Digitized by GOOS[Q



"l

~

.




!qtli‘ .
tln."""'-

SERIE INFORMES DE CONFERENCIAS, CURSOS Y neumonss!nb. £16!r0 Interamericano de

i

| Documentacién e t
Informacion Agricnla f

|

1460 1985
AICA — CiDiA

_—

SEMINARIO LATINOAMERICANO
SOBRE ESTRATEGIAS
DE COMERCIALIZACION
PARA EL DESARROLLO RURAL

VOLUMEN 11

INSTITUTO INTERAMERICANO DE CIENCIAS AGRICOLAS — OEA
San José, Costa Rica, 25 al 28 de abril de 1977



' o AN wn |

00000085




Re
i
of
Se






IL

CONTENIDO

INTRODUCCION
EL PROGRAMA DE DESARROLLO RURAL INTEGRADO-DRI
ESTRATEGIA DE MERCADEO EN EL PROGRAMA DRI

Objetivos

‘Medios

El Ejecutor

Promocion y 6rgan1zacién para el Mercadeo |
Capacitacion | |

Crédito para el Mercadeo

Asistencia Tecnica para el Mercadeo

Informacion de Precios y Mercados

Lcneficios del Proyecto

* ok ok ok X

10

11

11

13

14

15

16

17

20






n/..

’
’

L INIRODUCCION

La importaincia del scctor agtopecuario dentro de la ccuaoniia se uede
visualizar mediante algunos indicadores, entre los que-sc destacn la posctici-
pacion en el Producto Interno Brulo, la cual, valorada a precios corricntcs,
se ha mantenido alrededor del 25% en el lapso 1970-1976. A precios; cons-

tantes su .aporte disminuye paulatinamente del 25' en 1470 al 28, cn 10/,

De otra parte, el scctor agropecuario sporta ccrca del 80'; dcl valor de
las exportaciones (75% de éste corresponde a café) y contribuye con algo mias

del 50% de la materia prima utilizada en la industria.

Centrando la atencién‘ en. la evolucion y caraéteristicas del sector agricola

' se idéuﬁﬁcan dos subsectores diferenciados: el tradicional o de subsistencia,
caracterizadc;» comiinmentc por escasez relativa de recursos; bajo nivel tecno-
logico y altos. niveles de subempleo de la mano de obra. El otro subsector,
denominado moderno o comercial, produce Licnes orientados prelcrencialmente

a la industria y/ o al mercado externo y tiene alta capaciclac_l' pare la absorcion

de tecnologia,

Al analizar.la participacion de los dos subsectores, se puedc resallar la
importancia relativa del subsector tradicional. En efecto, este produce mas

del 55% de los alimentos de consumwo directo y cerca del 20% dec los productos







para uso industrial, Un dosf;lose ue los dos subsectores cvidencia un mayor
dmunxo del moderno que del tradicional, pues mientras el primero ha
crecido a una tasa promedio de 7% en el perfodo 1970-1976, cl scguado lo ha

hecho a un ritmo apenas comparable con el crecimiento de la poblacion.

Dentro de las limitaciones para el desarrollo del subsector tradicional
se destaca la deficiencia en la comercializacion; por ello, es conveniente cnu-

merar algunas de las caracteristicas del problema:

a. La disporsidn geografica de las unidades productoras y topografia

difdcil, qué cqnll_evaﬁ altos costos en el acopio y trAnSporte._

b. La alta perecibilidad de los productos, la nccesidad de pago oportuno
de las obligaciones de crédito y los requerimicnios de efcctivo para
atender a su subsistencia, obligan a la venta inmediata de la produc-

cion, reduciendo asi la posicién negociadora del pequefio agricultor.
¢, Limitado acceso a los recursos financieros y.técnicos.

d. Dajo nivel de conocimiento de los mercados y alta inestabilidad de

los precios,

e. Elevado porcentaje de perdidas fisicas en el transporte, almacena-

miento y manipuleo de los productos,
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~Las caracterfsticas difercntes de los dos subscectores implican dislintos,
o por lo ﬁmnos -no homogéneos- mecanismos en las mstimcidues de merca-
deo, pucs aquellos que. operan para el ‘subsector moderno dé la agricultura,
son diﬁciles de adaptarl a las condiciones del subsecctor tradicional, debido,
mas que todo, a la carencia de recursos financieros y técﬁcos jpara aprove-
| char las cconomias.de escala que normalmente se obtienen en el subsector mo-
derno, |

Dentro del contexto de un sistem; de economia mixta, en ¢l cual el libre

juego de precios de merecado va acompaiiado de acciones del Lstado tendientes
a lograr un desarrollo equilibrado del pais, la evolucion dell sistema de mer-
. cadeo reune la accion de la empresa privada con una creciente participacion
del Estado. La politica"agropccu‘ar-ia, dado.este sistema mixto, se constituye
en acciones indicativas para el sector privado manejadas, fundamentalmente,
a través del crédito y articuladaé a las politicas cambiarias, de precios, fis-

cal, monetaria y de comercio exterior,

"Aparte de la intervencion directa en comercializacion, el Estado participa
en el proceso de mercadeo a traves de mecanismos de investigacion, regula-

cion y evaluacion del sistema.

La politica  agricola del gobierno se orienta hacia la estabilizacién de

precios y al ‘estimulo de la produccion de alimentos coino imedio para comlLa-~

tir la inflacién. Para la ejecucion de esta politica el gobierno ha creado.
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incentivos a la ompresa privada e /mplementado ‘acoionos a travos de sus
entidades, Por ello se considera conveniente destacar brevementc cl papel
que corresponde a algunas de los organismos e indicar los principales instru-

mentos utilizados 'para alcanzar los objetivos enunciados.

El Instituto de Mercadeo Agro;;ecuafio-ﬂ)EMA es el organismo central

para la ejecucion de la polftica de mercadeo.
Desarrolla como programas esenciales los siguientes: -
a. Abastecimiento de prbductos basicos.

b. Regulacion del mercado de productos agropecuarios mediante la con-

formacion de existencias.

A través de estos programas el Instituto contribuye al logro de los objc-
tivos de estabilizacibn del mercado interno y de fdmen_to a la produccion nacio-
nal, apoyandose en instrumentos tales como: sustcntacion de precios, impor-
taciones. discrecionales en productos deficitarios, couvenios de distribucion
con participacion de empresas privadas y mantenimiento dé .un nivel de cxisten-

cias reguladoras de productos agricelas basicos,

La ,Corporacibn Financiera Agropecuaria y de Exportacioncs-'C'OFIA‘G‘RO S.A.,

es la entidad encargada fundamentalmente de la promocion, organizacion y
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' ehganche de empresas agropecuarius y agroindustriales que produzcan bienes
destinados a exportacion o a la sustitucion de importaciones, mediante la '
prestacion de asistencia técnica y financiera y aun con la participacion directa

en el capital de las mismas,

La Empresa Colombiana de Productos Perecederos-EMCOPER S, A., se
ha constituido para solucionar el problema derivado de la estacionalidad de la
produccion en renglones perecederos, medianté el establecimiento de una cade-

na de frio.

Los Almacenes Generales de Deposito de la Caja- Agraﬁa, IDEMA y
Banco G‘ranadero—INA.GRARIO S. A., es la entidad a;lmacenadora del sector agro-
pecuario y tiene a su cargo la conservacion, mé.nejo y distribucion de produc-

tos agricolas, mediante el sistema deposito en ‘bodegas y silos, asi como la
expedicion de bouosv de prenda para facilitar adquisicion de ‘cosechas por parte

de la industria,

La éentral de Cooperativﬁs de Reforma Agraria-CECORA, auspiciada por
el Instlmto‘Co.lo,mbi'ano de la Reforma Agraria-INCOLA, presta .asesoria téc-
nica a las cboperativa.s afiliadas, en la comercializacion de sus productos y
mercadea diréctamente'con ellas principalemente para satisiacer las necesida-

des de-sus plantas industriales.







Las Centra'.les Mayoristas de Abastecimicnto (Bogbté, Cali y Medellin),
son em;;resas de cconomia mixta constituidas para mejorar la cﬁstribuéién
" urbana de alimentos en los‘grandes centros urbanos del pais, mediante la
- concentracion de productores y ‘de comerciantes mayoristas y minoristas en
un gran mercado, dotado de un sistoma de informacibn de precio y merca@o

.y facilidades para el almacenamiento y distribucion de los productos.

Entre las nlsutuci;)nes del‘ sector pnvado que participan en la comercia-
lizacion, cabe destacar las distintas federaciones de productores, las cualés
han servido de apoyo al gobierno para formular éoliﬁcas tend.ienteé a organi-
zar aspeétos basicos de produccion y mercadeo. Se pueden enumerar cbmo
ejemplos, el éstablecim:lénto de convenios (leChero); de cuotas de ébsorcién

(cereales y algodon); de fondos de comercializacion (aziicar).

Otras instituciones importantes del sector -privado son: a. la Bolsa
-Agrope;cuaria', -constituida como mec#nispm para a_giliiar el mercadeo, la re-
duccion de riesgos para el producbof y la modernizacion del se.ctor mediante
la operacion de mercados inmediatos y de futuros; b. las .cadenas de super-
mercados y cajas de compensacion, las cuales, a nivel urbano., . estan impul-
sando pricﬁcas'moderﬁas en la distribucién de alimehtﬁs al consumidor; y
c. los aimacbnes generales de dépésito privados qué proveen infraestructura

para almacenamiento y financiacion a traveés del mecanismo de tonos ce prenca.
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El objetivo bésico dol Plan de Desarrollo Econdinico, Social y Regional
1975-1078 del gobierno, es lograr un crecimiento de la economia quc haga
posible la creacion de empleo productivo y, por lo i:anto, “beneficie de mancra

especial al sector m#as pobre de la sociedad colombiana,

A nivel del sector agricola y teniendo en cuenta las circunstancias aiota-
das respecto a la configuracion de los dos subsecctores, se ha considerado

necesario establecer politicas apropiadas para cada uno de ellos.

