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MCDELO GENERAL PARA EL SISTEMA DE INFORMACION DE
PRECIOS Y MERCADOS DE CECORA: - TN
INTRODUCCION - -
El presente documento contiene el estudio que sobre el Sistema de Informacién

de Precios y Mercados de CECORA, se desarrollé en el Proyecto IICA-FSB/CECCRA.

- En principio se planteaba como producto del estudio, -un modelo de funcionamien-
to mejarado para el sistema. Sin embargo, las-caracteristicas de su actual operacién
y la carencia-de criterios, normas y procedimientos formales, obligaron a su replantea
miento. En esta forma, el producto del estudio que. aqui’ se'plasma,; -es;algo ‘r_né_s que
el mencionado modelo.. Al respecto, se hicieron esfuerzos por integrar criterios iexpli
citos al andlisis de ceda.una de sus partes, con el fin de inducir una: forma de ‘ope-
racién critica, consistente y coherente con.el programa. de Desarrollo Rural Integrado,

del cual hace parte.

. Es asi” como cada. capitulo, tema y/o aspecto .tratado,. se introduce con elementos

de tipo metodolégico, que muestran el proceso segujdo.y el manejo que debe darse a
cada uno de ellos. Desde luego, en la operacidn del sistema debe ser un.propdsito
| . . TR o " " métod d
permonente el mejorar y enriquecer estos "criterios orientadores" y "métodos de
- . N ot . .
andlisis-programacién" , de su funcionamiento.
‘ St

También . se .abord$ el andlisis y establecimiento de. funciones 'y estructura,

aspectos éstos que normalmente hacen parte de la implantacidén, . . .- - . -



RS e . RN SN .. Pl i

¢

El documento esté integrado porcifko partes asiz . -

La primera, de tipo introductorio sefald los!principales aspectos metodclégicos

(I

tenidos en:cuenta para su desarrollo, 3 RN

O e T o T ..

En el primer capitulo se aborda la preci‘s‘io’;\‘bﬁd.e los "aspectos definitorios" ;:iel
“sistemade "informacién. : Con respecto @ éstos se procurd identificarlos, y' tratarlos
de manera tal que se reflejaran metas y objétivos a largo plaze que encaminaran
lai evolucidn del sistema. - Es decir, se tratan en una forma que podriamos - llamar
- ideal, ' en cuanto modelan una situacién de gran coherencia con la filosofia misma
"'del programa DRI y del subprograma de Comercializacién, sin -compadecerse o con=-
sultar las actuales limitaciones de recursos y la misma evolucién y diriamismo que -

la ejecucién de éstus muestra en ‘la actualidad.

Lo contrastacidn de este capitulo con el segundo: Cj.eracién actual del
SIPN:, en’ el cual se sefalan los aspectos relievantes de su actual operacidn, hacien
do hincapié de'su problemdtica, nos brinddn'elemenios opuestos y fundamentales para

el ‘desarrollo dél modelo. -

El capitulo tercero retoma entonces los avances y conclusiones de los anterio-

res y establece las caracteristicas generales de tipo estructural y de funcionamiento

que debe darse al sistema en la primera fase de desarrollo- del ‘proyecto *Informa-

cién de Precios y Mercados" .

El Gltimo capitulo plantea un programa de implantacién del modelo,



consistente en la enumeracidn de las principales actividades previas y de montaje,
asi’ como la estimacidén de tiempos y su articulacién cronol8gica.

Finalmente, es necesaric agradecer la colaboracién directa y personal del
doctor Flavio Cifuentes, de los funcionarios de campo de CECORA que estuvieron
prestos a contribuir al desarrollo del estudio, el apoyo permanente del IICA y las

observaciones hechas por el coordinador del proyecto Carlos Alonso Q.

José Eduardo Gutierrez
Consultor
F.S.B.
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"ANTECEDENTES_

E monfcqe y operacuén de un Sistema de Informacién de Precios y Mercados

(SIPM), constituye uno de los proyectos del subprograma de comercializacién DRl/ 1
¢l cual fue asignado para su ejecucién a la Central de Cooperahvas de Réforma
Agraria, "CECORA", .

EF S:sfemo fnicié sv operac:én en 1977, propoméndose atender las necesida-
""des de informacién, Jue en esta materia se requerian para lograr Té promocién -
integral de las Formas Asociativas para el Mercadeo (FAS), generadas y/o apoyadas
por CECORA.

Se establecieron oficinas regionales del SIPM en forma progresuva, en Ios
pnnmpcles mercados que jncluian sobre las Greas de trabajo, hasta lograr el cubri-
" miento de seis plazas:  Bogotd, Cali, Medellin,’ Barranquilla, Bucaramdnga y Ci-
“cuta; En Bogotd funcionaba también la central del'Sistema, que acopiaba “informa-
cién namonal y contnbura a msfrumentan‘ y coordmor la operacién de las regiona-

Ies. o

En ol inicio del programa, se habia deiecfado cuerto facilidad para que las
FAS desarrollaran actividades conducentes dal acopio ‘de ‘sus productos y fueran ' evo-
lucionando y ampliando su operacién' hasta llegar como vendedoras al nivel mdyo-
rista en la distribucién urbana, Q|ecufando buena parte del proceso o de las acti-
" vidades de acopio, adecuacién ¥ envio a “los principalés centrales de consumo. Por
‘esta razén se decidié que el Sistema operara en base a lnformacnon dé precios ‘de
compra al nivel mayorista, que no recolectaba nihguna otru mshfucnon, por lo
que el Sistema se nutria exclusivamente de infoimdcién primaria. '

» Los productos considerados’ es!cm oxélusivamenta uquellos renglones, en sus va-
“riedades, tipos 'y cqhdades, comercializados por las formas asociativas beneficia-
" rias, los cudles dnﬁeren de Ios productos reportodos por otros susfemos de informacidn.

Durante su operacién fueron méltiples y continuas las manifestaciones de sus
usuarios acerca ‘de sus’ def:c:encms, notdndose gran inconformidad y en ocasiones
esceptucnsmos con’ [especi'o al pel que cunhllo deblo desarrollor la mforma-

las FAS Ello en buena parte se debe al desconocimiento y -escasa valoroc:én, por
falta de capacitacién, que permita identificar el rol que compete a la informacidn

de precios y mercados dentro del subprograma, a la escasez de instrumentos y técni-
cas disefiades para’su adeCuada interpretdcidn y utilizacidn y a-deficiencias ¥ limi-
taciones inherentes a 1o misma inforidcién producida, ‘en razén dél esceso’ conoci-
miento de los usuanos y Ia defncnente odopfacuén de la mformacnon porc cada uno

de ellos. T . :
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1/1Los otros proyecfos son; Promoc:on orgamzatwa y Asistencia fécmco paro el Mercado.




Aun cuando se trataron de infroducir ajustes en diferentes oportunidades, le-
jos de mejorarse esta situacién, la demanda, distribucién y uso de la informacién
degrecieron notablemente, lo cual se convertié en una barrera: a) Para la dgil eje
<ugién del wbprograma, b) Para la oporfuno y correcta toma de.decisiones por par-

“te, de los: usugrios y.c) A la eficiencia, con que se desarrollan las ochv dcdes de
comercializacién requericas. :
... Yale la pena resaltar que a la realizacién del presente estudia. el sistema de
informacién esfcba précticamente desmontado, proceso que continda husto la fecha.

N\

JUSTIFICACION

" El 'desarrollo del Subprogromc de, Comercializacién DRI, en olgunos casos re-
,-basé su planfeamlen}o inicial, evidencidndose la pos.blhdcd y en muchcs ocasiones
la necesidad de superar las actividades de acopio y ilegar incluso hasta el consu-
midor final, alll donde las condiciones lo permiten. Es decir, se hizé evidente
‘que las actividades, funciones y etapas de mercadeo en que pueden intervenir las
FAS, son extremcdamente variables y diferentes, dependiendo de multiples factores
tales como: a) El desarrollo agricola de cada zona; b) El sistema comercial que le
~ corresponde; c) Percepcién en el terreno de la. poblemcuca sentida y real; d) La
_solidez y capacidad operativa de cada organizacidn, etc.

.

: La identificacién de posnbllndoo es de accion segun las carocfenshcas del mer-
.cado, es una funcién que debe ser asumida en buena parie por el SIPM.. El hecho
de no abordar en esta forma su operacién, ha provocado desajustes entre el papel
que puede y el que estd desarrollando,

Es |mportanfe también sefialar la caragteristica desarticulada que aln muestra
la_accién de. las diferentes entidacles- comprometidas en la ejecucién del programa
DRI, problemo a cuya solucién puede contribuir. la informacidn de precios y merca-

dos por la deteccién de problemas concretss nera atender.

: lgual ‘aporte compete a aquella mformocuon mshfucnoncxl que. tomblen posibi=
: lihfa el _disefio de planes unificados, para el logro de ob.ehvos comunes, donde
porhcnpori’an otras entidades diferentes a CECORA, cuya, accidn es complemenfcnrlc
y,(o complementada. e » 2
~ Lo mformac:on de precios y mercados as. ademagpn .nstrumento que cdecuada—
_ mente 9hl|zado puede - ialonar los camblos tecnolégicos requendos, en la. medlda en
- que cpnfrlbuye a.disminuir y precisar.la dimensicn del factor riesgo .y. @, incentivar
. cambios,que generen - ‘beneficios para 'os. diferentes parhc:pmfes en el proceso pro-
duccién~distribucién~consumo. Otro .anto ocurre en su relacién con otros subprogra
mas como el de vias,electrificacién, crédito, capacitacién empresarial, etc., con
respecto a los cuales puede cumphr un papel racnonol:zador, pos:bnhfcrdo un equ:lubra

T

, ~do-desarrollo regionals: = = . L , L L S Pt SR U R A

.}



‘En’sintesis es fundamental el pepel que “debe ‘jugar el Sistema’ Informacién de
Precios y Mercados en el subprograma, tanto para el adecuado désempefio de” Ids”
funciones que le competen a las entidades que directa o indirectamente pueden con
““tribuir a su efecucién, como para’ logiar una gestién responsable y equ‘lhbroda de

la produccidn y comercializacién por parte de las FAS y' sus afilitgdos; - * 7

" lamentablemente no se ha adecuado el funcionamiento del Slsfema ol corres-
‘pondiente papel que le cabe desarrollar, ni- particularmented las’ necesidddéd fea-
les de sus usuarios. A la vez, la capacidadde estos ‘Gltimos para’ lograrla ‘iden-
hﬁcocnon de la informacién requerida y su Sptimo oprovechamlenfo, parece ser defi
cienfe. ' Los anteriores hechos entorpecen el disefio y e|ecuc10n de los programas
de las FAS, empobrecen las actividades y servicios de apoyo que competen a'-CE-
CCRA, dificultan la integracién y cclabotacién de otras instituciones y ‘marginan al
subprogmmo del contexto y de los recursos que podrlon eventualmente ccmchzorse.

