercado y los productos a investigar.

. Se identificardn los dias de plaza o compra/venta en los que se realizan las
transacciones comerciales. Por ejemplo, en los mercados municipales del presente estudio, existe

un dia y horas especificas para ello.

. Se tendré definido de qué actores de la cadena se obtendré la informacion. Estos
seran organizaciones industriales, cadenas de supermercados, mayoristas, minoristas, detallistas,
intermediarios, transportistas, tiendas, distribuidores, duefios de locales o negocios y

consumidores, encargados de compras de entidades publicas, entre otros.

. Se utilizaran preguntas claves y formatos para las entrevistas a aplicar y serviran
de guia para la investigacion del mercado. El objetivo es contar con una herramienta que permita

organizar la informacion que se va a recoger en el mercado.

. Se obtendran datos de los comerciantes, datos del producto y requisitos de
compra. Se investigara si el comprador esta interesado en nuevos proveedores y de largo plazo
con grupos de productores. Se identificaran compradores con quienes se podria una relacién

comercial.

Fase Il

Levantamiento de informacion

En esta etapa, se investigaran los lugares o mercados previamente acordados y se
procedera a realizar las encuestas. En algunos casos, va a ser necesario hacer citas o escoger la
hora de la visita. En mercados de mayoreo, por las tardes, los comerciantes no se encuentran tan

ocupados. Como paso inicial, el equipo encuestador explicara quiénes son y cudl es el propdsito
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de la entrevista. Se indagara sobre aspectos claves como; producto, precio, promocion, plaza y

Canales de distribucion a utilizar.

Fase 11

Elaboracién de base de datos

Terminado el proceso de sondeo, los resultados seran documentados lo mas pronto
posible. Se desarrollaran las actividades de documentar y sistematizar los resultados, con el
objetivo de permitir una comparacion Gtil de los mismos, cruce de variables entre otros analisis a

través del uso del software estadistico SPSS.

La base de datos se elaborard en funcion de las preguntas y respuestas del cuestionario
utilizado en el estudio. EI formato tendra por lo menos la siguiente informacion: Nombre de la
empresa o comprador, direccién, cantidad de producto que compra por dia, semana, mes 0 afio.
Forma de entrega del producto (natural o procesado) y empaque requerido (bulto, canasta,
bandeja, etc.). Procedencia del producto que se compra en la actualidad y proveedores actuales,
precios y forma de pago, requisitos especiales (registro sanitario, cddigo de barras, etc.) y

posibilidad de lograr una venta con este cliente, entre otros datos.

Luego se ordenard la informacion, se procesard y analizara. Ello permitira identificar los
productos con mayor potencial en los mercados investigados, los volimenes y calidad requeridos

y otras variables importantes del mercado.

La informacion se analizar con el fin de responder las siguientes preguntas: ;Cudles son
las oportunidades identificadas para la comercializacion de estos productos?, ¢Cuéles son las
fortalezas y debilidades existentes y qué se puede hacer para enfrentarlos?, ;Qué producto
(cantidad, calidad y continuidad es requerida) ?, ;A qué precio vender y con qué margen de
ganancia? y ¢Donde, a quién, en qué temporada, ¢ccuando y como distribuirlo? entre otras

preguntas.
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Fase IV
Presentacion de resultados.

Se espera que los resultados del sondeo sean Utiles para la elaboracion de una estrategia
de competitividad de la cadena productiva, que permita un primer acercamiento de los
productores a los compradores del producto de la cadena y faciliten la seleccion de los
compradores que participaran en la elaboracion de la estrategia de penetracion. Asi mismo, en los
resultados se indique con claridad el volumen actual del producto que entra al mercado (este dato
es importante para saber cuanto producto esta absorbiendo en este momento el mercado y a qué
precio). Adicionalmente, proporcione una idea mas actualizada sobre la entrega del producto y la
forma de pago usada actualmente. Con base en esta informacion se podra identificar qué tan lejos
esta la calidad de los productos o, su empaque, de las normas del mercado. Igualmente, se podran
determinar los mecanismos de pago que manejan los compradores. Y al final proveer una
clasificacion de los compradores, segun la posibilidad de lograr un negocio con ellos, las
condiciones, normatividad Invima, demanda potencial, precios y factores que influyen en la
fluctuacion de estos, canales de distribucidn, oportunidades y potencial de comercializacion.

Entre otros aspectos.

5.3 Fuentes y técnicas de recoleccion de datos

Fuentes primarias: se realizaran investigaciones de campo aplicando instrumentos como
encuestas, entrevistas, Focus group y observacion, donde se puedan obtener datos que aporten el

desarrollo estrategias de comercializacion de productos agroindustriales.

Asi mismo, se realizaran entrevistas a representantes encargados de las compras
institucionales como por ejemplo; el Instituto Nacional Penitenciario y Carcelario INPEC, a
representantes del Instituto Colombiano de Bienestar Familiar ICBF, ademas de la informacion
que pueden aportar los funcionarios de las Secretarias de agricultura de cada Alcaldia que estan
directamente relacionados y trabajan con programas agriculturas, también se pueden llevar a

cabo visitas de observacion directa en los distintos mercados publicos con el propdsito de
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conseguir informacién que permita identificar aspectos referentes a la produccion y

comercializacion de las hortalizas producidas.

Fuente secundaria: Analisis de publicaciones locales sobre el comportamiento de
mercado, estudios técnicos entre otros que aportan al desarrollo de la investigacion. Las fuentes
secundarias que se pueden consultar son: la informacién de las entidades publicas y las tesis de
Administracion de Empresas, ingenierias Agropecuarias acerca de estudios de mercado, libros

sobre mercadeo de productos agropecuarios, publicaciones en internet, revistas entre otros.
5.4 Tipo De Muestreo

El tipo de muestreo sera aleatorio simple (torres, 2018), calculando el tamafio de la
muestra, con una poblacidn objetivo-estimada de 100 potenciales compradores de diferentes
categorias, con un margen de error definido del 5% y una confiabilidad del 95% unidades
estandar.
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6. Resultados

Objetivo 1: Caracterizar el comercio de productos agricolas en el departamento de Sucre.

Las ciudades capitales se caracterizan por servir de centro de acopio para muchos
comerciantes, distribuidoras, restaurantes y otros negocios de municipios aledafios que vienen a
las capitales los departamentos de la region caribe a abastecerse de productos agricolas y
agroindustriales que comercializan o transforman en sus localidades. Es asi como es comun ver a
comercializadores de varias regiones cercanas comprar para revender en sus depdsitos, tiendas,
minimercados entre otros negocios. Estos empresarios prefieren comprar en esta ciudad por
varias razones de peso, como lo son la ubicacion geografica estratégica que tiene la ciudad de
Sincelejo, el facil acceso, la variedad y los precios competitivos de estos productos. Lo anterior
se convierte en factor positivo para los productores agricolas y agroindustriales de Sucre, que
pueden encontrar oportunidades de realizar negociacion con varios negocios dedicados a la

comercializacion de este tipo de productos.

Dentro del sondeo comercial realizado se encontraron varios factores que se constituyen
en aspectos positivos y facilitadores para las negociaciones que a futuro se pueden realizar con
comercios de esta ciudad, por ejemplo, el hecho de tener buena imagen y reputacion los
productos originados en el departamento de Sucre, a lo cual la mayoria de los empresarios

destacaba la calidad, variedad y frescura de los productos locales.

Se realizaron entrevistas a diferentes canales de comercializacion entre ellos mayoristas,
minoristas, depositos y fruteras con puestos permanentes y formales distribuidos dentro la

ciudad, de estos la mayoria se ubica en el mercado publico de Sincelejo.

La mayoria de estos empresarios estan dispuestos a establecer relaciones comerciales
justas con nuevos proveedores locales, a traves de una comunicacion abierta y permanente. Estos
se mostraron entusiasmados al saber que podian contar con mas opciones de compras a buen

precio y calidad.
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Los requisitos que establecieron para la probable negociacion son los mismos términos
que vienen utilizando con sus proveedores actuales, pagos de contado, entrega del producto en el
punto de venta, frescura, calidad y precios competitivos segin la temporada y demanda del

producto.

Por otro lado, algunas implicaciones para establecer negociaciones con distintos tipos de
compradores, se presenta ya que, aunque ellos afirman su interés en tener nuevas relaciones con
distintos productores teniendo en cuenta la calidad y el precio del producto, muchas veces los
intermediarios se aprovechan y los comerciantes minoristas en particular sufren las
consecuencias a no poder competir en términos de precio y volumen ante los grandes
comerciantes y su poder adquisitivo. En este sentido el nivel de confianza entre las partes es
vital, no es facil establecer negociaciones con grandes comerciantes de un poder adquisitivo que
cuenta con respaldo y son volimenes de mercancias a otro que espera vender ese dia para poder

surtir la semana siguiente.

Hay dos clases de compradores los minorista y mayoristas, va depender de los volimenes
de compra de cada uno, los mayoristas asumen mayores riesgos en época de escases, su poder
adquisitivo sirve como respaldo en caso de crisis, en este sentido los duefios de depdsitos y de
grandes locales llenos de fiame y yuca; el volumen de ellos son toneladas 0 mas de 80 bultos
mensual, por otro lado el minorista maximo puede comprar 6 bultos mensuales, incluso este tipo

de compradores algunos surten a diario algunas cosas.

Los compradores son comerciantes de productos agricolas en general que compran sus
bienes a productores. Con respecto al proceso de contacto es necesario tener una base de datos de
cada direccion, y nombre del local a parte de quien esta a cargo porque muchas veces se van 0
quiebran. En este sentido tener los numeros de celular, correos, y ubicacion precisos ante
cualquier eventualidad a raiz de esto se impregno la direccion el nimero de teléfono de cada

administrador y su nombre correspondiente.
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No obstante, las reglas del juego del mercado son claras es la interaccion de oferta y
demanda todo juega en torno al precio y la calidad del producto, el tiempo de entrega y el nivel
de abastecimiento, un comerciante va a jugar de acuerdo a sus gustos, la capacidad de inversion,
la experiencia de afios en el mercado para saber que volumenes comprar de acuerdo a precio y

demanda del producto.
Objetivo 2. Describir a los productores agricolas del departamento de Sucre.
Breve descripcion de productoras y productores.