Para el subsector moderno de la .agricultura se han est#blecido-politicas
indicatiyga en‘razén de su mayor grado de integracion con el mercado, orien-
. tadas a aumentar la producéién de alimentos prioritarios dentro del PAN y que
no son producidos por la agricultura t:'adlcionay incrementar la produccion de
bienes exportables para garantizar un flujo estable y creciente de divisas | y

‘generar un mayor empleo en el campo.

Entre. los prog'ramas. sociales de mayor importancia contenidos en el Plan
de Desarrollo, cabe mencion;xr el dc Alimentacitn y Nutricion-PAll, cuya pieza
fundamental la constiﬁye Vel Programa d e Desarrollo Rural Integrado-DII,
orientado a beneficiar regiones donde imperan pequefias explotaciones (este

Programa se explicara mas adelante).

En las réglones no cubiertas por el DRI se¢ implementan otros programas -






especificos dirigidos a solucionar el problema dc comercia.lizacién de los

pequefios agricultores, entre los cuales cabe mencionar los siguientcs:

El Programa dc Desarrollo y Diversificacion de Zonas Cafeteras -

PRODESARROLLO, auspiciado por la Federacion de Cafeteros, el cual, por

intermedio de una unidad especializada, promueve la organizacién de agriculto-
res en dichas zoﬁas'; asume la comercializacion' de la; produccidén durante el
perfodo en due' las asociaciones no pueden hacerlo por si mismas;; establece
 lineas de crédito para capital de trabajo e inversiones y presta asistencia téc-
nica en aspectos tales como: empaques, clasificacion, manejo de productos,

ete,

Los Proycctos de Desarrollo Rural del ICA en regiones no cublertas por

el DRI, estin orientados a lograr la integracion del crédito con la asistencia
técnica, a fin de impulsar la adopcion de tecnologia por parte de los pequefios
agricultores y de otros aspectos criticos (entre los cuales sc puede mencionar

como el mas importante el mercadeo).

IL. EL PROGRAMA DE DESARROLLO RURAL INTEGRADO-DRI

El DRI tiene como objetivos los siguiente: aumentar el ingreso dd pro-
ductor dampesino, el empleo rural y racionalizar la vinculacion de la economia

campesina al mercado,







Para asegurar el éxito del Programa se propone racionalizar la accion

estatal y el gasto piublico, mediante el trabajo coordinado de las entidades -

nacionales y regionales que han adelantado programas en el sector rural y

evitar asi la ‘duplicidad de labores.

La lfnea principal de coordinacion del Programa se da a través del

Departamento Nacional de Planeacion-DNP, Direccion General, constitufda

por un Director.y los Grupos de Programacion y de Evaluacion, Las entida-

des responsables de la ejecucion del Programa son las siguientes:

Componentes

1, Area de produccion
- Desarrollo tecnologico

- Crédito
- Mercadep

- Organizacion y Capacitacion

- Recursos naturales

2., Area de Infraestructura
- Vias

- Electrificacion rural

Entidades Ejecutoras

Instituto Colombiano Agropecuario-ICA

Caja de Crédito Agrario, Industrial y
Minero

Central de Cooperativas de la Reforma
Agraria-CECORA

Scrvicio Nacional de Aprendizijo-sliis

Instituto de los Recursos Naturales
Renovables-INDERENA

‘Fondo Nacional de Cgminds Vecinales

. Instituto Colombiano de Electrificacion

-ICEL






Componentes

3. Area social

- Agua potable

- Instituciones de atencion
médica

- Capacitacion de personal
para-medico

- Huertas y restaurantes
escolares

- Construcciones escolares

- Investigaciones socioeduca-
tivas

4, Area de Direccion Adininistraoién

- Direccion, coordinacion,
programacion y evaluacion

- Administracion

10,

Entidades Ejecutoras

I.nsti@uto Nacional de Salud-INAS
Fondo Nacional Hospitalario-FNH |

Ministerio de Salud

Instituto Colombiano de Bienestar
Familiar-ICBF

Instituto Colombiimo de Construcciones

" Escolares-ICCE

. Ministerio de Educacion

Departamento Nacional de Planeacién-DNP,

Direccion General del DRI

Caja de Crédito Agrario, Industrial y Minero

ESTRATEGIA DE MERCADEO EN EL PROGRAMA DRI

Se ocupa de la comercializacion de la produccion campesina con especial

énfasis en las fases rurales de la misma y se fundamenta en el 1némadeo direc-

to de su propia produccion. Las organizaciones de los' pequeios productores,

con finalidad economica especialmente cooperativas, adelantaran la fase de acopio
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de los productos en la region y asumirén, parcial o totalmente, las funciones
de los agentes comercialos tradicionales: acopio, tratamiento, clasificacion,
almaccnamicnto y transporte, ademas de las funciones financieras correspon-

dientes,

Objetivos

Con la organizacion de los pequefios productores se busca:

a, Mejorar el ingreso ca;mpesino mediante la reduccion de la inestabilidad
de los precios, Esto permitira acelerar la adopcion tecnolégica, la
apropiacion por parte de los pfoductores de una poreion del margen.
de comercializacion, la ;'educcién de los-costos de mercadeo y el me-

joramiento de su posiciSn negociadora,

b. Contribuir al abastecimiento de alimentos para el mercado nacional,
de forma tal que se atem‘ae_ el ritmo de crecimiento del costo de la

vida y las tasas de inflacion,
Medios
Los medios previstos para el logro de los objetivos se sintetizan asi:

a, Promocion y consolidacion de las organizaciones de pequefios produc-

tores para el mercadeo, mediante la identificacion de problemas, colec-
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tivos de 'mercﬁdeo y la implementacion de proyectos especificos de

comercializacion por productos,

Capacitacion, en técnicas de mercadeo y administ;t:aéién, a los lidercs
de las organizaciones -participantes. y a los funcionarios de la entidad

ejecutora (CECORA).

Establecimiento de una linea especial de crédito para financiar las
necesidades de capital de trabajo y 'de infraestructura fisica (basica-

mente almacenamiento y dotacion de equipo automotor) 1/ .

Prestacion de asesoria técnica en practicas comerciales, oporiunidades
de negocios, contratos, normas de calidad, etc. as{ como en la formu-

lacion y presentacion de sus solicitudes de crédito,

Montaje y operacion de un sistema de informacion de precios y mer-
cados, el cual tendrad como bemeficiarios directos a las cooporalivas.
Se buscara aprovechar y mejorar los servicios de imformacion dc pre-

clos existentes rclacionados con los productos en las areas DRL

_1_/ El manual de crédito preparado para el Programa-DRI estipula montos,
plazos, tasas de interées y procedimientos generales para el otorgamiento
de los créditos de mercadeo. .
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"El ejecutor

Dado que en la etapa de formulacién del Programa DRI se identifico a
las cooperativaé como el tipo de organiz;cién mas apropiada para desﬁrrollar
la estrategia planteada, se selecciond, con base en una evalu#cién realizada
por el Departamento Nacional de Planeacion, Division de Comercializacion, a
la Céntral Cooperativa de la Reforma Agraria-CECORA,' como entidad ejecutora
del subprogfama de mercadéo, debido a su experiencia, adquirida en comercia-
" lizacién a través de las c§operativas _creadﬁs durante el brocee;o .de reforma

agraria,

A ella pertenecén como socios el Instimtx; Colombiano»de la Reforma
Agraria-INCORA y 26 cooperativas de primer grado que agrupan cerca de 22,500
socios, Fue creada en Enero de 1968, adquirié autonomfa administrativa desde
Junio de 1969, perb cuenta con el respaldo economico y técnico del INCORA,

Entre sus Afu.nciones estatutarias se destacan las siguientes:

a. Promocion, organizacion y direccion de las cooperativas del sector

agropecuario, en particular las de reforma agraria.

b. Comercializacion de los productos agropecuarios de las coopcrativas

afiliadas.
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c. Prestacion de servicios de asistencia educativa, contable y de audi-
toria y asesoria financiera y ad;ninisvtrativa, a las cooperativas afilia-

das.

d. Cooperacion con el Estado y péréona.s naturales o juridicas en la
planeacion y ejecucion de programas tendientes al desarrollo del sector

agropecuario.

Promocion y organizacion para el mercadeo

Para la conformacion y/o consolidacion de las organizaciones de pequeiios

productores pzira la comercializacion se sigue cuatro etapas, a saber:

a, Penetracion en la zona y primera aproximacion a su caracterizacion

socioecondomica.

" b, Identificaéién de ‘orga.nizaciones existentes o en proceso de conforma-
cion, Establecimiento de prioridades, reduccion de uni\}erso y dcirr-
minacion de la intensidad de traba-jo' (establecimiento de frentes especi-

ficos de trabajo).

c. Consolidacion de las organizacibnes de pequefios productores y prepara-
cidon de los prqyectos especificos de comercializacion (acciones concretas

de mercadeo).
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d. Legalizacion, rees,tructuraciéh dc organizacioncs y establcc'hniento de

proyectos especificos de comercializacion,

Capacitacion

La neéesidad de fortalecer la capacitacion del personal requerido para la
cjecucion del éubprogrania, ha llevado a CECORA efectuar un programa cc
c;lucr;"clncla en capacitacion, tal como se indica mas adelante, lis'n S"i)‘. Jod e
juicio de complementarla a t.ravés de programas especiales de capacitacion
‘tanto a nivel nacional (Prdgrarﬁmién de Capacitacion Agropecuaria-PNCA, ad-

ministrado por cl 'IICA) como en el internacional.:
El programa de capacitacion se desarrolla en tres niveles:'
a. Supervisores y prdinotores de fqimas asocia;tivas de mercadeo,
b.’ I';tlncionarios de las cooperativas..
c. LExpeftps en mercadeo,

Crédito para el mercadeo

Para la corfecta ejecucion del Subprograma de Mercadeo se debe, ademas
de moﬁvdr, capacitar y organizar a los pequefios productores proveer a las

cooperativas de los medios econdomicos que posibiliten su participacion efectiva
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en la comercializacion,

Para tal efecto se han programado recursos de crédito para financiar:

a. Capital de trabajo

b. Construccion de insfalﬁciones

€. Adquisicidn de equipo de transportc. -

~_Asistencia ttcnica para el mercadeo

Ademis de la organizacion de la- comunidad y de la provision de crédito

para el mercadeo se presta asesoria técnica a las eooperativas en los aspec-

. tos siguientes:

- - Normas de calidad y empaques de pro&ucto‘s.‘

- Interpretacion y utilizacidon de la informacién de precios y mercados.
- Identificacion de alternativas de mwercadeo, |

- Practicas comerciales:‘ cotizaciones, contratos, etc,

- Identificacion y cuantificacion de las necesidades de crédito.