Ahora bien, Io escasa y deficiente utilizacidn del servicio seﬂah el désa-
provechamiento y derroche de los recursos humancs, financieros, etc., “asighddos al
proyecto, haciendo imperativa la revisién de su funcionamiento, en razén de que
es un instrumento ro reemplazable y fundamental para. lograr los ob|ef|vos que se
propone el programa en su conjunto. s :

Sin pretender revestir la informacién de precios y mercados’ de “instrumento -
absolyto y determincnte del proyrama, por cuanto se es consciente que otros. compo-
nentes son también ciiticos y lo pueden ser adn mds, emglendo su’ permanénte revi-
sién’ y cdecuacnon, el proyecto CECORA/HCA/FSB considerd" pnorﬂarlo y de sy
competencia ‘abordar el andlisis ‘de la operacién del” SIPM, €on’la* prefencidn de
contribuir @ lograr su adecuacidn a 4as Gctuales necésidadés. * “Igualmente’; el pro=
yecto atiende otros aspectos que se coordinan con esfe y que henden al cbordomlen
to mfegral de la prob!emcshcca del Mercadeo. o

Es asi’ como el presente esiudio pretende -lograr ‘una ‘primerd aproximacidn -sis-
temdtica a la precisién de la problemética narrada,. hacer ‘las récomendaciohes perti
nentes para mejorar el servicio y servir de apoyo y ser apoyddo por la investigd-
cidn de Mercados, Investigacién .Post-cosechu, reforzamierto de las organizaciones
campesinas y la capacitacién a di ferentes mveles, que en: el proyecto F S B. se
:plunfeo desarrollar. : ’ S R

'OBJETIVOS

El ob|ehvo cenfro] del estudio es lograr el disefio de un modelo mejorado de
operacuon para el Sistema de Imformacién de Precios y Mercados operade por CECO-
RA, cuya puesta en marcha mejore lc presfocuon de sus servicios y posibilite atender
con mayor eficiencia las actuales necesidades que en esta materia demanda el 'sub-
programa de comercializacién DRI.



vii

. Para el logro del objetivo enuncnado, es preciso abordar lgs siguientes-obje-
flvos parhculores.

i
it

..1.. ldentlf’car y caroctenzar a 'os usuarios de servicios del Sistema y precn-
sar sus necesndades de mformocuon de precios y mercados.

- Identificar los servicios complementarios rejueridos pcra lograr una racio-
nal uhlxzacnon de precios y mercados, sefialer instancias que deban responsabi lizar-
se de su presfocuon, y mecanismos que contribuyan a su adecuado desarrollo.

3. Idenhflcar las fuentes de informacién bésica para la ahmenfocmn del.
Sistema. y en especial de aquella informacién secundaria producida por otras lnshfu-
ciones, que sea de utilidad complementaric para éste.

: .

4, Evaluar la cperacién cctual del "Sistemc", con énfasis en los vacios y
limitaciones que presenta para atender adecuoda y suficientemente las necesidades
de sus usuarios.

~

LT . . -

ASPECTCS METODOLCG'~~$

A. Tipo-de Estudio

B Paro lo realuzocnon del estudno se cubrleron fases descrlpﬂvas, a través de Ios
cuales se logré  caracterizar el Sistema y. sus usuarios y fases de exploramon que.
permitieron establecer relaciones causales de lg situacién actual, cuyo anglisis llevé
a ceplanteorsy Aestructura, f_uncnonamlenfg,etg.. Y R '

Aunque uno de los criterios cenfroles del esfudlo, -era que el modelo recomen-
.dadono exigiera mayores recursos adicionales, a los que poseia el sistema, esto no
fue posible yo que estd actualmente desmantelado y por lo tanto atraviet= por un
momento de carencias agudas de. personul Y. ofros recursos en lo. que se refiere a.
su calidad como a su canhdad Ello puede verse en el "ap"’rulo 11,

Ctre cm'erlo cenfrol del ‘estudio fue la busquedo de un modelo que prcc’*lco-
mente estuviera en capacidad de atender cualquier ampliacién de cobertura -del su~=
programa, sin que ello implicara cambios o ampliaciones de consideracién.

Por lo tanto, como cobertura fisica se considerd la actual drea geogréfica y
la posible de expancién del subprogroma y como cobertura social, a todos-los-usua~
rios y funcionarios del SIPM, sin perder de vista e] desarrollo desigual que.presen-
ta la e|ecucuon del subprograma en las dlferemes regionales y la. prestccion_misma
del servicio en ellas, lo que hlzo ‘necesario que se reuniera lq mcyor conhdcd Y.

- diversidad de opinienes, elemenfos de: juicio, , efc., sobre su operacign. =
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En cuanto a su alcence, la investigacién no pretendié llegar al nivel de de-
talle que le corresponderia a estudios minuciosos sobre aspectos o problemas particu
lares, los cuales si’ deberdn cobrar irportancia y desarrollarse en la implantacién
de los resultados del presente. Para ello fue necesario mantener niveles de cober-
tura y profundidad tales, que posibilitaran abordar la mayor parte de aspectos del
sistema y de su producto, y en base a ellos detectar las modificaciones y adecua-
ciones de rigor. En esta forma se espera cierta facilidad, flexibilidad y compati--
bilidad en la introduccién de los ajustes y correcciones necesarias.

Sin embargo, es necesario sefialar que la investigacién se orienté a la solu-
cién de problemas practicos del sistema. Con este fin las personas e instancias que
se supone van a utilizar éstos , participaron en la planificacién y realizacién de
la investigacién. Teniendo en cuenta que el estudio se desarrolld en el marco de
una organizacién en funcionamiento, se dio gran importancia a la participacion de
las personas comprometidas en la accién, via considerada adecuada para asegurar un
buen grado de verisimilitud del estudio y mantener el interés requerido por la inves-
tigacién y su posible utilidad., Este desarrollo cooperado permitié la comprobacién
de algunas recomendaciones e incluso la introduccién de modificaciones durante la
marcha del estudio.

B. Procedimiento de Investigacion

De acuerdo a los criterios generales para el desarrollo de la investigacién, se
constituyé un grupo de trabajo integrado por funcionarios de nivel central del De-
partamento Técnico de Mercadeo, con el cual se pretendia desarrollar las diferen-
tes fases del estudio.

Lamentablemente por dificultades internas de CECORA, no fue posible contar
con éstos, sino en algunas reuniones iniciaies. Pero, por otra parte, se conté con
la colaboracién y participacién directa y casi permanente del Analista de precios
y mercados de CECORA-Bogotd.

Las etapas secuenciales del estudio, en forma esquemdtica se presentan en el
Gréfico "Componentes del proceso de informacién y secuencias de aspectos de in-
vestigacién sobre cada uno de ello".

C. Técnicas de Racoleccion dé Inforimasisn

s mo—

La recoleccidn de informacién se desarrollé de la siguiente manera:

-Se hizo una identificacién prec.iminar de problemas en base a opiniones y se
procedié a disefiar el marco correspondiente a cada uno de ellos. Es decir



L)
, ) s
*039 ‘sojudlm *939
-gausl £ semiou ‘0] *232 ‘sojualmeaur] £ semiou . _ *sojuatmmraurl £. svmiou
-u0d £ ojuajwindas op ‘7013u00 £ ojuatmindas qo013u0d £ ojuajuwindas ap
spma3e}e ‘so03uUdWNIISU] .oc‘muaumaaa ‘@p3uaum1364] ‘8ew3dlseTs ‘enjuaumalsuy )
— N . A
..! N 4 LV, .
o OJUITWBUOTDUNYG . > i
_ mv AnVOHovoa ap ugrom10qeTy (9). A
cuus,cum. . — . s : i
*I03JUT 9p UQTIBTIVAY . - . : . e
sBpIpuale ) . . C y's
128 ® B83pPEPIEID ¢ — - — sorn1d moucmsm °p
-3 9p UQTOEITWITAA (G) . Lo L 4 1eraTuT cnauuuﬁaﬂﬂaa AQV
} > Y L ) & h
ugyoemIojuy 9p ugyowidepe £ :
3 0s83203d ap UQIdBUIMISIA(Q- : : ;
83pep , . L
: |ﬂawnﬂoou ncﬁ B U~IdENO3pY- S e S
' 3udmatdmo) SOFIR gn3oe ugioeaado SIBFTEUV- - R
195 £ ugroemiogur 4 n3 st . MA\=< ©) sofngy £
9p 89pBPISIIAU. J . o i ga1eN3UdAZ mmucuam .
2p UQIOEITIFIVAPI (1) K _ . ] - “ 9p UQTOEITJITIUBP] (D}
0.10nd03d WIS 736 S  YoISYS
NOLOYIWI(4NI NOL1DYd3d0 - NOIDYWJO4NL

v

mOAAm wn ONN vavo mdmOm ono<cHHmu>zH aa mOHommm< aa <Hozm=omm A
(so14vAsSn X VWALSIS ‘SAINANI) ono<ZdomzH 30 0S3D0Ad 1iG SAININOJWOD



por medio de eventos de discusién se estructusS el problema con su respecti-
va causa~-efecto, aspectos relacionados, etc.

~-A partir de lo anterior se procedié al disefio de formularios y entrevistas,

que fueron aplicados a lasfuncionarios de los equipos de Cdrdoba,Sucre y An
tioquia y a los funcionarios del SIPM en Barranquilla y Medellin. En razén

a que los resultados de este trabajo no fueron satisfactorios, dado el desco-
nocimiento del tema por parte de los encuestados, se decidié replantear el
trabajo de campo e intensificar el de oficina.

El trabajo de campo fue reestructurado, mediante la participacién en los
cursos de capacitacién desarrollados por el F,S.B., con todos los equipos de
campo de CECORA. En estos se plonted el esquema de la investigacidn y
se indujo a discusiones y trabajos de grupo sobre les principales aspectos y
programas del SIPM, expectativas de los funcionarios y perspectivas de mejo-
ramiento de su operacién.

