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CURSO SOBRE ELABORACION Y EVALUACION DE PROYECTOS AGRICOLAS
A NIVEL DE FINCA

Santa Cruz de la Sierrq, Bolivia
28 de Setiembre al 9 de Octubre de 1987

‘SESION No. 2 Dia y hora Lunes 28 septiembre, 10.45 Hs.-12:00
Tema: PLANIFICACION Y PROYECTOS
Conferenciante: ROBERTO CASAS

Esquema de la Sesién: EXPOSICION

Lectura Obligatoria: J.P. GITTINGER. "EVALUACION ECONOMICA DE PROYECTOS
AGRICOLAS', Cap. 1, Pags. 3 a 29

E Lectura Opcional: ''LA PLANIFICACION DEL DESARROLLO AGROPECUARIO", ILPES,
Ed. Siglo XXI.
Vol@men 1, Cap.2, P4gs. 80 a 146
Volumen 2, Cap. 5, Pags. 383 a 454

Material de Trabajo: NINGUNO
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INTRODUCCION.

En el anilisis de Proyectos Agropecuarios, el Estudio de Mercado es,
junto con el Estudio de Costos, el elemento bdsico que determinara la via-
bilidad o no de un proyecto. En este sentido, con el Estudio de Mercado
se encontrardn los pardmetros claves que afectan el ingreso de las unidades
productoras, el precio de venta de los productos, y las cantidades que
deberdn ser producidas en funcidn de las necesidades especificas de los con-

sumidores.

Este estudio expone los puntos mas elementales que deben ser considera-
dos en el estudio de mercadeo, asf, la seccidén primera incluye las considera-
ciones generales del estudio de mercado, el instrumental para determinacidn
de la oferta y la demanda se presentan en la seccidn segunda, en la seccidn
terceta se describen algunas formas de organizacidén que generalmente se pre-

sentan en la comercializacidn de los productos.

Gran parte de las diferentes secciones que se presentan en este documen-
to han sido extraidas de diferentes libros y articulos, los cuales, aparecen
debidamente citados a fin de que el lector pueda consultar en forma mis deta-

llada sobre los temas expuestos.
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I.

EL ESTUDIO DE MERCADO

Cuando se formula un proyecto de inversion este deberd enfocarse teniendo
en consideracién que habrd "alguien" quien serd el usuario del bien o ser-
vicio a producir, en este sentido un buen estudio acerca de nuestros usua-
rios potenciales es de crucial importancia para el éxito o fracaso del
proyecto a emprender. Interesard entre otros, tener una estimacidén del
nimero de usuarios asi como también sus caracteristicas y los procesos a

través de los cuales se les hard llegar los bienes y servicios producidos.

Estos dos Ultimos elementos son claves para el proyectista. Si bien el
estudio de mercado debe incluir ambos aspectos, podemos hablar también
del concepto de comercializacidn o mercadeo, el cual se refiere al segundo
aspecto, es decir, lo relativo al movimiento de bienes entre productores y

usuarios.

El objetivo del estudio del mercado en un proyecto consiste en estimar la
cuantfa de los bienes o servicios provenientes de una nueva unidad de pro-
duccidn que la comunidad estara dispuesta a adquirir a determinados precios
(ONU, 1958).

ILPES (1977), propone que cualquiera sea el tipo de bienes o servicios que
se analicen, el estudio de la cuantfa o demanda contenido en el documento

del proyecto deben abarcar tres grandes temas:

i) el volumen de la demanda previsto para el perfodo de vida

dtil del proyecto;

ii) 1la parte de esa demanda que se espera sea atendida por el pro-

yecto, teniendo en cuenta la oferta de otros proveedores;

1i1) los supuestos que se han utilizado para fundamentar las conclu-

siones del estudio.







Los puntos anteriores nos llevan a distinguir entre la demanda total

que es el volumen total de transacciones de determinados bienes o ser-
vicios a un precio determinado y la determinacién del volumen de bienes

o servicios procedentes de la nueva unidad productora que podrfa absorber
el mercado. Una vez que conozcamos estos datos tendremos criterios dtiles
para determinar la capacidad que ha de instalarse en la nueva unidad pro-
ductora y estimar asi los ingresos. Ademis para poder estimar nuestra
participacién en el mercado, tendremos que estudiar cudl es y cudl sera el

comportamiento de los otros productores, es decir el analisis de la oferta.

Al igual que los otros componentes del andlisis de un proyecto, elestudio
de mercado comprende las etapas de recoleccién de informacién y anteceden-
tes como también la de andlisis de esos antecedentes y la elaboracidn de

los datos. A continuacidén se describe los puntos a incluir en estas etapas,

muchos de estos se retomaran en las secciones siguientes.

Eg recopilacidn de antecedentesl/

1. Objetivos de esta etapa del estudio

Los antecedentes que son necesariosrecopilar para el estudio del
mercado se refieren tanto a la informacidn estadfstica pertinente
como a las caracteristicas del mercado en cuanto a comercializacién,
normas legales, tipificacién, racionamiento, controles de precios u
otros elementos de incidencia significativa sobre la cuantfa de la

demanda y los precios del bien o servicio en estudio.

La importancia relativa de los diversos antecedentes variarad segin

sea el objetivo del estudio y el tipo de bien que se quiere estudiar.

1/ Gran parte del material presentado en esta seccién ha sido extrafdo del
"Manual de Proyectos Econémicos" ONU-CEPAL, 1958.






Quedarad al criterio del investigador el grado en que se deban extender
hist6ricamente las investigaciones, en la mayorfa de los casos serd
preferible que una parte importante de las informaciones cubra un perfo-
do relativamente largo, en general, 10 6 15 afios pueden bastar para que

las lineas de regresién o de tendencia sean utilizables en el andlisis.

Cabe destacar la conveniencia de considerar la situacidn del mercado in-
ternacional con relacién al bien en estudio y analizar tanto las reper-
cuciones del proyecto sobre ese mercado como la incidencia de éste en

el mercado nacional. En conexidn con este mismo punto puede ser necesario
confrontar el proyecto con las exigencias de convenios o tratados vigentes

o de una posible politica de complementacidn econdémica internacional.

2. Los antecedentes

Todo estudio de mercado tendrd que comenzar por recopilar series
estadfsticas de produccidn, comercio exterior y consumo del bien
o servicio (importaciones, exportaciones y cambios en las existen-

cias).

Las series anteriores deben ser acompafniadas de series de precios
que comprendan las cotizaciones en los tres planos mids importantes
en que tienen lugar las transacciones: 1) en el origen; ii) en el

distribuidor mayorista; y iii) en el dltimo consumidor o usuario.

Las fuentes de informacidén mis usadas son las estadfsticas oficiales,
los censos, los estudios especiales de institutos de investigaciodn
econdmica u otras entidades nacionales e internacionales, las infor-
maciones asequibles de empresas particulares, las cifras de expor-
tacidén e importacidén que generalmente publican los gobiernos, las
cifras de trdnsito por ferrocarril o por carretera y otras. Cuando
estas fuentes sean insuficientes o deficientes, sera necesario rea-
lizar investigaciones de campo, cuya magnitud dependera de la natu-
raleza del proyecto, de los recursos que sean razonables destinar a
este objeto y de la precisidn de las cifras con que se va a trabajar

en el estudio.






a.

Usos y especificaciones del bien o servicio que se quiere
producir

Este aspecto de la investigacidon tiene por objeto precisar las es-
pecificaciones o caracteristicas que definen o individualizan con
exactitud los bienes y servicios que se estudian y conocer los fines
precisos a que se destinan, también se deberd averiguar quienes los

usan y como los usan.

Cuando se trata de productos destinados a la exportacidén habrd que
tener presente que las normas o tipos aceptados por el mercado pueden
variar de un pais a otro; el problema se vincularid entonces estrecha-
mente a la localizacidn geogrdfica de la demanda. El cumplimiento de
una norma de calidad o de tipificacidn puede ser una exigencia legal

o simplemente del mercado, que rechaza los productos que no se atiende

a ella.

En otros casos, las exigencias legales se refieren mds bien a normas
que se deben observar durante la fabricacién del producto (por ejemplo,
condiciones higiénicas de produccidn, control sanitario de materias
primas como leche, etc.) y se relacionan por lo tanto con el estudio

técnico del proyecto. .

Precios y costos actuales

El conocimiento del precio actual a que se vende a los mayoristas y a
los consumidores finales, permite realizar estimaciones sobre los
costos de distribucién. Conocer los mirgenes de utilidad de los impor-
tadores es de interés, pues si son grandes, pueden en cierto sentido
"financiar" un descuento interno de los precios y hacer fracasar una
nueva empresa. Serd también muy dtil contar con buenas informaciones
respecto a los costos de produccién de los demds productores y de los
principales componentes de estos costos. Con estos datos se podra
tener una idea sobre el margen real de utilidades y la situacién en que
se encontrarfa la empresa o proyecto nuevo para competir en el mercado.
Por dltimo, convendrd conocer los precios de los productos que compiten

con el que se estudia porque pueden sustituirlo en sus usos habituales.






¢.

Tipo e idiosincrasia de los consumidores o usuarios

El conocimiento de la cantidad de bienes y servicios que en un momento
dado es capaz de absorber un mercado debe complementarse con informa-
ciones relativas a las caracteristicas de los consumidores o usuarios.
En primer término es importante distinguir si se trata de consumidores
de bienes de consumo final, de bienes intermedios (aquellos que serdn
transformados por quien los adquiere) o de bienes empleados para ayudar

a producir otros bienes.

Otros aspectos que pueden interesar en el caso de los bienes de consumo
son, por ejemplo, las reacciones de los consumidores frente a la pre-
sentacion del producto, a los métodos empleados en su utilizacidn-que
en casos como el pescado pueden tener mucha importancia- o su sensibi-
lidad d la propaganda. Para obtener este tipo de informaciones casi
siempre es necesario hacer usos de encuestas y métodos similares, cuya

técnica se describe mis adelante.

Fuentes de abastecimiento

Sera también indispensable conocer cudles son las actuales fuentes
proveedoras del bien o servicio y si &ste procede del extranjero o se
pro&uce en el pafs. En este {ltimo caso convendrd averiguar la capaci-
dad de produccidn existente,.en qué medida se estd utilizando, dénde
estd localizada y qué caracteristicas tienen las unidades productoras

tipicas.

Mecanismos de distribucién

Como se ha dicho, por comercializacién se entiende el conjunto de ac-
tividades relacionadas con la circulacidn de los bienes y servicios
desde los sitios en que se producen hasta llegar al consumidor final.
El estudio de la comercializacidn contribuye también a precisar las
especificaciones de los bienes que necesita la comunidad y a conocer

las preferencias de los consumidores.






Si el proyecto no presenta problemas especiales de comercializacidén hay
que manifestarlo asf y demostrarlo; si los presenta, hay que detallar
en qué consisten y explicar cuiles serfan las medidas que su solucién

requiere.

f. Bienes o servicios competitivos

Un pien puede sustituir a otro por efecto de cambios en los precios
relativos, cambios en la calidad, variacidén de los gustos de los consu-
midores, facilidades de obtencidn y otras causas. Probablemente lo

mds importante sea la relacidn de precios de un producto a otro, y su
influencia podrd estimarse sobre la base de la elasticidad-precio del bien

de que se trate, segin se explica mids adelante.

Las innovaciones t&cnicas son causa importante de sustitucidn y pueden
actuar principalmente en dos sentidos: mejorando los métodos de produc-
cién para fabricar el mismo producto a menor precio, o introduciendo nue-
vos productos que sustituyen a los actuales. Conﬁiene que los autores
del proyecto estén alerta respecto a la posible aparicién de tales inno-

vaciones.

g. La politica econdmica

El conocimiento adecuado del mercado puede requerir un andlisis separado
de las influencias de factores como el racionamiento de divisas, el
racionamiento del producto, los tipos de cambio, las fijaciones de pre-
cio, los subsidics o impuestos y otros que tienen su origen en decisio-
nes de naturaleza politica. Las informaciones recogidas al respecto
serdn dtiles para hacer apreciaciones respecto a la influencia que ten-
dria sobre el proyecto el mantenimiento o la variacidén en determinado

sentido de la politica econdmica.

3. Técnicas'pafa‘lg recopilacién de antecedentes

Para obtener antecedentes como los que se acaban de mencionar se han desa-

rrollado técnicas de distinto grado de complejidad, de las que se da una

relacidén sucinta-sélo a tftulo de informacidn general.