- Evaluacidn de proyectos de inversion.

Tramite de solicitudes de cfédito: 1/,

El Manual de Crédito de la Caja Agraria para el Programad DRI, estipula
que ésta no concedera crédito para mercadeo a cooperativas a menos que '
las solicitides hayan sido estudiadas por CECORA y lleven su visto bueno.
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Informacion de preclos y mercados

Uno de los objetivos de un sistema de informacion dc precios y mercados
es fomentar la transparencia del mercado, csto es, el 'mejor conocimicnto por
parte de quienes intervienen en &l, de los factores que conforman el miercado

y muy particularmente de los precios.
Sistemas de informacion existentes :

Las formas mas usuales de informacidn en las transacciones de productos

agricolas al por mayor entre los mercados y las areas de produccion, son:

- El intermediario viaja al area de produccion con informacion de los
precios en el mercado terminal, -Esto significa que realiza transac-
clones en base a precios de 2-3 dias atras. El riesgo implicito lo

cubre pagando al productor el menor precio posible, _

- Sistemas sofisticados de comunicacion, Por ejemplo; los mayoristas
que negocian a nivel de productor y tienen agertes o corresponsales

en los mercados terminales, utilizan radioteléfono.

Dentro de las instituciones que realizan labores de informacion se encuen-

tran:

~ CECORA mediante comunicacion a nivel interno, entre la’ Oficina
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Central y las cooperativas afiliadas. ‘

Bolsa Agropecuaria, la cual produce el Bolctin de la Bueda y el
Boletin del Centro de Informacion Agricola, EIl primero incluye in-
.formacién diaria sobre transgccionea reahmdag y cotizaciones de
mercados && futuros y el 'éegundo,registra aspectos relacionados con

produccion,

IDEMA emite boletines diarios de precios internaciouales, mayorista

y detallista (con cubrimiento de los principales centros de consurio),

Fedéracién Nacional de Cafeteros a traves del Progrania de Desarrollo
y Diversificacion de Zonas-Cafeteras, emite 'un' boletin semanal sobre
'preoios méaximos y minimos de nuweve productos perecederos a nivel
mayorist# (en Bogota, Medellin y Cali) e. inclu&e pronosticos semanales

de precios para los mismos productos.

Corporacion de Abastos de Bogota~-CORABASTOS, emite boletines dia-
rios, scmanales y mensuales con informacion de precios maximos,
minimos y promedios para un amplio ;«;rupo' de productos: granos, pere-

. cederos, procesados.
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Sistoma de informacion propuéstoz

La estructura del sistema es centralizada y consta de: una Oiicina
Central Coordinadora con sede en Bogbt&, oficinas en cada uno de los nier-
cados terminales del area dec influencia del Programa DRI y las coopcrativas

localizadas en laé- cabeceras de los distritos.

Los tres niveles funcionaran como receptores y difusores, por cuanto el

proceso de informacion se realizara en ambos sentidos,
En la oficina coordinadora se concentrara toda la informacidn asf:

- Ilecepcion de informacion arreglada y/o semiprocesada de los distritos

cooncralivos y mercados terminales,

' = Difusion adecuada de informacidon procesada a los distritos cooperativos

y mercados terminales,

Las oficinas en los mercados terminales recolectaran la informacién de
precios, en una prlmefa fase, la cual se complementara luego con la informa-
cién de otras variables que permitan un mejor conocimiento de la situacidn el
mercado v del proceso 'de mercadeo, Dicha informacidn sera enviada no sdlo

de los mercados, sino de las areas productoras.

En la actualidad se estin dando los primeros pasos para el funcionamiento
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ciel sistema por considerarse que el mismo debe ir aparejado a la existencia
de un nimero importante de organizaciones que efegt&a.n transacciones signi-

ficativas,

Beneficios del proyecto

Los- beneficios que se esperan del Subprograma de Mercadeo puedcn sin-

tetizarse asf:

a. Beneficios directos a los afiliados a las cooperativas de comerciali-
zacion (se ha programado atender a 91,500 familiares aproximada-

mente) por los conceptos sig'uientes:
- Apropiacién de una parte del margen global de comercializacion,

- Disminucion de pérdidas fisicas de los productos que se presentan
en las distintas fases del proceso de comercializacion, mediante
mejoramiento de algunas funciones basicas: almacenamiento, trans-

porte, etc.

= La estabilidad de precios y la apropiacion de. parte del margen de
comeréial:lzacibn se traducira en mayores ingresos para los campe-

sinos,
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b. Efectos indirectos sobre el total de pequefios agricultores de las
freas DRI, Se refieren a los mejores ingresos que resultan de la
mayor estabilidad de precios, transparencié del mercado y tambiCn
mejores precios pagados por los intérmediarios, todo ello debido a
15 accion de "pé.lanca" que se espera de las cooperativas Jde mercadeo

del Programa DRL

c. Entre los efectos indirectos sobre el total de la economia nacional
pueden citarse como los mas importantes: el abastecimiento recgular

y cualitativamente mejorado de alimentos bﬁsicos a los centros urbanos,

d. [Efectos sobre el empleo, De acuerdo con lo expuesto.en el literal b,
el Subprograma de Mercadeo contribuye a que el Programa DRI como
un todo incremente el nivel de actividad ecomomica de las areas rurales,

los niveles de empleo productivo y el bienestar general de la poblacion.

Para dar una.idea de las' realizaciones de este Subprograma, vale la- pena
indicar qu; en lg' actualidad se operan en 62 frentes de trabajo, en los cuales se
han id.entiﬁcado 46 'Proyedtos Especificos de Comercializacién por Productos
-PEC, 8 de los cuales estan en o‘pefacién. Durante los méses- restantes se

espera implementar otros 15,

Los 8 PEC que estan en operacién:trabajan‘en las actividades siguiontes
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cou 710 pequefios. agricultores: Frijol, hortalizas, .maiz, leche, tomate,

pimentén, panela y papa.
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PROBLEMAS DE COMERCIALIZACION Y MERCADO QUE ENFRENTAN LOS

PEQUENOS AGRICULTORES. ESTRATEGIAS PLANTEADAS EN GUATEMALA

Leonel Gonzilez *

Introduccién

El propdsito de la presentacidn de estas ideas es sefialar en forma ge-
neral, pero a la vez bastante resumida las caracteristicas mds importantes
del sistema de Comercializacibn de los productos agricolas no tradicionales
de exportacidn 1/ en Guatemala producidos principalmente por pequefios y me-
dianos agricultores, los problemas de mercadeo existentes mds relevantes que
enfrentan estos productores y las estrategias y soluciones planteadas en el

pais.

Cabe seflalar que no se pretende plantear lineamientos ideales de estra-
tegia para la solucién de los problemas de Comercializacién sino mencionar en

forma breve las acciones que esté&n tomando y que piensan llevar a cabo en
Guatemala.

I ANTECEDENTES

El proceso de comercializacién de productos agricolas no tradicionales
de exportacidn en Guatemala involucra principalmente a pequefios y medianos
agricultores. Este proceso con excepcién del de granos b&sicos, es bastan-
te rudimentario no solamente por su estructura funcional e institucional si-
no por su orientacién. La mayoria de los pequefios y medianos productores de
estos bienes agricolas conciben la comercializacién como la realizacién de ac-
tividades encaminadas a dirigir el flujo de sus productos hacia el consumi-
dor y no como un proceso dinfmico que implica el anflisis, la organizacién,
el planeamiento y el control de sus recursos y actividades que afect n 1 -
consumidor, con el propdsito de satisfacer las necesidades de &ste y en retor-
no obtener una ganancia.

# Director Adjunto UNICOP.

1/ Productos agricolas no tradicionales son aquellos que no son tradicionales
de exportacidén como café, cafia de azficar y banano, sino comprenden frutas
y vegetales, granos basicos, cultivos permanentes, raices, tub&rculos, ‘pas-
tos, forrajes y tabaco.
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Con excepcibn del sector de granos bisicos de los cuales un gran por-
centaje se comercializa a través de INDECA, 2/, el resto de los productos ge-
nerades por el sector tradicional doméstico no cuenta con las infraestruc-
turas fisica ni organizacional requeridas para la comercializacién eficiente
de su oferta.

La comercializacidn de estos productos comprende principalmente las acti-
vidades de recoleccidn, limpia, clasificacibén, almacenaje, empaque, distribu-
¢idn y otras actividades relacionadas tales como: informacién de mercados y
facilidades fisicas. Estas actividades varian de acuerdo al producto, &rea
geogréfica, tamafio de la unidad productora, mercado final y canal de distri-
bucidn.

Con excepcién de los granos bisicos no existen grados oficiales ni normas
que indiquen la calidad, tamafio, color, variedad o cualquier otra caracteris-
tica del producto. La mayoria de los pequefios agricultores clasifican sus
productos de acuerdo al tamafio y en algunos casos a la variedad cuando se ha
tenido el cuidado de separarla; la mayoria de los productores no clasifican
sus productos. Tampoco existen normas oficiales sobre tamafio y tipo de empa-
que para el mercado doméstico, sin embargo,sf existen algunos procedimientos
sobre embalaje para algunos productos tales como frutas, vegetales y algunos
cultivos permanentes para el mercado de exportacién.

Con excepcién de los granos bisicos, forrajes, tabaco y algunos cultivos
permanentes, el resto de los productos generalmente no son almacenados por mu-
cho tiempo, principalmente a nivel de finca, en virtud de que las facilidades
de almacenamiento son insuficientes o inadecuadas y en muchas &reas totalmente
inexistentes.

