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PARTE I

1.- LA COMERCIALIZACION: ELEMENTOS TEORICOS.
ANALISIS FUNCIONAL E INSTITUCIONAL DE LA
COMERCIALIZACION.



Comer cializacion:

*Esel proceso atravésdel cual secoordinala
produccion de bienes (agricolas, agroindustriales-
Insumos), su distribucion y su consumo.

L_a comercializacion per mite que productoresy
demandantes se vinculen e inter cambien infor macion
(precios, necesidades y gustos de los consumidor es).

Segun M endoza (1985:8-9)

La comercializacion genera valor agregado al producto primario (original) al
adecuarlo y colocarlo en el el lugar y en el tiempo requerido por los
consumidores o demandantes.

En este proceso se generan utilidades
(satisfaccion de necesidades) Vv valor agregado-empleos




UTILIDAD DE LUGAR: se genera cuando productores o intermediarios
transfieren de lugar los productos para hacerlos accesibles a los
demandantes. Se satisfacen necesidades en el lugar donde el
consumidor necesita el producto (Funcion asociada: transporte).

UTILIDAD DE FORMA: se genera cuando se cambia la fisonomia

(forma original) del producto para facilitar su venta y consumo y darle
satisfaccion a los consumidores. (Funciones asociadas: clasificacion,
lavado, empacado, preservacion, transformacion agroindustrial, etc.).

UTILIDAD DE TIEMPO: es la utilidad que se agrega al bien cuando se
conservay se puede diferir su consumo en el tiempo (almacenamiento,
refrigeracion, tratamiento contra infecciones o pudricion). El
almacenamiento es importante en los bienes agroalimentarios dada su
caracteristica de estacionalidad de la produccion en tanto que la
demanda tiende a ser constante a lo largo del ano (inelasticidad precio
de la oferta y de la demanda en el corto plazo).
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UTILIDAD DE POSESION: se genera cuando se le agrega valor al
producto por poseerlo con la intencion de transferirlo a quien lo
necesita. Un sistema de comercializacion eficiente debe contar con
instituciones apropiadas que aseguren los derechos de propiedad y
faciliten la funcion de compra-venta. Esto incidira favorablemente en
la eficiencia del proceso de comercializacion al dar seguridad y
disminuir costos de transaccion.

Internediario Acopiadoresy Mayoristas de Origen:
Camionero- , .
comerciante- ® Concentran volimenes de produccién

Despachador L ocal en las zonas de produccion (genera economias

Pr Odl:IC'[OI’eS Compray vende de escala en € transporte-Organizacion-poder de
Agl’ |COIaS Por encargo negoc.).
7 R * Preparan produccion en lotes homogéneos
s~ para venta o mejora tecnol dgica.

(amayoristas, industrias, minoristas).
* Transmiten informacion a productoresy demandantes

7 — ,

Mayoristas-Comisionistas Detallistas, ¥
Agroindustrias- Hiper-Super | cOnsumidores
mer cados

FORMASDE PAGO-COMPRA-VENTA.
RIESGO DE FRAUDE-NO PAGO:"RIESGO MORAL”



Analisis Funcional: Consiste en clasificar y caracterizar las actividades
gue se presentan en el proceso de comercializacion.

Para Mendoza (1985: 116):

“ Esteanalisisfuncional se propone penetrar en el estudio del papel que
juega la comer cializacion en la creacion de utilidades de lugar, tiempo,
formay posesion de las etapas sucesivas del proceso detransferenciade
los bienes de productor a consumidor, agregando el valor y dotando a
la produccion agricola de la capacidad para satisfacer las necesidades
del consumidor, en € lugar, tiempo y forma que serequieran’

Funciones de intercambio: Compral/venta (inspeccion, muestra, descripcion)
-determinacidon de precios (subasta, intervencion del estado, libre juego
de ofertay demanda).

Funciones fisicas: acopio, almacenamiento, conservacion y transformacion,
clasificacion y normalizacién, empacado, transporte.