La técnica de compilacién de informaciones se puede resumir en cuatro
puntos: a) investigacién preliminar; b) planteamiento de la investi-

gacidén final; c) recoleccidn de datos, y d) muestreo estadistico.

a. Investigacidn y andlisis preliminar

Lo primero que se requiere es definir claramente las informaciones
que se desea obtener. Tal definicidén no siempre se consigue en el
trabajo de gabinete y muchas veces es dtil realizar investigaciones
previas de cardcter no sistemdtico. Una encuesta informal en diver-
sas fuentes de informacidn puede suministrar una idea general del
problema del mercado para el producto en estudio y permitir el reco-
nocimiento de puntos clave que han de examinarse en las diversas pu-
blicaciones especializadas y en las fuentes directas: almacenes de
venta al detalle, distribuidores mayoristas, agentes vendedores, em-
presas de publicidad, etc. Este sondeo inicial tiene por objeto es-
tablecer algunas hipotesis de trabajo para la investigacién siste-
mitica y fijar los puntos que necesitan o merecen un conocimiento
mas a fondo. Los sondeos preliminares y el criterio del proyectista
deberan indicar en cada caso la orientacién de la investigacidn, los
puntos que conviene precisar y los recursos que se justifica destinar

a esta parte del estudiol/.

b. Organizacion de la investigacidn

Definidos claramente los propdsitos de la investigacidn, se debe or-
ganizar el trabajo de recoleccién. Habra que esquematizar los tipos
y fuentes de datos requeridos en el estudio; preparar los formularios
que han de utilizarse, definir la muestra con que se va a trabajar,

organizar los equipos de trabajo y determinar los costos del estudio

y los requisitos de personal.

1/ La inclusién de numerosas estadfsticas nacionales e internacionales con el
solo objeto de aumentar el volumen del estudio es totalmente injustificada.
Sin embargo, se suele tropezar con algunos proyectos en los que una reco-
pilacién estadistica indiscriminada pretende reemplazar a un verdadero ana-
lisis de la comercializacidn y la demanda, que no se ha hecho en realidad.






Dentro del esquema anterior lo mas importante es sin duda la deter-
minacién de los tipos y fuentes de los datos que se van a emplear

y del sistema de muestreo.

Recoleccién de datos

Las fuentes de los datos pueden ser primarias o secundarias. Las
primarias son los consumidores, los vendedores, los compradores,

los archivos de las propias empresas -cuando éstas son antiguas en

el ramo y otras; y se pueden aprovechar mediante trabajos de encuesta,
observacidén o experimentacidn. Las fuentes secundarias son las publi-
caciones especializadas, las estadisticas oficiales, los estudios de
institutos privados o gubernamentales y otras similares. ©Las encues-
tas constituyen el procedimiento mas- difundido en la obtencidn de

datos.

Muestreo estadistico

Algunos de los antecedentes mencionados se refieren a veces a un ni-

‘mero relativamente reducido de casos, en otros, los antecedentes se

refieren a un nimero muy grande de individuos, como sucede en general
con los bienes o :servicios de consumo. La informacidn se debe obte-
ner entonces a base del muestreo estadistico. El principio de ese
muestreo es el siguiente: si se considera un conjunto de casos (lla-
mado "universo"), del cual se desea conocer determinadas caracteris-
ticas, se acepta que, tomando un nidmero adecuado de los casos como
muestra y eligiendo los componentes de esta muestra de determinada
manera, sus caracteristicas reflejardn las del universo. En conse-
cuencia, son tareas basicas de un buen muestreo la determinacidn del
nimero minimo adecuado para que la muestra sea significativa y la adop-
cién del criterio mas adecuado para seleccionar los elementos que van

a componer la muestra a fin de que sea representativa. Ambos proble-
mas han sido objeto de abundantes estudios y forman parte de las técni-

cas«éspecializa&gg'en el estudio de la comercializaciodn.
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ANALISIS DE DEMANDA Y OFERTA

En la seccidn anterior se habld acerca de los elementos que habia

que considerar para el estudio de mercado de la nueva unidad produc-
tiva, al respecto se mencionarion sin-definir conceptos tales como
demanda, elasticidad y oferta; " ahora se definen y describen estos
conceptos para que el proyectista maneje el instrumental adecuado a
fin de lograr un buen estudio de mercado. Se advierte que los elemen-
tos incluidos son rudimentarios ya que el analisis de la demanda y
oferta es susceptible de una elaboracidn técnica mids compleja que la

presente.

1. La demanda

Entenderemos por demanda a las diferentes cantidades de un bien o
servicio que los consumidores estarfan dispuestos a tomar del mer-
cado a los diferentes precios alternativos por unidad de tiempo,
ceteris paribus (es decir permaneciendo todas las demds cosas cons-

tantes).

Analizando la definicidn propuesta, encontraremos tres elementos
claves, estos son:t a) relacidn entre precios y cantidades; b) por
unidad de tiempo; y c) ceteris paribus ( es decir permaneciendo to-

das las cosas constantes).

a. Relacidn entre precios y cantidades: una tabla de demanda como
la del Cuadro #1 (columnasl y 2), nos representa cantidades y
precios, si trasladamos esta tabla a un sistema de coordenadas
ubicando al precio en el eje de las ordenadas y las cantidades
en la abcisa, obtendremos la curva de demanda respectiva, la

cual se presenta en el Grdfico #l.
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CUADRO 1: Tabla de demanda por el bien Z

(1)

Precio (pz)

(2) (3)

Cantidad demandada por Nuevas cantidades demandadas
unidad de tiempo por un mayor ingreso de los

(QZ) consumidores (le)
1 50 70
2 40 60
3 30 50
4 20 40
5 10 30

Demanda del bien Z
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La tabla y grdafico anterior nos permite enunciar el concepto

de "ley de demanda" el cual nos dice que existe una relacidn
inversa entre precios y cantidadesl/, es decir a mayores precios
(P. .ej. PZ

cado pocas unidades del bien, (en este caso solo 10 unidades),

= 5), el consumidor estard dispuesto a tomar del mer-

mientras que cuanto mds bajo sea el precio del bien (P. ej. PZ=1)’
el consumidor estara dispuesto a tomar mids unidades del bien

(50 unidades en el ejemplo).

b. Por unidad de tiempo: al hablar de cantidades demandadas, es
preciso hacer referencia a un contexto temporal, es decir hablar
de kilogramos o docenas de un producto que se consumirdn por mes,

por semana u otro.

c. Ceteris paribus o permaneciendo todo lo demds constante: este
concepto es muy importante ya que en economfa al igual que en la
mayorfa de las ciencias, todas las variables estadn mids o menos
relacionadas, de manera que para poder eliminar este problema, se
recurre al uso de supuestos, en este caso se aaliza cuil es el
efecto de cambios en el precio, sobre las diferentes cantidades,
para ello suponemos que permanecerdn invariables una serie de ele-
mentos que influyen en la demanda tales como i) el ingreso de los
consumidores, ii) sua gustos y preferencias, iii) el ndmero de con-
sumidores, iv) el precio de los bienes sustitutos, v) el precio de
los bienes complementarios, vi) expectativa acerca del precio del

bien, vii) la tasa de interés, impuestos, subsidios y otros.

Cuando se haga referencia a variaciones en el precio del bien,

estaremos hablando de cambios en la cantidad demandada mientras que

cuando se produzcan variaciones en los otros elementos que afectan
a la demanda, nos referiremos a cambios en la demanda. En el primer
caso serdn movimientos sobre la curva de demanda y en el segundo

se tratarid de desplazamientos de la curva de demanda.

1/ Matemdticamente esto indica que la curva de demanda tiene pendiente
negativa.,
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Volviendo al ejemplo, si el precio sube de 2 a 3, diremos
que la cantidad demandada disminuird de 40 a 30 unidades por
u. t. y que inversamente, si el precio baja de 3 a 2, la canti-

dad demandada aumentara de 30 a 40 unidades por u. t.

Suponiendo que el consumidor inicialmente se encontraba a un
nivel de ingreso cualquiera, Io, y que posteriormente su ingreso
aumenta a uno como Il, entonces al tener mayores ingresos ahora

el estard dispuesto a consumir mas unidades a cada precio alterna-
tivo, lo que es lo mismo decir que la curva de demanda se despla-
zard en forma positiva o hacia la derecha. En el ejemplo, esta
situacidén se presenta como un desplazamiento de la curva de de-
manda desde D a Dl, en el cual para un precio como de 1, se de-
mandaridn 70 unidades en lugar de las 50 antiguas o que a un precio
de 5. La nueva cantidad demandada serd de 30 en lugar de las 10

unidades antes demandadas.

El andlisis desarrollado, se puede extender a cada uno de los
elementos considerados dentro del ceteris paribus. Sin embargo,
para efectos de simplificacidn, a continuacidén se presenta.una
tabla en que se resumen los efectos de cada una de las variables

sobre la demanda.

TABLA 2
RESUMEN DE LOS EFECTOS DE ALGUNAS VARIABLES SOBRE LA DEMANDA

Cambios en la Efectos en la Relacion entre
Variabl variablel demandat/ la variable y
ariable la demandaZ/

Ingreso de los consumidores [N f% +
Gastos 'y preferencias A A +
Nimero de consumidores A +
Precio bienes sustitutos A a +
Precio bienes complementarios A v -
Expectativas s.precio del bien A \4 -
Tasa de interés A \'4 -
Impuestos T4 v -
Subsidios JaN AN

3

1/ A = Incremento, V = Decremento
3/ <+ = Relacién positiva, - = Relacidn negativa o inversa
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La elasticidad precio de la demanda

Todo productor estard interesado en conocer cudl serd la reaccidn
de los consumidores ante variaciones en el precio del bien a pro-
ducir, ademds es importante para el proyectista poder comparar el
grado de respuesta de variaciones en el precio, no solo para un
bien, sino también entre bienes. Al respecto en economia se ha
desarrollado el concepto de elasticidad el cual sirve para hacer
comparaciones del grado de respuesta del consumidor para diferentes
bienes independientemente de que se trate de papas y zanahorias o

de kilogramos y toneladas o de la moneda que se utiliza.

Entenderemos por elasticidad de la demanda (denotado E) al grado
porcentual de respuesta en la cantidad demandada ante una variacién
porcentual en los precios, en otras palabras la elasticidad de la
demanda es una medida de sensibilidad de los consumidores frente a
variaciones en los precios. Consiste en la relacidn que existe entre
los cambios relativos en la cantidad demandada y los cambios relati-

vos en el precio, esto es:

iz = Cambio relativo en la cantidad demandada de

cambio relativo en el precio

Si Q = J (P), es decir, la demanda es una funcién del precio, la

elasticidad en un punto se define matemidticamente como:

£ --au. B

los subfndices o y 1 corresponden a cantidades o precios iniciales

y posteriores respectivamente. Salﬁo casos muy especlales, la elas-
ticidad de la demanda serd variable a lo largo de la curva, pero

en el anilisis de demanda se supone a menudo la constancia de los
coeficientes de elasticidad y se acepta que los punto de la curva

estardn ligados por ecuaciones del tipo Q = KPE
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donde E representa el coeficiente de elasticidad de la demanda
el cual se supone constante. Aplicando logaritmos, esta ecuacidn

facilmente puede ser linealizada, este se transformara en:
Ln Q = Ln K +€LnP

Teniendo las respectivas series de precios y cantidades demanda-
das, utilizando el instrumental estadistico de regresién (minimos
cuadrados), se puede ajustar la respectiva lfnea en la cual, entre

los puntos contenidos, se obtendrdn los coeficientes de elasticidad.

La elasticidad ingreso de la demanda

Como antes se menciond, uno de los principales determinantes de la

demanda, es el ingreso de los consumidores. Muchas veces, contrario
a lo que se piensa, el aumentar al ingreso de los consumidores de un
mercado, no necesariamente aumentardn las cantidades demandas por un
bien a cada precio mds ain en algunos casos estas hasta pueden dis-
minuir. En este sentido, serd muy importante conocer cudl serd el

grado de respuesta de las cantidades demandadas por los consumidores

ante variaciones en sus ingresos.

Entenderemos por elasticidad ingreso de la demanda (denotado porbA)
a la variacidn porcentual del grado de respuesta de las cantidades
demandadas de un bien, ante un aumento en el ingreso de los consu-
midores.

Puede ser expresado como el cociente existente entre los cambios re-
lativos en la cantidad demandada y los cambios relativos en los

ingresos, esto es:

E}A = Cambio relatiQo en la cantidad demandada

Cambio porcentual en el precio

Para una ecuacidén q = J(I), es decir la demanda como funcidn del
ingreso (I), la elasticidad ingreso de la demanda en un punto se

definira matematicamente como:
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Al igual que en la elasticidad precio, los puntos de la curva,

. estaran ligados por ecuaciones del tipo:

A

q = KI

donde éy\representa el coeficiente de elasticidad ingreso de la
demanda, el cual se supone constante. Al aplicar logaritmos, la

expresidn se transformard linealmente en:
Ln q = Ln K + DMLl

sustituyendo en ésta las respectivas series de precios e ingresos,

se podrd ajustar una recta mediante el andlisis de regresién.

Un aspecto muy importante, sobre todo en el andlisis de mercado para
los bienes agricolas, es el de distinguir, entre bienes normales y
bienes inferiores, para ello es muy dtil saber interpretar el coefi-

ciente que nos mide la elasticidad ingreso.

Un coeficiente elasticidad ingreso negativo, nos indica que conforme
aumenta el ingreso de los consumidores, el consumo del bien disminuye,
en‘este caso estaremos hablando de bienes inferiores. Si el signo

es positivo, significard que el aumento en el ingreso provoca un aumen-
to en el mismo sentido en el consumo del bien y en este caso se tratard

de bienes normales.