La distribucidn de los productos agricolas no tradicionales de exportacidn
est8 condicionada por la complejidad de los requerimientos de venta, su grado
de perecibilidad, el tipo de producto, de consumidor y la localizacién de los

2/ Instituto Nacional de Comercializacidn Agricola.
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productos con respecto al mercado final. Los canales de distribucién més u-
sad>s por los pequefios y medianos productores de bienes agricolas producidos
por el sector agricola tradicional doméstico, se expresan en la figura 1, 2

y 3. Los productores venden sus productos a diversos compradores o interme-
diarios que incluyen consumidores domésticos, mercados terminales, camioneros,
mayoristas, minoristas, exportadores, procesadores y cooperativas. Un por-
centaje de la cosecha generalmente se consume en la finca.

II PRINCIPALES PROBLEMAS DF. COMERCIALIZACION Y MERCADO
OUE FNFRENTAN LOS PEQUEMOS PRODUCTORES DE PRODUCTOS

AGRICOLAS NO TRADICIONALES DE EXPORTACION

Entre los problemas mis importantes de comercializacibn que enfrentan
los pequefios agricultores resalta principlamente su acceso limitado a las fa-
cilidades de almacenamiento, compra, distribucibn, informacién de mercados,
financiamiento, promocidn y las fluctuaciones de los precios de sus productos.

Muchos de estos problemas tienen sus raices en el proceso de produccién,
origindndose algunos en la fase de decisidén de producir para un mercado de-
terminado en virtud de que el pequefio agricultor en Guatemala no sigue el pro-
ceso de detectar qué segmento de la demanda puede satisfacer sino que produce
principalmente con base a tradicién y a patrones consuetudinarios. Estos pro-
blemas se ven aumentados dramiticamente para los pequefios y medianos agricul-
tores por su falta de participacién en los sistemas de produccién y de comer-
cializacibn.

Para competir en el mercado interno y principalmente externo es necesario
satisfacer requerimientos de calidad y cantidad lo cual requiere que el agri-
cultor produzca de acuerdo a ciertos patrones de produccidn y utilice los in-
sumos adecuados, 1los cuales en la mayorfa de los casos no esté&n disponibles
oportunamente debido a la carencia de un sistema de distribucién de insumos,
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GRAFICO Vo. 1
CANALES DE DISTRIBUCION DE LOS
PRODUCTOS AGRICOLAS NO TRADICIONALES

(No incluve granos b&sicos)

i
l PRODUCTOR
|
Mayorista Camionero ‘ Cooperativa . \ Procesadores
i | l
[\if L : J« " J._L
m‘:’ ‘ i Minoristas
| \ 3
l Mercados
L . Externos l/

Consumidor Final '

1/ Mercado Comin Centroamericano v Mercados con Terceros Paises.
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GRAFICO No. 2

CANALES DE DISTRIBUCION DE GRANOS BASICOS

| PRODUCTOR

|

Mayorista Camioneros Cooperativa INDECA
| | | :
: _ §| Procesadores
_ >
UV S ¥ <
S m‘:’:‘ Minoristas Expendios
N
Mercados
Externos 1/
v =
5| Consumidor Final je—v-— -1

1/ Mercado Comlin Centroamericano y mercado con Terceros Paises.
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GRAFICO No. 3

CANALES DF. DISTRIRUCION DEL ARROZ
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o bien porque los productores no tienen los medios para adquirirlos. Este
problema se acrecienta debido a que el crédito destinado para el pequefio pro-
ductor no se canaliza con la flexibilidad que se requiere y los mecanismos de
informacifén tampoco alcanzan al grueso de estos pequefios productores.

La carencia de facilidades de almacenamiento, principalmente para produc-
tos perecederos es otro problema, el cual se traduce en un control limitado so-
bre la oferta y aumento en pérdidas del volumen de produccidn obligando al pro-
ductor a volcar su produccibén en el mercado en condiciones desventajosas. Es-
tas facilidades de almacenamiento no existen a nivel del productor ni a nivel
colectivo ya que los mercados terminales existentes en el pafs no cuentan con
instalaciones adecuadamente equipadas. La carencia casi total de mercados ter-
minales con facilidades de lavado, clasificacién, empaque, almacenaje y refri-
geracibén es otro de los problemas que limita la diversificacién y expansién del
sector agricola.

Otro problema de gran trascendencia en la comercializacién de productos
agricolas no tradicionales de exportacidn es la insuficiencia y deficiencia de
los medios de comunicacidn que unen las &reas de produccién con los mercados
terminales. Esto afecta principalmente a los productores de bienes agricolas
perecederos, ya que les obliga a vender a intermediarios que sf cuentan con
dichos medios, haciendo muchas veces que el productor comprometa con anticipa-
cidn su cosecha y reciba precios bajos por sus productos.

Con excepcidn de los granos b&sicos (arroz, frijol, mafz y sorgo) no exis-
te en el pais un sistema informativo que presente datos oportunos y veraces que
permitan a los pequefios productores tomar decisiones racionales a efecto de ma-
ximizar sus, actividades de produccién y de comercializacién. La baja calidad
de la informacidn disponible y el desconocimiento de ciertos eventos tales como
el origen de los productos, la situacién y las condiciones del mercado, la opor-
tunidad de producir para mercados internos y externos en diferentes &pocas del
afio ha limitado la produccidn del sector agricola tradicional dom8stico restrin-
giendo la expansibén de la agricultura en Guatemala.
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La ausencia de mecanismos adecuados y eficientes de informacién y de los ins-
trumentos necesarios para que la escasa informacién disponible llegue a los
pequefios productores y el desconocimiento de las principales causas que moti-
van fluctuaciones de precios y las condiciones del mercado en el corto, me-
diano y largo plazo ha sido uno de los obst&culos mis fuertes para alcanzar
un funcionamiento eficiente del Sistema de Comercializacidn del Pais.

La inexistencia de politicas v mecanismos de promocién a nivel institu-
cional para el fomento de la produccién y el consumo de productos agricolas
no tradicionales de exportacidn y la carencia de instrumentos que permitan
disminuir el riesgo de su produccién y comercializacién son también factores
altamente limitantes en el desarrollo del sistema de mercadeo agricola.

Finalmente, otros problemas de relevancia son las fluctuaciones de los
precios de venta, altos precios a nivel de mayoristas y bajos precios a ni-
vel de finca o de productor.

II1 ALGUMAS ESTRATEGIAS Y SOLUCIONES PLANTEADAS PARA LA
SOLUCION DE LOS PROBLEMAS DE COMERCIALIZACION QUE

ENFRENTAN LOS PEOQUEMOS AGRICULTORFS EN GUATEMALA

La solucidn de los problemas de comercializacién que enfrentan los pe-
quefios agricultores en Guatemala, implica una serie de acciones a realizarse
simulténeamente en los sectores pfiblice 'y privado en diversas &reas de la eco-
nomia del pafs, como resultado de un programa de comercializacién agricola.
Muchas de estas acciones han sido va iniciadas en ambos sectores, sin embargo,
no existe un programa de comercializacién a nivel nacional que involucre to-
dos los elementos necesarios para resolver los oproblemas antes mencionados,
ya que hasta la fecha las acciones que se han ejecutado a nivel de sector, se
han redlizado en forma aislada y sin tomar en cuenta las incidencias e inter-
acciones de los otros sectores de la economia.
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3.1 Acciones realizadas por el sector ofiblico:

Fl sector pfiblico ha llevado a cabo y estd realizando diferentes acti-
vidades tendientes a solucionarlos problemas mfs importantes del mercado
agricola y a facilitar el proceso de comercializacién en el sector tradicio-
nal doméstico en el pais. En la actualidad existen en Guatemala dos enti-
dades pGiblicas trabajando en el problema; una de ellas encargada de comer-
cializar los productos agricolas con énfasis en granos bisicos (INDFCA), y
la otra con la atribucién de detectar mercados externos para colocar los
bienes que se producen en el pais (GUATEXPRO).

INDECA lleva a cabo la funcién de compra y venta de granos bfsicos a
través de criterios de regionalizacidn y con base en una estrategia de esta-
bilizacién de precios, la cual se implementa mediante tres acciones fundamen-
tales interrelacionadas:

1. Para asegurar que los productores puedan obtener un ingreso estable y
suficiente INDECA fija un precio de garantfa a nivel del productor.

2. Con el propdsito de asegurar a los consumidores un nivel de precios que
no reduzca sus ingresos en forma sustancial y abastecerlos en forma suficien-
te y necesaria en épocas de escasez, INDECA fija un precio de garantfa a ni-
vel del consumidor.

3. La sustentacibn efectiva de los precios de garantia fijados tanto a ni-
vel de productor como a nivel de consumidor, se lleva a cabo a través de re-
tirar del mercado los excedentes estacionales de produccibén para lo cual INDECA
realiza transacciones de compra y/o de almacén de depdsito directamente con

los productores, recomendando cuando lo considera conveniente la exportacién

de excedentes. La sustentacién del precio de garantia para el consumidor se
logra colocando en el mercado los vol@menes necesarios de producto para evitar
los déficits de abastecimiento y por tanto alza en los precios. Para estos
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efectos, INDECA interviene en la distribucidn a nivel mayorista y/o minoris-
ta y en algunos casos nuede recomendar importaciones al sector privado, pro-
gramar importaciones propias y proponer controles de precios a las autoridades
competentes. Para cumplir con sus funciones INDECA cuenta con una capacidad
aceptable de almacenamiento y con un sistema de informacién de mercados, cuyo
énfasis se centraliza en granos b&sicos. GUATEXPRO por su parte promueve las
exportaciones de los productos elaborados en el pais, sin embargo,no se han
concentrado en productos agricolas frescos ni procesados, actividad que de-
beri realizar en el futuro.

El plan de desarrollo agricola para el perfodo 1975-1979 con el propbsi-
to de contribuir a la solucidn de los problemas de comercializacién de los pro-
ductos agricolas no tradicionalesde exportacién, presenta como objetivos espe-
cificos del programa de comercializacibén 3/, lo siguiente:

1. Asegurar precios que provean un razonable nivel de rentabilidad a los
productores de alimentos bdsicos con antelacidn suficiente al inicio de las
siembras.