Son alrededor de 1.050 familias campesinas de los municipios de Tolu Viejo, Los
Palmitos, Coloso y Morroa del departamento Sucre y familias indigenas Zenu del resguardo de
San Andrés de Sotavento en Cdérdoba, que decidieron unirse solidariamente para vender sus
productos y asi obtener ingresos que les permita la mejora de la calidad de vida en el campo

como resultado de su actividad econémica.

Cada producto alimenticio ha sido cultivado cuidadosamente con practicas
agroecologicas, entre ellas las que recuperan la fertilidad del suelo bastante afectado por las
técnicas de produccién inadecuadas como el arado de disco - y gracias a las cosechas de agua
(construccion de jagieyes) que han implementado debido la sequia por las pocas lluvias y por
escasez de fuentes de agua en la region. Ademas, la seleccion de semillas resistentes a la sequia y
el trabajo comunitario para garantizar una produccion estable y suficiente para su consumo y la

comercializacion.

Con la promocidn de cada producto se da a conocer la oferta disponible, las propiedades
nutricionales y medicinales identificadas por las mismas familias gracias a sus conocimientos
tradicionales -. En la lista encontraran, por ejemplo, productos como la ahuyama que contiene un
alcalinizante para la sangre que ayuda a liberar el acido drico y a mejorar la circulacion en todo
el organismo; asi mismo es buen alimento para que el cerebro funcione correctamente, gracias a
su alto contenido en fosforo. La berenjena en su color morado, lila y blanco, es rica en vitamina

B6, vitamina B1 y magnesio, contiene antocianinas de accion antioxidante y los compuestos
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quimicos especificos que se hallan sobre todo en la piel y las semillas estimulan el buen
funcionamiento del higado y el vaciamiento de la vesicula biliar. La berenjena blanca se
diferencia del resto de berenjenas por su carne suave, cremosa, melosa, dulzona y muy agradable
al paladar. La batata es una hortaliza de gran valor nutricional y con importantes propiedades que
contribuyen a la salud del organismo. Es fuente de antioxidantes que contrarrestan el estrés
oxidativo en nuestro cuerpo, ayudan a mejorar el rendimiento cognitivo, a favorecer la memoria
0 alejarnos de enfermedades metabolicas tales como la diabetes y la obesidad y es ideal como
fuente de energia de calidad en deportistas. El fiame en sus diferentes variedades, diamante,
espino y criollo es un tubérculo rico en proteinas y bajo indice glucémico que brinda saciedad, y
aporta una serie de beneficios a la salud puesto que ayuda a depurar la sangre, fortalece el
sistema inmune, favorece la regulacion del sistema circulatorio y ayuda a retrasar el

envejecimiento celular gracias a que contiene antioxidantes.
6.1 Breve descripcion de los productos

El presente estudio se realiz6 con el fin de analizar las posibilidades y condiciones de

Comercializacién de un listado de productos agricolas y agroindustriales

Listado de productos

Name Espino | Maiz Cariaco | Guandu Ligerito Maracuya
Amarillo
Name Criollo | Maiz Hibrido Seco Frijol Rojo Patilla
Name Diamante Berenjena Frijol Negrito | Patilla Mejorada
rayada
Name Mejorado Aji Criollo Frijol Blanco Papaya criolla
Cabecita Negra
Name Osito Aji topito Frijol Linasa Papaya tahiti
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Name 0so brasilero

Arroz

Frijol Mongo

Papoche

Yuca Criolla

Caraota Tradicional

Tomate

Derivados de la Miel

Yuca Chiroza

Caraota roja

Pepino Tradicional

Aji en pasta

Yuca Mona Blanca

Caraota bolo rojo

Pepino Blanco

Polvo de Maiz cariaco

(Seco)

Yuca Negrita Caraota Morada Habichuela Platano

Yuca Criolla Caraota Caribe Ahuyama Ajonjoli

Yuca brasilera Caraota Carita de | Ahuyama barbara Melén Criollo
Santo

Yuca Venezolana Guandul Tradicional Batata Meldn Mejorado

Yuca Industrial Guandul Sarabiado | Batata Mejorada Limon Criollo

Maiz Amarillo Criollo | Guandul Blanco Col miel

Dentro del sondeo comercial realizado se encontraron varios factores que se constituyen
en aspectos positivos y facilitadores para las negociaciones que a futuro se pueden realizar con
comercios de esta ciudad, por ejemplo, el hecho de tener buena imagen y reputacion los
productos originados en el departamento de Sucre, a lo cual la mayoria de los empresarios

destacaba la calidad, variedad y frescura de los productos locales.
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Objetivo 3. Analizar las caracteristicas de la demanda de productos agricolas del

departamento de Sucre

6.2 Descripcion y analisis de la demanda

6.2.1. Local

De los productos agricolas producidos en el departamento de Sucre con mayor potencial
se encuentran las diferentes clases de frijol (12,9%), maiz (11,3%), fiame (11,3%), y yuca (9,7%)
y le siguen la Ahuyama, Aji criollo, Aji topito, Ajonjoli, Apio, Arroz, Berenjena, Caraota
tradicional, Cebolla, Coco, Col, Corozo, Cuatro filo, Frijol, Frijol cuarentano, Frijol negrito,
Frijol rojo, Frijol rojo morado, Guandu tradicional, Habichuela, Lenteja, Limon, Limon criollo,
Maiz, Maiz amarillo, Maiz amarillo criollo, Maiz cariaco, Maiz cariaco amarillo, Maiz criollo,
Maiz hibrido, Mango, Maracuya, Mazorca, Melon carne de caballo, Melon mejorado, Name,
Name criollo, Name diamante, Name espino, Name mejorado, Name normal, Name osito, Name
0so brasilero, Papa, Papaya criolla, Papoche, Patilla, Pepino blanco, Pepino tradicional, Platano,
Tomate, Trigo, Yuca, Yuca chirosa, Yuca criolla, Yuca industrial, Yuca mona blanca, Yuca
negrita y Zanahoria.

Durante el sondeo comercial se observo que productos agricolas como el fiame en sus
distintos tipos ya sea criollo, diamante, espino entre otros; provienen de algunos municipios que
integran los montes de maria en especial de Macayepo Bolivar, que es el corregimiento que mas
estd abasteciendo de fiame al mercado del municipio de Sincelejo, de hecho, hay comerciantes
que son residentes, o tienen familiares de ese territorio u otro municipio de esa zona como san

juan de Nepomuceno.

Se puede sefialar que la region de sucre también estd cultivando a mediana escala este
producto (fiame), en regiones como las palmas, chocho, san Antonio de palmito son territorios
fértiles para este producto. Con respecto al fiame se puede afirmar que los comerciantes
anteponen la calidad como un elemento fundamental, ya que su reputacién por tener buenos

productos adquiridos por los compradores o consumidores es vital para ellos, el fiame tiene que
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estar fresco, color blanco y generalmente lo prefieren mediano de acuerdo con sus experiencias

con anteriores los consumidores.

En este sentido se puede decir que en el periodo que se realizo el estudio habia gran
afluencia de este producto y su precio estaba por debajo de lo normal, un promedio del bulto
estaba en 50 mil pesos por bulto, donde en periodos de escases se ha puesto el bulto a cien mil
pesos, en expresiones sefialadas por ellos afirman que no todos los comerciantes del mercado que

venden fiame cuando el precio esta alto, ya sea por presupuesto por otro motivo.

Dentro del estudio también se hizo referencia a productos como la yuca y sus variedades
como: criolla, chirosa, negrita industrial entre otras. A raiz del andlisis de este producto se pudo
observar que su precedencia varia dependiendo el tipo, por ejemplo la yuca criolla, los
comerciantes sefialaban que venia la mayoria de la regién como san Antonio de palmito, el roble,
sectores de corregimiento de Sincelejo como Buenavista y otros sitios como Macayepo, pero
cuando hablaban de la yuca chirosa ellos manifestaban que aungue procedian en parte de la
region la mayoria de ese tipo de yuca procedia de Antioquia en sitios como Chigorodo; de otro
lado, la yuca industrial o la yuca amarga que utilizan para productos como cerveza es procedente
de la regidn el roble y san Antonio de palmitos son territorios de que cultivan a gran escala este
producto que se ha vuelto tendencia en términos de exportacion. Ya en caracteristicas de calidad
a ellos le gusta que la yuca este limpia, fresca, blanca y que no salga rucha, debido a que podrian
perder clientes, a diferencia del fiame que se vente todo el afio, pero en gran magnitud las
temporadas de semana santa y diciembre; la yuca se vende todo el afio en gran cantidad, ya varia

su consumo debido a la variacion de los precios.

Por otro lado, siguiendo con el anélisis de otros productos se encuentra que el platano que
es un producto que se consume todo el afio debido a su variedad para cocinarse y mdaltiples
alimentos que lo integran, se notd que su origen en estos momentos para el municipio de
Sincelejo es de Antioquia en especial la zona de Uraba, aunque vienen en poco volumen de
territorios de Bolivar como Macayepo, el Carmen donde se origina otro producto como el
papoche y otro sitios de la region de sucre, teniendo como caracteristicas esenciales expresadas
por los comerciantes como color verde, que no esté biche en el caso del platano, porque en el
caso del papoche es necesario que este biche y en términos de tamafio para los dos productos

(platano, popoche) a ellos les gusta que estén grandes.
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Para el caso de un producto importante y de gran consumo como el limén criollo, se
evidencio, que aunque se cultiva mucho este producto en la regiéon y la gran mayoria de este
producto se importa del Tolima en el momento del estudio, aunque la region también tiene gran
incidencia en la procedencia de dicho producto, ya en menos volumen ingresa limén de Ocafia,
Cordoba entre otras; dentro de sus principales caracteristicas lo prefieren verdes, grandes, frescos
que no estén golpeados, ya que los golpes lo dafian rapido y este es un producto que se consume
todo el afio y diariamente su demanda es alta.