El andlisis conjunto del precio y del ingreso

La expresidn matemdtica que considera simultineamente la influencia

de los cambios de precio e ingresos seria:

I &

Q= KP- I
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donde Q representa las cantidades demandadas, P el Indice de precios,
I los ingresos por habitante, € el coeficiente de elasticidad precio,
EY\el coeficiente de elasticidad ingreso. Al aplicar logaritmos la

expresion se linealiza en la forma:

InQ=LnK+E&LnP+ Ain 1

la cual es la ecuacidén de una recta en un sistema de tres coordenadas

llamado plano de regresién.

La elasticidad cruzada de la demanda

Este concepto nos sirve para medir la magnitud del cambio en la deman-
da de un bien, ante variaciones en el pret¢io de otro bien. Dependiendo
del valor absoluto de este coeficiente se sabrfa cudn relacionados estidn
los bienes, por otro lado, su signo nos dird si se trata de bienes com-
plementarios (signo negativo) o si se trata de bienes sustitutos (signo
positivo). La férmula para determinar la elasticidad cruzada de la

demanda estd dada por:

E: Xy = Cambio relativo en la cantidad demandada del bien x
Cambio porcentual en el precio del bien y

lo cual puede ser expresado como:

dox _Qx xo - Qxl
€xya0x - Qx . __Qxo _
| &y By _Pyo - Pyl
Py Py Pyo '

Los principales factores que influyen en la elasticidad son: i) la
existencia de bienes sustitutos del bien considerado, ii) el ndmero

de usos que puede darse al bien, iii) la relacidn entre el precio del
bien y los ingresos de los consumidores, iv) si el precio establecido
se halla en el extvemo superior o en el inferior de la respectiva curva

de demanda.
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Segin Leftwich (1978), de los factores enumerados, la
disponibilidad de los substitutos es el mas importante.
Si existen bienes sustitutos la demanda de un cierto
bien tenderia a ser elastica. 81 el precio del pan '

hecho solamente con harina de trigo disminuye, mientras

que el precio de los demds tipos de pan permanece invaria-
ble, los consumidores cambiardn rdpidamente comprando

menos de otros tipos de pan y mas del de trigo. Inversa-
mente, los aumentos del precio del pan de trigo, perma-
neciendo constantes los precios de los demds tipos de pan,
haridn que los consumidores abandonen el de trigo para pasar

a consumir los sustitutos ahora mds econdmicos.

Cuidntos mds usos tenga un bien, tenderd a ser mis eldstica
su demanda. A mayor nimero de usos,_ existe mayor posibili-
dad de variacidn de la cantidad comprada ante cambios en el
precio. Supongamos que el aluminio sSlo pudiera usarse en
la construccidn de estructuras de aviones. No habrfa muchas
posibilidades de variacién de la cantidad comprada ante
cambios en el precio, ya que su demanda seria probablemente
inelastica. En realidad, el aluminio puede emplearse en
cientos de usos que requieren un metal ligero. La variacidn

posible en la cantidad comprada es bastante grande. _

La demanda de bienes que representan una parte dlta de los ingre-
sos de los consumidores es probablemente mas elastica que la
demanda de bienes que son poco importantes para los ingresos

del consumidor. Bienes como congeladores, que requieren de-
sembolsos importantes, hacen que los consumidores tomen con-
ciencia de su precio y de los de sus substitutos. La cantidad

comprada probablemente variarda en forma considerable en respues-

ta a cambios en los precios.
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Para bienes tales como las especias, que insumen una parte
pequeiifsima del ingreso de los consumidores, los cambios de
los precios probablemente influirdn muy poco en la cantidad

comprada.

d, vSi el precio se halla muy proéximo al extremo izquierdo de la
curva de demanda de un bien, la demanda serd probablemente mis
elistica que si estuviera en el extremo derecho. Este deter-
minante de la elasticidad es puramente matemdtico y su validez

depende de la forma de la curva de la demanda.
El Grafico N2 2 nos ilustra la situacién anterior

Grafico N2 2 La demanda y sus elasticidades

Qx P.U.T.

Asf, mientras el precio se ubique en el .segmento AB de la curva
de demanda, la elasticidad serd mayor que uno (eldstica), en el
segmento BT, esta serd menos que uno (ineldstica), en el punto B,

donde MT es igual a OM, esta serd unitaria.
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Demanda derivada de un bien intermedio

Los bienes o servicios intermedios son los que se destinan a ser
empleados en la produccidén de otros bienes o servicios. Su demanda
se verd también afectada por las variaciones del ingreso, pero en
términos directos serd funcidn de la de los bienes en cuya produccién

participan y de la proporcién en que interviene en dicha produccidn.

Si el bien intermedio que se investiga estid relacionado con uno o
con pocos bienes de consumo, se podrda hacer primero una estimacién
de la demanda de estos Gltimos y luego determinar la demanda del

bien intermedio a base de la relacién técnica. Conviene no olvidar

" los efectos de sustitucién que pueden surgir en razén de probables

cambios en los precios relativos de los insumos, y las innovaciones
técnicas que pueden hacer variar los coeficientes de insumo por

unidad de producto.

En lo que se refiere a la influencia de los precios, no hay diferen-

cias de significacidn entre el anilisis de la demanda de un bien

"intermedio y la de un bien de conaumo, pero en el caso de los bienes

de consumo la posibilidad de sustitucidn es mds amplia por no existir
el pie forzado de un proceso técnico que s6lo funciona con determi-

nados insumos.

Se puede citar varias clases de demandas derivadas para productos agri-

colas.

a. La demanda derivada en un mercado mayorista o en un mercado rural
de acopio (a nivel de productor), para los productos que se venden
al consumidor en su estado natural, tales como las frutas frescas,

los vegetales y los huevos en cidscara.

b. La demanda derivada para los productos agricolas que se emplean
como materias primas en la agroindustrializacidn y procesamiento

en general.
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c. La demanda derivada de productos usados principalmente por

los agricultores.

8. La medicidn de los coeficientes

El manejo de los coeficientes de elasticidad requiere precauciones
y que no debe perderse de vista la influencia que en las series
estadfsticas utilizadas pueden haber tenido factores locales o cir-
cunstancias- que actuaron temporalmente en el mercado y que escapan

a las lineas de una pauta general como la que aqui se indica.

El andlisis algebraico de correlacién y los cdlculos estadisticos
de alguna complejidad suelen inducir a sobrestimar las posibilidades
analfticas de los coeficientes de elasticidad y la validez de las

conclusiones que se basan en ellas.

Conviene por ello tener presente la calidad de las informaciones
egtadfsticas basicas, los posibles errores en la estimacidén de los
parametros antes mencionados y la imposibilidad del efecto de las

otras variables.

a. Medicidon de la elasticiad precio de la demanda

Los datos que se requieren para medir el coeficiente de elasti-
cidad-precio son los precios y las cantidades consumidas. En
cuanto a los primeros, se precisa una serie de precios de venta

al detalle del producto, en un determinadq mercado, durante

varios afos o varios meses, segin sea el propdsito del estudio.

En el caso de los proyectos interesarin en general los precios
promedios anualesl{ Los precios con que se hace el cilculo deben
ser deflacionados, sea por los precios de los sustitutos, por

el Indice de precios del costo de vida, o por un Indice que refle-

je el nivel general de precios.

1/ El andlisis a base de precios promedios para perfodos menores de un aiio
introduce todo el problema adicional de las variaciones estacionales.
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En cuanto a las otras variables -es decir, las cantidades,
consumidas-, habrd que disponer de las cifras relativas al
consumo efectivo de la poblacién, evitando en lo posible el
uso de cifras que reflejen el consumo aparente.l/ Como el
consumo total de consumidores, se deberan utilizar los consu-
mos por habitante. En la correccidén se utiliza generalmente
como divisor el total de la poblacidn del pais, o el total de
la poblacidén consumidora, que puede ser menor que el total de
la poblaciédn.

Obtenidas las series de precios y cantidades, se pueden registrar
dichos valores en un grafico logaritmico, y buscar una linea de
ajuste al diagrama de dispersidn. Segin se explicé antes, la
inclinacidén de la tangente a dicha curva medira el coeficiente

de eclasticidad-precio, y si el ajuste es de linea recta, querrd

decir que la elasticidad es constante.
De acuerdo con lo explicado, la medicidn basada en series his-
tdéricas sdlo tiene validez relativa, pues la demanda habri sido

afectada también por la variacidn de ingresos y otras causas.

b. Medicién del coeficiente de elasticidad ingreso

La medicidn del coeficiente de elasticidad-ingreso se puede
hacer de varias maneras, que conducen a distintos valores. Una
de ellas consiste en emplear las series histéricas de ingresos
y consumos por habitante y proceder segin se ha indicado en el
caso de la elasticidad-precio. Este tipo'de medicidén implica
suponer que los precios permanecen constantes en el perfodo
considerado, o que su variacidn tiene muy poca influencia. Como
alternativa, dentro de las series se pueden escoger perfodos a
lo largo de los cuales ha habido variacién de ingresos, pero no

de precios.

1/ Consumo aparente es igual a la produccidén nacional mds importaciones
menos importaciones.
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Una manera de evitar la influencia que sobre el cdlculo pueden
ejercer las anormalidades en la oferta del bien que se estudia
consiste en medir el coeficiente a base de los estudios de pre-
supuestos de los consumidores. Con este objeto se hace una
encuesta a distintos niveles de ingreso entre grupos de familias

consumidoras- que sean representativas del "universo'.

La sola definicidn de elasticidad-ingreso permite apreciar su
importancia en el estudio del mercado de un bien o servicio de-
terminado. Por ejemplo, si se cuenta con la informacidn estadis-
tica suficiente en cuanto a distribucidn de ingresos y consumos

de la poblacidn por tramos de ingreso, se podrfa estimar el efec-
to que una redistribucidn del ingreso tuvo o podrfa tener sobre

la demanda. Tambié&n como posteriormente se vera, se puede utili-
zar como elemento de juicio para cuantificar la demanda potencial,
ya que permitiri estimar cuil debiera ser la magnitud del consumo
con cierta evolucién del ingreso, supuestas ciertas hipdtesis res-—

. pecto a precios y otros factores.

9. El andlisis de la oferta
Por oferta se entiende la relacidén que muestran las distintas cantidades
de una mercancia que los vendedores estarian dispuestos a, y podrfian,
poner a la venta a precios alternativos posibles durante un periodo dado

de tiempo, permaneciendo constantes todas las demis cosas.

La lista de oferta de un bien, aparece en el Cuadro 4 y representa las
cantidades que cualquier productor estarfa dispuesto a producir y llevar

al mercado a los distintos precios, ceteris paribus.

Cuadro No. 4 Oferta hipotética de un producto para una empresa

Precio Cantidad ofrecida por unidad de tiempo

100
80
60
40
20

- NNWwWHs n
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La representacifén grafica serd la que aparece en la Fig. 3 y se le
denomina curva de oferta. Como se observa, al precio mds bajo de $1,
el productor s6lg estaria dispuesto a producir y ofrecer 29 unidades;
pero a medida que sube el precio, el vendedor estarad dispuesto a ofre-
cer mayores cantidades, hasta llegar a un total del0O0 unidades para el
precio miximo de $5.

Se desprende de esta observacidn, que la curva de oferta es ascendente
o creciente en relacién directa con el crecimiento de los precios. Esto
se denomina '"ley de la oferta" y consiste en que la cantidad ofrecida
de un bien, varia en forma directa con el precio; o sea que la cantidad
producida y ofrecida para la venta aumenta a medida que se eleva el pre-
. clo, o disminuye si este se reduce, siempre que los demis factores per-

manezcan constantes.

Para que un productor o empresa se decida a producir y vender a un pre-
cio determinado, primero consulta sus costos de produccién, toda curva

de oferta es una curva de costo.

Grdfico N2 3. La curva de oferta para una empresa
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Para el andlisis de la oferta, también se utiliza el concepto de
elasticidad precio de la oferta. Dicho coeficiente nos muestra
cudl sera el grado de sensibilidad de las cantidades ofrecidas ante

variaciones en el precio del bien, matemdticamente puede expresarse

como
_4q Aq_ Qo-q1
- Q. - _Oo
—gap AP Po-h
P P P,

donde ‘37 = coeficiente de elasticidad de la oferta

Los subindices o y 1 representan el valor de las variables (Q yP)

iniciales y posteriores respectivamente.

En el estudio de la oferta, debe distinguirse entre cambios en las

cantidades ofrecidas que corresponden a movimiento sobre la curva

de oferta y cambios en la oferta que se originan en variaciones en
las determinantes de la oferta y que se incluyen en el ceteris pari-

bus. El siguiente cuadro menciona algunos de los elementos que afec-

" tan a la oferta.