Funciones auxiliares: (informacion de precios y mercados, financiamiento,
aceptacion de riesgos (seguros).




Algunas Ventajas de la existencia de normas

NormalizaciOn: Define condicionesy caracteristicas de los productos que deben
cumplirse para ser comercializadosy ser clasificados en |lotes homogeéneos.
MINIMIZA LASFALLASDE INFORMACION (PROBLEMA DE LA CALIDAD Y DE
LA ACCION OCULTA: INFORMACION ASIMETRICA-RIESGO MORAL)

| | nformacion adecuada para los demandantesy consumidor es
p m

para que expresen sus preferencias.

.~ * Facilitala clasificacion en |otes homogeneos.

« Un producto normalizado ( tipificado) transmite las senales de
los consumidores alos productores.

e Permite comparar cotizaciones en diferentes mercados.

« Sefacilitay simplifica las oper aciones de compr a-venta-
Disminuye €l riesgo de fraude. M enor es costos de transaccion.

Caldentey, Pedro. ( 1991). Comercializacién de productos agrarios. Edit. Agricola
Espafiola S A, Madrid.




Analisis institucional:

e Estudia y caracteriza a los agentes (actores)
que participan en el proceso de comercializacion (productores,
transportistas, acopiadores, agroindustria, mayoristas,
minoristas y otros intermediarios, exportadores, importadores,
consumidores, bolsa agricola, gobierno).

e El analisis institucional permite conocer y construir el canal de
comercializacion.

 Un canal de comercializacion es la serie sucesiva de etapas,
Intermediarios y mercados que recorre un producto desde la
finca hasta el consumidor final.




Canales de comercializacion (Analisis institucional)
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Canales de comercializacion alternativos

PRODUCTOR —) ACCF)QFL)JIF':ELOR — MAYORISTA —35 MINORISTA —9 CONSUMIDOR

| » MAYORISTA \
ACOPIADOR /

PRODUCTOR SURAL \ MINORISTA —3) CONSUMIDOR
| PAGROINDUSTRIA/
| »  MAYORISTA \

. CONSUMIDOR

PRODUCTOR _>APSF?§[')’3CC'T%'\F'£QE MINORISTA —3  MERCADO

NACIONAL

CONSUMIDOR

AGROINDUSTRIA__ | £y pORTACION —)  MERCADO

EXTERNO

*




EN EL CASO DE LA CADENA DE COMERCIALIZACION DE LA PAPA ES
NECESARIO TENER EN CUENTA A DOS ACTORES DE CRECIENTE
IMPORTANCIA: & W,

1. LA AGROINDUSTRIA
2. LAS CADENAS DE SUPER E HIPERI\/IERCADOS

Venezuela Evolucion dela Cuotade Mercado (%) de
los Detallistas de Alimentos

Tipo de Detallista 1994 2004
Abastos y Bodegas 40 27
Supermercados 34 23
Independientes
Cadenas de 19 22
Supermercados
HIPERMERCADOS 4 14
Panaderias y 3 10
Cafeterias
Otros O q
Total 100 100

Fuente: Eduardo (2005: 38) con base en DATOS i.r. (Store Audit)



M ar genes de Comer cializacion: Un margen de comercializacion se define
como la diferencia de precios entre dos o mas etapas en la cadena de
comer cializacion.

M ar gen de comercializacion general 0 absoluto (M CG):

MCG = Pc -Pp = precio del consumidor (Pc) - precio del productor (Pp).

M ar gen de comercializacion relativo (MCR) = ((Pc-Pp)/Pc) x 100

Indica el porcentaje del precio del consumidor que se queda en la cadena de
comer cializacion.

Participacion (%) del productor en € precio final = (Pp/Pc) x 100

Indica el porcentaje del precio final quele corresponde al productor.

Utilidad del estudio de los mar genes de comer cializacion:

* Indica latendencia de los costos de comercializacion y proveen
senales sobre la necesidad y las alternativas para disminuirlos
y mejorar la eficiencia del proceso.