Para el caso de productos como aji sus variedades como (criollo y topito) y el tomate se
consumen todo el afio a diario en gran magnitud, cabe sefialar que su abastecimiento hacia
Sincelejo varia de muchos territorios tales como Ocafia, ovejas y territorios de la region, con
caracteristicas marcadas en su color que debe ser verde, frescura en su contraste, grandes, que no
sean picantes, en el caso del tomate les gusta medianos y grandes de color rojo intenso, su origen
de procedencia a gran escala es de Antioquia y en bajo volumen proviene de cultivos cercanos a

Sincelejo; cabe mencionar que el consumo de estos productos es muy alto todos los dias.

Otro producto de un consumo elevado es el arroz que en esta region es rica es este
cultivo, territorios como la mojana sucrefia, municipios del san Jorge como san Benito abad,
caimitos son tierras fértiles para dicho producto y otros municipios de Bolivar como Magangué
se cultiva mucho arroz, siento procesado (pilado) en lugares como Sahagun. Para este producto
sus caracteristicas deben ser que el grano este entero, limpio, buen olor, cero animales como
gorgojo, su consumo es diario en toda la costa y otros territorios del pais por ende su demanda es
constante y alta. El dilema del arroz es que su cultivo es costoso debido al alto precio de sus
insumos y gastos para el cultivo, dependen mucho del clima y por eso algunos productores ya no
cultivan arroz, y a esto se le suma que sitios como Sahagun los grandes empresarios lo compran a
bajo costo y ellos lo venden de forma costosa al consumo de ciudadanos, esto hace que los
productores se vean obligados a vender a bajo costo para no quedarse con el producto, y como
hay un monopolio de compradores que regulan el precio esto ha desmotivado a productores que
pasan muchos meses en este cultivo y no ven ganancias, expresiones manifestadas por los

comerciantes entrevistados.
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En productos como el pepino se caracteriza por el gran consumo y que su origen principal
para Sucre procede de Ocafia en gran volumen, unas partes de la regidon sucrefia y otros
territorios como Macayepo. Los comerciantes manifestaron que a veces vienen golpeados y han
tenido alguna perdida, ahora revisan bien que no tengan golpes 0 manchas extrafias, les gustan
grandes verdes o amarillos dependiendo el tipo de pepino. En este sentido hay otros productos de
alta comercializacién como el maiz, que gran parte es traido de regiones cercanas y otra parte de
Antioquia y Cordoba; En cuanto a las condiciones de negociacion a los comerciantes les gusta la
presentacion de color amarillo, limpio y su olor es importante al momento de recibir, de hecho
uno de los entrevistados fue un comerciante de una trilladora de maiz quien manifestd que se
vendia todo el afio y que ellos compraban mucho maiz, aunque otros manifestaron que en

septiembre era el mes de ventas altas en este producto.
6.2.2. Nacional

Debido a su ubicacion estratégica, la produccién de productos agricolas y agroindustriales
originarios del departamento de Sucre, gozan de una ventaja competitiva en cuanto al acceso al
mercado de consumo de importantes canales de comercializacion de mayoristas, minoristas y
tiendas saludables de la Region Caribe, Antioquia, Santanderes y Cundinamarca, aprovechando
la buena infraestructura vial, de telecomunicaciones y de servicios de transporte de que gozan

estas zonas del pais.
6.2.3. Internacional

El mercado internacional de productos agricolas y agroindustriales opera en tres
dimensiones: el mercado convencional, el mercado de productos organicos y el mercado de
comercio justo. Por sus caracteristicas especiales se centrara la atencion en estos dos ultimos
mercados, en el entendido de que son los que ofrecen mayores oportunidades para los productos

agricolas de la Region Montes de Maria.
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Generalidades de los productos organicos

La agricultura de productos orgénicos restringe el uso de fertilizantes quimicos
artificiales y pesticidas. Los animales son criados sin el empleo de drogas y antibidticos. Sea para
plantas o animales, los estandares organicos prohiben el uso de tecnologias de modificacion

genética. Principales productos organicos comercializados internacionalmente.

Productos
- Frutas frescas y Vegetales
- Frutas secas y nueces
- Frutas y verduras procesadas
- Especies y hiervas
- Café, té, cacao
- Edulcorantes
- Productos animales y derivado (carne, pescado, leche, miel)
- Bebidas alcohdlicas
- Aceites

- Vino y jugos

- Cereales y granos

Otros productos organicos

- Alimento animal
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- Insecticidas y pesticidas

- Semillas

- Flores

- Cosméticos

- Papel y productos de madera

- Algoddn y Textiles de esta materia

Aspecto Legal

La palabra “organico” esta legalmente protegida, toda produccién y procesamiento de
alimentos bajo la denominacién de organicos estd regida por estrictas normas internacionales.
Todo alimento designado como organico debe ser certificado por entidades autorizadas para el
efecto. Los alimentos procesados deben contener al menos un 95 % de ingredientes organicos.
Cualquier producto que contenga menos del 70% de ingredientes organicos no puede utilizar la

palabra organico en su lista de ingredientes.

En Europa los esquemas de inspeccién e importacion de organicos estan regulados segin
la directriz europea EC 2092/91. Los estandares existentes a nivel mundial son: Codex

Alimentarius Commission guidelines, IFOAM2 Basic Standards.

6.3 La transicién técnica hacia productos organicos

. Conversion: Las fincas deben seguir un periodo de transicién de entre 2 y 7 afios,
durante los cuales la tierra se maneja de forma organica, pero las cosechas y el ganado no pueden

ser vendidos como organicos.
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. Fertilizacion del suelo: Se focaliza en la rotacion de cultivos y el uso de estiercol y
compost animal para mantener la fertilidad de la tierra, evitandose el uso de fertilizantes
artificiales o sintéticos.

. Control de pestes, enfermedades y maleza: Se realiza a través de la rotacion,
escogencia de las variedades, ritmo de cultivos y manejo del habitat natural fomentando la
aparicion de predadores naturales. Se prohibe el uso de todo tipo de herbicidas. Cuando sea
estrictamente necesario su uso, se pueden utilizar pequefias cantidades, de forma controlada, de

elementos aprobados como sulfuro.

. Conservacion del medio ambiente: Los estandares internacionales promueven la
conservacion de un ambiente sano, asi como Organismos genéticamente del paisaje, plantas
autoctonas y especies animales. Modificados (OGMs): Los OGMs y sus derivados son

estrictamente prohibidos en todas las etapas de la produccién organica.

6.4 Mercado Europeo de productos organicos

El mercado europeo de productos organicos generd en el 2019 ingreso por US$24.700
millones, como resultado de un crecimiento promedio anual desde el 2014 del 13,7%. La
expectativa es que para el 2022, el valor que mueva dicho mercado sea de US$38.800 millones.
Los productos que generaron los mayores ingresos en el 2019 fueron: las frutas y vegetales con
US$7.929 millones, los alimentos preparados con US$5.088 millones y los lacteos con US$4.298

millones.

Los paises europeos que presentaron el mayor valor de mercado de productos organicos

fueron: Alemania con US$8.151 millones y Reino Unido con US$4.248 millones.

El precio: En Europa el valor agregado de los productos organicos respecto del precio de
los productos convencionales, va desde un 20% a un 100% dependiendo del producto y del pais

de consumo.
Potencial

A partir de las encuestas aplicadas el mercado potencial esta constituido por aquellos
canales de comercializacién como mayoristas y minoristas ubicados en las zonas urbanas de las

ciudades méas cercanas en la region Caribe. ElI mercado potencial esta constituido por los
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establecimientos de comercio dedicados al expendio de frutas y verduras y estan dispuestos a

tener nuevos proveedores provenientes del departamento de Sucre.
6.5 Descripcion y analisis de canales de comercializacion

Se realizaron entrevistas a diferentes canales de comercializacion entre ellos mayoristas,
minoristas, depoésitos y fruteras con puestos permanentes y formales distribuidos dentro la
ciudad, de estos la mayoria se ubica en el mercado publico de Sincelejo.

Canales actuales.

La mayoria de estos empresarios estan dispuestos a establecer relaciones comerciales
justas con nuevos proveedores locales, a través de una comunicacion abierta y permanente. Estos
se mostraron entusiasmados al saber que podian contar con mas opciones de compras a buen
precio y calidad. Los requisitos que establecieron para la probable negociacion y se detallaran
maés adelante, pero son los mismos términos que vienen utilizando con sus proveedores actuales,
pagos de contado, entrega del producto en el punto de venta, frescura, calidad y precios

competitivos segun la temporada y demanda del producto.

Hay dos canales principales, los minorista y mayoristas y varian en los volumenes de
compra de cada uno, los mayoristas asumen mayores riesgos en época de escases, su poder
adquisitivo sirve como respaldo en caso de crisis, en este sentido los duefios de depdsitos y de
grandes locales llenos de fiame y yuca; el volumen de ellos son toneladas o mas de 80 bultos
mensual en adelante, por otro lado el minorista maximo puede comprar 6 bultos mensuales,

incluso este tipo de compradores algunos surten a diario algunas cosas.

Las reglas de juego del mercado son claras y se basan en la interaccién de oferta y
demanda, teniendo en cuenta el precio y la calidad del producto, el tiempo de entrega y el nivel
de abastecimiento, es asi como los comerciantes negocian de acuerdo con el segmento de
mercado que atiende, la capacidad de inversidn, los afios de experiencia en el mercado, que le
permiten determinar que volimenes de productos comprar de acuerdo con el precio y la demanda

del producto.
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Canales potenciales

Las tiendas saludables y orgénicas se han convertido en una tendencia con gran
crecimiento en los Gltimos afios en las ciudades capitales de la region caribe y Colombia, y son
una respuesta a las necesidades del mercado, donde hay cada vez méas personas y familias
interesadas en cuidar su alimentacion utilizando productos agricolas y agroindustriales que
posean mejores caracteristicas de origen con mejores précticas de cultivo y comercializacion,

amigables con el medio ambiente.
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6. Resultados

De acuerdo con los resultados obtenidos se pueden presentar detalles especificos en

términos de que productos dentro de sus variedades son viables para la comercializacién con

posibles compradores en los diferentes canales, ya sean mayoristas o0 minoristas.