Cuadro 4: Efecto de algunas variables sobre la oferta

Cambios en la Efectos en la Relacidn entre 1la
Variable Variablel/ ofertal/ Variable y 1la ofertagl
Tecnologfa A A +
1;‘1;:2:0 de los in- A v -
Eg:::o de produc- A | A +
lé:p;‘el:::tivas A \V4 -
1/ A = incremento, ¥ = decremento

2+

= relacién posistiva, - = relacidn negativa o inversa
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Cualquiera de estos elementos provocaria un desplazamiento positivo
en la oferta en la figura N2 3 desde 0 a 0 » 0 negativo 0 a 0 el

cual dependeri del sentido de la variacidn de la variable.

Por su origen, la oferta podri ser s6lo interna, sflo externa, o
combinada. Cualquiera de estos casos podrd corresponder a un ndmero
mids o menos grande de productores, acercdndose a las definiciones de
un mercado de competencia (al menos del lado de la oferta), o a un

nimero reducido de proveedores (oligopolio). (ILPES, 1977).

a. El andlisis de la oferta competitiva

En el caso de que la produccidn actual y prevista del bien o ser-
vicio sea del tipo de oferta competitiva, el andlisis se concen-
trard precisamente en el grado de capacidad de competencia del
proyecto que se estd presentando. Por lo tanto, los datos mis
importantes corresponden a los costos de produccién y a la calidad
de los bienes o servicios actualmente ofertados, mas que a la capa-

cidad de produccidn existente y prevista.

En efecto, en los casos de oferta competitiva es de esperar que

el proyecto en estudio sea un agregado mas al conjunto de unidades
productoras existentes y su éxito o fracaso, desde el punto de
vista del mercado, dependa de su capacidad para conquistar parte de

la demanda proyectada.

b. El andlisis de la oferta oligopdlica

Cuando la produccidn actual del bien o servicio que ha dado origen
al proyecto se encuentra organizada en forma oligop6lica, sera
necesario disponer de informaciones mds precisas sobre la utiliza-
cién de la actual capacidad instalada de las empresas existentes,
sus planes de expansidn, su polftica comercial en términos de com-
petencia y la estructura general de la oferta (por ejemplo, si se
trata de un nimero pequeiio de unidades productoras o si hay un
nimero grande de unidades menores alrededor de una o mds unidades

de tamafio notoriamente superior).
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10. Proyeccién de la demanda y ofertal/

Dado que el objetivo del estudio de mercado es estimar la cuantia
de los bienes o servicios provenientes de la unidad de produccidn
proyectada que la comunidad estarid dispuesta a adquirir a determina-
dos precios, serd necesario conocer la forma en que evolucionarin la

oferta y la demanda en el futuro.

Para poder hacerlo habra que analizar la evolucidn histdrica de la
demanda y la oferta, determinar qué factores y en qué medida las
afectan y, con base en la informacidn anterior, proyectar ambas varia-
bles.

El andlisis de la evolucién histdrica de la demanda y la oferta requie-
re como paso previo disponer de informacidén adecuada. En algunos casos
se tratara de informacidn ya existente y en otros sera necesario crear

la informacidon mediante investigaciones pertinentes. El tipo de infor-
macidén buscado depender@ de la concepcidn tedrica sobre el comportamiento
de la demanda y la oferta, ya que dicha informacidn sera utilizada para
rechazar o no las hipdtesis que se formulen en relacidén a los factores
que inciden en la determinacidn de dichas variables. En muchas ocasio-
nes serd necesario replantear el conjunto de hipdtesis de manera de que
la teorfa se ajuste a la realidad. Una vez determinadas las principales
variables que actilan sobre la demanda y la oferta, la informacidn recopi-

lada sera utilizada para cuantificar su efecto.

El andlisis histdrico de la demanda y la oferta sirve como base para
la proyeccién de ambas variables. Esta proyeccidn es necesaria para
estimar el balance entre las cantidades ofrecidas y demandadas inter-
namente, lo que indicari las necesidades de importacidn o la existen-

cia de saldos exportables para cada producto; la decisidon de sustituir

1/ Esta seccién ha sido extralda de MIRAGEN, S. et al. Gufa para la elabo-
racién de proyectos de desarrollo agropecuario. San José, IICA, 1982.
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las importaciones o aumentar los saldos exportables escapa a los
alcances de este capitulo. Dicha decisién se basard fundamentalmente
en otros elementos como, por ejemplo, la estrategia de los planes na-
cionales, la rentabilidad social de los procesos sustitutivos o expor-
tadores, la necesidad de mejorar la balanza de pagos, otros. El come-
tido dé este capftulo es suministrar las estimaciones mas rigurosas po-
sibles sobre la evolucién futura de la oferta, la demanda y los precios,
tanto internos como internacionales, que constituiran una de las bases

para el proceso de toma de decisiones referido.
a. Proyeccidn de la demanda

La proyeccidn de la demanda se puede realizar mediante diversos méto-—

dos. Los mas utilizados son los siguientes:

i. Extrapolacidon de la tendencia histdrica. E1 método consiste
en construir una linea de ajuste entre las cantidades consu-
midas anualmente para luego estimar el consumo futuro de acuer—
do a la tendencia de dicha linea. E1l ajuste se puede realizar
utilizando cualquiera de las funciones mencionadas anterior-
mente, debiéndose seleccionar aquella que mejor representa

nuestra teorfa . de la demanda.

El valor predictivo de la funcién sera alto si .existe una
buena correlacidn con los datos. Se pueden utilizar series

de consumo total o de consumo per capita, siendo la prediccidn
mis precisa en este Ultimo caso. Las series utilizadas deben
ser lo suficientemente largas para evitar que la linea de
ajuste se vea distorsionado por variaciones de corto plazo.

El método supone que los factores que determinaron la demanda

en el pasado seguirdn incidiendo de igual forma en el futuro

lo que implica una importante limitacidn del método.
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ii. Método basado en el coeficiente de elasticidad-ingreso. Este

metodo supone que las cantidades demandas dependen del ingreso
y que el resto de los factores que actdan sobre la demanda se
comportardn en el futuro al igual que en el pasado. Para tal

- c8lculo se necesita conocer las tasas de crecimiento futuro del
ingreso y de la poblacidn y el coeficiente de elasticidad-ingre-
so. La determinacién de la tasa de crecimiento del ingreso
trasciende los limites de un proyecto y es en general competen-
cia de los organismos de planificacidén. La tasa de crecimiento
de la poblacidn utilizada es, por regla general, la observada
histéricamente. E1 coeficiente de elasticidad-ingreso se puede
estimar mediante encuestas de presupuestos familiares, mediante
series de consumo e ingreso o por medio de comparaciones interna-

- cionales. Los méjores resultados se obtienen utilizando presupues-
tos familiares.
Conocidos estos pardmetros el cdlculo es sencillo. Por ejemplo,
si se estima que el ingreso per cdpita crecerd un 4% al afio y que
la elasticidad ingreso es de 0.8, la demanda crecerd un 3.2%
(4 x 0.8). Si ademds se estima que la poblacidén crecerd un 2%, la

demanda aumentard un 5.2% por aifio (3.2 + 2).

Finalmente se debe tener en cuenta que dado que el coeficiente de
elasticidad-ingreso depende en buena medida del nivel de ingreso
del cual se parte, y que los aumentos del ingreso probablemente
afecten su distribucidén, es conveniente proyectar la demanda por
tramo de ingresos considerando la elasticidad y la tasa de cre-
cimiento del ingreso para cada tramo. La proyeccidn también se

puede perfeccionar tomando en cuenta las diferencias regionales.

iii. Comparaciones internacionales. Cuando se desea proyectar la
demanda de productos nuevos se puede utilizar como estimadores
los coeficientes de consumo per cdpita y de elasticidad-ingreso
de otros paises. Se deben elegir paises muy similares al estu-
diado en todas aquellas variables que afectan al consumo, tales
como ingreso, precios relativos, hiabitos de los consumidores, y

otros.
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Una vez conocidos estos coeficientes se puede proceder a la proyec-

cidén mediante el m&todo seiialado anteriormente.
b. Proyeccidén de la oferta

La proyeccidn de la oferta ofrece mayores dificultades que la
proyeccidn de la demanda debido a que la oferta depende de mayor
nimero de factores, muchos de los cuales: son ademids de muy diffcil
prediccidén, como por ejemplo el clima. Una forma de proyectar

la oferta es extrapolar la tendencia histdrica seleccionando la
funcién a utilizar de acuerdo a los criterios mencionados anterior-

mente.

Otro modo consiste en proyectar en forma independiente por un lado
el nimero de unidades productivas (hectéregs, nimero de animales,
otros) y por otro lado los rendimientos unitarios (kilos por hecti-
reas, litros por vaca, y otros). Tanto las unidades productivas como
los rendimientos unitarios se pueden proyectar extrapolando la
 tendencia histdrica pero se debe prestar especial atencién a los cam-
bios que puedan ocurrir en las variables mas importantes tales como
estructura productiva, tecnologfia de produccién, precios relativos,

entre otros.
¢c. Precios

El objetivo de esta seccidn es sentar las bases que permitan prede-
cir, en la forma mis rigurosa posible, los precios que regirdn durante
la vida del proyecto. La viabilidad interna del proyecto y los re-
sultados de la evaluacidn ex-ante del mismo dependeran en buena me-
dida de los precios utilizados, lo que indica la importancia que se

le debe adjudicar al tema.

El andlisis de la evolucidn histdrica de los precios debe partir de
la recopilacién de series estadfsticas. Las series mas cominmente
usadas son las de precios al productor, precios de mayorista, precios
al consumidor, precios de los principales insumos, precios de la mano

de obra, otros.
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En el caso de productos que participan en el Comercio Exterior
serdn dtiles las series de precios internacionales as{ como los
precios FOB de exportacién y CIF de importacién del pais anali-
zado. También serd necesario contar con series de fndices de
precios que permitan homogeneizar los valores en el tiempo y
conocer estructura de precios relativos. En este sentido los
Indices mds utilizados son el Indice general de precios al con-
sumidor y los Indices de precios agropecuarios, agricolas, pe-
cuarios e industriales. Finalmente, es conveniente disponer de
una serie de tipos de cambio que permita convertir los precios

internacionales en precios en moneda local.

Al analizar la evolucidén histdrica de los precios de los bienes
que producira el proyecto es importante conocer la variabilidad
de los mismos en el tiempo; las principales formas de variacién

son las tendencias, los ciclos y las variaciones estacionales.

La tendencia es un movimiento de precios observado en el largo
plazo y que sigue una direccidén definida. El método mids comin-
mente utilizado para determinar la existencia o no de una tenden-
cia consiste en ajustar una funcidn entre la serie histérica de

precios y el tiempo.

Si el coeficiente de la variable tiempo es significativamente dife-
rente de cero se puede hablar de una tendencia definida en la evo-
lucidn de los precios; la desventaja de este método radica en que
hay que presuponer una relacién funcional determinada entre los pre-

cios y el tiempo.

Existen otros métodos para determinar la existencia de una tendencia,
los que trabajan con independencia de la relacidén funcional existente

entre ambas variables pero que resultan operativamente mds complicados.
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Los ciclos son oscilaciones de precios que se caracterizan por la alter-
nabilidad de perfodos de precios altos con perfodos de precios bajos.

La duracidn del ciclo es en general de unos pocos afios y se trata de

un fendémeno frecuentemente autogenerado. Los ciclos de precios son re-
lativamente comunes en los productos agropecuarios debido a la rigidez
de la oferta en el coxrto plazo, lo que implica que el ajuste entre ofer-
ta y demanda exige un perfodo de tiempo relativamente extendido. Para el
ajuste de una serie de precios con la variable tiempo, cuando existe un
fenémeno ciclico, se utilizan en general funciones trigonométricas.
Existen también mé&todos que permiten determinar la existencia de ciclos
que no necesitan presuponer una relacidén funcional determinada entre

ambas variables.

Las variaciones estacionales son movimientos de precios registrados dentro
de un ciclo agricola; en general son el resultado de variaciones estacio-
nales en la oferta o la demanda aunque también se observan bajo condicio-
nes de oferta y demanda constantes. En primer tipo tenemos el caso de la
fruta (demanda constante, oferta estacional) y de los refrescos (demanda
estacional, oferta constante). En el segundo caso las variaciones de pre-
cios se deben fundamentalmente a los gastos en almacenaje y conservacidn
(por ejemplo trigo). El anilisis de las variaciones estacionales de los
precios es de interé&s al recomendar &pocas adecuadas de comercializacidn

a los productores.

El segundo aspecto importante a ser analizado es la evolucidn histdrica
de los precios relativos y sus variaciones; un primer punto es el estu-
dio de la relacidn entre los precios agropecuarios y el nivel general de
precios. Dicho estudio indicard en qué medida ha habido un traslado de
ingresos vfa precios entre el sector agropecuario y €l resto de la econo-
mfa en cualquiera de las dos direcciones. Este andlisis se puede porme-
norizar tomando por separado los precios agricolas, pecuarios, horticolas,

industriales y otros.