* Detecta tendencias sobre la participacion de los productores en
el precio final ( ¢causas?).
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2.- SISTEMAS DE COMERCIALIZACION (MODELOS)



Sistema Centralizado de Comercializacion

Este es un sistema que se caracteriza segun Pandes ( 1975)
citado por Mendoza ( 1985) por:

1.

.- Las decisiones y funciones mas importantes del proceso de mercadeo (acopio,
almacenamiento, clasificacion, empague y otras) se realiza al nivel urbano donde se
ubica e distribuidor mayorista. Dichas funciones tambiéen las puede realizar €l
camionero transportista (mayorista de origen) o € despachador local. Es € sector
mayorista quien termina por imponer sus condiciones en cuanto a la forma de acopio,
transporte normasy presentacion del producto ( mayorista urbano o deorigen) .

2.- El poder de mercado lo g erce el mayorista, dada su localizacion privilegiada en
el punto de mayor concentracion de la produccion o por ser € que acopia en las
puertas de las fincas. En este sistema el mayorista-Comisionista g erce un poder de
mercado. Es e Mayorista-Comisionista hacia el cual convergen los transportistas
los distribuidores mayoristas de menor tamanio (gm. Los
y otros agentes que abastecen a mer cados mas pequer.ac.




Sistema Descentralizado de Comercializacion
Surge producto de la urbanizacion, de la modernizacion del
comercio minorista, del avance de la industrializacion y de la
mejor organizacion de los productores.

Este es un sistema que se caracteriza segun Pandes ( 1975)
citado por Mendoza ( 1985) por:

*Desplazamiento del poder del mayorista al detallista. Por g emplo, la
moder nizacion del comer cio detallista ha dado origen al surgimiento delos
hiper mer cados y de las cadenas nacionales o locales de super mer cados,
las cualesrequieren deun abastecimiento segur o, en condiciones de calidad
y presentacion para unaclientela con cierto poder de compray gustos bien
definidos, dispuesta a pagar por servicios que no estan al alcance delos
consumidor es de bajos ingresos.

Entonces, los detallistas, pueden establecer contratos de
suministro y/o establecer centros de compra, acopio, clasificacion y
procesamiento en las zonas productor as para poder asegurar se un abastecimiento
confiable en condiciones adecuadas a |as exigencias de sus clientes.

*Realizacion de mayor namer o de funciones ( acopio, clasificacion y nor malizacion,
empaquey mejorade la presentacion, procesamiento) en las zonas productor as.




VENTAJAS DEL SISTEMA DESCENTRALIZADO

El sistema descentralizado de comer cializacion se considera que es mas
eficiente que & centralizado por cuanto:

« Permite quelos productoresreciban de manera masdirecta las sefales de los
consumidores en cuanto a susgustosy necesidades. Situacion que es
parcialmente bloqueada por los mayoristas en el sistema centralizado.

*E| sistema descentralizado requiere quelostransportistas se especialicen en
su funcion y no la compartan con la de comer ciante-acopiador rural.

*También este sistema facilita la existencia de una oferta a precios mas estables, de
productos mas homogéneos en calidad, tamaio y presentacion. Los minoristas
terminan por imponer las normas de calidad, inocuidad y presentacion.




VENTAJAS DEL SISTEMA DESCENTRALIZADO

El sistema descentralizado de comer cializacion se considera que es mas
eficiente que & centralizado por cuanto:

 Facilita el desarrollo de la agricultura de contrato (formal o verbal),
entre productores y agroindustria o entre productores y
detallistas-intermediarios de detallistas ( hipermercados, cadenas de
supermercados) para comercializar productos de ciertas caracteristicas.
Esto puede inducir a mejoras tecnologicas y en el manejo agronémico
de la produccion, en el sistema de financiamiento a los productores,

disminucion de la incertidumbre de precios, estabilizacion de los ingresos
paralos productores y otros efectos positivos.

* Promueve una mayor agregacion de valor-generacion de empleo en las
zonas productoras al instalar centros de compras y acopio de los
productos.