Tabla 1
Name.
UNIDAD
DE EPOCAS DE RANGO DE CADA
PRODUCTO | » | MEDIDA | = CALIUAD DEL MAYOR w: [TRECIOEN| . || cUANTO |
EN QUE LA RDea DEMANDA QUELO. A
COMPRA COMPRA COMPRA
Marzoaabril | a3s | 322002 | 5 2% | Draro | ze%
S35.000
Quintal 13% ™ bril
De primara, de oo B ey | a0 Cada 2 dias | 4%
segunda, pequefio Siciembre
AAME - redlane; ganda, :/-.;nlo a;:li: 4% S;:Qmm; 69,6% Semanasl| 57%
CRIOLLO revuelto, blanco, 3 1‘20,1 "r g o : Gat il %
Bulto B7% secoy fresco wmSeaY MiT=ane
diciembre
520,000 a
Ti 4
odo el afio 17% $120. 8,7% Mensual ¥
1007 1005 10056 100%
Marzo a abril 44% Diario 29%
A 520,000 a
Bulto a9% De primera, de Marzo, abril y 4%
i L0000 56%
segunda, pequefio, diciembre = e semanal
NAME _— mediano, grande, Junio aJullo &%
DIAMANTE revuelto, blanco, Marzo, Abril,
seco, limplo y fresco| Junio, Julioy 6% $45.000 a Quincenal | 6%
I
Caintal |23 Diciembre s70000 | T
Todo e| aho 22% Mensual 6%
100% 100% 100% 100%
Semana Santa,
Quintal | 19% octubre y ax% | 5200008 | Diaric | 15%
$35.000
diciembre
Marzo a abril 44% Cada 2dias | 4%
De primera, de Marzo, abril y 2%
segunda, pequefio, diciernbre
NAME mediano, grande, : $35.000a semanal 70%
ESPINO 3% revuelto, blanco, Mayo a junio 4% SEO0,000 85%
Bulto 81%
seco, limplo y frescol  Junio a Julio a%
Marzo, Abril,
lunio, Julio y a% Quincenal | 7%
diciembre
Todo el afo 19% i?oooo; 7% Mensual a%
100% 1000 100% 1009
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Quintal 20% Marzoaabril | 20% | $28.000a

De primera, de 40% Diario 6056
segunda, mediano, | Marzo, abril y 235.000
NAME 7% Bulto BR% rgande ;evuelto : dicie'mbre 60%:] »30.000a 20% | Qui 1| 208
u % ; 9
MEJORADO °| B e ¥ $40.000 b uincena 6
' Todoelafo | 20% | $55.000 | 40% | Semanal | 20%
100% 100% | 100% 100%
5 3 - Marzo, abril y :
NAME OSITO | 1% Bulto 100% Mediano (o 100% $55.000 100% Diano 100%
diciembre
NAME OSO Marzo, abril y
% | 4 Medi 1005 5 % Di ;
BRASILERO 1% Bulto 100% ediano dicanbre 10056 | $55.000 1009 iaro 100%
100%

En el caso del fiame se ha centrado el estudio en tres variedades, que son las mas
representativas en términos de ventas, de esta manera se puede resaltar como primera variedad el
flame espino que segun datos por observacion y encuestas, los comerciantes estarian adquiriendo
y vendiendo 506 bultos mensuales de la variedad espino en 18 comerciantes entrevistados, de los
cuales se puede resaltar un promedio general de 28 bultos por comerciantes; donde compran y

venden desde 3 hasta 100 bultos mensuales de dicho producto ( fiame espino).

Por otro lado, se pudo deducir que en términos de precio que rotaron entre 40.000 y
70.000 pesos por bulto de fiame, se pudo establecer que un bulto de fiame espino esta en
promedio general a 48.000 pesos colombianos; teniendo en cuenta atenuantes como la cantidad
de produccion de fiame, asi mismo, se pudo observar el gran volumen de oferta de este producto

y por ende su precio esta a la baja.

En este sentido, se destaca que los canales de venta serian a mayoristas y minoristas; el
primero en un 65% en este caso destacamos graneros, colmenas y fruterias de gran capacidad
adquisitiva, por otro lado, el 35% restante estaria para los comerciantes con locales pequefios,
con poca capacidad adquisitiva y con poco margen de riesgo para asumir cuando se presenta una

escasez y por este motivo un alza en el precio.

Por otra parte, siguiendo con la observacion se puede decir que otro caso es el fiame
criollo donde los entrevistados adquieren entre 3 y 60 bultos mensuales de los cuales a nivel
general los comerciantes compran 420 bultos mensuales en 17 administradores, es decir, que en

promedio general adquieren y venden 25 bultos mensuales por comerciantes.
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De tal manera, se presentaron rangos de precio por bulto de fiame criollo entre 30. 000 y
100. 000 pesos, se pudo resaltar que en un promedio general y segun las ventas de 420 bultos ha
terminado rango de precio se pudo deducir que un bulto de fiame criollo sale en promedio a 55,

000 pesos.

Por lo tanto, los canales de venta serian a mayoristas en un 65% en este caso destacamos
graneros, colmenas y fruterias de gran capacidad adquisitiva, por otro lado, el 35% restante

estaria para el caso de los minoristas o comerciantes con locales pequefios.

Por otro lado, para el caso del fiame diamante dentro de trece comerciantes del producto
se pudo evidenciar 391 bultos mensuales adquiridos, de, los cuales en un promedio general
comprarianN30 bultos por comerciante; en este sentido para analisis de precios se tomd en un
rango entre 25. 000 y 45. 000 pesos por bulto, y teniendo en cuenta las ventas, el promedio de

precio de un bulto de fiame diamante estaria en 30. 000 pesos por bulto.

No obstante, los canales de venta serian a mayoristas en un 69% en este caso destacamos
graneros, colmenas y fruterias de gran capacidad adquisitiva, por otro lado, el 31% restante

estaria para el caso de los minoristas.

Sacando conclusiones se puede sefialar que seria mas rentable como productor el fiame
espino, ya que se venderian mas bultos en un mes, aunque se puede decir que el fiame criollo se
venderia a mejor precio, en cuanto al diamante sefialamos que su precio de compra no es tan alto
en periodos de escasez y su volumen de compra tampoco es tan alto con relacion al fiame espino
y criollo, aunque su venta es constante; asi mismo cumpliendo unos estandares de calidad
estipulados por los comerciantes que el fiame y sus variedades de estas fresco, grande y en

excelentes condiciones para ellos recibirlos.

Yuca

A continuacion, el analisis se centra en la yuca y sus variedades que en este caso en
términos de rentabilidad nos remitimos a la yuca criolla, chirosa e industrial. En este sentido
podemos sefalar que en el total de comerciantes entrevistados adquirieron en total 358 bultos de

yuca criolla al mes, de tal manera, que en 12 comerciantes se pudo establecer que el promedio
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general es de 30 bultos por comerciantes, haciendo la aclaracion que se presentan mayoristas y

minoristas en esta lista y el volumen de compra de yuca varia de acuerdo con la época y el

precio.
Tabla 2
Yuca
UNIDAD
OF CALIDAD DEL ERERAL R ?’::gg ?: CU%::?O
PRODUCTO | % MEDIDA % MAYOR % % %
EN QUE LA PRODUCTO DEMANDA QUE LO LO
COMPRA COMPRA COMPRA
Bolsa 50% Frasca, (Impl $2.800 25% Diario 75%
YUCA ) 4 7 Todo el afio |100% | $25.000a
%
CHIROZA 12 Bulto 5% | himeday mediana sa2000 75% | Samanal -25%
100% 100% 100%
Semana Santa TPer
De primera, blanca, Diciemb 28% Diario 28%
Bolsa 56% | nueva, vieja, dulce, yidempore $20.000 a
T 96% Dia por
fresca, limpia, $40.000 - 4%
YUCA e himeda, delgada medio
CRIOLLA ! 8303 | Todoel afio 72% Semanal | 64%
Bulto 4% mediana, grande y 13
revuelta . 4% | Quincenal | 4%
$146.000
100% 100% 100% 100%
YUCA Febrero a $305.000 a ;
& Ti | F |
INDUSTRIAL 3% onelada |100% resca Mayo 10056 $310.000 100% | Quincenal | 100%
YUCA MONA Limpia, humeday : $27.000a s
Tt
BLANCA 6% Bulto 100% mediana odo el afo | 100% 432,000 100% Diario 100%
YUCA 6%| Bolsa 50% | .. . i 2 $25.000a oo
T o
NEGRITA Limpiay mediana odo el aifo | 100% $28.000 100% Diario 100%
Bulto S0%
100% 100%

Por otro lado, el nivel de precios en el momento del estudio estaba estable, ya que la

produccidn estaba en volimenes medianos y la yuca es un producto que se vende todo el afio, asi
mismo el precio se presentaba en un rango de 25. 000 hasta 40. 000 pesos, aunque se evidencio
que en promedio general un bulto de yuca criolla estaria en 27.000 pesos.
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En este sentido, referenciando los canales de venta se puede deducir por el anlisis de los
negocios visitados y su capacidad de compra que el 60% de esta yuca se venderia a mayoristas y
un 40% a minoristas, resaltando que el punto clave es la calidad del producto que esta fresca,

grande y salga buena no rucha para que el consumo se mantenga constante o al alza.

Para el caso de la yuca chirosa, solo 5 comerciantes entrevistados la compran resaltando
que entre ellos compran 241 bultos mensuales y en un promedio general cada comerciante estaria
comprando 49 bultos, a continuacion, ya hablando en términos de precio la yuca chirosa la
estarian comprando a 30. 000 pesos por bulto en un promedio general manejando un rango de
precios entre 27.000 y 32.000 pesos por bulto.

No obstante, debemos mencionar una variedad de la yuca que en estos momentos es muy
solicitada por tendencia y por mdaltiples alimentos que se producen a base de yuca como la
cerveza artesanal y otras como la nativa patrocinada por Bavaria, almidones entre otros. De esta
manera la produccion de yuca amarga o industrial que es la requerida para este tipo de procesos
ha aumentado en gran proporcién y por ende su compra por empresas como almidones de sucre.
En este sentido se puede sefialar que esta empresa por si sola compra 17 toneladas de yuca
industrial a un precio de 305.000 pesos por tonelada, las caracteristicas esenciales, es decir, la
yuca que esté fresca cabe resaltar que ellos son mayoristas y por ende el canal es directo solo que
exigen que el producto sea puesto en la planta, como se puede notar este es un producto muy
rentable teniendo el convenio con este tipo de empresas.