A manera de prueba del curso de induccién que es necesario realizar en to-
das las instancia de CECORA en las primeras etapas de implantacién, se
planted a los equipos de campo de Cundinamarca y Antioquia una sintesis
descriptiva de las actividades que se desarrollan y la forma como opera el
"Proyecto del Sistema de Informacién de Precios y Mercados" encomendado
a esa entidad. Inmediatamente se pasd al debate y andlisis de la problemé-
tica de la informacién y de las necesidades en esta drea, para lo cual se
utiliz§ como procedimiento, la delegacién del manejo y coordinacién de la
discusién en un lider del grupo, a fin de no caer en desviaciones, en razén
de los necesarios prejuicios, generados en el continuado trabajo en el estu-
dio y/o del compromiso y defensa de su actual operacién.

Finalmente se plantearon en forma resumida los principales elementos y carac
teristicas del modelc recomendado, a fin de someterlos a critica.

~Durante el desarrollo del estudio se recopilé informacién primaria sobre las
actividades desarrolladas por las oficinas del SIPM, el material producido y
difundido por ellas y las actividades y :metas alcanzadas por el subprograma
logréndose asi” una mejor aproximacidén a la problemdtica actual y a los an-
tecedentes.
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- REQUERIMIENTOS-DEL - SUBPRCGRAMA DE COMERCIALIZACION DRI, EN
MATERIA DE {NFCRVACION DE PRECIOS Y MERCADOS

INTRCDUCCION

En el presente o&plfe se prefenden sentor los prmcnpales cntenos y elementos
de juicio sobre la Informacién de Precios y Mercados requerida para la e|ecuc16n
~del Subprogramo de Comercializacién, Para tal efecto y a fin de de no viciar

la investigacion con prejuicios y defermmacuones ongmados en lo esfructura y
funcnonamlenfo actuafes del sistema (SIPM), éste ho se tendré en cuenta. Se
.entenderﬁn oomo eiemenfos orlenfadores, punfo de partida del estudio, la formu=' )
lacién del programo DRI y del Subprogra de Comercnahzocnén, los términos del’
“contrato de ejecucién de este ulhmo por parte de CECORA Yy el monto|e, ommen-
do los componenfes del SIPM e

Con este procedumnenfo se busca |dent|f‘ icar las neceaudades reales de informa-
cidn de los usuarios del servicio / 1 pd‘ra eontrostorlos posteriormente con la in-
formaclon actualmente sumlmsfrada seﬁalar sUs vacnos, " limitaciones, etc., y pro-
ceder al disefio de soluciones dlternas a la problem&hco hallada. * El ‘presente ca-
pitulo responde al primer propdsito del ontenor planteumlento. ‘

En su desarrollo se aborda la prec|s|on de los ' aspecfos defi nitorios" del sis=
tema de’ informacién, Con respecfo a ésfos se procum, de una porte, estoblecer
criterios para tratarlos en la préctica y de otra,” sefidlar ‘caracteristicas Sptimas,
coherentes con la .concepcién del programa, de manera tql que se reflejaran metas
y ob|ehvos a largo plozo, que encammen la evolucidn del susfema '

-~

1/ Entendidas como “el. conjunto isuficiente .y ‘necesario de: informacién requerida .*
para la toma de decisiones y-él idéneo desempefio.de las* &mcionés que compe-
ten a cada usuario. :



A, Ma;b’o’Jdel Subprograma 3 mporfdncm de la Informamon de Precios y -Mercddds.

N

3
P\ r,-x.:

El Progroma de Desarnollo Rural lntegrado se consmuye en una herramienta de la
politica agricola para el subsector tradicional. Mediante la integracién de distintos
esfuerzos se plantea como meta, elevar la productividad y el ingreso real del produc~
tor campesino y aumentar el empleo en &l sector rural.

Para lograr los objetivos que se propone, el Programa ofecta todas aquellas varia=-
- bles que tienen que ver cor: la produccién (crédito, tecrologia, trabajo}, fa comercia-
Iliacuon y-el desarrollo de la fuerza de trabajo (educacuon, salud, etc )/l o

: l:o:.experienc‘ia del pai"'s en materia de desarrollo rural, ha mostrodo‘l'oifimpdrfon‘cia
de ld.comercializacién, .la que en términos generales es seficicda como el principal
limitante para.la obtencién de los resultados esperados en estos programas e incluso ha:
tenido un efecto devastador en la medida.en que ha producido defénimo, desercidry
y quiebra de los beneficiarios y funcionarios que -en ellos participan. Sin embargo,
todos los desastrosos efectos econdmicos, sociales, etc., que de alli’ se desprenden,
muestran ante todo la urgente necesidad de profundizar el conocimiento del merca-
do, el que debe erigirse en el principal orientador de la planificacién de estos
programas y por ende indica el papel y alcances justos que le compete a cada va-
riable, en cada situacién y.pmsgrama. En consecuencia, esos sintomas generaliza-
dos que parecen mostrar a la comercializacién como’el componente clave, miste~
rioso y de dificil manejo, lo:que sefialan fundaméntalmente es desvinculacién de- -
la accién con respecto a las metas realmente alcanzables, que se derivan de las
exigencias y caracteristicas del mercado.

En cuanto al DRI, como veremos, este hecho- se repite y su desarrollo va
mostrando el vacio y la necesidad prioritaria de: estudiar el mercado. - En ninguna
parte del dlse?io se asigna -esta reSponsoblhdad especfﬂco a ninguna’ institucidn,
R ' Py . . I P

El Progromo DR} establéce como uno de sus' instrumentos basncos el Subprogra
ma de Comercializacién y sefiala de manera explicita, que el mecanismo esencial
para su implementacidn es la organizacién de los productores: "Se espera que a
través de diversos tipos de asociacién campesina se organice la comercializacién del
producto y que en un mediano plazo asuman las funciones que han venido efectuan
do los diferentes agentes comerciales: Recoleccién, tratamiento, almacenamiento y
transporte de productos, ademds de las funciones financieras correspondientes”. Se
trata pués de organizaciones orientadas a obtener logros en materia econémica, desarro
llando fundamentalmente actividades de mercadeo y si es necesario otras, que den res-
puesta.a problemas ampliamente sentidos por la comunidad con la cual se trabaja.

|7 Beparfomenfo Nacnonol de Planeacién. Plan de Desatrollo Socnol Economuco y
'Regional, 1975-1978: Para Cerrar-fa Brecha. ‘Ediciones Banco de la Repubhca

1975. pp. 32-33.



Se parte de la nocesidad de generar una dindmica de incorporacién consistente
y de autopromocién responsable por parte de los pequefos productores campesinos, a
través del proceso de su organizacién, para buscar soluciones solidarias a sus proble-
mas de mercadeo. De esta manera los Geciones tendrdn que ser osumldus por las
Formas Asociativas.

A CECCRA se le asigné la ejecucién del Subprograma, el que apoya. la accién
de los beneficiarios a través de los siguientes proyectos: Promocién Crganizativa.
Asistencia Técnica en Mercadeo y el Nontaje y Operacién de un Sistema de Informa
cién de Precios y Miercados.

Los tres proyectos deben desarrollarse articulados entre sf y con otros componen
tes, subprogramas y proyectos que proporcionan servicios y recursos necesarios para
facilitar lo adecuada labor de los campesinos beneficiarios y de sus Formas Asociati-
vas. . L ‘ '

Se espera que con estos flujos, las FAS logren desarrollar adecuadamente las
actividades y funciones de comercializacién requeridos y por esta via’asuman el
papel que les corresponden en el desarrollo local y regional. Las FASson, por lo
tanto, clemento central del Programa, ya que de su gestién depende en buena parte
lograr los objetivos que éste se propone de aumentar la productividad y el ingreso
campesino.

Dentro de este contexto, se sefiala como fundamental lo informacién de precins y
mercados, la cual debe brindar elementos que permitan mejorar la toma de desiciones
en cuanto ‘a las actividades de n.ercadeo. De igual manera, la informacién de
precios y rercados se constituye en un ingrediente bdsico para prestar la adecuada
orientacién y apoyo quc le compete a CECCRA como ejecutor del Subprograma, a la
vez que sefala derroteros para la accién integrada del Programa.

En téniinos generales, cl objetivo de la Infornacién de Precios y N.ercados
es facilitar la toma de deccisiones mds racionales. Esto se hace extéensivo a ‘la accién
de las entidades de desarrollo rural y a las FAS, asi facilitdndose ‘maximizar el
beneficio de los asociados, lograr solidez ‘de las organizaciones y - racnonahzor la
produccién a través de una combinacién Sptima de bienes y recursos. -

Intimamente relacionado y coadyuvante del anterior es el aporte que la
Informacién de Precios y Mercados hace a la elaboracién’y ejecucién de los planes,
programas y proyectos de las enhdades que desurrollcn el progmma DRl 'y en ’
porhcular de CECORA o P

N S %

Pero el universo de la Informacién de Precios y Mercados es vastisima en la
medida en que se refiere al contexto y los resultados que se producen.en el encuen
tro de compradores y vendedores, el cual ocurre 'én las comunidades’ rurales, varias
veces ent el trdnsito del producto a los centros de consumo’ y en varias oporfumdcdes
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en &stos, antes de llegar al .consumidor final, En consecuencia un sistena de
inforinacién tiepe llmlfocuones, ya oue no puede operar en fodos los mercados y-
debe seleccnonar aquellos en los cuoles se concentra gran proporc16n de’ la oferta
y la demanda, de manera tal que alif se forman precios aue orientan &l mercado
del producto/ 1. Por esta razén y las caracterfticas eminentementc dmdmucus
del merccldo,—la informacién ¢ producir por el sistema es de rcferencia. -

Adlcoonqjmenfe es, preleso sehalar Irmnes a los logros que la Informacrén v
de Pregjos 'y Mercados posibilita, ya que existe otra seric grande y soria de
restricciones, entre las cuales merecen sefialarse, la capacidad para “interpretar-la
inforrracién (Referida a los funcionarios y a los beneficiarios del Prograra), 'y la
posibilidad de implementar ricjores decisiones, teniendo en cuenta Ios limitaciones
de recursps productives. |

Y]
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Grdfica No. 1 = Ubicacién de la Informacisn de Preciés y Mercados
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Las limitaciones mherentes a la baja capoc:dod de uso de la informacién |
deben atacarse: mediante programas continuados de capacitacién y transferencia
adaptada de -informacién, asf como mediante. cl nombramlento de personal mds '
idéneo para las.:laboras. . administrativas corne,spondlentes. . Las limitaciones de
recursos .requieren de. una accién coordinada, . directa del esfado y a .ravés de lcs
instituciones que.ejecutan el programa. DRI .