2. Influir en la distribucidén de alimentos b&sicos hacia los consumidores
con el fin de reducir a una dimensidn razonable los mirgenes de retribucién
de las actividades intermediarias.

3. Reforzar el desarrollo del sector agricola por medio de facilitar el ac-
ceso a la obtencién de insumos como parte del paquete técnico v financiero que
sirve de base a la promocidn del desarrollo agricola.

4, Mantener vigente y con &nfasis el esfuerzo de penetracidn de mercados ex-
ternos de productos no tradicionales en las exportaciones de Guatemala.

3/ Plan de Desarrollo Agricola 1975-1979.
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S. Motivar la participacién de los consumidores en defemsa de sus inte-
reses.

Con respecto a la implementacidn de una polftica de precios agricolas
se ha iniciado a través de INDECA la operacibén de diferentes precios con ba-
se a una politica de estabilizacidn, la cual se est8 utilizando actualmente
solamente en granos b&sicos, sin embargo,se espera que progresivamente se
implemente con otros productos agricolas, con el fin de estimular su produc-
cién y proteger tanto el productor como al consumidor.

El programa de comercializacién del sector pfiblico agrfcola tiene como
meta especifica establecer una cadena de 500 expendios localizados principal-
mente en el &rea rural, en donde se localiza la poblacién de menores ingresos.
Como parte de este programa se ha iniciado va la construccién de puestos de
compra y venta de granos bisicos, considerindose en un futuro la incorpora-
cidn de otros productos agricolas de consumo interno. Adicionalmente se es-
t& planeando la construccién de varios mercados terminales mayoristas con las
instalaciones necesarias para facilitar el proceso de comercializacién, inclu-
yendo clasificacidn, limpia, empaque, refrigeracién, las cuales mejorarén la
calidad del producto y facilitardn el proceso de distribucién. Fl sub-progra-
ma de infraestructura para la comercializacién de productos agricolas implica
una inversidén fisica de aproximadamente 14 millones de quetzales, a través de
una serie de proyectos de gran beneficio para el sector, entre los cuales se
incluyen:

a. Construccién de silos y bodegas.
b. Construccién de beneficios de arroz.

c. Construccibn de un molino de trigo e instalaciones conexas operando en
la gremial de trigueros.

d. Construccidn de 27 centros de acopio para hortalizas y frutas en las
zonas de produccién.
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e. Construccidn de 7 bcdegas refrigeradas para frutas, hortalizas y flores.

f. Equipamiento de las instalaciones de monta e inseminacién artificial que
operan en el sector p@iblico agricola.

g. Comstruccién y equipamiento de infraestructura para pesca artificial en
el Pacifico.

h. Construccién de plantas de almacenamiento para papa en Solol&, Quesalte-
nango, y Chimaltenango.

i. Construccién de plantas de procesamiento para frutas, hortalizas, carne
de cerdo.

Con respecto a la promociin de exportaciones, el plan de desarrollo agri-
cola propone mecanismos pai'a un programa de desarrollo horticola que incluya
produccidn, comercializacidén y agro-industria de frutas y vegetales en las re-
giones del altiplano y central seca del pais.

3.2 Actividades mds importantes del sector privado e instituciones regiona-

les e internacionales financieras y de desarrollo.

El sector privado estd llevando a cabo distintas actividades tendientes a
facilitar la comercializaciin de los productos agricolas no tradicionales de
exportacibén, a través principalmenie de organizaciones cooperativas y asocia-
ciones diversas. Fvidencias empiricas sefialan que las organizaciones de agri-
cultores en el pais principalmente las asociaciones cooperativas, constituyen
el vehiculo més adecuado para que los pequefios y medianos agricultores alcan-
cen una mayor participacidn en el proceso de produccidn y comercializacién ya
que su poder de negociacidn y capacidad para utilizar y beneficiarse de los
servicios piblicos se ve aumentada enormemente al unificar esfuerzos en servi-
cio de ellos mismos.4/

4/ Documento pre11m1nar del Estudio/Programa del Movimiento Cooperativo en
Guatemala, Secretaria General del Consejo Nacional de Planificacidn Econd-
2pacsfese
mica, Guatemala, 1976.
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Simult&neamente, diversas instituciones regionales e internacionales fi-
nancieras y de desarrollo estin llevando a cabo estudios orientados a la solu-
cibn de algunos de los problemas de comercializacién y mercado que enfrentan
los pequefios agricultores. A través de un esfuerzo conjunto, IICA, SIECA, BCIE
y ROCAP, han elahborado un estudio para el establecimiento de un programa de in-
formacidén agricola del Istmo Centroamericano, con el propbsito de disponer de
un sistema de informacién que permita a los participantes del proceso de pro-
duccibn y comercializacién en cada uno de los paises del &rea, contar con co-
nocimientos b&sicos del intercambio de productos agricolas frescos y procesa-
dos. Dicho mecanismo permitird a los participantes en el proceso de comercia-
lizacibn de productos agricolas y a los paises del &rea adoptar decisiones co-
merciales encaminadas a participar en una forma ventajosa en el proceso de mer-
cadeo, con las consecuentes ventajas de contar con un esquema informativo acor-
de a las realidades de los mercados de insumos y productos.

La Agencia Internacional para el Desarrollo, de los Estados Unidos de Nor-
te América, esti llevando a cabo un estudio sobre el disefio e implementacién en
el pais de una empresa agro-industrial cooperativa de mercadeo, la cual se ha
concebido como un vehiculo a través del cual las decisiones y acciones de comer-
cializacién se llevarian a cabo con mayor eficiencia y beneficio para los peque-
fios agricultores. Concretamente, esta empresa podria disefiarse como una asocia-
cién de mercadeo agricola compuesta por un Consejo Directivo integrado por re-
presentantes de las federaciones de cooperativas participantes, del sector de
agricultores no asociados a cooperativas representantes del sector pliblico agri-
cola (BANDESA, INDECA, DIGESA, etc.).

También se ha pensado la creacién de un fondo nacional para el desarrollo
del mercadeo de pequefios productores, el cual podria situarse en BANDESA y lle-
varia a cabo las funciones bancarias que requiere la empresa antes mencionada.
Este fondo estarfa disponible para financiar en parte o en forma total los pro-
yectos patrocinados por la Asociacidn de Mercadeo Agricola.
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PROBLEMAS DF COMERCIALIZACIOM QUE ENFRENTAN LOS
PEQUENOS AGRICULTORES Y SOLUCIONES PROPUESTAS EN HAITI

Verdy Duplan *

INTRODUCCION

En Haitf, hasta los Giltimos afios, siempre se ha hecho hincapié en
los proyectos tendientes al aumento de la produccibn sin ninguna
preocuvacidén verdadera nor su destino. Anteriormente, el sistema
de comercializacibn fue caracterizado por la ausencia de un Servi-
cio o una Institucibn especializada que mejoraria, suministraria o
coordinaria los servicios de comercializacién y formularia una po-
1ftica nacional de comercializacibén objetiva. Siempre se ha consi-
derado la comercializacién en términos de mercados internacionales.
Asi es como nuestro sistema de comercializacibén interna tuvo que
funcionar por sus propios medios con sus deficiencias econdémicas y
técnicas v las numerosas implicaciones apremiantes por la produc-

cidén v el abastecimiento de la pohlacidn.

Sin embargo, como se debfa de esperarlo, la fuerte presidn ejerci-
da iltimamente sobre el sistema de comercializacién e imputable a
una demanda acrecentada en los centros de consumo urhanos (demanda
derivada de un incremento demogr&fico, la inmigracién a una econo-
mia estimulada) frente a una cierta restriccién de la oferta (asegu-
rada por una multitud de pequefios productores) gener$ por parte de
los responsahles una nueva actitud con respecto al aspecto comercia-

1izacibén. Como pruebas, se puede mencionar:

- F1 Provecto Integrado de dos afios (1973-1975) para el AnSli-
sis v el Diagn8stico del Sistema de Comercializacién Interna
de Productos Agricolas

* Director del Servicio Nacional de Comercializacién Agricola.
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- la creacién, en el Ministerio de Agricultura, de un Servicio
Nacional de Comercializacién Agricola (SENACA) que empezd a
funcionar en Julio de 1976.

- la atencién concedida en el Plan quinquenal (1976-1981) del
Sector Agricola al Sub-Sector de Comercializacién con énfasis
especial en las acciones por desarrollar en pro del pequefio
agricultor.

- cursillo de capacitacidén organizado por el Ministerio de Co-
mercio e Industria que desembocard en la preparacién de Inge-
nieros comerciales.

Todas estas gestiones se inspiraron en las apnrensiones e interrogan-
tes motivadas por los peliagudos problemas de comercializacién expe-
rimentados al nivel del productor y al nivel del consumidor.

No es exagerado decir que se observd una ausencia de politica coheren-
te de comercializacifn en heneficio del pequefio productor agricola.

La atencibn de las instituciones gubernamentales involucradas se vol-
vid preferentemente al grupo consumidor, tomando en su favor medidas
relativas a la fijacién de precios de algunos productos agricolas con
motivo de una alza galopante de precios en perfodo de crisis. Sin
emhargo, por varias razones, estas medidas resultaron inoperantes y

generaron efectos contranrroducentes.

IMPORTANCIA DFL PROBLEMA

En nuestro pais predomina la estructura minifundista en toda su grave-

dad. En efecto, las explotaciones agricolas que acusan una superficie

de 0.01 a 1 carreau (1.29 Ha) representan el 71% del total mientras que
las de 0.01 a 2 carreaus (2.58 Ha) contribuyen vor 88.88% a la composi-
cién del universo. Lo que proporciona una idea clara de la parcelacidn
excesiva de la tierra en Haitf. Ilo aue plica también que la produc-

cién agricola nacional est§ asepurada en su casi totalidad por los pe-

quefios agricultores; de ahi la urgente necesidad de examinar seriamen-

te su drama.
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En este sentido los problemas planteados a este nivel repercutirén
indefectiblemente en el nivel del consumidor y viceversa. Lo que
implica que el uso de cualquier politica deberfa tener en conside-

racién seria amhos extremos del ciclo econdmico.