Maiz

Siguiendo el andlisis de cada producto nos detenemos en el maiz, en este caso tomaremos
el amarillo o criollo y el hibrido, para el caso del amarillo se puede decir que un margen de
precios entre 10.000 y 70.000 pesos, el promedio general de precio de compra por bulto para 14
comerciantes que adquieren este producto seria de 44.000 pesos por bulto, en este sentido, ellos
estdn comprando 526 bultos de maiz amarrillo, es decir, que de manera general el promedio por
bulto en compras por los comerciantes des 37 bultos. En términos de calidad pues les gusta un
maiz totalmente amarillo entero, fresco, para la mayoria de los comerciantes biche, aunque para

trilladora lo prefieren seco.
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Tabla 3
Maiz
UNIDAD
o caupaopeL [FPOASDE| |t N NS
PRODUCTO | % MEDIDA % PRODUCTO MAYOR % QUE 1O % Lo %
EN QUE LA DEMANDA
COMPRA COMPRA COMPRA
Enero- Fin $1.2504a :
deafio | %% | s1.400kilo i Damin: | 105
D& piliers, d& Semana santal 5% $10.000 15%
Julica
da, i
MAIZ sevgi:;; a”:‘“?f ainienibie | *® Semanal | 55%
AVPBILD: | con | BUIR (100K igie s'ecopbic'he Mitad de afio| 5% | 00008 75%
CRIOLLO dcmmiunnlall bodcibodulls $70.000
SECO) grande tupidoy
{ rellenc Diciembre 5% Quincenal | 20%
< $140.000 a
Todoel afio | 70% $169.000 5% Mensual | 15%
100% 100% 100%
Enero 17% | S47.000a S0 Semanal | 33%
KA De primera, de Diclembre | 179 | 555.000 Quincenal | 33%
l /’ i i -Fi
camiaco | 2 | PO |10 segun::;el::plov En: e | 3% | 003 50% Mensual | 33%
AMARILLO 8200 $90.000 o S
Todo el afio | 33%
100% 100% 100%
50.000 33% | Semanal | 33%
MAIZ HIBRIDOY 10% Bulto 100%| Llimpioyentero | Todoelafio |100% 70.000 3% ‘
$30.000a Mensual | 67%
33%
$40.000 |
100% 100% | 100%

Por otra parte, encontramos en maiz hibrido, que en términos de compra solo lo adquieren

tres de los comerciantes visitados, y su precio oscila entre 30.000 y 70.000 el bulto con un

promedio general de acuerdo con los entrevistados de 50. 000 pesos el bulto para un promedio

general, en términos de compra solo seria de 25 bultos y en promedio adquieren 15 bultos por

comerciante. En términos de calidad les gusta entero y limpio. No obstante, debemos establecer

que de acuerdo con los canales de venta se pudo evidenciar que los minoristas manejan el rango

con un 54% donde se adquiere este producto y 46% restante para mayoristas. En este sentido en
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términos de produccion es mas rentable el maiz amarillo ya que su comercializacion es constante

al alza, aunque se vende todo el afio hay épocas de mayor produccién y demanda.

Arroz

Por otro lado, el arroz es un producto de mucho consumo sobre todo en la costa atlantica,

por ende la compra y venta de comerciantes es alta para los que se dedican a comercializar este

producto como colmenas, depositos, entre otros para el caso del presente estudio se entrevistaron

seis comerciantes que se compran Yy distribuyen este producto a la comunidad en general u otros

negocios, en este sentido, se pudo establecer que para el momento del estudio dichos

comerciantes adquirieron 20.805 bultos con un promedio general de 3.467 bultos por

entrevistado.

Tabla 4
Arroz
UNIDAD RANGO DE CADA
DE CALIDAD DEL EPOCAS DE PRECIO EN CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA % PRODUCTO MAYOR % QUE LO % LO %
EM QUE LA DEMANDA
COMPRA COMPRA COMPRA
Selfh_emhma T | S40.000a Diario T
Diciembre $85.000 33%
Bulto 9394 ) Fin de afio 13% Cada 3dias | /%
De primera, entero,
ARRO7 limpio ylde buen S;Slgi:;; 600 Semanal | 47%
color .
Todo el afic | &0% Cuincenal | 13%
Paca y Bulto| 7% 5115.000a
T |
£160,000 i Mensua 2T
10055 1004 100% 100

Por consiguiente, en un rango de precios desde 76.000 hasta 110.000 pesos por bulto, el

promedio en general de un bulto de arroz seria de 97. 000 pesos, cabe sefialar que el precio de

ventas por parte de ellos para ciudadano del comin era de 110.000 pesos, para términos de

calidad les gusta el grano entero, limpio con un buen olor y los canales de distribucion de venta

estaria marcado en un 67 por ciento a mayoristas y un 33 % a minoristas. Debido a la
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informacidn anterior se puede sefialar que el arroz es un producto que, aunque tarda meses su

produccion es rentable en términos econdmicos ya que su compra es de gran proporcion.

Frijol

De otro parte, hacemos referencia a otro producto y sus variedades, en este caso

mencionamos el frijol rojo, blanco, cabecita negra, negrito, cuarentano etc. De lo cual se puede

decir que dentro de siete comerciantes entrevistados compran 303 bultos de los cuales se

destacan en mayor proporcion el frijol rojo y la cabecita negra, por eso centraremos el analisis en

estas dos variedades de frijol.

Tabla b
Frijol
UNIDAD
DE EPOCAS DE RANGO DE CADA
CALIDAD DEL PRECIO EN CUANTO
PRODUCTO | % | MEDIDA % MAYOR % % %
EN QUE LA PRODUCTO DEMANDA QUE LO LO
COMPRA COMPRA COMPRA
S800 Mazo | 11% Diario 11%
Marzo y Abril | 22% 6200
2 | .
ERMOE ki iod Limpio, entero, seco| Mitad de afio | 11% $20.000a 22% e i
BLANCO 43% : 'e ueﬁt; s $30.000
CABECITA L 5100.000a | .
OBy Todo el afio | 67% 552123)0(':([))%03 Mensual | 56%
0 . 0,
Mazo 11% $250,000 2%
100% 100% 100% 100%
| dE',’mb" 50% 5:3608303 50% | Semanal | 50%
FRUOL 10% Bulto 100% | De primera y entero cemore 5150'000
.000 a
NEGRITO fi
Todo el afio | 50% $170.000 50% | Mensual S0%
100% 100% 100%
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Mazo 11,1% Mitad de ano | 11,1% $2.0002 i Diario 11,1%
Septiembre a $12.000 9
Bolsa 11,1% - Y S0 11,1% Semanal 22%
De primera, limpio, | Diciembre
FRIJOLROIO | 43% enteroy seco X
348000 |11,1%/| Quincenal |11,1%
Bulto 78% Todo el afio | 78%
$110.000a
44,4%| Mensual | S6%
$160.000
100% 100% 100% 100%
FRIJOL ROJO X L | $180.00Ca z
MORADO 5% Bulto 1005 Entero Todo el afio | 100% $200.000 100% | Mensuwal | 100%
1009
UNIDAD
RANGO DE CADA
DE EPOCAS DE
CALIDAD DEL PRECIO EN CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA PRODUCTO MAYOR QUE LO S LO %
EN QUE LA DEMANDA COMPRA COMPRA
COMPRA
530.000a 5086
CARAOTA Fresca, enteray " 540.000
Kila Todo el afio Semanal | 1009%
TRADICIOMAL biche 520.000a S0%
525.000

En el caso del frijol rojo, cabe sefialar que compran 200 bultos, es decir que en siete
comerciantes entrevistados nos daria un promedio general de 28 bultos por comerciante, ya en
términos de precio se manejan margenes desde 150.000 hasta 348.000 pesos, resaltamos que el
precio en promedio estaria en 182.000 pesos por bulto, por consiguiente para el caso de los
canales de distribucién los minoristas obtendrian un 57% de la compra y el 43% restante estaria a

cargo de los mayoristas; para términos de calidad les gusta limpio, rojo y entero.

Para el caso del frijol cabecita negra, representado en compras de algunos comerciantes
quienes adquieren 97 bultos, obteniendo un promedio general de 13 bultos por administradores,
de acuerdo al indice de precios se manejan unos rangos entre 150.000 y 220.000 pesos el bulto;
de esta manera, se puede resaltar que el promedio general de un bulto en términos de precios es
167.000 pesos por bulto, para los canales de venta se puede decir que se venderian el 71% a
minoristas y el 29% a sitios y comerciantes mayoristas, dentro de los margenes de calidad la

entrega del producto se requiere que esté limpio, fresco y entero el frijol.
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De esta manera se puede concluir que, a la hora de escoger entre las variedades de frijol,
en su defecto el rojo representaria mayor rentabilidad no solo en términos de produccidn si en

términos de precios, para vender a los comerciantes.

Pepino

A continuacion, se trae a colacion un producto que se vende todo el afio, cultivado en la
region y que se utiliza mucho en las ensaladas, estamos hablando del pepino y sus variedades en
este caso encontramos dos ; el pepino tradicional y el pepino blanco, cuya compra de este Gltimo
es muy baja en términos econémicos, donde un solo comerciante de los entrevistados compra
para distribuirlo, en ese caso solo serian dos bultos y con un precio de 50.000 pesos por bulto,
con requerimientos de frescura, limpieza y tamafio grande y a su vez solo un minorista lo

compraria solo con dos bultos.