Desde otro: Gngulo, la informacién de., precuos y mercados del Sistena, deben
ser elemento bésico para la accién. de los organismos e|ecutores, pero es sélo una.
parte pequefia de la- informacién requerida para las acciones del sactor en'el ~ '
campo de la Comercializacién. Vale la pena destacar la importancia’ de la infor- -
macuén fecnoléglca, la de sistemas internos de las entidades, la de intercambio

: D . . RS I » .
l/ En ol sontido en’ que dadas condu,lqmes de compel'encua perfecta, los dlferenf o
" cias de precios.con otros mercados Q;torron dadas .por.. los dlferencgas en s

costos de comercializacién y beneficios correspondlentes.
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entre ellcs y Ia mformocuén Iocal y reglonol que debe ser captodo por . Iqs FAS y
por Ias mstnncms de campo de las mshfucsones e|ecutoms del ngrama. SRR

En conclus:én, es sélo un lnstrumenfo que se debe vsdr en combmocuén
con riuchos otros para alcanzar aquella situacién deseada. :

~

B. Cb|ehvos Y Funcnones del SIPN.

El objeto centrol buscodo por el Servucno de Inbm)ocnSn de Precios y.
NM.ercados, puede formulorse -en términos de: su producto directo: La mformocuén, i
y de Ios efectos o propésltos buscados con ella. :

De acuerdo con esto, - el SIPM se propone dofor a sus usuarios .de. Ja A
informacién comercial requerida, de una manera entendible y oportuna, a.fin de
que posean una mejor base para desarrollar sus funciones, seleccionar las més
convenientes actividades, prdcticas, procesos, etc.,. tomar acertadas decisiones en
cuanto @ qué, céro, cudndo y dénde vender en - mejores condiciones la produccién
(produccién que es modificable y adaptable contfnuamente a los requetimientos .
del mercado y a las condncnones de las respecfwas zongs de ongen) :

Para* el logro ‘del oblehvo planteado, el SIPM deberd desarrollar en forma
permonenfe los sngunentes funciones: - :

1. Idenhﬁoar a sus receptores. o usuarios y. precusar en. forma permonenfe
sus necesidades de mformoclén pom los efectos o cambios que se. conslderen
deseables. . S e L

2. -Disefiar y coordinar la ejecucién de programas de capacitacién_ continuada
tendientes a aumentar la° capacidad de uso de lg informacién. por parte de los -
funcionarios deé. CECCRA (Capacitacién para capacitar), y de los. derectivos de L
las Formas Asociativas, a los cuales debe transferirse poulqhmmente parte consi-
derable de la informacién requerldo para su ‘actuacién dent;o del marco de la
aufogeshén. ' I

3. Recolectar, procesar, analizar y almacenar la mformacaén perhnente '
para desorrollar el servucuo. DL o L e ey e e

(O

4 Preparar Ia mformacuén necesaria o. los mensmeg} pora md,ucnr Ios
efectos deseados y difundirlos a través de los medios de-. oomumcacnén més
efectivos para alcanzar a sus usuarios.

oo

e C. NeceSLdﬂdes ‘de Informacién

AR .
”n

A fin de precisar las necesidades de informacién, se ha partido por la



identificacién de las variables que actdan o estdn directamenie relacicnadas con
el mercadeo. Posteriormente,. tenienda coimo criterio la capacidad de manejo de
la informacién. por. parte de: cada usuario, se sefalard qué debe enviarse a cada
uno de ellos. Para este fin también se tendrd en cuenta la participacién o papel
de cada usuario -en -el -Subprograma, para asi asignar responsabilidades en el
proceso de produccidn, difusion y uso de la informacién.

El tratamiento del problema que nos ocupa exige una consideracion del
proceso productivo en su conjunto, ya que es inadecuada una toma de decisiones
sobre comercializacidn que omita el funcionamiénto de la produccidn y el
consumo, cuyas caracteristicas interactan.y modelan los sistemas comerciales.
Igualmente son limitadas las posibilidades de accién y reducida -cuando no
contrapoducente- la utilidad de la jnfermacion comercial, si ésta no se aplica
producir cambios en todo el proceso y si no es adecuadamente complemenfado
con informacién del resto, de manera tal, que se analice y actde con.una visidn
de conjunto. SR : :

En:una economia capitalista es el mercado -en forma fundamental el que.
jolona y exige cambios y acomodaciones. a la produccién, . la que proporciona. los
bienes que son demandados en él. Dentro de este contexto el mercadec como: el
conjunto de actividades y funciones que se encargan .del fluir y de una mayor
adecuacién del producto a las exigencias del mercado, ademds de incluir la
circulacién de mercancias, cubre actividades y-procesos que prolongan la fase
productiva de la cual hacen parte. Por ello no pueden establecerse -limites
taxativos entre la informacién necesaria para producir y para comercializar.

En ambos casos el elemento central orientador es el mercado y por lo tanto, en
él debemos buscar. la. mayor parte de informacidn que capitalice el logro de una
racionalidad econdémica empresarial de las unidades tradicionales.

“:Hasta el presente, numerosas zonas actucimente cubiertas por el DRI estén
débilmente vinculadas al mercado, en razén a que la actividad productiva
reviste una racionalidad de. subsistencia, lo que atenda la influencia de aquéli.
A medida que estas zonas se articulen al mercado y fluyan a ellas todas una.
serie 'de recursos destinados a procurar y acelerar este proceso, se constituye
el mercado en elemento orientador o presionador de primer orden. Ahora bien ,
el proceso de articulacién puede dejarse a la presidén que el mercado espontdnea
mente ejerce, lo cual conlleva elevados costos financieros. y sociales, o puede
ser planificado utilizado el conocimiento del mercado para inducir en base a él
ajustes Sptimos para una armoniosa y firme integracién. Es ésta precisamente
la justificacion de los esfuerzos para me|orar el sistema de lnformacnon de
Precios y> Mercados de CECORA. -

1. Lo toma de decisiones
En sihtesis, la informacidén del SIPM: debe ser insumo bdsico para racio-
nalizar la toma de decisiones sobre las actividades productivas y. de comercializocién

- T L . 7



¢de los beneficiarios (DRI),a fin de confnbmr a amcularlas ormomosamente entre si
y con las coridiciones del mercads, ' :

Lamenfablemenfe agncultores, comerciantes, formas' asociativas, funcionarios
e instituciones de desarrollo rural, cagn con gran facilidad en una ‘actuacién ru-
tinaria, de hecho inconsecuerte con ‘el dinamismo del mercado, dé la investigacién
tecnolégica, de la actividad: productiva a nivel social, etc., En esta forma, los
aspectos de fa réalidad que son susceptibles de modificar, teniendo en cuenta la
esfera de control y actuacién de las personas vinculadas, superan ampliamente los
aspectos que en 'la practica son somehdos a evaluacnSn para tomar decisiones ten-
dientes a modificarlos, b - :

En consecuencia, para llegar a precisar la informacién requerida, se parte
por identificar los aspectos o grandes. categorins.de decisién’ que deben contemplar
quienes actlan o nivel de la produccién y de la comercializacién.

En términos generales estas unidades econdmicas, * as’ como “las instituciones
de Desarrollo Rural se ven abocadas a decndur o confnbuur a'la foma de decisio-
nes en torno a los sngunentes aspecios '

a. Renglén de pnoduccnon y/o producto de venta. Dado un conjunto

~* ‘de producfos actualmente- coltivados y - ofros potenciales de producir,
" deben seleccionarse renglones claves destinados al mercado. Ello incly
'y& producto, - ‘variedad, calidad, tipo, etc,
Cuando la vinculacién al mercado ‘es tal, que se producen renglones
para éste, y por tanto se ha generado una relativa especializacion
funcional de ‘la produccién de la zona, debe buscarse en forma per-
‘manente la adaptacién Sptima a las variables necesidades y exigen-
cias de los mercados de concurrencia. |

" A medida que es mayor la desvinculacién del productor con respecto
~al mercado, mayor peso tienen en su actividad patrones definidos

~ de tradicién, en los cuales ld unidad genera un-conjunto relativa=

~ mente rigido ‘de’ productos destmados en forma fundamental o cubrir
" ‘necesidades alimenticias de la familia campesina, quedando algunos
excedentes que salen al mercado, por lo general local. Bajo estas
condiciones son grandes las dificultades de trascender el ambito,
local, y remotas'y limitadas: Ias pasibilidades de ‘infegracién a un
mercado nacional o regional, si prevuamente no se efectuan cambios
a nivel de la produccnén.|" o

Las decisiones sobre este aspecto, ‘a nivel ‘individual deben ser
guiadas =en lo posible- por - politicas' claras dé desarrollo regional,
que orienten los recursos hacia los renglones seleccionados y
permitan una coherente planificacién predial y regional de uso de



la tierra y funcional de integracién de la produccién al siercado.

Pcr otra parte, en el fluir de los productos hacia el consuniidor,

se continda su adecuacién (del producto original) con respecto a

. las_exigencias particulares de los mercados de concurrencia selec-
-cionados, . lo . cual . representa una prolongacisn. de la actividad . _
productiva.  El proceso en cuestién. implica numerosas decnsnones ,

en cuanto al producto concreto de ‘venta, es decir, en lo
referente a la forma y presentaclén que debe tener (segtn el

- 'nivel de comercializacién o el mercado esPecrf'co en que se

~ desea participar), con el propssito de lograr adecuacién éptima a

las caracterfsticas exigidas por la demanda intermedia o final
objetivo, y asf obtener adecuada cotizasién y méximo beneficio.

,_Tecnologra de. produccaén_)l pos;-cosecha. Seleccionado .un: renglén ,
dz produceidn.y/c producto de venta, se debe optar por unc - tecnologia ..

compatible con el producto especifico que se desea producir, las

n-;.,,condlcmnes concretasdel. Grea y las posibilidades y limitaciones

- -'q,'

de las unidcdes para insumir tecnologfa. - Dentro del programa .se-
cuenta con informacién referente a tecnologfa apropiada de
produccién, en los llamados "paquetes tecnolégicos", resultado
de la investigacién:del ICA, ‘los cuales deben tener como

referente " céntral, &l iarcado.  De ‘aqul la importancfa de que la
institucién que. estudie el mercado sefiale pautas para la seleccién

de productos, objeto de investigacién para el ICA, y sefiale

- objetivos especfficos relievantes de dichas investigaciones.