PROBLEMAS QUE ENFRENTAN LOS PFQUEf0S AGRICULTORES
Estos problemas pueden agruparse en dos categorias:
- Problemas de comercializacién relacionados a problemas de
produccidn y/o crédito.
- Problemas de comercializacidn propiamente dichos.
No obstante muchos de ellos est&n relacionados entre si.

3.1 Problemas de comercializacién relacionados a problemas de
produccidn y/o crédito.

3.1.1 La produccidn de la mayoria de los productos agrico-
las de consumo local estd fuertemente atomizada por-
que estf diseminada en exvlotéciones muy pequefias.
Fsta situacibén junto a su productividad muy baja y
un fuerte autoconsumo relativo explica la cantidad re-
ducida de productos comercializada por explotacién.
En este caso, este fenbmeno tiene incidencias muy
desfavorables tales como el poder reducido de nego-
ciacidn del pequefio productor frente al intermedia-
rio sobre todo cuando este pequefio agricultor se en~
cuentra bastante lejos del mercado local y tiene que
satisfacer con urgencia algunas necesidades. Es asi
como el pequefio productor no cuenta con otras alter-
nativas valederas que la de vender a un precio rela-
tivamente bajo, no participando efectivamente en el
mercado pero sufriendo simplemente el juego de las

fuerzas en presencia en la formacién de precios.

Si se le ocurre vender directamente en el mercado en

mejores condiciones, sus ingresos no aumentar&n por
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ello, teniendo en cuenta los costos elevados de co-
mercializacién que habrédn de sufragar con motivo de
la desecéncmia de escala que se produciria, con res-
pecto al costo de oportunidad de la mano de obra, de
los costos unitarios de transportc y a las pérdidas

registradas.

3.1.2 F1 financiamiento parcial (oréstamo otorgado) de las
actividades no agricolas o los costos de produccibn
del pequefio agricultor por el intermediario es una
préctica muy corriente que liga, segiin un entendimien-
to t8cito, ese productor al dicho intermediario que le
obliga a vender a este toda o parte de su produccién
al momento de la cosecha a ua precio proporcional con
respecto al precio vigente en el mercado. La situacién
se agrava por el hecho de que el valer prestado al a-
gricultor puede estar recargado en mis de 25%, lo que
significa que en definitiva el precio unitario recibi-
do por el pequefio productor se revela atin m4s bajo, to-
mando en cuenta el costo del capital. Frecuentemente,
el intermediario compra en pie la cosecha; lo que cons-
tituye otro orocedimiento para <segurar su abastecimien-
to.* Su preocupacidn de acopiar el mis grande volumen
posible de productor a buen precio, se traducird muy a
menudo por la cosecha de productos inmaduros entregados

al consumidor urbano, lo que acarrca su r8pido deterioro.

Fn ciertas zonas, por ciertos cultivos tales cono el arroz, intermedia-
rios que otorgan crédito a productores y disponen de medios de transpor-
te gozan de una especie de situacidn oliigopolistica que acent@a m4s la de-
pendencia del pequefio agricultor. Todos estos factorec, afin cuando no
ocasionan una decapitalizacién progresiva de su explotacién, le mantie-
nen en una condicién marginal.

* A m8s bajo precio posible.
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3.1.3 La baja productividad acusada por la pequefla explotacién
del agricultor es imputable no solamente a la carencia de asis
tencia técnica, sino también a las deficiencias del sis-
tema de comercializacidén de los insumos agricolas prin-
cipalmente semillas mejoradas y fertilizantes quimicos
cuyo costo prohibitivo desestimula su adquisicién. El1
impacto producido por las dos principales instituciones
crediticias del Pais permanece todavia muy reducido vis-
to que hasta la fecha, el crédito no alcanza el 3% de
las explotaciones v los esfuerzos realizados por el Mi-
nisterio de Agricultura al subvencionar la adquisicidn
de insumos (semillas y abonos) en el marco de su Progra-
ma de Emergencia, se ahogan en la cantidad de necesida-

des por satisfacer.

Por otra parte, la existencia del crédito para la ad-
quisicién de insumos agricolas no quiere decir por eso
que los ingresos del pequefio agricultor se mejorarin
sensiblemente si la productividad de estos factores de
produccidn estd desfavorablemente influenciada por sus

costos de adquisicién.

3.2 Problemas de comercializacién propiamente dichos.

3.2.1 Problemas de almacenamiento.

La mayoria de los agricultores viviendo en una situa-
cién marginal -una especie de subempleo- el pequefio
agricultor no puede permitirse el lujo de guardar por
mucho tiempo una buena parte de su cosecha en espera
de mejores precios, puesto que ha de satisfacer nece-
sidades urgentes y cumplir con sus compromisos. Ade-
mds, este pequefio productor, tanto para la cantidad
destinada al autoconsumo como para el volumen bastan-
te reducido que pudiera almacenar, no cuenta con faci-

A lidades adecuadas de conservacién.
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Los procedimientos rudimentarios que utiliza para
este, juntos a la inobservancia de las normas de
almacenaje, pueden nrovocar pérdidas del orden del
10 a 20% y el deterioro del producto. Fste caso

es frecuente para los granos b&sicos. Eso explica
también que aquel agricultor estd obligado a ven-
der sus productos poco tiempo después de la cose-
cha, incluso si luego tiene que volver a comprar
una cierta parte de estos (a un precio més alto que
antes) tanto para el consumo como para las siembras,
de ahi la procedencia dudosa de las semillas.

La situacibn que acabamos de analizar, se empeora

en el caso de productos perecibles; lo que, en gran
medida, limita severamente el nivel de su produccidn

y ocasiona su rfpida venta a precios bajos, teniendo

en cuenta la insuficiencia o ausencia de agroindustrias,
de facilidades de conservacibén o posibilidades muy 1i-
mitadas de exportacidén.*

Experiencias fueron conducidas sobre el almacenamien-
to de granos principalmente. Pero la mayoria de ellas
no han sido concluyentes. Los resultados de las raras
experiencias que parecian positivas no fueron objeto
de repeticién en otras condiciones y aprovechados a
causa de numerosas limitaciones humanas y fisicas ta-
les como: falta de personal calificado, insuficien-
cia de medios financieros y debilidad de organizacidn

profesional.

3.2.2 Problemas de informacién
El pequefio agricultor, econSmicamente vulnerable, tie-
ne una participacién reducida en el mercado:

* Pues, no es raro que para este grupo de productos, se registra en
ciertas zonas de produccién perfodos de pérdidas muy 'elevados.
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la demanda del: consumidor no estd transmitida has-

ta &1 directaménte y en eficiencia. La debilidad

de esta parfiéipacién estd causada, en gran parte,
por la insuficiencia o ausencia de informacién de
precios y mercéadcs en beneficio del pequefio produc-
tor. Por falta de datos y medios que le permiti-
rian crearse m¢jores oportunidades de venta, se con-
tenta con el precio que le ofrece el intermediario
en mejor posicién para imponerse y mejor enterado

de las condiciones del mercado en los centros de con-

sumo.

Resulta que aﬁﬁ en las condiciones normales de pro-
duccidn, una falta de estfmulo para producir y mer-
cadear productds en cantidad mfs grande y de mejor
calidad.

Problemas de transporte

Si la debilidad del poder de negociacibén del peque-
fio agricultor es imputable al volumen muy reducido de
productos comercializados, a la falta de informacién
referente a las condiciones del mercado y a las difi-
cultades de acceso a los centros de consumo, si bien
es verdad que él pequefio agricultor que acude a ellos
en busca de mejores precios, estd expuesto a numero-
sas dificultadés.

La evidente inabficiencia y el mal estado de la red
actual de caminos que prolongan la duracién del via-
je influyen muy desfavorablmente en el encaminamien-
to de los productos hacia los centros de consumo tan-
to mfs cuanto que los embalajes deformables utiliza-
dos oponen poca resistencia a los inevitables choques;
lo que provoca pérdidas importantes y el deterioro del
producto vendido en este caso a un precio mis o menos
irrisorio.
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En tal coyuntura, el pequefio agricultor a menudo
est8 obligado a viajar de noche, acostarse en la
ciudad afrontando pues gastos de mantenimiento

que no compensan los aumentos de precios recibi-
dos, y esto sin tomar en cuenta el costo de opor-
tunidad. Por otra parte, los camioneros aprove-
chan de una manera h4bil el mal estado de los ca-
minos para imponer a los pequefios productores cos-
tos de transporte anormalmente elevados.

Problemas de pesas y medidas

Los intermediarios utilizan la mayoria de las ve-
ces, en perjuicio del pequefio agricultor (por una
cabida nominal) unidades de medida aparentemente
similares pero con pesos variados, unas de capaci-
dad mis grande para la compra del producto, otras
de cabida menor usadas en el momento de la venta.
Existe cierto entendimiento t&cito o uniformidad

en la actuacidén de los intermediarios. Frente a
este grupo relativamente poderoso, el productor in-
dividual se encuentra en una posicién de inferiori-
dad.

Se observ8 casos curiosos en que el pequefio produc-
tor y el intermediario se avienen para negociar a
escondidas cuando los Inspectores del Ministerio de
Comercio e Industria perseguian en pro del produc-
tor las unidades de medidas defraudadas que utiliza
este intermediario

Problemas de precios
Se hizo hincapié en la mayoria de ellos en los di-
ferentes aspectos analizados anteriormente. Sin em-

bargo, se puede afiadir lo siguiente:
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En el mercado libre los precios de la mayor parte
de los productos agricolas est&n sujetos a amplias
fluctuaciones en el tiempo y espacio, debido a la
estacionalidad de la produccibn, su irregularidad

y poca elasticidad de la demanda con respecto al
precio. Dichas fluctuaciones hacen que frecuente-
mente los intermediarios se ven forzados a buscar
altos mirgenes de comercializacién para disminuir
los riesgos incurridos. Lo que se repercute des-
favorablemente en los precios recibidos por el pe-
quefio agricultor aislado que no estf en capacidad
de defenderse, sobre todo cuando el Ministerio com-
petente fija los precios a nivel del consumidor (en
su beneficio) sin tener en cuenta los costos de pro-
duccibn.