Tabla 6
Pepino
UNIDAD
DE EPOCAS DE RANGO.DE CADA
PRODUCTO | % MEDIDA % CALDAD DEL MAYOR % PRECIO EN % CUANTO %
PRODUCTO QUE LO LO
EN QUE LA DEMANDA COMPRA COMPRA
COMPRA
PEFING 7% Bult 100% Grand Todo el an 1009% $50.000 100% Diari 100%
BLANCO ulto b rande odo el afio b . ) iario )
Unidad 8% Marzo a abril | 15% S:}T).?oa 8% Diario 31%
Kilo 8% Mitad de afio | 8% Cada 3dias | 8%
De primers, sin
PEPINO golpes, mediana, | Septiembre 2 $30.0003 A
TRADICIONAL s grande, fresco, octubre % $50.000 s
h 0,
Buto 5% echo y verde —— 15% Semanal | 54%
Todo el afo | 54% 550.000a 23%
$85.000 Quincenal | 8%
100% 100% 100% 100% 100%

En cuanto al pepino tradicional, se compran 132 bultos en 9 comerciantes lo que daria un

promedio general de 14 bultos por entrevistado, asi mismo observando en el indice de precios del
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momento el rango esta entre 30.000 y 50.000 pesos por bulto de pepino tradicional. Para el caso
de los comerciantes entrevistados obtendriamos un promedio general del precio de un bulto de
pepino tradicional en 45.000 pesos, al igual que el blanco en términos de calidad los quieren
grandes, frescos, sin golpes y verdes. En este sentido ya hablando de los canales de distribucion

se puede resaltar que el 40% se ofreceria a mayoristas y el 60% restante a minoristas.

De esta manera nos queda claro que, si lo que se quiere es producir y vender a los
comerciantes la mejor opcion es el pepino tradicional, ya que representa una mayor demanda y

comercializacion.
Aji

En el caso del aji y sus tipos, aji criollo y el aji topito, el cual compran en total 708 kilos
de aji criollo en ocho administradores que lo comercializan por ende el promedio general por
kilos comprados de este producto estaria representado en 88 kilos por comerciante, de otro lado,
los precios oscilan entre 30.000 y 60.000 por bulto, en cuanto a la calidad los prefieren, grandes,
frescos, verdes. En cuanto a los canales se puede considerar que el 40% se les entregan a

minoristas y el 60% restante se les vende a mayoristas.

Tabla7
Aji
UNIDAD RANGO DE CADA
DE CALIDAD DEL EPOCAS DE PRECIO EN CUANTO
PRODUCTO | *o MEDIDA % PRODUCTO MAYOR %o UE L0 o 10 %o
EM QUE LA DEMANDA c?]MPRA COMPRA
COMPRA
) Semana Mayor 2,000 a _
Lik 6% 11% 17% D 17%
o Fin de Afio $7.000 anie
Kilo 33% [De primera, grands, | Marzo yabril | 11% | $30,000a 67%
AN CRIOLLD | 85% deyf ici
E;nlsa 16:; saco, verde y fresco | Diciembre 2% 55510.;3] comanal | 8%
aca a
Todo el af S6% 17%
Bulte | 4% caeEang 480,000
100% 100% 1008 1005
000
s:?ﬂ.mﬂa 3%
Todo el afio | 67% $40.000
AN TOPRITS | 14% Kilo 100% prande, verde y frescy N 33% | Semanal | 100%
560,000
oo
Diclembre 33% »30. N 3%
570,000
1002 100% 1008
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El 86% de los comerciantes compran aji criollo por libra (6%), kilo (33%), bolsa (6%),
paca (11%) y bulto (44%), la calidad del producto debe ser de primera, grande, seco, verde y
fresco, cuyas épocas de mayor demanda son semana mayor-fin de afio (11%), marzo y abril
(11%), diciembre (22%) y todo el afio (56%), y las compras las realizan a diario (17%) y semanal
(83%), y los rangos de precios en que lo compran son dos mil a siete mil pesos (17%), treinta mil
a sesenta mil pesos (67%), y sesenta mil a ochenta mil pesos (17%). En cuanto, al aji topito es
comprado en un 14%, en presentacion de kilo, debe ser grande, verde y seco, en épocas como
diciembre (33%) y todo el afio (67%) se da la mayor demanda, las compras son semanales, los
rangos de precio son cuarenta mil a cincuenta mil pesos (33%), cuarenta mil a sesenta mil pesos

(33%), y de cincuenta mil a setenta mil pesos (33%).

Por otro lado, se encuentra el aji topito donde su compra por parte de los comerciales solo
asciende a 340 kilos por parte de tres entrevistados, y su precio oscila entre 40. 000 y 45.000 por
bulto, en consideracion a lo anterior se puede sefialar que en términos de viabilidad para producir
y vender a mayoristas y minoristas el producto con mejor rentabilidad es el aji criollo.

Platano

De otra parte, se trae a colacion una comparacién entre dos productos que son constantes
en la interaccion de oferta y demanda del mercado, como el platano y el papoche, de los cuales
en platano se compran 54.350 unidades de platano en los distintos comerciantes de los cuales el
precio por unidad oscila entre 300 y 500 pesos, a nivel de calidad prefieren el platano verde,
grande, hecho; donde el canal de venta esta concentrado en un 84% en mayoristas y un 16% en

minoristas.
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Tabla 8
Platano
LUFOAD RANGO DE CADA
e CALIDAD DEL EPOCA DE PRECIO EN CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA | % MAYOR % % %
EN QUE LA PRODUCTO DEMANDA QUE LO LO
COMPRA COMPRA COMPRA
Marzo a abril | 12% $9UO ?:7:0 53% Diario 35%
Unidad | 53% | De primera, verde, 54;'0:0 o
amarillo, hecho, | Mitad de afio | 6% $96 Oooa 24% 2 Zf" 6%
PLATANO mediano, grande, 590 O(XJ mecio
Canasta | 6% mixto, frescoy &1 6'0 003 12% | Semanal | 53%
blanco Todo el afio | 82% %200 003
o g a :
Bulto 41% $400.000 12% | Quincenal | 6%
| 100% | | 100% | | 100% | | 100%
Uhan RANGO DE CADA
ox CALIDAD DEL RO 0E PRECIO EN CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA % PRODUCTO MAYOR % QUE LO % Lo %
EN QUE LA DEMANDA COMPRA COMPRA
COMPRA
Raci 37,5% | Madurito, verde E'ner:' 12,5% $6.0002 62,5% Diari 37,5%
PAPOCHE O imo , : R i noyllem rey 2 $20.000 , iario A
CUATRO FILO biche, hecho, diciembre
z . s 0, [
Gajo 50% | medianoy grande | Mitad del afio |12,5% | $35.000a | 25% Semanal |62,5%
Bulto 12,5% Todoelafio | 75% | $70.000a |12,5%
| | 100% | 100% | 100% | 100%

No obstante, el papoche se presentaron en compras 568 gajos de los cuales son adquiridos
por seis comerciantes, a nivel de precios se pudo establecer un indice de precios en el mercado
con rango entre 8.000 y 4.0000 el gajo de papoche, para los canales de vente solo el 33% se
desarrolla con los mayoristas y el 66% representa las compras de los minoristas. En términos de
calidad el papoche, es necesario que lo vendan biche, fresco, grande y limpio.

Se puede indicar que para establecer negociaciones con nuevos productores se evidencia
que el platano es de mayor rentabilidad y su volumen de compra es extenso.
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Limon

De otra parte, un producto como el limén criollo es bastante comprado todo el afio por los

comerciantes entrevistados, se presentaron 142 bultos comprados en un mes de los cuales en

promedio general estaria comprendido por 14 bultos por cada comerciante, con relacion al precio

se presentan entre 48.000 y 120.000 pesos, de los cuales segun el indice de precio cada bulto

saldria en un promedio general a 62.000 pesos.

Tabla 9
Limo6n
UNIDAD
De CALIDAD DEL EROCAS x:gg ?’5 CUAN:O
PRODUCTO | MEDIDA % PRODUCTO DE MAYOR| % QUE LO % Lo %
EN QUE LA DEMANDA COMPRA COMPRA
COMPRA
Unidad | 19% Sem':"a &% Séséoggoa 13%
l\jznoa SZO-OOOa Diang e
’ yo a ,
Ciento &% Fresco, verde, septiembre o% $25.000 o
LIMON intal % grande, jugoso, de Diciemb % $35.000a 50% Acada 3 %
CRiOWO | Quinta primera, tahitiy e $65,000 dias
amarillo $70.000a
$80.000 ki Semanal | 50%
Bulto 69% Todo el ano| 81% :
$120.000 | 6%
$480.000 6% | Quincenal | 6%
| | 100% | 100% | 100% 100% |

En términos de calidad se puede referenciar que el limén

criollo tiene ciertas

caracteristicas como el color verde, fresco, grande y que no esté golpeado, en este sentido su

distribucion o canales de venta seria el 10% para mayoristas y el 90% a los minoristas, demos

sefialar que es un producto que se vende a diario, todo el afio, y representa una gran interaccion

entre oferta y demanda asi que podria ser un buen producto para producir.
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A continuaciéon mencionaremos un producto que su consumo es diario, el tomate

Tomate

representa una gran proporcion en compras de cajas, en el momento del estudio se pudo
evidenciar que se estaban comprando 1.127 cajas de tomate en un mes en 15 comerciantes
visitados; lo que daria un promedio general de 75 cajas compradas por cada comerciante, de esta
manera y teniendo en cuenta el nivel de precios presentado en el momento se pudo calcular en un
promedio general que una caja de tomate la comprarian en 18.000; a nivel de estandares de

calidad lo bésico exigido es que el tomate sea fresco, grande, mediano, rojo, sin golpes,
consistencia dura.

Tabla 10
Tomate
URBAD RANGO DE CADA
oE CALIDAD DEL o asaiod PRECIO EN CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA % PRODUCTO MAYOR % QUE LO % Lo %
EN QUE LA DEMANDA COMPRA COMPRA
COMPRA
Libra 5% | De primera, verde, Marzo 4,5% $1.000 5%
2 rojo, blanco, < 3 o o
Caja 82% meiangsgrande: Mitad del afo | 4,5% | S7000KL | 5% Diario 55%
revuelto, chonto, Agostoy $12.000a
TOMATE s >
oot i limpio, fresco, octubre T $40.000 o2
Bulto 9% entenysi Todo el aio 86% 560.0003 9% | Semanal | 45%
maltrato $80.000
100% 100% 100%% 1009

En este sentido con relacion a los canales de venta se puede decir que el 86% es cobijado

por los mayoristas y 14% restante es representado por los minoristas. De acuerdo con esto y a las
cifras puede decir que el tomate es un producto en términos de rentabilidad, produccién y
comercializacion viable en términos econdémico, su venta es diaria y su compra es en grandes
volimenes.