Esta informacion es material fundamental de frobaio para los
agricultores, las Formas Asociativas y -los funcionarios de
Desarrollo Rural.

Obtenido el producto_primario, es necesario adecuarle a los
requerimientos de un mercado especffico de concurrencia, para
lo cual se necesita de procesos y actividades que presentan

- alternativas tecnolégicas. Es decir, decididas. las actividades y
- funciones a desarrollar, o sea ¢l qué hacer, debe decidirse el
,.c6mo hacerlc y con qué instrumentos.

Manelo del &roducto. Seleccnonado un.renglén, e implementada

_una. determinada tecnologfa, .se obtiene un producto en planta
que hace relievante la toma de decisiones con -respecto a cosecha

y post-cosecha. Las unidades econémicas deben desarrollar una
serie de funciones al ‘especto, que minimo cubren recoleccién,
mowhzacuén predual y emppque, 'ya sea provisional, pudiendo

IR DT . doa . . : . ey
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también- cubrir funciones de transporte, seleccién, clasificacién,

-almacenamiento, conservacién, elaboracién y cualquiera otra,
incluidas actividades de distribucién urbana. Cada funcién puede

ser ejecutada de diversas maneras y total o parcialmente por cada
unidad. También caoben diferentes combinaciones de :funciones.

Por tanfo, debe decidirse qué funciones desorrollar y en qué forma.

De las decmones ‘sobre el producfo especrﬁco que :se desea vender,

. @ partir de un producto inicial o de compra, derivan exigencias
.- de manejo. . Estas se. refieren a c6mo manipular y afectar el

producto “inicial para obtener el deseado y a las exigencias de ma-
nejo que plantea este Gltimo. Es decir, deben. tomarse decisiones
sobre el procedimiento y los métodos para obtener el producto a
comercializar.

Vdte la pena resaltar que con el desarrollo y la urbomzacnén, se

“ha hecho necesaria la: especializacién de las unidades econémicas

~

- que producen y comercializan, ‘dada -la complejidad ‘aétual de : .-

estas actividades y, por lo tanto; la duf' cultad de desarrollar en -
forma eficiente la comercrahzocnén por parfe de las umdcdes de
produccién, - - S ‘

~

Mercado de venta. A fin de obtener los méximos beneficios

" posibles, deben seleccionarse: mercados de-concurrencia. Estos

:”'isummlstrc.rdn pautas qué’ orienten-las actividades de producc:én

y ‘s rdanejo. Es importante tener:eh cuenta que las zonas. de

* produccién presentan aptitudes’ para: determinados renglones,.

ventajas comparativas para realizar su:producto. en determinados
mercados, -‘etc., y a la véz. en los.mismos -se presentan demandas

" diferenciadas y situaciones coyunturales de sabreabastecimiento, ‘-, -

desabastecimiento, etc., que pueden ser aprovechadas 'y oorregudqs :
modificando el flujo de la produccién.

Tampoco debe olvidarse que cada unidad presenta -capacidades
operativas determinadas, que sefialan un alcance en la actividad

de comercializacién.

Los anteriores hechos, y muchos otros muestran la trascendencia. -
y seriedad que debe darse a lq evaluaclén Yy lﬂlGCClén de mercados
de mtervencuén. - o T U o TR S

~

-"Oportumdad de venfa. En general las tendencias y- ’voridqi,o,_rie_sp

del abastecimiento del mercado -y:de .los-precias,.-hace necesario.~ .,
que las unidades seleccionen los tiempos mé&s adecuados para
concurrir al mercado.
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Para productos durables, y en general, para produccién en zconas en
las cuales puede variarse el momentc. de siembra o para productos
que ofrecen holguras de tiempo para la recoleccién, cabe planificar
la actividad productive en funcién de variaciones de mercados espe-
cificos,buscando las mejcres circunstancias y precios.

f. Voldmenes de venta. Dadc que los mercados tienen una determina=-
da capacidad en términos de los voldmenes que reciben, en casos
"de unidades que manejan grandes volomenes de productos, no basta
con identificar un mejcr mercado, siendo 'nec’esaribl identificar su ca-

" pacidad recepiora, ya que es factible que sea necesario distribuir los

~ volGmenes en varios mercados, a fin de lograr Sptimos beneficios,

El abordar cualquiera de los anteriores aspectos requiere 'y desencadena mdlti-
ples decisiones. Per ejemplo, si se plantea un proyecto Agroindustrial debe deci-
dirse sobre adecuacién de la actividad productiva, captacién, recepcién y adecua-
cién de la materia prima, procesomlenfo, envascdo, empaque, distribucidn, etc.

A continuacién debe decidirse la forma peculiar de ejecutar cada actividad. Aho-
ra bien, para la implementacién de las cnteriores decisiones se requnere de un
anélisis de viabilidad en t&rminos organizativos, técnicos y financieros cuando me-
nos. ' h

Los ‘aspectos de decision sefialccos son inherentes tanto a la actuacidn coti-
diana como a la planificacién, Para el planificador la toma de decisiones invo-
lucra todo el conjunio de aspectos sefialados, partiendo normalmente del mercado

° . Y4 N I e ’ o o
para atravesar lo comercializacién y llegar a la produccién. La toma de decisio-
nes por parte de los ejecutores, se refiere también a aspectos parciales que pueden
abordarse en forma mds mecdnica. Se trata de adaptaciones de las actividades y
funciones de un proyecfo a las coyunturas del mercado o a nuevas situaciones per-
sistentes en él.

2. - Temas y aspectos de informacién

~

En la practica miltiples componentes de la realidad interaction entre si,
de maneéra que la afectacidn de cualquiera de ellos exige tener en cuenta la ma-
yor cantidad de aspectos relacionados, para reducir al minimo los efectos negati-
vos colaterales que puedan desprenderse de la accién y maximizar las pOSIbIIIdOdeS
de éxito, Por lo tanto, la toma de decisiones no constituye un proceso mecdnico
en el cual cada decisién deba tomarse ou<!adamente, en base fomblen a informa-
cién a?sladc y exclusuva para tal fm= ‘ :
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No puede ni debe intertarse mecanizar el proceso. estableciendo relaciones
absolutas entre variables relacionadas con la que pretendemos modificar. Por el
contrario, é&stas se entrelazan y comportan de una manera relativamente particu-
lor, que exige el conocimiento de las condiciones y propdsites concretos de la
accidn, a fin de identificar y descubrir la mportancna que realmente les corres
ponde y la atencién que merecen,

En consecuencia, se ha tratado fundamentalmente de identificar el mayor
ndémero de variables que normalmente tienen importancia significativa -con respec-
to' a la toma de decisiones~. sobre las actividades productiva y de comercializa~
cidn y'que a la.vez podrian ser tenidas en cuenta por el sistema. _Ello abarca
tanto las relativas a :precios y:mercados como aquella informacién secundaria que
es de fundamental importancia para el andlisis de las anteriores, Muchos aspec-
tos que noc son estrictamente de precios y mercados, pero que si’ estdn intimamen
te relacionados, e incluso de su conocimiento depende .en parte la calidad de la
informacién, deberén ser tenidas en cuenta como informacién que debe fluir
desde el sistema mientras ninguna otra institucién:alcance con dicha informacién
a los usuarios. Desde luego esta informacién serd de cardcter secundario, aunque
podré complementarse con informacién primaria e mtegrarse en documentos de
coherencia.

- En sintesis, .las principales. decisiones que deben tomarse a nivel de la
produccién y la comercializacién; -asi’ como la. correspondiente informacién de
apoyo , constituyen paquefes o umdades, que mfegran multlples elemenfos y con=
sideraciones.

De esta Gltima, la mds importante que podria ser provista por el sistema, se
presenta a continuacidn, agrupada en cinco grandes temas,:con los aspectos de
interés en cada uno y sin referencias a las decisiones especificas que podrian apo
yar. (Ver Tabla No. 1),

- Elementos de politica.  Se refiere a lineamientos generales de poli-
tica, asi como a los proyectos y programas que de éstos se derivan
y que tienen relacién o incidencia sobre el programa DRI y/o sobre
cualquiera de. los productos de interés. Es informacién valiosa para
la elaboracidn, ajuste o modificacién de los programas de desarro-
Ho regional: o de los planes de accién -institucional, asi’ como para
-esfablecer tendencias, variaciones y - prondsticos de precios y produc-
cién.
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Los aspectos de polmca a tener en cuenta se refieren en forma
fundumenfal a: P : s

" Produccién
*~vercadeo

.= Agroindustria ; . .
- Comercio Internacional . Co LI -
= Precios

- Crédlfo

Produccudn. Es mformocndn de cobertura nacuonal y regtonol ;
sobre diversos aspectos de la.situacién y evolucién de.la produccién

-agropecuaria, especialmente para los preductos de interés y sus
~substitutos; Los prmcupales temas de ml'erés son: »

v
-DisfnbucnSn geogrdflco
- =Areas sembradas .. . . .
= Rendimientos B SR SR
- -=Calendarios . de.: snembms y cosechas
.= Calidades varledades
~Volémenes . A R T L e
- Crédito R

Mercados. Informacién de diversas caracterlsticas y aspectos del
mercado, . especialmente nacional,. .de los: mercados cubierfos en

- -forma directa. por el sistema,. de los-mercados departamentales -

de las zonds de ejecucién-del programa .y de los mercados
locales o de los frentes especificos de trabajo. los principales . -
aspectos de interés son:

~Estructura 'y niveles de: distribucitn
~Competencia : Sy :
“+Demandg; Volumenes, exlqencms, afomlzaaén 2
dispersién, concentracién, L T
-Cferto; Atomizacién, dispersién, concenfrumén
- =Abastecimiento; Zonas, . volumenes, excedentss Y-
: existencias . |
"Precms' Informacién histérica, nohcms, mformacnén
- . ‘proyectiva, tendencids, . variaciones.

- Mercadeo. * Informacién -sobre - lo- que ‘acontece con .la produccién

primaria en su flujo y -adecuacién al. consumidor .final.