- 33 -

LII. EL ESTUDIO DE COMERCIALIZACIONL/

Como se ha dicho, por comercializacién se entiende el conjunto de acti-
vidades relacionadas con la circulacidén de los bienes y servicios desde
los sitios en que se producen hasta llegar al consumidor finalzl El es-
tudio de la comercializacién contribuye también a precisar las especifi-
caciones de los bienes que necesita la comunidad y a conocer las prefe-
rencias de los consumidores (CEPAL, 1958).

El estudio de mercado debe completarse con un andlisis de las formas ac-
tuales en que estd organizada la cadena que relaciona a ia unidad pro-
ductora con la unidad consumidora, asi como la probable evolucidn futura
de esa organizacién (ILPES, 1977). Tal andlisis es un requisito indis-
pensable para poder presentar proposiciones concretas sobre la forma en
que se espera distribuir los bienes que se producirdn con el proyecto,
teniendo en cuenta las modalidades existentes y fundamentando, cuando
corresponda, la factibilidad de los cambios que se proponen en relacidn

con esas modalidades.

El correcto planteamiento de la forma de organizacién de la distribuciédn,
que corresponden a un concepto ampliado del anilisis de la comercializa-
cidn,. es requisito indispensable para el &xito del proyecto. Los pro-
blemas que deberan examinarse se refieren al almacenamiento, transporte,
acondicionamiento y presentacidén del producto, sistemas de crédito al
consumidor, asistencia técnica al usuario, publicidad y propaganda y todas
las cuestiones que afectan a los medios establecidos para originar el mo-

vimiento de los bienes entre el productor y el consumidor.

_l/ Gran parte de lo expuesto en esta seccién ha sido extrafdo de Mendoza, G.
-~ (1980).

2/ Esto no significa que la comercializacién no esté presente en la etapa de
la produccidn. Muchas decisiones de la unidad productiva estaran influen-
ciadas por problemas o facilidades que existen en la comercializacién de los
productos.
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1. Enfoques para el andlisis del mercadeo agropecuario

a.

b.

Andlisis por funciones de la comercializacidén

Se le denomina andlisis funcional. En el mercadeo hay una se-
rie de procesos, que implican movimientos que tengan secuencia
16gica y coordinacidn, para la transferencia ordenada de los

productos.

El andlisis funcional o por funciones consiste en clasificar
las actividades que se presentan en el proceso del mercadeo,
agrupacién que se ha denominado "funciones de comercializacién"

o "funciones de mercadeo".

Con frecuencia se estudia el mercadeo por funciones. Algunos
investigadores siguen una secuencia légica en las funciones;
comienzan por las que ocurren a nivel de cultiﬁo, tales como el
acopio rural, la preclasificacidn y contindan con la compra del
intermediario, el transporte, almacenamiento. etc., hasta terminar
con la venta al consumidor final. El estudio realizado asi, en

el orden secuencial de las funciones, parece seguir los procesos

y facilitar la comprensidn del eslabonamiento entre unos y otros.
A este método se le llama también "fisiolégico", por cuanto hace

énfasis en el funcionamiento o fisiologfa del sistema de mercadeo.

Andlisis Institucional del Mercadeo

Si el estudio por funciones es el conocimiento de los procesos o
actividades, el enfoque institucional se encamina a conocer los
entes o participantes en las actividades de mercadeo y el papel
que desempefian, que por su cardcter de permanencia permiten una

categorizacion institucional.
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Son instituciones de comercializacién, las empresas piblicas

y privadas que intervienen en las compras, ventas o regulacién
del mercadeo; las agroindustrias que compran materias primas para
procesarlas; los exportadores e importadores, y por dltimo, el

subsector de la intermediacién.

Por este procedimiento se construye un “circuito de comerciali-
zacién" o "canal de comercializacién" a través de la identifica-
cidn de los participantes en el flujo de la produccién de origen
a destino; circuito que se complementa con la informacién del

papel que desempeila cada participante institucionalizado.

En el enfoque funcional se estudia el producto en sus etapas de
acopio, hayoreo, detalle, etc.; en el enfoque institucional se
estudian las acciones de los acopiadores, de los mayoristas, de los
detallistas, y el valor que agregan al producto en el flujo de la

comercializacidn.

Andlisis por productos

En los métodos antes expuestos, el estudio del mercadeo se enfoca
usualmente para el conjunto de productos: en el presente enfoque,

el analisis se singulariza en un producto o un grupo de productos.

El enfoque por producto es, en cierta medida, un andlisis micro
y tiene la cualidad de ser mis especffico y encontrar las dife-
rencias y caracteristicas propias de cada producto o agrupacidn

de productos.

No se adquiere el mismo grado de precisidén cuando se estudian

las funciones de comercializacién tales como el acopio rural, la
funcién mayorista, la detallista, para todo el proceso de merca-
deo en general, que cuando el enfoque se dirige a productos agru-
pados con caracteristicas similares; y, desde luego, es mayor la
precisién del analisis, en el enfoque por producto, considerando

las condiciones particulares de cada uno.
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Sirve como ejemplo el siguiente hecho: en grupos de productos
como los cereales, que comprenden arroz, mafz, trigo, a pesar de
que puede analizarse el mercadeo de los cereales como tal, el
estudio serd mis profundo si se efectda producto por producto,
pues incluso el arroz y el mafz solamente, presentan caracteris-
ticas muy diferentes en el proceso industrial y en la preparacidn

para el consumo.

El andlisis por productos no se desliga del andlisis por funcio-
nes ni del institucional; es en clerta forma, la aplicacidn de
uno de los enfoques anteriores: el funcional o el institucional,

o ambos, a un producto en particular.

Andlisis por pérdidas postcosecha

El enfoque por pérdidas postcosecha es la orientacién del andlisis
del mercadeo tendiente a identificar la reduccidén de la oferta de

alimentos, originada en fallas de orden tecnoldgico y socioeconéd-
mico en el manejo y conservacidn de los productos, desde el momen-—

to de la cosecha hasta su entrega al consumidor final.

La preocupacidn por las altas pérdidas de la produccidén encontra-
das en la etapa postcosecha o de comercializacién, ha contribuido
a fortalecer el interés por desarrollar métodos para investigar el

fenémeno de las pérdidas y sobre todo de sus causas.

El enfoque por pérdidas postcosecha se vincula con el anilisis
por funciones de comercializacidn, dado que estudia las etapas
sucesivas en la transferencia de los bienes del productor al con-
sumidor final, sin olvidar los nexos con la precosecha y la

misma cosecha, aunque con el objetivo principal de conocer las
pérdidas fisicas y econdmicas que se manifiestan en los alimentos,

a partir de la recoleccién.
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e. Enfoques por sistemas mixtos

Es el analisis del mercadeo agricola por métodos que implican

una combinacién de los enfoques antes estudiados.

Es muy frecuente la combinacién de:la investigacién por pro-
ductos con la de funciones de comercializacién, pues el enfoque
por funciones es mds global, y en cambio el anilisis por produc-
to es mis especifico, resultando de la conjuncién de ambos méto-

dos un anflisis macro y micro del mercadeo.

2. ~ Analisis institucional del mercadeo

Esta seccidén trata sobre el estudio del mercadeo en sus aspectos
institucionales. Institucionalizar significa hacer permanente una
manera de pensar o de actuar de la gente. Una institucién puede ser
una practica, una organizacién, una accidén o conjunto de acciones que
la ley o la tradicidn le han dado el caracter de permanencia y de

vigilancia en la sociedad.

El analisis institucional que se hara, se vincula no s6lo con las
instituciones que nacen por la accidén de la norma y la ley (organis-
mos de comercializacidén, empresas piblicas y privadas), sino también
con las que surgen de las relaciones econdmicas y sociales de los

participantes (comerciantes, consumidores, etc.).

Las instituciones de mercadeo significan cosas diferentes para las
distintas personas: una agencia de estabilizacidn de productos, una
junta de comercializacién externa, una cadena de supermercados, el
sistema de mayoristas y detallistas, el mercado central de una po-
blacidén o los acuerdos entre los productores y los molineros de

arroz.

a. La intermediacién

La intermediacién es la institucionalizacidén de.la actividad de los

intermediarios en el mercadeo.
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En general se habla de dos clases de intermediarios: comercian-
tes y corredores. Los primeros son los que compran y venden bajo
su estricta responsabilidad y asumen los riesgos del mercadeo; bus-
can un beneficio como retribucién. Los corredores son comisionis-
tas en la compra y venta, tanto de los productores, como de los
comerciantes y de los industriales; no compran ni venden para si,

sino para otros y es usual que no asuman riesgos, ya que estos
recaen en sus representados. Perciben una comisién fija o varia-

ble por su actuacién y no participan en beneficios ni en los ries-

gos.

Los agricultores no pueden llevar los productos a los mercados y
venderlos directamente a los consumidores. Subsisten algunos
mercados rurales con esta caracteristica, pero cada vez tienen menor
significacién, como porcentaje de la produccidén comercializada, en

la mayoria de los pafses de América Latina y del Caribe.

Los consumidores tampoco estdn en condiciones de trasladarse al
campo a comprar los alimentos a los cultivadores. El desarrollo
urbano es el principal responsable de promover una separacidn entre
productores y consumidores y se ha institucionalizado la intermedia-
cidén en su funcién de llevar los bienes de las manos del productor

a las del consumidor.

La intermediacidn ejecuta funciones de comercializacidén que son prin-
cipalmente de promocidén y de transformacién. Con la promocidn el
intermediario abre nuevos mercados; crea nuevas necesidades de consu-
mo por la propaganda y la difusidén de nuevas variedades. Con la
transformacién se agrega valor al producto, le da utilidad de lugar,

tiempo y forma.

Canales de comercializacidn

Un canal de comercializacién se define como las etapas por las cuales
deben pasar los bienes en el proceso de transferencia entre productor

y consumidor final.
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Se habla de "consumidor final" para diferenciarlo de los compra-

dores intermediarios y de los consumidores intermedios (ejemplo:

industrias transformadoras). A los canales se les conoce también

F o | ]

como “'circuitos" o "canales de mercadeo", 'canal de distribucién",

"cadena de intermediarios".

En el lenguaje popular se habla a menudo de 1la existencia de una

"cadena de intermediarios", o de una serie de "manos" por las cua-

les deben pasaf los bienes en el flujo de productor a consumidor,

para explicar la existencia de la intermediacién que interactda en

el proceso de mercadeo como una cadena conveniente eslabonada.

El canal de comercializacidn permite sefialar la importancia y el

papel que desemperia cada participante en el movimiento de los

bienes y servicios. Cada etapa del canal seifiala, ya sea un cambio

de propiedad del producto o un tipo de servicio que se presta dentro

del proceso de comercializacidn.

i.

ii.

Agentes de mercadeo

Agrupando los distintos intermediarios segin funciones especia-
lizadas que los intitucionalizan, asi como las de los organismos
y entidades publicas y privadas de comercializacién, se tiene

la siguiente tipificacidén de los entes o agentes participantes
en el mercadeo agropecuario y que podrdn ser los "eslabones' en
una cadena completa o canal de comercializacién. (En cada pais
existen denominaciones locales, tales como "marchante", '"buscén",

pero siempre corresponderd a alguno de los tipos seiialados).

Productor

Es el primer participante en el proceso, desde el momento mismo

de tomar una decisidén sobre su produccién.
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Acopiador-rural

Se le conoce también como camionero o intermediario-camionero.

Es el primer enlace entre el productor y el resto de interme-

~ diarios. Redine o acopia la produccién rural dispersa y hace

lotes uniformes.

Mayorista.

Tiene la funcidén de concentrar la produccidén y hacer lotes
grandes y uniformes que permitan la funcidén formadora del

precio y faciliten operaciones masivas y especializadas de
almacenamiento, transporte y en general de preparacidn para

la etapa siguiente de distribucidn. En cada pafs, el concep-—

to de "mayorista" en cuanto al volumen manejado es muy distin-—
to. En algunos, mayorista es el que comercia con unidades igua-
les o superiores al quintal (o saco); en otros, donde la unidad
minima es la tonelada, mayorista puede ser el que maneja decenas
y hasta cientos de toneladas. Es mas claro reconocer al mayoris-
ta como le agente de mercadeo que adquiere los productos de aco-
piadores (a veces del productor directamente) y los vende a los
detallistas.

Detallistas

Son intermediarios que tienen por funcidn basica el fraccionamien-

to o divisidén del producto y el suministro al consumidor.

Empresas transformadoras

Las empresas transformadoras: que usan como materias primas los
productos agropecuarios, son parte del canal de comercializacién.
Sin embargo, en la contabilidad de las cuentas nacionales hay
dificultad para diferenciar el valor agregado en la produccidn
agricola, en el comercio y en la industria, vistos como sectores,

para una serie de productos terminados. .
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Entre las empresas transformadoras o procesadoras se encuen-

tran las piladoras:- o molinos, los mataderos, las enlatadoras.

Exportadores e importadores

Son los comerciantes, generalmente constituidos como empresas,
que se especializan en la exportacidn e importacidn de productos

agropecuarios con mayor o menor grado de procesamiento.