Berenjena

En cuanto a productos que tienen ventas todo el afio y adquieren los comerciantes se

puede mencionar la berenjena, donde tiene compras de 584 kilos al mes distribuidos en seis
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comerciantes, en términos de precio se maneja un rango de 45.000 a 50.000 pesos por bulto de

berenjena.
Tabla 11
Berenjena
UNIDAD RANGO DE CADA
DE CALIDAD DEL EPOCAS DE PRECIO EN CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA b PRODUCTO MAYOR % QUE LO P LO .
EN QUE LA DEMANDA
COMPRA COMPRA COMPRA
Likira 6% Enero 195
Diari 195
Kilo 19% Enero a 6% ario
. febrero 5200000 a
De primera, fresca, B934
Canasta 6% . Semanasanta | 19% | 5$55.000
morada, biche,
BEREMJENA mediana, gllr:mde ¥ | Mitad de afio | 13% semanal | 69%
revuelta -
Bulto 69% SEp_nt!emhre a 6% | $55.000a
diciembre <80.000 31%
Todo el afio | 38% ' Cuincenal | 13%
100%% 100% 10065 1008

En términos de calidad las prefieren biches, grandes y frescas, también se puede indicar
que el 80% que adquieren este producto son minoristas y el 20% mayoristas, cabe decir que tiene

mucha salida este producto con relacidn a la venta tanto de productores como comerciantes.

Maracuya

Por otra parte, encontramos el maracuyd, asi en un mes compran los comerciantes 428
bultos en solo 4 entrevistados, en este sentido se puede sefialar que en un promedio general cada
comerciante compraria 107 bultos al mes de este producto haciendo la salvedad que unos

compran mas cantidad que otros.
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Tabla 12
Maracuyé
URIAD RANGO DE CADA
DE EPOCAS DE
provucro | mepion | % | CAUDRDDEL | o™ | o PREGOEN| | CURNTO |
EN QUE LA DEMANDA COMPRA COMPRA
COMPRA
Unidad 10% Abril 10%% $2400a o Diario 209
000 Kil 2
Docena 10% Mitad del afio | 10% H0kio
: De primera, grande, 54.000a
Kilo 10% bacada; lImpis, 49,000 10% | Semanal | S50%
ACUYA f f
MARACU Caja 1% resca, e:l r:ta yen S;;(.)O(@;)Oa S0P
Pulp Todo el afio | 80% $48000
Bolsa a0% Y | ope
$60.000 '
Quincenal | 30%
Bulto | 20% 008 |
S80000
100% 100% 10056 100%

No obstante, de acuerdo, al indice de precios se pudo establecer que dentro de un rango

de 50.000 hasta 80.000 pesos el bulto, el promedio general de un bulto de maracuya seria 65. 000

pesos, en cuanto a la calidad el maracuya tiene ciertos estandares para aceptacion del producto

comprado; en este sentido, se puede resaltar que sean pesadas, grandes y frescas. Por otro lado,

en referencia al canal de venta se pudo evidenciar que el 50% lo compran los mayoristas y el otro

50% restante queda a cargo de los minoristas, como se puede notar el maracuya es un producto

que tiene salida y se vende mucho, aunque pocos comerciantes la distribuyen.
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Tabla 13
Ahuyama
UNIDAD RANGO DE CADA
DE CALIDAD DEL EPOCAS DE PRECIO EMN CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA ¥ MAYOR % % ]
EM QUE LA PRODUCTO DEMANDA QUELO Lo
COMPRA COMPRA COMPRA
Mitad de afio | 25% 51.500 Mazo  |12,5% Diarig 12,5%
De primera, seca >emana Mayor 25% $20.000 & 62,5% | Semanal | 50%
Bulto A7.5% Fin de Afio 555.000
AHUYAMA ylo hecha, r1.1:-1.d|ana 450,000 3 .
y anaranjada Todo el afio | s0% $85.000 12,5% | Quincenal | 25%
Tonelada |125% 2,000,000 12,5%| Mensual [12,5%
10054 1005 10086 100%

En cuanto a productos como la ahuyama, el 87,5% de los comerciantes la compran por

bulto, y el 12,5% por tonelada, la calidad del producto requerida es seca, mediana, anaranjada y

de primera. Y el 50% de los comerciantes demandan éste producto todo el afio, y el resto a mitad

de afio (25%) y en la semana mayor (25%); la periodicidad con que lo compran es semanal

(50%), quincenal (25%), mensual (12,5%) y diario (12,5%). Los rangos de precio en que
compran la ahuyama son, $1.500 mazo (12,5%), $20.000 a $55.000 (62,5%), $80.000 a $95.000
(12,5%), $2.000.000 (12,5%).

Tabla 14
Ajonjoli
UNIDAD RANGO DE CADA
DE CALIDAD DEL EPOCAS DE PRECIO EN CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA BRODUCTO MAYOR % QUE LO % o %
EN QUE LA DEMAMNDA COMPRA COMPRA
COMPRA
Abril 25% | S10000 | 25%
De primera, limpio, $100,000 Sermanal | 50%
AJONJOLI Bulto entero, blanco y 13 mua 25%
fresco Tedo el afo | 75% um‘:m
31200002 | oo | Mensual | 50%
£150.000
| | 100% | 100% | | 100% |
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La unidad de empaque o medida en que es comprado el ajonjoli por los comerciantes es
por bulto, con una frecuencia semanal (50%) y mensual (50%), aunque las épocas de mayor
demanda son en abril (25%) y todo el afio (75%), en rangos de precios de diez mil pesos (25%),

cien mil a ciento veinte mil pesos (25%), y ciento veinte mil a ciento cincuenta mil pesos (50%).

Tabla 15
Apio
UNIDAD CADA
DE CALIDAD DEL EPOCAS DE RANGO DE CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA PRODUCTO MAYOR PRECIO EN QUE L0
EN QUE LA DEMANDA LO COMPRA COMPRA
COMPRA
APIO Mazo De primera Diciembre | 510.0004a522.000 | Semanal

La presentacion en que se compra el apio es por mazo, con una frecuencia semanal, la

calidad del producto que se requiere es de primera, en un rango de precios de diez mil ($10.000)

a veintidos mil ($22.000) pesos, y la época de mayor demanda es diciembre.

Tabla 16
Cebolla
UNIDAD: RANGO DE CADA
25 CALIDAD DEL EROCAS D PRECIO EN| CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA PRODUCTO MAYOR QUE LO Lo
EN QUE LA DEMANDA COMPRA | coMPRA
COMPRA
$20.000 a
| i A ' |
CEBOLLA Bulto Nueva Mitad de ano $25.000 semana

Siguiendo con el andlisis, nos lleva a tocar productos como la cebolla que es de gran

consumo en las cocinas colombianas ya que es utilizada para casi toda clase de comidas, este
producto se compra por bultos, su origen precede de Ocafa en gran volumen, en el caso de la
calidad tiene que presentar caracteristicas como: frescas y nuevas, revisan que no tengan golpes o

marchas, les gustan grandes, mediana y de color rojo o blanco dependiendo el tipo de cebolla; su
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venta es diaria aunque la época de mayor demanda para este producto es a mitad de afio, en
cuanto al precio de compra su precio oscila entre 20.000 y 25.000 pesos por bulto y se adquiere

segun testimonios de los comerciantes de manera semanal.

Tabla 16
Coco
UNIDAD RANGO DE| CADA
e CALIDAD DEL EPOCAS DE PRECIO EN| CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA PRODUCTO MAYOR QUE LO LO
EN QUE LA DEMANDA COMPRA | comPRa
COMPRA
Ccoco Bulto De primera Febrero ajunio 555;)6?(;08 Quincenal

El coco en términos de unidad de medida se compra por bultos, su origen precede de la
region en gran volumen de zonas de la mojana y el san Jorge , en el caso de la calidad se puede
sefialar que segun testimonios les gustan, frescos, secos, sin golpes o partiduras, que no tengan
golpes o marchas, les gustan grandes, mediana y que no presenten olores extraiios donde se note
alglin coco dafiado, su color generalmente es café, si estan debidamente pelados; su venta es
diaria aunque la época de mayor demanda para este producto es para los meses d febrero a junio,
una época donde en el intermedio se presenta la semana santa donde se consume a gran escala
este producto, en cuanto al precio de compra su precio oscila entre 50.000 a 70.000 pesos por

bulto y se adquiere segun testimonios de los comerciantes quincenalmente.
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Tabla 18
Col
UREDAD | iRANGO DE CADA
DE CALIDAD DEL EERCe BE i PRECIO EN CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA | % PRODUCTO MAYOR % QUE LO % Lo %
EN QUE LA DEMANDA COMPRA COMPRA
COMPRA .
Mazo 5006 Marzo 25% 157?;: 5006 Diario 25%
Bulto 25% Fresca, verde, | Semanal | 50%
coL mediana y grande Py 520,000 a
Se compra Todo el afio | 75% 500
$50.000
encantidad| 25% Mensual | 25%
de pesos ‘ |
100% 100% | 100% 100%

El col en términos de unidad de medida se compra por mazos en un 50 %, 25% en bultos
y el otro 25% restante en cantidad de pesos, se puede sefialar que se compra en un 75% durante
todo el afio y un 25% representa una época de bastante demanda reflejada para el mes de marzo,
a nivel de calidad se puede decir que segun testimonios de los entrevistados prefieren que esté
fresco, color verde, con hojas grandes o medianas, sin golpes. En cuanto al precio de compra por
mazo oscila entre 5.000 a 7.000 pesos, en otra medida por bulto el indice de precios se presenta
entre 20.000 y 50.000 pesos y se adquiere segun testimonios de los entrevistados en un 50 % de

forma semanal, un 25% se compra diario y el otro 25% lo hacen mensualmente.
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Tabla 19
Corozo
ONIDAL RANGO DE CADA
o CALIDAD DEL EROLS DE PRECIO EN| CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA PRODUCTO MAYOR QUE LO Lo
EN QUE LA DEMANDA COMPRA | coMPRA
COMPRA
Junio a §75.000 a
| i i I
COROZO Bulto De primera sSptambre $80.000 Quincena

El corozo parece en el analisis como un producto muy utilizado para jugos, dulce y bolis
algo muy frecuente en la costa. en términos de unidad de medida se compra por bultos, su origen
precede de la region en gran volumen de zonas de la mojana y el san Jorge, en el caso de la
calidad se puede sefialar que segun testimonios les gustan, frescos, con un color rojo intenso, su
mayor demanda es en la época de junio a septiembre sonde se produce en gran cantidad esta
fruta, en cuanto al precio de compra su precio oscila entre 70.000 a 80.000 pesos por bulto y se

adquiere segun testimonios de los comerciantes quincenalmente.