~
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-Canales y flujos
~-Intercambio y mdrgenes
~Funciones fisicas y auxiliares
-Costos

-Crédito

e. Normas y Tecnologia. Informacién sobre normas de interés que re-
gulan las actividades de produccion, mercadeo, calidad de los pro-
ductos, etc. y avances en tecnologia, particularmente apropiada,
que pueda ser de utilidad para las FAS beneficiarias.

-Paquetes tecnoldgicos y sus costos
-Técnicas, procesos, normas, métodos, prdcticas, etc.
maquinaria y equipos. ‘

3. Mercados

Partiendo de la formulacién del programa, un aspecto decisorio con
respecto a la cobertura del sistema, estd dado por el propdsito de articular la
produccién campesina al mercado nacional, En este orden de ideas y teniendo en
cuenta que CECCRA dispone de personal técnico de campo radicado en las cabe-
ceras municipales, en capitales departamentales y/o en las principales ciudades de
los departamentos en los que se desarrolla el programa, la informacién a producir
por el sistema debe referirse a los principales centros de consumo y redistribucién
de alimentos, a los cuales puede fluir la produccién DRI y en los cuales se forman
precios que podriamos llamar bdsicos, para la determinacién en las demds dreas y
localidades del pais. Obviamente condiciones coyunturales de desaquilibrio oferta-
demanda, determinan precios disminvidos y aumentados en diferentes sitics y tiempos,
lo cual escapa a las posibilidades de deteccién en el futuro inmediato, por parte
del sistema.

Por otra parte, debe recordarse que al sistema le compete suministrar
informacidn de referencia y asesorar la captacién de informacién local y departa-
mental, para que asi sus usuarios dispongan de informacién de amplia cobertura,
que les permita disefiar y evaluar diferentes alternativas de accién para las FAS.
No es como algunos creen, funcidn de! sistema, ni su propdsito por lo tanto
ofrecer las estrategias concretas, las cuales son el producto del andlisis y el tra-
bajo de los equipos de campo y las FAS, en base a la informacién suministrada
por el SIPN,, al profundo conocimiento de las condiciones y posibilidades de la
produccién y los mercados locales y regionales y a la misma potencialidad de
las FAS. Es decir, el sistema en ningdn momento asumiré el proceso de toma de
decisiones que le compete a los ejecutores.
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+, Ep.base.a los anteriores planteamientos, para identificar los mercados sobre
los cuales se. dgaben operar parg  efectos de producir. la. mﬁprchldn necesaria, se .
tuvieron en cuenta las grapdes Greas geogréficas sobre Iag cugles fluye la.produccién
de los daportomontos dal .programa. Dentro de clias so sdenhficwon los principales-
merccc.os, }os ‘cualas, Fueron clasificados astt (Vor Tablo. No, 2’y Mcpa No. 1)

a. Mercados locales. Constituyen la primera alternativa que debe
. considerarse, de venta de la produccién de los beneficiorios y
., precisamente su conocimiento puede evidenciar si conviene o no
' rebasarlo, ‘superando las actividades de mero acopio y asumuendo
con mayor eficiencia comparativa (con respecto al sector
. intermediario), ofms achvndades y funcnones d_e comerclalazacién.

[ -

.Es de anotar. que gran parte. de Tas. FAS concurren a mercados
extralocales, sin que en ningdn momento se den argumentos '
.s6lidos, respaldados en la evidencjo. empirica, de que en efecto no
“son mercados de importancia o que las FAS estén en capacidad

de desarrollar las actividades que actualmente realiza el sector
_ intermediario que allt actda, con costos inferiores y mérgenes

- Al.rocnonales que justifiquen el esfuerzo y realizacién de las

~ correspondientes. acciones.

Por esta razén y muchas més, es imperativo que el cuerpo de
promotores desarrolle una exploracién sistemética y permanente
de dichos mercados y que la informacién resultante fluya al
SIPM: y a las FAS; al primero para efectos de evaluacién de
... . . ,mercados, conocimiento.del producto y para el sefalamiento
C'Nisar o de.mercados coyuntura!el ya las FAS para-la poma més racional
A !,de de;nslones. _

Los mercados locales deben sumar alrededor de ‘90, correspondientes
. a cabeceras. municipales. Luego, .es valiosisima la informacién
. que de alli puede sacarse'y. su contribucién al andlisis respectivo
por producto,

AT b ;_Mercados dgpartamem‘ales. Mercados de stgmﬁcoctén departamental
: . que son.y/o. pueden ser de mportancm para, Io produccnén de las

. éreas DRI. Se han closnflccdo segin si estdn o no-en los
: departomentos en que se desanolla el programa, qsiz_

l) Mercodos departamenfales DRI Son punto,s,de trénsito
obligado del producto hacia otros mercados no funcionan como mercados tipicos
de redistribucién ni presentan grandes concentraciones de poblacién relativa,
dentro del contexto urbano nacional, pero mueven apreciables volémenes. Es
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la importancia de- estos mercados como alternativa primera (junto con

los-mercados- locales) -para- tas FAS y de alli la necestdad de conocer su funciona=
fiento y los precios: que alli se forman, para la*seleccién de mercados de-concu=--
rrencia.- ‘Es decir, “que sobre estos mercados se debe obtener informacién primaria
y secundaria, ‘contrastable con la de mercados estratégicos, periféricos, locales,

etc,

Estos ;ﬁercédés'dében ser cubiertos por los "équibos de ca'mpo.'> Los principa=
les mercados deparfanentales DRI |denf|f|cacos son: Pasto, Popaydn, Monteria,
Sinceléjo, Tun|a, Sogcn.oso y Duitada. ’ : '

' 2) Mercados deporfamentales NCDRI.

‘Son mercados que no estando

ubicados en deporfomentos de Desarrollo Rural, ni en cercanias a los mercados
estratégicos 'y preséntan ‘'las siguientes carccteristicas que los hacen promisorios:

-

e

“e.

i

d...

L

Vi llavncenmo.

' <Son ‘puntos de trdnsito de la-produccién hdcia los grandes centros

Urbdnos, ‘estando servidos por‘las carreteras nacionales.

Dol e . . ‘ ' : o

-En razén de sus actividades ugropel:uarics intensivas con demanda
concentrada de mano de obra (en el tiempo), presentan épocas de
grandes avalanchas de poblacién flotante y dificultades de abaste
cimiento interno de alimentos.

Los principales ndenh.lcados son: Perelro, Anmmo, iv‘omzcles y

fercados Fronterizos: Son mercddes de importancia: por los volGmenes
de productos agropecuarios que -alli se transan, para "exportacién'.
Su importancia en buena parte depende de la capacidad de las FAS

para llegar a éstos y asumir las correspondientes actividades.

Qe

A"l.‘os‘);rrié‘s“‘:f;hpbirfanfes identificados. son: - Ipiales y Cicuta, el primero
-dé ellos'mueve grandes volimenes, especialmente de papa.

‘ercados Estratégicos. Son mercados que presentan volimenes sig=
nificafivos de consumo y operan como mercados de redistribucién
claramenté  integrados al mercado nacional. En ellos se expresa no

“s6lo la demanda de: la urbe, sino de gran cantidad de poblacidn

urbdna y réral de extensds zonas d¢ la industria y el turismo, que
presenfcm all? el mds acentuodo descrroilo denfro del contexto in-
dusfrlol del pcns. : '
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Los més importantes son: Bogotd, Cali, MNedelltn, Barranquilla,
Bucaramanga y Cartagena. Alli deben operar las regionales del
sistema.

e. Mercados Periféricos. Son mercados de importancia regional, que
tienen grandes concentraciones de poblacién, y se localizan en
la periferia de los "mercados estratégicos". Por lo general estén
fuertemente vinculados a éstos, de los que obtienen buena parte
de su abastecimiento,

Antecedentes sobre algunos de ellos muestran que pueden tener
importancia para el subprograma., Ast el mercado de Cartago
parece tener importancia nacional en granos, especialmente frijol.
Otros mercados de este grupo parecen depender y estar
intimamente ligados a los estratégicos, por lo que no presentan
niveles mayoristas diferenciados. En otros casos, parece que la
demanda no presenta una diferenciacién marcada en cuanto a
variedades y calidades, lo que tal vez podria ser promisorio para
la intervencién de algunas FAS y/o la colocacién de productos
de segunda y tercera calidad.

Los principales periféricos identificados son: Palmira, Buenaventura,
Tulug, Buga, Cartago, Bello, ltagul, Envigado, Santa Narta.
Estos mercados podrfan cubrirse desde los "estratégicos".

De acverdo a la Tabla 2, el cubrimiento de proyeccién para el sistema,
abarcarfa mercados en los cuales se expresa la demanda del 63.8% de la
poblacién urbana departamental, poblacién que en realidad es mayor, ya que
en estos mercados, especialmente en los estratégicos y también en los
departamentales no s6lo se expresa la demanda de su poblacién, sino también
una. amplia proporcién de la demanda industrial, turlstica, departamental e
incluso extradepartamental.,

La cobertura directa del sistema, incluirfa los "mercados estratégicos"
(46.5% de la problacién urbana nacional), los "mercados periféricos" (6.8%),
los "mercados departamentales DRI" (3.8%) y los "mercados fronterizos" (1.9%).
Es decir, en forma directa el sistema cubriria mercados en los cuales se
concreta la demanda de un mtnimo del 56.0% de la poblacién urbana nacional.

Por otra parte, a través del personal de los equipos de campe, esta
cobertura se ampliarfa en un porcentaje diffcilmente calculable de poblacién
que se abastece en los "mercados locales”.

En esta forma la informacién de referencia para la toma de decisiones,
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serfa amplia, - en cuanto a los puntos y niveles: del mercado en:los cuales se
trabaja. El resto.es asegurar una buena. calidad de la mformocndn Yy vna .
adecuada ‘seleccién de variables de estudio. » : :

1) Niveles de la distribucién urbana: En cuanto a los niveles
de la distribucién urbana, el fundamental como referencia para las Formas-;
Asociativas -benefi¢iarias €s el mayorista. = Los razones. fundamentales para ello: .
se extraen en paite de la misma ncturaleza y objetivos de ‘la informacién, |
motivo por el cual debe evitarse al méximc tomarla ‘de puntos muy lejanos iy =
por lo deméds exigentes del mercado, que antes que nada crearfan falsas y
desmedidas expesiziivas |y por ende fomentarfon empresas de gran precocidad y
pocas posibilidades dé éxito.: En'el. presente. los esfuerzos deben concentrarse
en el |‘ogro de una adécuada’ capacidad de las FAS para desenvolverse_a nivel -
local; y posteriormente en forma gradual deben lrse escalondo de manera
sostenida y consistente otros nhiveles del mercado..:.. oo -

Adicionalmente las mismas caracterfsticas de la distribucién urbana exigen
gran eficiencia, adecuada infraestructura y una presencia permanente: en:. el
mercado, para sobrepasar el nivel mayonstc.