El pequefio productor no saca ningin provecho de los
altos precios percibidos por los intermediarios.

Por otra parte, los pequefios productores agricolas
constituyen una clase numerosa de consumidores; re-
sulta que su poder de compra se encuentra sensible-
mente disminuyido por el hecho de que el aumento de
precios de sus productos no corresponde a la de pre-
cios de los artficulos que compran.

Problemas de transformacién

Consisten en la insuficiencia de agroindustrias que
producen artfculos de consumo para el mercado local
Los mids importantes producen principalmente para la
exportacién productos alimenticios y artfculos tales
como: azGcar, melaza, derivados del sisal, aceites

esenciales, café, cacao y productos de carnicerfa.
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La produccién destinada al consumo local incluye
sobre todo: azicar, hilo y aceite de algodém, pro
ductos lecheros, harina, ron, sacos en sisal. S8lo
en el caso del ron, la melaza y los sacos on sisal,
Hait{ se basta a s{ misma, Pequefias cantidades de
mermelada de frutas, mantequilla de manf, etc.,

son producidas sobre una base artesanal,
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ESTRATEGIAS Y SOLUCIONES PROPUZSTAS EIl JAITI P/RA RESOLVER LOS

PROBLELAS

4.1

Estracegias

En Hait{, como en muchos pafscs dcl Caribe y otros conti=-
nentes, raramontc se formulan pol{ticas para buscar al .

mismo tiempo el bienestar de los agricultores y el de
log consumidores. Consideran uno u otro extremo de la cadena

de comercializacidn. En nuestro pafs, con motivo de crisis

de preclos, el lMinisterio de Comercio e Industria fija los
preclos a nivel del congsumidor para favorecer a la gran masa
de trabajadores modestos que integran la poblacidn nacional,
Aunque éstos incluyen también la poblacidén rural, es indiscu-
tible quo esta polftica de precios beneficia principalmente a
los trabajadores urbanogs ya que hiace hincapié en los produc-
tos alimenticios. Salvo para los productos de exportacidn
tales como el café, cacao, cafia de azdcar y sisal, no se
fijaron precios de sostén en pro del agricultor para estimular
el ugo de tecnologfa de alta productividad permitiéndole capi-
talizar su empresa a fin de liberarse progresivamente de la

tutela de un crédito frecuentemente demasiado rfgido y limitado.

Sin embargo, esag mecidas que son de aplicacidén efectiva muy
diffcil, en ciertas coyunturag ingtitucionales y socio-polfti-
co econémicas como lag nuestras, constituyen una arma de dos
filos porque revisten un cardcter exdgeno para la organizacién
interna del sistema de comercializacidn. Se pudo observar los

efectogs de la fijacidn de precios de los productos agricolas
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(principalmente los cranosg) por el lMinisterio de Comexcio e
Industria: enrarecimiento artificial del producto alza de
preciog adn nds exagerada y fuerte discriminacién no deseable
en la digtribucidn de los productos, es decir que no es en

favor do la gran masa de consunidores de bajos ingresos.

Lag medidag o mds bien los instrumentos de polftica que serfia
preferible utilizar reprepentan los que son del todo enddgenas,
operando en la estructura interna migma del sistema desde sus
principales componentes: los productores y los oonmic!ores,
La aplicacidn de cualquier polftica con estrategia en benefi-
cio del pequefio agricultor debe de inspirarse en las repercu~
siones posibles en lof demds agentes econdmicos principalmente
los congumidores. Entre los dos polos del ciclo econdmico,

se produciria una gserie de adaptaciones sucesivas en el meroca-
do, la inexigtencia de infraestructura fisica de comercializa-
cién y los bajos incresos percibidos por la oas$ totalidad de
los consumidores, una de las mds importantes estrategias a
gseguir por la aplicacidén eficiente de soluciones a los numero-
g08 problemas planteados, consiste en aplicar las medidas rela-
tivas a estas soluciones en un marco estructural (humano y
ffgico) bien determinado en forma de un paquete de goluciones
estrechamente relacionadas como lo son la mayor parte de los
problemas, para acelerar el mejoramiento de la cogercializma-

cidn de productos del poquefio agricultor.

Igta estrategia se resume en la organizacidn de los producto-

res en centros de comerclalizacidn y servicios en los centros
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de produccién especialmente en los Islotes de Desarrollo
(una nueva férmula de desarrollo rural) establecidos a través

del pais.

En efecto, el Islote de Desarrollo constituye una estructura
de apoyo apropiada al buen funcionamiento de este tipo de
organizacién puesto que el Islote es "una unidad territorial
bien definida donde el Minigterio de Agricultura y otras
Servicios del Pafs efectdan intervenciones de orden social,
técnico e ingtitucional pudiendo llevar a un despegue econd-

mico y auto-gsostenido de las problaciones motivadas'.

Soluciones

Se trata pues, para repetirmos, de aplicar a la vez en unsa
infreaestructura (humana y fisica) un paguete de soluciones
relacionadas entre sf. Las formas cooperativas existentes

y qQue no son bagstante funcionales se adaptardn progresivamen-

te al nuevo modelo propuesto.

El mfnimo de infraestructura fisica de comercializacién duran-
te las cuales se reducird:: el nimero de los agentes comercia-
les ineficientes que intensifican el subempleo mientras que
los intermediarios que se adaptardn a toda nueva situacidén
croada en pro del sistema de comercializacidén se revelardn

eficientes,
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La estrategia tendiente al mejoramiento de precios agricolas

a nivel del productor es funcidén del tipo de productos:
productos alimenticios bdsicos, productos iadustriales o expor-
tebles. En el caso de productos indyastriales exportables,
habrd una intervencidn gubernamental directa sobre el nivel

de precios juzgado todavia bagtante bajo si se tiene en cuenta
ol alto margen incluyendo una ganancia elevada que agranda la
brecha entre el precio al nroductor y el precio al consumidor
o el precio a la exportacién. Esgte mejoramiento ha sido reco-
nocido como un poderoso estimulo para la produccién con sus
ocorolarios: crecimiento del ingreso agricola, aumento de

recursos para sufragar gastos pdblicos e ingreso de divisas.

En lo referente a produétos alimenticios bésicos, se hard
hincapié en el aumento de rendimiento por unidad de superficie
y reduccidn de log costos de produccidén pero no en la fijacifén
de precios de gostén en beneficio de los pequefios agricultores,
que podria traducirgse en una alza de precios a nivel del consu-
midor final que no podrd absorberla. Importa recordar que la
gran mayorfa de los congumidores perciben ingresos muy bajos
que, segdn la estructurs econdmica del pafs, tienden a crecer

en un ritmo muy lento,

Tenilendo en cuenta la parceliz acién exagerada de la tierra
en Haitf, la baja productividad de la multitud de las peque-

fiag explotaciones agricolas, la falta de crédito, el reducido
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poder de negociacién de los pequefiogs agricultores, su poca
participacién a establecer @ nivel de las posibilidades de la
zona y ol pais) permitird mejorar colectivamente el sistema
de almacenamiento y congervacién. I1 Egtado podrfa, en una
primera etapa, subvencionar este mfnimo de infraestructura.
En una segunda otapa, logs beneficios adicionales realizados

pernitirdn amortizar el costo de esta infraestructura,

Tanbién, en términos de infraestructura relacionada con el
transporte, el gobierno pryvé4 la construccidén de unos
1000 Xm de caminos agrfcolas en los principales centros de
produccidn, prioritariamente en aquellos donde existe una
infraestructura humana bien estructurada y los servicios de
apoyo necesarios (la prioridad estard determinada de comdn
acuerdo con el Ministerio de Agricultura). El1 centro de
comercializacién, en esta coyuntura, nodréd en beneficio del
congumidor, mercadear fdcilmente a nivel urbano, una parte

importante del volumen de productos recolactados.,

El gentro de comercializacidn y servicios aumentard mucho el
poder negociador de los agricultores al permitirles consti-
tuir un volumen comercial de operacidén econdmica (por la agru-
pacién de las pequefiag contidades de productos comercializa-~
bles procedentes de los agricultores generalmente muy pequefios)

y estar enterados de las condiciones del mercado por medio de
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las informaciones de precios y mercados que estardn puestas

a disposicidén del Centro; lo que se traducird por la obtencidn
de mejores precios para los productos mercadeados., En el
Servicio Hacional de Comercializacidn Agricola funciona un
Centro de recoleccisn y difusidén de informacién de precios

y mercadog con la colaboracidén de varias insgtituciones.

Dado que log precios de log artfculos congstituyen los princi-
pales factores que afectan los ingresos de los agricultores
(luego su nivel de vida) para lograr un mejoramiento en este
sentido, el Minigterio de fgricultura subvenciona la adquisi-
cisn de insumos (aunque sea en pequefin escala)., Pero para que
la explotacidn del pequefio productor pueda sutofinanciarse,
convendrfa (para no gravar la economfa nacional) agegurar en
los Centros de Comorcializacidn la distribucién de insumos

a precios de fédbrica, es decir, a un precio que permita la
rentabilidad de la explotacién. Ademds, en una segunda etapa,
se congiderard la distribucién de productos de primera necesi#
dad, puesto que estos productos abgorben una parte importante

del presupuesto familiar,

En el Centro de Comercializacidn actuardn representantes de

varios Serviciogs (/nimacidén Rural, Oficina de Crédito Agrico-
la, Divulgacién Agricola y Cooperacidén) que se responsabili-
zardn para la conciontizacidén del productor a fin de aumentar

gu capacidad productiva y adminigtrativa.
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El pequefio productor conseguiréd en ello todo lo necesa-
rio para pretender a ingresos mis alentadores: insumos
tecnolbgicos, asistencia técnica para la produccibn
(aumento de rendimiento) y la comercializacibén (mejora-
miento del almacenamiento, la calidad del producto,
coordinacidén e integracién verticales) otras tantas fa-
cilidades que tengan que desembocar en la eficiencia

econdmica y técnica.