Tabla 20
Guandu
UNIDAD RANGO DE CADA
DE CALIDAD DEL EROCAS DE PRECIO EN| CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA PRODUCTO MAYOR QUE LO LO
ENSUETA DEMANDA COMPRA | COMPRA
COMPRA
GUANDU | $200.000a
Bulto Entero Marzo y abril MENSUAL
TRADICIONAL $210.000

Del estudio realizado se puede observar que para el caso del guandu tradicional donde la
unidad de medida en que se compra es por bultos, en el caso de la calidad se puede sefialar que
sus caracteristicas deben ser, entero y limpio, la época de su mayor demanda es entre los meses

de marzo y abril, ya que se utiliza para motes, dulces en semana santa, en términos de precio, un
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bulto de guandu oscila entre 200.000 y 210.000 pesos por bulto y su adquisicion es de forma

mensual.
Tabla 21
Habichuela
uRiDAD RANGO DE CADA
e CALIDAD DEL ERoio Or PRECIO EN CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA | % RADES MAYOR % AIELD % 5 %
EN QUE LA DEMANDA - COMPRA
COMPRA
Enero yase | 52002 | oon | Diario | 43%
55,000 Mazo
Mazo 57% :
Habichuelatulay " o $10.000 a
habichuelalarga, | Mt2ddeaRo | 14% | on o0 | 2%
HABICHUELA e dge A s Semanal | 43%
n c A
Kilo | 20% e 8OO laax% >0V o
octubre $50.000
Bolsa 14% Todo el afio | 57% $80.,000 14% | Quincenal | 14%
100% 100% 100% 100%

En el andlisis encontramos la habichuela, como producto cuya unidad de medida se
compra por mazos en un 57 %, 29% en kilos y el otro 14% restante en bolsas, se puede sefialar
que la épocas de mayor demanda estan repartidas, se compra durante todo el afio un 58 %, un
14% en enero, 14% a mitad de afio y otro 14% entre los meses de agosto y octubre, a nivel de
calidad se puede decir que segun testimonios de los entrevistados prefieren que esté fresca, larga,
biche, grande y color verde,. En cuanto al precio de compra por mazo oscila entre 2.000 a 20.000
pesos, en otra medida por bulto el indice de precios se presenta entre 40.000 y 80.000 pesos y se
adquiere segun testimonios de los entrevistados en un 43 % de forma semanal, un 43% se

compra diario y el otro 14% lo hacen quincenalmente.
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Tabla 22
Lenteja
UNIDAL RANGO DE CADA
S CALIDAD DEL EROCIS DE PRECIO EN| CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA PRODUCTO MAYOR QUE LO Lo
EN QUE LA DEMANDA COMPRA | comMPRA
COMPRA
0.000
LENTEJA Bulto De primera Semana santa s:ZS.OOOa Semanal

La legumbre lenteja se puede encontrar que la unidad de medida en que se compra es por
bultos, en el caso de la calidad se puede sefialar que sus caracteristicas deben se: entera y limpia,
la época de su mayor demanda es en semana santa, en términos de precio, un bulto de guandu

oscila entre 20.000 y 25.000 pesos por bulto y su adquisicién es de forma semanal.

Tabla 23
Mango
HRIDAD RANGO DE CADA
DE CALIDAD DEL FPOCAS DE PRECIO EN| CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA PRODUCTO MAYOR QUE LO LO
EN QUE LA DEMANDA COMPRA | compPra
COMPRA
MANGO Bulto De primera Febrero a abril 551256(_)?.803 Quincenal

Encontramos una fruta como el mango utilizado en jugos naturales y jugos procesados,
donde la regién produce en gran cantidad; La unidad de medida en que se compra es por bultos,
en el caso de la calidad se puede sefialar que sus caracteristicas deben ser, amarillo, grande,
mediano entre otras, debemos sefialas que hay varias tipos y clases de mangos, desde el criollo
hasta el de zapote, que su compra es abundante en su época y proviene en gran cantidad de zonas

como tola y san Onofre, no obstante también se puede decir que existe el mango tomi que es un
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producto injertado proveniente del interior del pais, la época de su mayor demanda se presenta
para los meses de febrero hasta abril, en términos de precio, un bulto de mango esta entre 15.000

y 20.000 pesos por bulto y su adquisicion es de forma quincenal.

Tabla 24
Melén
LHpAD RANGO DE CADA
bE CALDAD DEL | ¥ OCAS DE PRECIO EN CUANTO
PRODUCTO | % MEDIDA % PRODUCTO MAYOR % QUE LO | % Lo Y%
EN QUE LA DEMANDA Py e
COMPRA
Tonelada | 50% Julicn so% | $5.000 | 50% | Semanal | s0%
MELON " "1 tixto v mediano |Septiembre ‘ 2| PRI 2
CARNEDE | 67% | - Y O [T [ — -
CABALLO aja &l odo el ano o $30.000 C] nsua cl
100% 100% 100% 100%
MELON $20.000a
i al
MEJORADO 33% Caja 100% Mediano Todo el afio | 100% $30,000 100% | Semana ‘100%
100%

Siguiendo con el andlisis encontramos el mel6n y sus dos variedades (carne de caballo y

mejorado), producto cuya unidad de medida se compra por toneladas y cajas, en un 67 % del

melon carne de caballo, donde se ese 67% se compra el 50% en toneladas y un 50% en cajas; no

obstante el 33% se compra en melén mejorado y su unidad de medida es caja; en torno a las

caracteristicas de calidad se puede mencionar que en el caso del meldn carne de caballo les gusta

frescos, medianos y grandes, en el caso del mejorado lo prefieren frescos con tamafio mediano,

se puede sefalar que la épocas de mayor demanda, se compra durante todo el afio un 50 %, un

50% en los meses de julio a septiembre, pata el caso del carne de caballo; de otro lado, para el

caso del mejorado se vende un 100% durante todo el afio, en cuanto al precio de para el caso del

melon carne de caballo y por caja entre 20.000 a 30.000 pesos para ambos( mejorado y carne de

caballo), y se adquiere segun testimonios de los entrevistados en un 50% de forma semanal, un

50% se compra mensual y el mejorado 100% lo hacen semana.
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Tabla 25
Papaya
HNIDAD | RANGO DE CADA
Dk CALIDAD DEL EROCAS DE PRECIO EN CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA % PRODUCTO MAYOR % QUE LO % Lo %
EN QUE LA DEMANDA COMPRA COMPRA
COMPRA
Unidades | 33% : : Sep.tu.embre @ 33% $20.00 8 67% | Semanal | 67%
PAPAYA Mixta, medianay Diciembre $30.000
CRIOLLA Caja | 67% v Todoelafio | 67% | *790002 | 330 | Guincenal | 33%
) $900.000
100% 100% 100% 100%

Se puede destacar a la papaya criolla. en términos de unidad de medida se compra en

unidades con un 33% Yy en cajas con un 67%, en el caso de la calidad se puede sefialar que segun

testimonios les gustan, frescas, con un color amarillo, grandes, mediana. Su mayor demanda es

en la época de septiembre a diciembre en el caso de las compras por unidades y todo el afio en el

caso de las cajas, y se adquiere segun testimonios de los comerciantes semanal un 67% vy
quincenal por caja un 33%.

Tabla 26
Patilla
UNIDAD RANGO DE| CADA
DE CALIDAD DEL Epocas b PRECIO EN| CUANTO
PRODUCTO | MEDIDA PRODUCTO MAYOR QUE LO Lo
EN QUE LA DEMANDA coMPRA | compra
COMPRA
PATILLA Unidad Mixta Julio a agosto AL000.0003 Mensual
$2.000.000

Encontramos una fruta como la patilla, se compra por unidades, en el caso de la calidad

se puede sefialar que sus caracteristicas deben ser: grandes, medianas y pequefias, la época de su

mayor demanda es julio y agosto, en términos de precio, la patilla la compran mensualmente por
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volumen y la inversion oscila entre 1.000.000 y 2.000.000 pesos y su adquisicion es de forma

mensual.

6.6.1 Propuesta de Estrategia  de Penetracion a los Diferentes

Canales de Comercializacion ldentificados de Acuerdo a Resultados del Sondeo

1. Generar alianzas entre los productores y gremios de comerciantes con el fin de unificar
criterios comerciales como calidad, precio y accesibilidad de los productos

2. Elaborar centro de acopios de acuerdo a la alianza entre productores y comercializadores
(Cuartos frios), que permitan garantizar la vida util de algunos productos agricolas.

3. Disefiar un plan de Marketing que permita incentivar la compra y mostrar los beneficios
organolépticos de los productos agricolas.
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Conclusiones

Los estudios realizados permiten concluir que hay condiciones favorables para
negociacion con los empresarios de varios canales de comercializacion de productos agricolas, se
cuenta con la calidad, presentacion y variedad requeridas para abastecer las necesidades de los

empresarios.

Las prospecciones realizadas en el mercado, indica que los productos agricolas
investigados tienen amplia aceptacion entre los comerciantes de las principales ciudades de la
region caribe, estos productos tienen una alta rotacion y no pueden faltar en las gondolas de los

comercios ese sector.

Las apreciaciones anteriores nos permiten afirmar que la produccién agricola de Sucre
constituye una oportunidad de particular relevancia para abastecer una parte importante del
consumo de legumbres, frutas y verduras, con productos de calidad y precios competitivos, dado
que esta zona continua siendo una zona con gran vocacién agricola. Con una posibilidad especial
para las futuras industrias que puedan instalarse en esta region y necesiten de materias primas

relacionadas con productos agricolas.
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