Entidades o agencias gubernamentales

Agrupan todos los organismos estatales o paraestatales encarga-
dos de la doble funcidn de garantizar precios minimos al produc-
tor y el abastecimiento regular a precios controlados al consu-
midor. Existen en la mayorfa de los paises de América Latina y
del Caribe, con alcances y objetivos muy diversos, pero que en
términos generales coinciden en los grandes objetiﬁos antes enun-

ciados de actuacidn con el productor y con el consumidor.

Asociaciones de productores y de consumidores

Comprende tanto las agremiaciones y cooperativas de agricultores
para fines de regulacidn, politicas y actuacidn en produccién y
en mercadeo, como las cooperativas de consumidores concebidas
con el propdsito de reemplazar intermediarios e incidir sobre

los mdrgenes de comercializacidn. -

Corredores

Son agentes comisionistas de los demds participantes. Actdan

a todos los niﬁeles del proceso de distribucién y perciben una

comisién fija o porcentual de acuerdo a su gestidm.
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xi. Consumidor

Es el dltimo eslabdn en el canal de mercadeo. Puede ocurrir

que haya combinaciones de funciones y que la anterior tipolo-
gfa no se dé tan bien definida en algunos pafses. Las mds comu-
'nes son las combinaciones de “acopiadores-mayoristas® (comer-
ciantes que hacen acopio y venden también a detallistas); las

de "mayoristas-detallistas" (son mayoristas que también ven-
den al consumidor); las de "mayoristas-—exportadores", etc.

rd

Pasos para la construccién de un canal de mercadeo

Un canal de comercializacidn se construye a partir de la observacidn
sistemitica de todas las etapas del proceso de mercadeo de un produc-

to y de la identificacidén de los agentes de mercadeo participantes.

Es usual que se construya el canal de comercializacién para un produc-
to y con referencia a un mercado en particular. Cuando una serie de
productos no tienen diferencias significativas en el proceso._de merca-
deo, se puede agrupar y determinar un canal para el conjunto de pro-

ductos. Ejemplo: canal de mercadeo de las hortalizas, de las frutas.

A partir de un ejemplo se podrfan seguir los pasos para la determina-
cién y construccidn del canal de comercializacidén de un producto. En
Repiblica Dominicana, al estudiar el canal de mercadeo de la papa

(Fig. 1) se siguld aproximadamente el siguiente procedimiento:.

i. Se comienza por definir el mercado de referencia que identi-
fica el canal. En el presente ejemplo resultd ser Santo Domin-
go, ciudad a donde fluye la mayor cantidad del tubérculo. '
(Hay canales de mercadeo para la produccidn nacional; canales
a nivel de Provincia o Estado, segin el.alcance de la investi-
gacién. En este mismo item se citaran ejemplos de canales con

alcance nacional).
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Se investigaron las fuentes de suministro de la papa a Santo
Domingo. La informacidn estadfstica confirmé que cerca del

90% de lo que consume y comercializa Santo Domingo se produce

en San José de Ocoa, lugar que fue sefialado como representativo

para el estudio.

Se determind, por las estadisticas, la produccidén de papa en
San José de Ocoa y se adoptd la produccién de un mes (en cosecha)

como unidad de investigaciédn.

Se iniciaron premuestreos a todos los niveles del mercado a fin

de identificar los distintos participantes en el proceso de
distribucidn y siguiendo la direccidén: productor-consumidor.

Se identificaron: 1. productores (como cultivadores y como par-—
ticipantes an alguna etapa del mercadeo); 2. acopiadores rurales;
3. camioneros (son también acopiadores-rurales, pero se diferencian
del anterior por disponer de camidn y de mayor capacidad operativa
y econdmica para reunir la produccién); 4. mayoristas-comisionistas
(no compran ni venden para si mismos, sino que son corredores de
los productores y de los camioneros; 5. cooperativas (se encontra-
ron cooperativas de segundo grado (federacién); 6. detallistas
especializados (de mercados, supermercados, colmados, tricicleros);
7. industrias procesadoras; 8.’compradores-institucionales (hoteles,

restaurantes, clinicas, fuerzas armadas), 9. consumidores.

Definidos y clasificados los participantes se realizaron muestreos
con encuestas a los diversos niveles del proceso de mercadeo:

1. origen y destino de la produccidn (a quien compra o a quien
vende y la cantidad en el perfodo sefialado, un mes); 2. precios
(de compra y de venta, con el fin de determinar los "margenes de

comercializacién", como se verda en préximo item).

En la construccidén de un canal de comercializacién es muy impor-
tante cuantificar la canalizacién de la produccidén por cada agente
participante. En el ejemplo de la Fig. 1 aparecen los porcentajes

de la produccidn de Ocoa (definida en el punto iii), que pasa por
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las manos de cada uno de los circuitos que conforman el canal.

En este ejemplo, las encuestas arrojaron la informacidén de que
por cada 100 quintales comercializados (100% en la Fig. 1),

2 quintales fueron canalizados por la organizacién cooperativa

a nivel de acopio y de mayoreo; 25 quintales fueron acopiados

y comercializados directamente por productores, hasta la etapa
mayorista; 58 quintales directamente por los camioneros (acopia-

dores rurales, reuniendo en total 73 de cada 100 sacos acopiados.

La etapa mayorista, que se lleva a cabo en Santo Domingo, signi-
ficala concentracidén de la produccidn en el subsector mayorista,
que reune 98 de cada 100 quintales comercializados. A partir

de la etapa mayorista se inicia la de dispersidn o distribucién
detallista.. Las encuestas concluyeron en que al subsector deta-
llista.llega al 100% de la produccidn (98% proviene de los mayoris-
tas y 2% de la cooperativa). Los detallistas distribuyen la pro-
duccidn asi: 1).48%, detallistas de los mercados piblicos, de los
colmados e instituciones consumidoras (no .se pudo-desglosar esta
cifra); 2).el 27%, los supermercados; 3).el 20%, los tricicleros

y vendedores ambulantes; y 4).el 5%, la industria transformadora.

Los muestreos a todos los niveles o etapas del proceso registraron
los volimenes canalizados por cada participante para el 100% de la
produccién en un perfodo determinado. Este periodo dependid de la
disponibilidad de informacién y de las facilidades con que se contd
para la investigacién. En productos como los huevos, los pollos

y la carne de res, cuya informacidn es mas precisa o facil de
obtener en los mataderos, bastd la investigacidn de la oferta de
una semana, para construir con exactitud el canal de comerciali-

zacidn.
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Costo y margenes de comercializacién

El margen de comercializacién se define como la diferencia que
existe entre el precio que paga el consumidor por un producto y

el precio recibido por el cultivador. Se le conoce también como
"margen de precio", "margen bruto de comercializacién" o “margen
bruto de mercadeo) ya que se calcula con mids frecuencia como margen
bruto (incluidos los costos y los beneficios) que como margen neto,

como se verad mas adelante.

El margen bruto de comercializacién (MBC) se calcula siempre en rela-
cidén con el precio final o precio pagado por el dltimo consumidor y se

expresa en porcentaje.

MBc= Precio del consumidor - Precio del agricultor x 100
Precio del consumidor

El siguiente ejemplo sirve como ilustracidn:i si un agricultor vendié
la tonelada métrica de mafiz a $80 (es decir, kilo a $0.80) y el pre-
clo que pagd el consumidor fue de $1.20 kilo, el margen bruto del

mercadeo del maiz sera:

MBC= 120 - 0.80 'y 100 = 33%
1.20 : .

El margen bruto de 33% significa que por cada $1 pagado por los con-
sumidores de mafz, $0.33 corresponden a la intermediacién y 0.67 van

al productor.
En esta parte, conviene introducir otro concepto importante; el deno-
minado “participacidn del agricultor" o "porcidn del agricultor" o

"margen del productor".

La participacién del productor P.D.P. es la porcidn del precio pagado

por el consumidor final, que corresponde al agricultor.
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Usando el ejemplo anterior, la participacién del agricultor se

calcula por diferencia, as{:

PDP= _Precio pagado por el consumidor-Margen bruto del mercado X 100

Precio pagado por el consumidor

PDP= 1,20 -0,40 X 100 = 67%
1,20

Seglin este ejemplo, el productor participa en el 67% del precio final
y la intermediacién en el 33% restante. '

El margen neto de comercializacidn es el porcentaje sobre el precio
final que percibe la intermediacién como beneficio neto, al deducir

los costos de mercadeo.

Segin el ejemplo, la intermediacidn percibe como margen bruto $0.40
por cada $1.20 de precio pagado por el consumidor y si se supone que
de esos $0.40 son costos de mercadeo $0.25 (transporte, almacenaje,

empaques) el margen neto de comercializacién MNC, sera:

Mpc= ‘Margen bruto - Costos de mercadeo X 100

Precio pagado por el consumidor

MDC= p‘0.40 - 0!25 = 12.5%
1.20

En la prdctica es usual que se calcule el margen bruto de mercadeo
y no el neto, ante la dificultad de conocerse con exactitud los
costos de mercadeo.

oy ||

De esta manera, "margen de comercializacién' debe entenderse como

margen bruto de mercadeo.

El margen de comercializacién tiene como objetivo evidente el de
sufragar los costos y riesgos del mercadeo y generar una retribu-

cién o beneficio neto a los participantes en el proceso de distribu-

cidn.






- 48 -

Por su parte, la participacidén o margen del agricultor tiene como
finalidad la de cubrir los costos y riesgos de la produccidén mis

el beneficio neto o retribucién al productor.

Los mirgenes de comercializacidén y la participacién del agricultor
se calculan, como ya se dijo, por diferencias de precios. En el
ejemplo anterior, el cdlculo fue muy simple pues se determiné el
margen para toda la intermediacién como si hubiera un sélo parti-
cipante. Cuando hay varios participantes en el mercadeo, el cdlculo
se hace por diferencias de precios entre los distintos niveles del
mercado y en todos los casos relacioniandolos con el precio final

pagado por el consumidor, que es la base o denominador comin.

Si se toma como ejemplo, la situacidn que representa un canal com-
pleto de comercializacidén se partird del hecho de que se deben inves-
tigar los precios de venta en todos los niveles o etapas del proce-
so es decir, donde se identifique cada agente de mercadeo institucio-
nalizado como tal. Adoptando la situacién del canal de mercadeo de
la papa que sefiala la Fig. 1 para la cual el diagndstico del mercadeo
registrd los siguientes precios de venta a los distintos niveles del

mercado, se tiene:

Precio de venta de $ quintal (100 lbs.) $ libra
Productor 7.00 0.07
Acopiador-rural 8.00 0.08
Acopilador-camionero 10.00 0.10
Mayorista-comisionista 11.00 0.11
Detallista (a consumidor) 18.00 0.18

Segiin este ejemplo, la participacidn del productor es de $0.07 y el
margen de la intermediacién de $0.11 por libra, expresados en valores
absolutos. Aplicando la férmula, el margen bruto de mercadeo, MBC

con el respectivo desglose para cada participante sera:
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MBC de toda la intermediacién - 0.18 -0.17 X 100 = 60%
= 0.18

MBC del acopiador rural _ 0.08 - 0.07 - x 100 = 5%
0.18

MBC del acopiador-camioneros= 0.10-0.08 x 100 = 11%
0.18

MBC del mayorista-comisionista « 0.11 - 0.10 X 100 = 5%
0.18

MBC del detallista= 0.18 - 0.11 X 100 = 39%
0.18

Total suma de la intermediacidn: 60%

Participacién del productor = 100% - 60% = 40%

Tipos de mercados

La siguiente es una tipologfa de los mercados mids comunes, para las

condiciones de la mayor parte de los paises latinoamericanos.

a. Mercados de productores

Aqui se trataran los distintos mercados en donde hay participacidn
de los productores; a estos se les conoce como mercados de origen,
ferias rurales, mercados de acopio, mercados locales, etc. y puede

haber diferencias de magnitud y de estructura entre unos y otros.

Otros mercados de productores mias conocidos son los de acopio con

sus diversos matices y concepciones. Algunos cuentan con instala-

ciones fisicas apropiadas, otras son rutas organizadas de medios

de transporte que relnen la produccidn dispersa.

Los mercados de acopio pueden tener un alcance puramente local si

rednen la produccidén de un Aarea de menor consideracidén; asimismo,

pueden ser regionales, si cubren un mayor radio de acciénm.
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En los mercados de acopio hay siempre participacién de intermedia-
rios o acopiadores rurales que compran a los productores; estos
mercados se pueden caracterizar como '"mercados pequefios en tamafio
pero muy numerosos', ya que existen en cualquier drea o centro de

produccién.

Mercados mayoristas

Los mercados mayoristas son mercados concentradores de la producciodn.
Tienen dos funciones esenciales: una de concentracién de la produc-

cién y otra de inicio de la dispersién o distribucidn.

Los mercados mayoristas se denominan también mercados centrales;

. centrales mayoristas; mercados terminales, y por lo comin disponen

de infraestructura fisica y se localizan en los centros urbanos po-

pulosos que captan demandas cuantiosas de alimentos.