Teniendo en cuenta las posibilidades muy limitadas del
pequefio agricultor el Centro de Comercializacidén y Ser-
vicios contard por su funcionamiento con el apoyo del
Crédito; existirén dos tipos: uno para la produccién,
otro para la comercializacién, En ambos casos, se tra=-
tard de un crédito colectivo, Por otra parte, la Ofi-
cina de Crédito Agricola del Ministerio de Agricultura
atribuye la prioridad al crédito colectivo otorgado a

las agrupaciones,

La nueva filosoffa del crédito que es més fgil y flexi-
ble tiende a estimular el ahorro rural, que estaré rein-
vertido. Un programa de crédito y asistencia técnica
esté desarrolléndose en favor de los pequeiios caficul-
tores. Se ha previsto su organizacién en cooperativas
para aumentar su participacién en la comercializacibn

del café.
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En términos de distribucién, la venta a los intermedia-
rios a la venta directa a los consumidores se harfa en
base a 1la libra, Dado que los intermediarios no compran
al peso sino al volumen, en el Centro de Comercializa-
cibfn, se basarfa en el equivalente en libra de la unidad
de medida usualmente utilizada (marmite para los granos,
por ejoemplo) para determinar su precio. En un plazo més
0 menos largo se lograrfa vender al peso directamente,
como en el caso del arroz importado por el Gobierno y
como lo fue por el arroz producido a un momento dado
por ciertas fincas ubicadas en el Valle de Artibonite

y empacado en saco de 25 libras.

En lo concerniente a los tipos de productos a mercadear
en el Centro de Comercializacién, se haré hincapié en
los cereales y leguminosas de granos comestibles, dada
su importancia en la alimentacién de la poblacién, Poco
a poco, seg@n la capacidad técnica y administrativa dis-
ponible en el Centro de Comercializacidén y Servicios,

se irf considerando otros productos. En cuanto a los
productos de exportacién, se espera promover la organi-
zacién de asociaciones de comercializacién a nivel de
productores para aumentar su participacién en el merca-

do,
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CONCLUSIONES

La aplicacién del paquete de soluciones que acabamos de
describir culminarfa en una transferencia sustancial de
ingresos en beneficio de uno de los eleméntos vitales de la
economia del pais: 1la clase numerosa de los pequefios
agricultores, Pero esta redistribucién de ingresos no
tiene que realizarse en perjuicio de otra clase también
numerosa: los consumidores. As{ pues, cualquier polfti-
ca de comercializacién debe abarcar igualmente los desti-
natarios del producto comercializado cuyo comportamiento
puede llevar, segiin el caso, a una expansién de la demanda
que estimularfa la produccién o una restricci6n‘de ia
demanda que generarfa una restriccién de 1a ofirtl ‘a ves

de su empuje,

El tipo de organizacidn propuesto es factible, teniendo
enncuenta 1los resultados ya obtenidos (adn cuando no son
espectaculares) por algunas cooperativas en ciertos aspectos
tales como el almacenamiento de granos, Son antecedentes
que amplfan las perspectivas, S{ el camino recorrido es

muy corto, es porque las asociaciones no fueron organizadas,
motivadas y orientadas de tal modo que se encargasen progre-
sivamente de sus asuntos en el caso de la suspensién de la

asistencia técnica y financiera., E1 Servicio Nacional de
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Comercializacién Agricola ha previsto un curso de capaci-
tacién en favor de los Centros de Couercializacién, E1
Pafs experimenta actualmente una crisis de viveres alimen-
ticios, En tal coyuntura, su exportacién no es de acon-
sejar hasta que el pafs pueda mids o menos autoabastecerse.
Sin embargo, el Ministerio de Comercio e Industria consi-
dera programas integrados de promocién de exportacién de
otros productos por una coyuntura propicia, Los productos
serfan seleccionados entre los grupos siguientes: hortali-

zas, frutas, tubérculos,






Digitized by GOOS[Q



Digitized by GOOS[Q



PROBLEMS OF COMMERCIALIZATION AND MARKETS THAT FACE SMALL
FARMERS STRATEGIES AND SOLUTIONS - THE JAMAICAN SITUATION

Dr. Ray McKinley

Jamaica at 4200 square miles is less than a quarter the size of Costa Rica
but the population of both territories is almost identical 2 million. Both
ghare similar export crops, with sugar, banana and coffee quite dominant in
each case. Jamaica's small size and relatively large population is further
aggravated by the fact that it is a hilly island with only 1.5 million arable
acres. In fact there is less than one arable acre to each head of population.

Despite this unhelpful statistics the country's economy is largely based
on agriculture even though within recent years there have been increasing
levels of diversification through bauxite mining and smelting, development of
light industries and tourism.

Traditionally Jamaican agriculture has been ariented to export crops grown
largely under the plantation system of husbandry. All the major crops were
produced for the markets in the metropolitan countries and we then turned
around and imported most of our food in the form of ceareal grains and man-
ufactured goods which we were not producing. So for a long time Jamaica was
said to be an island that "eats that which it does not grow and grows that
which it doesnot eat".

In such an atmosphere it is no wonder that considerable resources of capital
and manpower have been spent on the development of export crops with only scant
attention being paid to crops grown for the damestic market.  the research
was done on these export crops and except for coconut which perhaps benefited
because of the need to find a cure for the ravishing Lethal Yellowing Disease.
These export crops were handled by statutory corporations established by the
Goverrment and it is interesting to note that ever since Independece in 1962,

* Chairman Board Agricultural Marketing Corporetion. Kingston, Jamaica.
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II.D.?

whichever party formed the Govermment, a great deal of money and human resources
was deliberately channeled into these statutory bodies. Aside from seasonal
fluctuations in prices occasioned by the laws of supply and demand of world mar-
kets and the playing of the markets by the metropolitan countries conditions
have remained stable.

The production of food crops for the local market has however suffered over
the years from insufficient capital, bad technology or inadequate technology in
production and most importantly the absence of an efficient marketing system
responsive to the producers and guaranteeing to consumers high quality goods at
reasonable prices.

It wasn' t until just before Independence in 1962 that a searching look was
taken of the damestic market. Perhaps the Goverrment was aware that as with
an andividual, so it is with a country and therefore the trappings of anthem
and flag would not mean much if the nation could not feed its people. Govern-
ment therefore began in 1963 to broaden the base of agriculture with a strong
emphasis on local food production. It was the concensus of all those who
considered the subject at this time that success in the drive to substantially
raise the level of production of domestic food crops could only be achieved if
the production efforts were enjoined with an efficient and aggressive market-
ing system. It was on this basis that legislation was passed in Parliament in
1963 providing for the establishment of the Agricultural Marketing Corporation.

Prior to the setting up of the AMC the domestic market for food crops
was left mainly to higglers who would take the farmers' produce on a consig-
ment basis, paying after the goods were sold. The system was subject to all
kinds of abuse with farmers suffering heavy losses, when market conditions were
unfavourable and quite often getting all kinds of excuses even when conditions
were favourable. Such sharp practices among higglers made them very unpopular
among farmers but in the absence of any organized system of marketing the farmer
was at the mercy of the 25,000 higglers.
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II.D.3

The enabling legislation setting up the AMC dealt specifically with the
problem of market uncertainty and exploitation and the main function ascribed
to the Corporation was to:

establish and maintain an efficient system for marketing agricultural
produce by securing the most favourable arrangements for the purchase,
handling, sales and exporting of agricultural produce;

do anything and enter into any transaction necessary to discharge its
functions;

Over the years the objectives of the Corporation have broadened to:
provide incentives to farmers to expand food production;

encourage local food distributors to deal in local farm produce by
providing him with a guaranteed source of supply;

pramote the consumption of local food crops by consumers who have
traditionally been reared on imported foodstuff

mmctmpmodtntlonalaugdesnedlmesbasedoncorlsmprefemn-

ce and zoning according to ecological conditions by paying premium
pmces quuahtygoodsbasedontheAMC'sg:radmgstandardsas
published in its "StandardGrades for Crops."

PURCHASING SYSTEM:

Purchasing are made direct from farmers and farm organizations at predeter-
mined prices which are fixed on a weekly basis by a comittee of the AMC's top
executives, taking into consideration such matters as cost of production and the
supply demand position prevailing at the time. The objective is to ensure the
farmer the best possible price without the blatant exploitation of the consumer
which could inhibit consumption if prices are too high.

The AMC pays cash on delivery for all its purchases unlike the system of
consigrment transactions by the higgler. This when backed up by a minimum
guaranteed price below which prices cannot fall but above which prices always
rise, constitute the greatest advantage to farmers in doing business with the
AMC,
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Contract Farming

The AMC contracts with farmers and arganizations for the production of
specific crops over stated times of the year as a means of guaranteeing sup-
plies when shortages occasioned by weather conditions can and do reduce the
volumen of produce available. Farmers under this contract cordition are guaran-
teed a price which leaves them a very reasonable return on their investment
based on the known production costs. The AMC is currently expanding this con-
tract arrangement especially among farmers with facilities for irrigation.
Drought has affected production of agricultural crops over the last five years
and only those with irrigation or in areas of even rainfall distributed all
through the year, have been able to have a consistency of supply.

Over the years since 1963 the Corporation has expanded its operations and
currently has nine regional branches including its main branch and administrati-
veheadquarters in Kingston. Affiliated to these Branches are some 200 Buying
points and Stations where farmers take their crops and are paid in cash or by
cheque depending on the amount supplied. Small farmers are paid in cash and
the large farmers are understandably paid by cheque so that the purchasing
officer will not have to carry large sums of cash on his daily rounds.

Crops bought at buying stations are transferred to Kingston for resale
among the large urban population. In this exercise due attemtisn is paid to
the needs ar urban centres other than the capital city of Kingston with its
600,000 population. By this process the possibility of double transportation
of goods -- in to Kingston and t<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>