Lo situacién actual de las Formas Asociaﬁvas beneficiarias no presenta
precisamente estas caoracteristicas. Por el contrario son pequefias organizaciones,
sin mayor especializacién y capacidac. para asumir actividades de envergadura,
escasa infraestructura, recursos humanos-no: especializados, pequefia, estacional -
y heterogénea produccnén, etc., que no pos:bIhtcm por lo general més que
esporddica presencia en el mercado.

Sin embargo, en razén a que pueden haber algunas excepciones, o
condiciones favorables especialmente en productos procesados y en algunos
tubérculos y lécteos- y que podrian eventualmente idearse procedimientos y
formas, sencillas para acercarse mds al consumidor final, es necesaric mantener . -
informacién de los demés niveles de la distribucién urbana, especialmente de
supermercados y plazas de mercado.

Por otra parte, es absolutamente necesario que los funcionarios del sistema
logren una visién integrada y completa de la -comercializacién, lo cual refuerza. .
la necesidad de ir més allé del estudio del nivel mayorista, de manera tal ‘que
pueda desplazarse la argumentacién sefialada, del campo teérico al empirico y
pueden lograrse asi criterios objetivos, que le permitan al sistema afrontar
adecuadamente las respechvos sohcntudes de sus usucrlos y tener una posuc:én al
respecto, A S LT

syl 2
En definitiva, en lo que se refiere a la distribucién urbana,: el sistema .,
deberé concentrar esfuerzos en el conocimiento pormenorizado del nivel mayorista,
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pero iambién ‘deberé: desplegar actividades tendientes a lograr una visién integral
de la distribucién urbana, buscando en forma permanente posibilidades de
intervencién promisoria para las FAS y/o dar las voces de alarma y prevencién,
debidamente sustentadas.

Lo anterior hace relievante conocer el funcionamiento del sistena urbano
de distribucién, las exigencios detalladas de cada nivel, tanto para llegar a él,
como para asumirlo en forma directa, lo eficiencia de las respectivas unidades,
los mérgenes y - costos respectivos, etc, '

2) Regionalizacién para efecto de las labores del SIPNi. Teniendo
en cuenta los flujos y destinos de la produccién originada en los departamentos
donde opera ol DRI y sin hacer ninguna consideracién a productos especificos, se
encuentra que los "mercados estrotégicos”" tienen una influencie, que podriamos

denominar "directa’/l sobre los siguientes departamentos:

DRI

Mercado Estratégico - Areas de influencia Directa

Bogoté Cundinamarca
Santander
Boyacd

Medelltn. . _ Cérdoba
. Sucre
Antioquia

Cali , o _ Cauca
‘ Narifo

Barranquilla y Cartagena Cérdoba
: , Sucre
Antioquia
Santander

Bucardrhanga_ . A . . deacd '
' Santander.

.

1/ Definidas como aquellas éreas del Programa de Desarrollo Rural Integrado
cuya produccién se orienta o puede destinarse en proporcién importante y °
con relativa facilidad a éstos.



ZONAS DRI
INFLUENCIADAS POR

LOS MERCADOS ESTRA-
TEGICOS EN'FORMA
DIRECTA

\
- Mercado Area lnfluencnado \
| Bogota
2 Medellin %
3 Cali P27

4 Barranquilla
5 Cartagena |
. 6 Bucaramanga Ex%3
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La anterior distribucién de dreas y departamentos sefala lo radicacién de
usuarios y_productos que son del interés de las regionales del sistema. . Es decir,
las oficinas del sistema no pueden operar para un determinado Deparfamento, sino
en funcién de las necesidades globales y en especial de aquellas dreas y- departa-
mentos que pueden servirse de su informacién. . :

: 3) Unidad coordinadora de las Iabores del sistema. La regnonah-
zacién planteada, pos:blhta la descentralizacion de la ejecucion del proyecto de
informacién de precios y mercados. Obviamente la operacién en base Unica y
exclusiva a las regionales llevaria a la multiplicidad de procedimientos, a la de-
sistegracién del proyecto, al trabajo atomizadc y desunificado del sistema, etc.
Por ello es clara la necesidad de un ente centralizador que ejerza las funciones
de direccién, normalizacién, control, supervisién y evaluacién de- los miembros
del slsfemo, a fin de que se opere con criterios y procedimientos umf’ cados, con
visién de conjunto y servicio integral, desde todas las regionales a todas las zonas
de ejecucion del programa.

Entre otras la unidad central del sistema deberd respond"'er ..pdr:

-La normalizacién del funcionamiento de las reglonoles, para que la mforma-
cién de cualquier regional sea contrastable y agregable con las demés.

-Implementar una duvis 6n del trabajo que mcwnahce al méximo la operg-

cién de cada instancia del sistama, evitando la duplicacién de funciones.

-Coordinar los flujos internos de informacién del sistema, a ﬁn de que cada
regional cuente con la informacién complementaria suficiente y necesaria.

-Velar por la adecuada dotacién y aplicacidn de recursos.

-Unificar mefodo.logi'cs y procedimientos. |

-Coordinar y decidir sobre la ompijacién .de c;Jbertu'ros del sistema.

-tentmlizqcién y confrasfo‘cién; dé la infor_r'ndc.:ién_ nbcionol.,,.

;Desarroliar todas las funciones de la re'gioha‘llﬁbgbtjél, que deberd integrarse
al nivel central y operar como la regional piloto para el mejoramiento de
la operacién a nivel de las regionales.

4, Produéfés

El objeto del presente at.:épite)és identificar los préduéfds objeto de in-

formacidén y establecer prioridades que permitan sincronizar la operacién del sistema,
con respecto a las necesidades reales del trabajo de campo, e incluso, sefialar hasta
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donde seo posuble a los respecflvos equupos, los productos 4 lo§ cuales so dsbe prestor
una muycr dtencuén, que ex:gen y posibilitari actiones de ¢cierfa envergaduro y
perspechvo, ast éomo. quel'los que debertan i précticamente abanidhados pdi su
escasa pofencu&hdad como productod génen‘cddres de ingreso a nivel'gfgbal campesi no -
y por qué estén consumiendo recursos que presentdn mejores oportunidadésy U -
lograrian superjor impacto aplicados a los primeros. Todo lc anterior, teniendo en
cuenta la I:mntqcn6n d“e recurso&del !ubpfogmnny la.necesidad. saclal de maximizar
su uso.’ -

Pard los andlisis pertinentes se utilizarén ‘como informacién de referenciclés:
listados de la lnsmucldn sobre las FAS beneficiarias del programa, la planta dé
personol de campo y su _respectiva’ rod?caélon, 'y [os informes anudles de 1978 y 1979,
sobre la evolucién del subprogramo, mformes que se' ;E»osan a Planecmén 'y los bancos -
mtemacuonales. S

§ . .!.
LR R FS P

Los aportes de detalle que da el presente capitulo, se originaron principcl’ren“e'
en el informe anual de achwdades 1979, el cual se considera el més preciso y serio.
Adicionalmente, este afic corredponde al cuarts de’ ejecucién del subprograma, por '
que contiene informacién que deberfa corresponder a una fase de consohdocwn
relohva, de Ic égecucusn. ' R

e e “ e Coa
(R [ ) R

De otro parte, se tuvieron en cuenta elementos de juicio y oprecuocnonﬁs ce
algunos funcuononos, eSpecnolmenfe doi nivel cénfrol de CECORA By

Del andlisis de los productos comercializados por las FAS, y que consumen
servnc:os de las msﬂtuc:onés ejecutoras del’ brogromc, se despreidd vna répida’-
conclusnon, referente o la excesiva dispersiér del trabajo tanto de campo;i como el
de las unidades especuohzodas que_proveen recursos tales como la asistencia técnica,
la informacién de precios y mercados; efc.” De toda esta vdtieddd y cantidad de
productos, sélo un pequefio porceniaje \15%) reurie vollmeanes dc alguna significancia -
(66%) y genera la mayor parte de los ingresos brutos provenientes di las'@ciones de
comercializacién DK, /1. Lo anterior sefiala las grandes dificuitades (casi la
imposibilidad) de Iogro-—Ba|o esas condicidnes a necesaria espetializacién de-las
FAS, de los funcionarios y de las diferentes instancias de CECCRA, a mds de que
sugieren que se estdn produciendo déstiedidos expectetivas en los! ‘benefitiarios; -
con respecto a las pog)lbuh_dades que con esta dispersién y atomismo son posibies.

S T S S PR R T

R A ' coee e . -

1/ Son especificamente: leche y sus derivados, rapa, frijol, tomate y panela.
(Ver Tabla No. 18 Produccién comerciclizada segdn FAS, cantidad; valor
. y.departamentos de origen. Total nacional 1979.

R L L Rt I TSN T IRt P PPN
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Aunque no sea el objetive del gresente estudio, lo anterior. exige .sefalar la
necesidad de establecer nuevas y diferentes formas de organizacidn de todo el tra-
bajo @ nivel de tampo. (interinstitucional), si se quiere que los ‘subprogramas. .estén
a tono con las exigencias que plantec este dificil problema de la comercializa-
cién y que el programa en su con|unro odqunera un mayor ritmo de ejecucidn.

b ; :
Se hace entonces |mperaf|vo Pacloncllzor los achvndodes, concentrando el

esfuerzo - de todas las. instituciones a la atencién de productos que ofremcan: una
verdadera perspectiva. Es decir, uquellos que en efecto tienen o pueden tener,
de acuerdo a los programas de desarrollo regional, un gran peso en el ingreso
campesino. - :

Por el momento. y en base a la informacién de CECORA, trataremos de
priorizar los productos a los niveles Departamentales de las Regionales del SIPM y
nacional.

Esta priorizocién debe hacerse y revisarse continuamente a nivel regional y
nacional, ya que orroja elementos de gran importancia para reorganizar el trabajo,
mejorar su calidad, posibilitar el desarrollo. de sus recursos humanos, o integrar
los esfuerzos con las demés instituciones.