Los mercados mayoristas, sl contrario de los mercados de productores,

son "grandes en tamafio y pequefios en nimero'.

Cumplen con las siguientes funciones:

i. Concentracidén de la produccidén. Con el acopio se inicia la
reunidn de la produccidén que llega a su maximo grado de con-

centracidn en el mercado mayorista.

ii. Formacidn de precio. En toda situacién donde haya una inter-
relacidén de la oferta y de la demanda se formara un precio.
Se resalta la funcidn '"formadora de precio" del mercado mayo-
rista, en razon de que es la etapa del proceso de comerciali-
zacidén en que es miaxima la concentracidén de la oferta y de la
demanda en un espacio o drea determinada. La cotizacidn mayo-
rista tiene reflejos en todos los niveles del mercado, tanto
hacia atrds (productores-acopiadores) como hacia adelante
(exportadores, detallistas, consumidores) en el canal de comer-

cializacién.
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iii. Seleccidén. En algunos casos los mayoristas realizan fun-
ciones fisicas como seleccién y clasificacidén, reempacado,
transporte y otras de preparacidén para el consumo, aunque
en general &stas son funciones que se llevan a cabo a otros

niveles del canal de comercializacidn.

iv. Almacenamiento. El almacenamiento se realiza especialmente
en la etapa mayorista, en los productos con sistemas de mer-
cadeo centralizado, pero toma fuerza esta funcidn a niveles
de acopio y de distribucidén detallista, cuando se descentrali-

za el sistema.

v. Fraccionamiento y venta. El fraccionamiento o divisidn en
lotes mis pequefios para la distribucién a los detallistas es
otra actividad facilitadora de la funcién "venta".

Si por una parte, el mayorista concentra la produccién al ma-
ximo grado en la compra, aquella no puede distribuirse en forma
concentrada y debe proceder a su separacién en lotes menores,
de acuerdo con la capacidad de los distintos tipos de detallis-

tas .

El mayorista realiza otras funcilones auxiliares como la finan-

ciacién, informacidn, asuncidon de riesgos,etc.

Mercados de materias primas

En este item se hard breve referencia al mercado de los productos
agropecuarios que se utilizan como materias primas para sus agroin-

dustriales.

Las funciones principales que cumplen estos mercados son: acopio,
transporte, formacidn de precios (por lo general con dependencia
de las condiciones del mercado mayorista) y no hay fraccionamiento

de volumen.
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En algunos paises y para determinados productos, los mercados
de materias primas agricolas para uso industrial, son mercados
sin ubicacién fisica y operan a base de acuerdos o convenios en-

tres las industrias procesadoras y los cultivadores.

Las interrelaciones de oferta y demanda en ese mercado surgen a
partir de acuerdos verbales y de contratos firmados por los in-
dustriales por una parte, quienes actdan como oligopsonio bajo
condiciones de compra (en volimenes, precio, forma de pago) pre-
viamente acordadas entre si; y por otra parte, los agricultores

asociados de los asentamientos de reforma agraria.

En algunos paises, cuando se trata de cultivos que se comerciali-
zan parte a través del mercado tradicional y parte con el mercado
agroindustrial puede ocurrir que el mercado mayorista mantenga el

liderazgo en la formacidon de los precios en ambos mercados.

Mercados de exportacidn

Su comportamiento puede tener similitudes con el mercado de materias

primas agroindustriales.

En los casos de productos en que predomina ampliamente la exportacidn
sobre el consumo interno, no tandrd mayor influencia el mercado ma-
yorista sobre el mercado de exportacidén. Este podra contar incluso
con instalaclones especializadas, dispersas en las sedes de los ex-

portadores.
Cuando hay predominio del consumo interno sobre la exportacidn en
un producto, es muy probable que los precios en el mercado para expor-

tacidén estén muy vinculados con los precios del mercado mayorista.

Mercados detallistas

Los mercados detallistas (o minoristas) se caracterizan por cumplir
la etapa de menudeo o de dispersidn final; adquieren los productos

de los mayoristas y los fraccionan y distribuyen a los consumidores.
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Hay gran diversidad de comerciantes detallistas. Una clasificacién

de ellos serfa: 1. minoristas de las plazas o mercados pidblicos;

- 2. minoristas de tiendas, colmados o pulperfas; 3. minoristas de ex-

pendios especializados (lecherfas, fruterfas, carnicerifas, etc.);
4. minoristas ambulantes; 5. minoristas con autoservicio (supermer-

cados, etc.).

Bolsas agropecuarias

Las bolsas agropecuarias son instituciones creadas con el fin de
promover ventas masivas de productos agropecuarios a nivel mayo-
rista. Cumplen la funcidn basica de acercar compradores y vende-

dores para realizar transacciones por descripciodn.

Existen tres sistemas de compra y venta de productos agropecuarios:
1. por inspeccidn, 2. por muestra, y 3. por descripcidn; se define
este Gdltimo comb el sistema de compra-venta que se lleva a cabo

sin la presencia fisica de la mercancia y con base en una descrip-

cidon de las calidades y caracterfsticas de la misma.

Cominmente, una Bolsa Agropecuaria es una sociedad con objetivos
de facilitar la comercializacidn, pero no compra ni vende para sfi.
Puede constituirse por productores o asociaciones de productores,
por intermediarios, industrias procesadoras, entidades gubernamen-
tales, bancos, etc.. En algunos pafses son sociedades de derecho

privado, en otros son de economfa mixta.

Una bolsa agropecuaria se compone de cuatro elementos esenciales,
que son: 1. los vendedores (oferentes); 2. los compradores (deman-
dantes); 3. los corredores de bolsa (comisionistas); 4. la unidad

administrativa, es decir, la actuacidén de la bolsa como entidad.
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Las bolsas agropecuarias operan con un grupo de productos que han
alcanzado un buen nivel de desarrollo de la comercializacidén, con
mercados amplios en volumen y vinculacién geogrdfica y con vigencia
de normas de clasificacidén de tal manera que permitan la compraventa
por descripcién, aunque hay situaciones en que se actia con muestras
y adn con la presencia fisica de las mercancfas, especialmente en los

remates de frutas y hortalizas.
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INTRODUECION

El objetivo de estas notas es poner a disposicibn de. los téc
nicos que trabajan en asesoramiento directo a productores agrope
cuarios una metodologfa practica y sencilla para elaborar planes
de explotacién. No se pretende agotar el tema, sino iniciar un" -
proceso de capacitaci6n, de tal forma que posteriormente se profun
dicen los diferentes conceptos que aquf se verdn rapidamente.

El trabajo estd estructurado en cuatro partes. La primera se
refiere a las funciones del productor; son descritas brevemente -
las actividades que debe desarrollar el productor en la administra
cién de la unidad de produccién. Se considera de gran importancia
que el asistente técnico tenga claras estas funciones, de manera -
que pueda ayudar- al productor agropecuario, en especial al pequeifio
productor, a que desempeiie el rol que le corresponde, pues en defi
nitiva &1 es el agente principal en los procesos de planificacién
y operacibén de su unidad de produccibn.

En la segunda parte se explica en forma resumida cudl es la -
informaci6n necesaria para elaborar un plan de explotaci6én. Se -
inicia con el inventario y descripcién de los recursos de que dis-
pone el predio, su organizacién y manejo, tecnologia aplicada, pro
duccién y resultado econémico obtenidos. En la tercera parte se
describen los indicadores -e instrumentos que permitirdan analizar -
los resultados de la operacién de la unidad de produccibén, desde -
el punto de vista técnico, econbémico y financiero. Finalmente, se
presenta el proceso de elaboraci6n de un plan de explotacibén y las
técnicas més utilizadas.

Las planillas que acompafian a estas notas (Anexos 1 y 2) cons
tituyen ejemplos que es necesario modificar de acuerdo con la uni-
dad de produccién en estudio. En muchas oportunidades no es nece-
sario calcular todas las medidas de resultado econbémico; ello de -
pende de los objetivos del trabajo que se esté realizando.






I.- PAPEL DEL PRODUCTOR

Se considera la unidad de producci6bn agropecuaria como una -
unidad donde se dispone de factores de produccién y se toman deci-
siones finales en cuanto a la combinaci6n, uso y manejo de los re-
cursos, con el propésito de desarrollar el proceso de produccidn.
En este proceso, el productor es el principal actor de la accidén -
desarrollada, ya que es su responsabilidad organizar, promover y -
en muchos casos ejecutar las decisiones que conciernen a la opera-
cion de la unidad de produccién. Es el agente que dinamiza el pro
ceso de produccién.

1.- Funciones del productor

Las funciones que normalmente se asignan al productor agrope-
cuario son las siguientes: ’

a.- Funcib6bn de organizacién

El productor agropecuario debe conocer cualitativa y -
cuantitativamente los recursos disponibles y las condiciones
en que funciona la unidad de produccién, para decidir qué ru-
bros deben ser producidos y en qué cantidades. Le correspon-
de organizar los recu}sos para el log(o de los objetivos de -
seados y debe realizar una compatibilizacién entre medios y -
fines.

b.- Funcibén de manejo

Una vez que se ha definido qué y cudnto producir, se de-
be decidir cémo producir, es decir, como se debe manejar la -
unidad de produccibn y cada uno de los rubros para lograr los
objetivos. De manera que el productor debe definir varieda -
des y razas a adoptar, practicas agricolas y ganaderas, cudn-
do y cémo se ejecutarén tales précticas, etc.

Cc.- Funcibén de comercializacidn<(*)

En el desarrollo del proceso de produccibn es necesario
comprar insumos y vender productos; el productor debe decidir
sobre los lugares, precios y condiciones de.-ese proceso de -
compra y venta. -

(*) vélida para las unidades de produccién vinculadas al mercado.






d.- Funcién financiera

Esta funcién comprende las decisiones referidas a las -
inversiones 'y empleo del capital, propio o ajeno (créditos),
disponible para operar la unidad de produccibn.

e.- Funcidn de admninistracién

Las cuatro funciones anteriores no 'se desarrollan por sfi
solas, separadamente; estdn {ntimamente interrelacionadas y -
se integran en una funci6n mé&s amplia, la de administracibn,
que comprende la totalidad de la unidad de produccibn.

Por Gltimo, debe seflalarse que el productor, de acuerdo con -
las condiciones en que se desenvuelve, puede desarrollar econ6mica
mente dos funciones mds: como participante directo de la fuerza -
de trabajo (unidades de produccién familiares) y como capitalista,
aportando capital propio a la unidad-de produccién.

2.- La toma de decisiones en la unidad de produccidn

Los elementos a considerar en este proceso son: el agente, -
el fin u objetivo, un conjunto de condiciones y un conjunto de me-
dios o instrumentos. En el caso de la unidad de produccibén agrope
cuaria, el agente es el productor; el fin u objetivo es la imagen
del futuro que tiene el productor de su predio; las condiciones -
son los factores internos y externos que afectan de alguna manera
a-la unidad de produccién; los medios son los recursos de que se -
dispone para operar dicha unidad.

En consecuencia, las decisiones que se tomen van a estar con-
dicionadas por las caracteristicas socioculturales del productor,
los recursos de que disponery los efectos que puedan tener los fac
tores externos que escapan de su control. Como puede apreciarse,
la toma de decisiones en la unidad de produccib6n agropecuaria con-
lleva una serie de riesgos, originados por algGn error en la compa
tibilizaci6n de los medios con los fines, o bien originados por -
factores no controlables, como pueden ser el clima, los precios y
los mercados.

‘La planificaci6n por medio de un enfoque global (que conside-
ra la interpretacibn-de las causas de la situacibébn actual a través
del diagnbéstico, el establecimiento de medios y fines, la programa
cign y la evaluacib6bn de la ejecqcién) conduce a decisiones mds ra-
cionales y acertadas, pues a nivel de unidad de produccién permite
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controlar determinados riesgos y di;minuir los efectos de los ries
gos originados por factores incontrolables por el productor.

En la admlnlstrac16n del predio, se ve enfrentado a cuatro ti
pos de decisiones: dec151ones vinculadas con la relaci6on factor-
producto, decisiones vinculadas con la relaci6n factor-factor y -
otras vinculadas con la relaci6n producto-producto (*). EIl cuarto
tipo, llamado comunmente de tiempo, tiene que ver con el perfodo -
de tiempo que transcurre desde que se hace una inversi6én hasta que
se observan sus resultados.

Por Gltimo, es necesario tener en cuenta que la interpreta -
cién del productor de la situacién de la unidad de produccidn, es
a veces mé&s importante en la toma de decisiones que la definici6n
en sf de la situaci6n actual.

I1.- DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL

Para la elaboracidén del plan de explotacibn es necesario cono
cer la disponibilidad, organizacién y uso de los recursos de la -
unidad de producciébn. La descripcidon, el andlisis del uso de los
recursos y de los resultados fisicos y econ6micos obtenidos, con -
forman lo que normalmente se conoce como diagn6stico en la termino
logfa de planificacibn.

Para recopilar y ordenar la informacibn, es necesario contar
con formularios adecuados al tipo de unidad de produccibfn en estu-
dio y al objetivo que se persigue. Por tal causa, en el Anexo 1 -
de este trabajo se adjuntan formularios, a titulo de ejemplo, que’
permiten ordenar la informaci6bn en forma sencilla y eficiente para
posteriormente estimar el resultado econbmico del ejercicio agrico
la en estudio.

1.- Inventario, uso y manejo de los recursos

No s6lo resulta necesario disponer de un inventario de los re
cursos de la unidad de producci@n; también se debe conocer los sis-
temas de manejo y tecnologfa que se utilizan en. los rubros de-
producci6én. Esto permitira detectar los problemas que, desde el -
punto de vista tecnolbgico, estén afectando ei'resultado del proce
so productivo.

(*) Para un andlisis detallado de estas relaciones ver: "Principios de econanfa de la Pro
duccion Agricola”, W. Schaefer-Kehnert; Nota de Curso, Material de Capacitacién IDE/Banco Mundial ,
mayo 1977. ‘ ‘






a.- Recursos naturales

Se. considera fundamentalmente como recursos natlirales la

tierra, el clima y el agua de riego. Con respecto al suelo

es necesario contar con un mapa de aptitud que permita cono -
cer la poténcialidad y el uso actual de los diferentes potre-
ros; es conveniente conocer su uso en los Gltimos afos.

El clima, junto con el suelo y la localizacibén respecto a
los mercados, condiciona los rubros que serdn desarrollados -
en la unidad de produccién. Por ello, resulta importante co-
nocer las caracteristicas térmicas, temperaturas promedio, mf
nimas y mdximas, perfodo libre de heladas, cantidad y distri-
bucién mensual de las lluvias, horas de exposici6n al sol, -
frecuencia de granizadas y vientos, etc.

El agua de riego suple las deficiencias provenientes de -

las caracteristicas climdticas; por lo tanto, se debe contar

con informacién sobre la disponibilidad mensual de agua de -
riego, los sistemas y condiciones de riego que posee la uni -
dad de produccifn.

En los casos de agricultura de riego se debe disponer de
un programa que relacione estos factores, con informacidn sobre
capacidad de escurrimiento de los suelos, indices de evapo- -
transpiracibén, etc., que permitiran el uso adecuado y eficien
te del agua de riego.

En el formulario F-1 del Anexo 1 se observa como se pue -

" den sistematizar los datos referentes al uso de la tierra; es

necesario agregar un mapa o croquis de la unidad de produc -
cidén indicando el apotreramiento, superficie y aptitud del -
suelo por potrero, rios, arroyos y topografia.

b.- Recursos He capital

Se consideran como tales todos los bienes materiales, vi-
VoS 0 inanimado§, que sirven para producir otros bienes. El
recurso de capital también puede ser definido como ‘todo recur
so no humano que contribuye a poner bienes a disposicion del
consumidor final; en este caso los recursos naturales también

.son considerados como capital.

En las empresas agropecuarias los recursos de capital pue
den ser clasificados de la sigquiente manera:






- Capital inmovilizado, que considera construcciones, -
. mejoras y cultivos permanentes (plantaciones frutales, fo
restales y pasturas sembradas permanentes).

- Capital de explotacién fijo que comprende animales, -
maquinaria, equipos y herramientas que intervienen en el
proceso de produccién.

- Capital de explotaciébn circulante; es el capital nece
sario para hacer frente a los gastos corrientes de explo-
taci@n. Considera los gastos en insumos, pago a los tra-
bajadores en efectivo e impuestos. Dado que los gastos -
se realizan a lo largo del aflo, el capital circulante es
una proborcidn de éstos que &epende del tipo de unidad de
produccién. Es importante determinar el flujo mensual de
gastos e ingresos, de tal forma que se identifiquen los -
meses que tienen déficit de ingresos para cubrir los gas-
tos.

Para la elaboracibén del nuevo plan de explotacidn es impor
tante la descripcidn del capital, ademds de su cuantificacifn
y valorizacién, ya que en funcién de esta informaci6n se pro-
yectardn las necesidades futuras de dichos recursos.

En los formularios F-2 y F-3 del Anexo 1 se observa la in
formaci6n bdsica a recoger en lo referente a maquinaria, equi
po, construcciones y mejoras, en el formulario F-4 se indica
la referida a animales de produccién y trabajo y sus necesi-
dades alimenticias, que permitirdn identificar déficits o ex-
cesos.

c.- Recursos humanos

Este rubro se refiere al esfuerzo humano volcado en el -
proceso de produccidén de bienes; aqui se debe considerar el -
trabajo fisico y el trabajo intelectual que se realiza en las
actividades de administraci6n y manejo de la unidad de produc
cibn.

Los recursos humanos constituyen el factor dindmico del -
proceso productivo, son el fin y un medio de dicho proceso. -
Se trata de un %in, ya que el hombre es el cen. tro de todas -
las acciones del sistema econémico, y el proceso de produc -
cién tiene como objetivos suministrar ingresos al productor -

y a la fuerza de trabajo que interviene en &1, y poner bienes
a disposicién del consumidor.






En principio, es necesario contar con informaci6n sobre
las aptitudes y conocimientos del productor, ya que serd el
responsable de ejecutar el nuevo plan de explotacién. Por
tal motivo es importante.conocer las causas que lo mueven a
tomar sus decisiones; es fundamental, en consecuencia, que el
productor barticipe en la elaboracién del plan.

A nivel de la unidad de producci6én el trabajo puede ser -
clasificado de la siguiente forma: :

- Trabajo del productor, o sea la ejecuci6n de diferen -
tes tareas fisicas y el trabajo de administraci6n y mane-
jo del predio.

- Trabajo familiar no remunerado; es el volGmen de la ma
no de obra de los miembros de la familia del productor -
que no tiene una remuneraci6n establecida.

- Trabajo remunerado; considera la mano de obra pagada,
ya sea permanente o temporaria, con remuneraci6n por tiem
po o por tarea.

Es necesario contar con la disponibilidad mensual de mano
de obra (y su calificacién) que tiene la unidad de produccién,
para estimar las necesidades de contratar m&s en el nuevo -
plan. En el caso de predios familiares, es importante cono -
cer la disponibilidad real de la mano de obra familiar para -
programar su utilizacién y detectar los déficits o excesos en
el futuro plan.

Normalmente la disponibilidad de mano de obra se mide
como nGmero de personas, total de equivalentes hombre, total
de jornadas, total de salarios, valor total de la mano de -
obra incluyendq“el productor y el trabajo aportado por la fa-
milia.

En el formulario F-3 del Anexo 1 se observa una forma de
ordenar la informaci6n referente a trabajo remunerado.

4d.- Tecnologia

La tecnologfa utilizada en la unidad dé‘producciOn es uno
de los aspectos que mas influyen en los resultados fisicos y
econ6micos obtenidos. Por tal causa es de fundamental impor-
tancia conocer c6mo se desarrolla el proceso de produccibn de
los diferentes rubros. Es necesario identificar y describir
las técnicas y sistemas de produccibn por rubro, qué cantidad






se produce cbmo intervienen en el proceso los diferentes re -
cursos y su relacién con el producto obtenido.

Esta informati6n permitird detectar problemas tecnolégi -
cos y seleccionar la tecnologfa adecuada a la unidad de pro -
duccién en estudio.

Resultados obtenidos

Para estimar los resultados obtenidos en la situacibén actual,

es necesario disponer de informaci6bn sobre la cantidad y calidad -
de los,producfos fisicos obtenidos en la unidad de produccién. Con
esos datos se cuantifican las diferentes medidas que indican el ni
vel tecnolégico utilizado y la produciividad de los recursos com -
prometidos en el proceso productivo.

a.- Productos totales

No s6lo es importante conocer los volGmenes finales de la
~produccibén agricola y ganadera, sino también los productos in
termedios que permiten identificar las pérdidas y cambios cua
litativos en las distintas etapas del proceso de produccién.
Por ejemplo, en la producci6n ganadera los terneros nacidos -
pueden ser considerados como un producto, esos terneros al -
destete también pueden ser considerados un producto y se de -
tectarfan las muertes ocurridas entre ambos momentos. Los no
villos en edad de faena constituyen el producto final, para -
la unidad de produccidén que realiza todo el proceso completo
de crfa, recrfa y engorde de novillos para la faena, los ter-
neros al destete son un producto intermedio. Por lo tanto, -
es importante conocer y tener informacién sobre la cria y re-
cria de los terneros ya que estardn condicionando el producto
final, novillos para faena, del proceso.

En la planilla de Producci6n Agricola F-5 (Anexo 1), se -
ordena la informacién que permitird estimar el total de esa -
produccién y los indicadores de eficiencia. Lo mismo se -
obtiene de las planillas F-6 y F-7 para la Producci6bn Ganade-
ra. En el caso de unidades de producci6n-con una fuerte -
inclinaci6bn a.la producci6én ganadera es necesario obtener in-
formacién sobre el stock inicial y final, nacimientos, muer--
tes, compras, ventas, animales destinados al consumo dentro -
del predio, cambio de categorfa, etc., de tal forma que se -






pueda estimar con certeza la broduccibn total y los indicado-
res de eficiencia de la produccién ganadera. Debido a que -
las planillas que-se estdn utilizando fueron elaboradas para
predios donde la ganaderfa es marginal en cuanto a los ingre-
sos totales, no se tom6 en consideraci6n el movimiento del -
stock ganadero. '

Se observa que junto con los datos de producciébn, se orde
na también la iﬁformacién de precios de los productos, lo que
permitird calcular la entrada bruta del predio. En la plani-
l11a F-7 se consideran entradas provenientes de otros rubros -
de produccibén (animales recibidos a pastdreo, maquinaria -
arrendada al predio, etc.).

b.-' Utilizacibn de insumos

El conocimiento de la utilizaci6n de insumos permite una
primefa apreciaci6ébn del nivel tecnol6gico del predio y esti -
" mar los gastos del .mismo. Para esto se cuenta con planillas
‘en que se ordena el volGmen fisico de los insumos empleados -
y su valor'upitario y total, tal como se observa en F-8 y F-9 .
(Anexo 1). '

La informacién fisica de esas planillas, junto con la des
cripciébn de los sistemas y técnicas de produccién (punto 1.d
de este capftulo), indica la tecnologfa utilizada, que expli-
. ca en buena medida los niveles de producci6n y productividad
obtenidos, pfopowcionando una pauta para la seleccibn del ni-
vel tecnolfgico a ser consideradp en el nuevo plan de explota
cibn.

c.- - Comercializacion

As{ como es preciso analizar la informacién sobre la dis-
ponibilidad y caracterfsticas de los recursos de la unidad de
produccioh. sistemas y técnicas aplicados, utilizaci6n de in-
sumos y productos obtenidos, es necesario conocer las condi -
ciones de comercializacién de insumos y productos, con el pro
" p6sito de completar la descripci6n de la situacion actual y -
analizar con certeza el resultado econémico logrado; éste de-
penderd tanto de la eficiencia del proceso de produccién como
de las caracteristicas de las funciones de comercializacibn.
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Para los insumos.es necesario conocer precios, perfodos y
lugares de compras; para los productos debe contarse con in -
formaci6bn sobre precios recibidos, calidad y tipo de clasifi-
caci6n utilizada, forma de acondicionamiento y transporte, lu
gar y condiciones de venta. También es importante disponer -
de los precios y condiciones promedio de la regibn; ello per-
mitird, junto con la informacién ya mencionada, planificar -
las condiciones de comercializacién mas adecuadas a la unidad
de produccibn en estudio.

d.- Resultado econbmico

Conocidos los productos obtenidos y los precios recibidos,
asf como también los insumos y servicios empleados con sus -
respectivos precios, se puede estimar el resultado econbdmico
del’éjerciqio agricola. | |

El resultado econbémico se célcula para toda la unidad de
produccién y también para rubros aislados; se pone énfasis en
los rubros que tienen mayor repercusién en el resultado econd
mico global o en aquellos en que tenga mayor interés el pro -
dﬁctpr. '

En el caso de rubros aislados interesa fundamentalmente -
la estimaci6n de los mérgenes brutos o netos, por unidad de -
recurso (hectdrea, miles de pesos de inversi6n, equivalente -
hombre). La comparaci6n entre mirgenes de diferentes rubros,
junto con la consideraci6n de elementos tecnolb6gicos, la dis-
ponibilidad de recursos y posibilidades de comercializacién,
permltxra establecer las bases para ajustes en la comb1nac16n
de rubros para el nuevo plan de explotacifn.

El resultado econ6mico total de la unidad de produccién -
indicaréd el comportamiento econbémico de todo el predio, deter
minando en primer lugar la entrada bruta, los gastos, la de -
preciacién de los bienes (cultivos permanentes, animales de -
trabajo y para reproducci6n, edificios y mejoras, méquinas y
equipos agricolas) y el trabajo familiar no remunerado. Pos-
teriormente se procede a estimar las medidas de rentabilidad
que pueden tener diferentes acebcionés. En el Anexo 1 s<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>