Finalmente se presentardn los listados de productos para cada oficina SIPV,
sefialando aquellos que ;ushf' ican y..requieren con urgencia el mejoramiento de la
calidad de informacidn, ast como el desarrolio de estudios y la recoleccién de in=
formacidén permanente sobre caracteristicas del mercado. (Ver Capitulo Ill).

Los principales criterics que se han tenido en cuenta para la priorizacidn
son:

-NGmero de. Formas- Asociativas que manejan cada producto: “Sefiala lo
perspectiva que puede existir de disefiar. e implantar estrategias de amplia
cobertyra, - grandes orzanizaciones, gran capacidad operativa, buenas po-
sibilidades de canalizar recursos en volumen adecuado, etc.

-Volbmenes mcme|odos por producfo, _fcmfo al mvel de cada FAS, como
agragados: - Sefialan la. posibilidad de. dpsarrollar proyect?f de olguno consi-
diracién e importancia y de operar Iogrcndo una alte agregacuon de utilidad
al producfo, que en Gltimas signifique un aumentc de ingreso e incluso una
generacidn no despreciable de empleo para las familics de los beneficiarios.

-Valores de la produccién comercializada: Puede sefialar renglones de
importancia, por cuanto implica que los esfuerzos de la institucién y de
los beneficiarios aplicados a &stos, tienen buenas posibilidades de incidir
a nivel del ingreso global de los productores del subsector.
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=Ctros aspuctos tales como las exigencias de manejo del producte, la existencia
o no de un morcado nacional para ellos, otc., chviamente aparcjccios con los

nes.
- a.

antarjoros’ y con la copacidad oporahvo y. tamcne de las respectivas urqc:mzczcu,q-

‘Productos de imporfoncia departamental. La identiﬁcac‘ién de

productos de importancia departamental, sugiere dénde concentrar |

- los recursos disponibles a este nivel, a mds de dar criterios sobre los

~+ productos @ -tener en cuentay su mportancua ol nivel de las regio-

ncles y central del SIPi.

Se Uﬁlizé un cr‘iferio tan eléstico y poco riguroso, como considerar
que son productos de remcta posibilidad aquellos que tengan menos
del 1% del peso relativo.c del vaior relativo, con respecto al total
comercializado por las FAS ‘beneficiarias del Departamento.

Lo anterior significa que aquellos productos que después de més de
cuatro afios de operacién del subprograma, se comercializan en

‘volG6menes anuales infericres a 37 toneladas (cerca'de 3 toneladas

mes) y generan transacciones inferiores a $ 387. OOO/CIﬁo, deben
ser considerados secundarios. -

Si sumamos los renglones discriminados de productos reportados er
todos los departamentos, encontramos que el 37% de renglones se
encontrarian en esta situacién Para los-departamentos-de Boyacd,
Santander y Antioquia, que curiosamente cuentan con el apoyo
cercano de tres regionales del SIPAY (Cundinamarca.y Bucaramanga
para los dos primeros y Medellin para el Tercero), el 55% de los
renglones trabajados presentan estas caracteristicas.

El 14% de los renglones considerados a nivel de los departamentos,
no alcanza a arrojar una cifra decimal en cuanto a su volumen y.
valor relativo a nivel de los respectivos departamentos. - Al nivel
nacional se presenta el hecho en el 11% de los productos,

Si a partir de los renglones que quedan como imporfcnte'ﬁ para cada
‘Departamento intentamos realizar una priorizacién de productos,

clasificando como principales a aquellos que generan.un alto -
porcentaje del ingreso y aporton la. mayor parte del volumen,
enconfra mos: :
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~Narifio: El 36% de los renglones (Leche, derivados, Erijol, Maiz
“Bblanco y Papa), contribuyen con. el 67.5% del volumen y el
80.6% del valor de lo comercializado por las FAS en 1979. Los

porductos restantes parecen secundarios.

Cauca: 'Los cuatro productos trabajados (Frijol, Maiz blanco, Panela
y Almidén), presentan pesos similares, moviendo apreciables y simila-
res volémenes, con elevados valores.

Cundinamarca: El 67% de los productos contribuyen con el 76% del
- voluren y el 0% del valor (Tomate, Cebollg bulbo, Panela y Miel).
Los productos restantes parecen secundarios (Maiz, Curuba).

Boyacé: El 8% de los productos (Leche y derivados), contribuye con
el 73.7% del volumen y el 70.7% del valor. Sin embatgo, la Panela,
Papa'y Tomate, parecen.productos de perspectiva, aunque en conjunto
actualmente mueven el 19.7% del volumen total departamental y el
22.3% del valor de la produccién comercializada en 1979. Los
productos restantes (el 69% de los:-renglones), no tienen importancia
visible, a tal punts.que la mayor parte de ellos son comercializados

" por FAS individualesy en conjunto agregan el 2.3%.de los volGmenes,

que 2quivalen al 2.2% del valor de la produccién.

Santander: Presenta gran contidad de renglones (15), ademés de

jar consumo y el azécar como insumo industrial para las FAS que
comercializan conserva. El 27% de los productos (Leche y derivados),
" Panela, Conserva y Frijol) mueven el 66% del volumen,-con un valor
“ del 64%. De los restantes ‘productos, parece de perspectiva la_
Cebolla larga. Los dermés productos ‘parecen de secundaria importancia.
Son: Tomate, Guayaba, Naiz millo-y -Trigo... - '

Antioquia: El 14% de !os renglones, agrupan el 84, 9% delos. .
volémenes, con un valor del 70.9%. Ellos son: Popo y Tomate. . Sin
embargo, parecen ser promisorios para el subprograma la Mora, el
Tomate de Grbol, el Naoiz y-la Leche, los que en con}unfo constituyen
el 13.3% de los volémenes y el 21.7% del valor. El frijol seco,
Gltimo: producto que consideramos de los departamentcle;we myestra’
secundcmo, fundamentcl por:los escasos volGmenes: .6.7 fonelodas afo.

El 50% restante de los producfos, o sea Ios clcsvﬂcados como no .
importantes, mueven el:0.4% dcl volumen departamental comercmhb
zado, con un valor relativo del 12.7%.-

Cérdoba: Es cl departamento que presenta el mencr nGmero de pro-
ductos (3), pero también es el que maneja menores volGmenes. Los



tres pmdur‘tos aparecen como principales ya que contribuyen en forma
s:gmﬁcahvc .y similar en volGmenes, valor de la produccién y formas
asociativas. Parece ser que en este departamento el trabajo ha
entrado en estancamiento o en receso, Etlo es claro si se compara con
voldmenes de las antericres vigencias (en 1978 se comercializaron
604.5 ton. y en 1979, 5.;4..;), y con la evolucién de los demds
deparfamentos.

Las condiciones para desarrollar el trabajo parecen bastante buenas
por. el némero de formas asociativas. Es importante y pnorlfono
revisar el trabajo en esta Gred y estabiecer con urgencia estrategias
concrotas y metas y objetivos explicitos.

, .Sucre. El 50% de los productos (ame, Yucay Plétano), agrupan el
_95% de los voldmenes y ¢l 84% del valor. El Maiz, en rozén de los
vol6menes se muestra de escasa importancia para este departamento,
por lo cual lo consideramos secundario.

Los productos restantes confrlbuyen a los totales departamentales con
el 1.% y el 10.3% del volumen y el valor respectivamente, pero se
trata de productos en los que no es ¢laro el pcpel de la institucién y
el subprograma por cuanto se presentan precuos relativamente
normalizados a nivel nzcianal y monopsonio, rwy diffcil de romper
por la dimensién de la agroindustria requerida para hacerlo apto para
llegar a otros niveles de Io comercnohzacnon.

La asignacién de prioridades lograda en esta aproximacidn no es absoiuta, y

. ante todo muestra la importancia que en el momento'debe atribuirles el SIPM y por
otra parte llama la atencién a la discusién, anélisis y establecimiento de planes de
trabajo para aquellos productos que ofreciendo butnas posibilidadas, tal vez no han
sido trabajados con la necesaria infensidad o no se ha logrado disefiar estrategias
satisfactorias, waomente en la medida en que esta situacién cambie,el sistema debe
replantear Io importancia que le atnbuua a dichos renglones,

-
i

En smtesns, (Ver Tablc No H Clasificacién-de productos segdn su
importancia a nivel deporfamentcl en prmcnpales (P) o Secundarios (S), de acuerdo
a FAS, volGmenes y valores de la produccién comercializada en 1979 por los
beneficiarios del $ubprograma), s8lo 15 productos de un total de 35 que se trabajan
a nivel nacional, son principales para alguno o algunos de los departamentos del
prograrna. Siete tienen mpcrfonclo s6lo secundaria-y 12 no tienen importancia
visible o aparente, al menos segin los registros y listados e mfcrmes ostucicdos. y~ con
base en los criterios utilizados para la clasificacién. -

M
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b. Productos de importancia para las regionales del SIPM en los
mercados estratégicos. Para identificar los productos objetivo
de inforr.acién de las diferentes regionales del SIPM y sefalar
prioridades, se anciiza la importancia, pertinengia y perspectiva
de cada uno de ellos, primero al nivel de la regional y luego
del contexto nacional, comparando los listados resultantes.

El procecimiento se desarrollé asi:

1) Se partié por agregar la produccién por renglones, de
los departamentos que segin la regionalizacién son de influencia directa de cada
mercado estratégico. (Ver aparte 2) y wmapa No. 2).

Z) La inforriacién resultante se somerié a los siguientes
criterios de seleccién-descarte de productos:

-Cada oficina regionai del SIPN: (ubicadas en mercados estratégicos con
cubrimiento de los periféricos) debe considerar todos los productos que son
comercializados por las FAS del departamento en el que estd ubicada (si
en éste existen dreas de Desarrollo Rural Integrado), siempre y cuando
alli se de una demanda por estos productos.

-Se descartan aquellos productos de monopsonio diffcil de romper, que
presentan ccnales cortos, con comisionistus de las agroindustrias respectivas
y precios similares en las diferentes regiones.

~-Se descartan aquellos productos sefialados como no importantes a nivel de los
departamentos de origen, que son extradepartamentales al mercado en refe-
rencia y cuyos volGmenes no justifican, ni posibilitan en muchos casos llegar
a éstos. Por lo demés, seria altamente riesgosa y supremamente esporddida la
concurrencia y muy elevados los costos unitarios de comercializacién
respectivos.

-Se descartan los grupos de productos o productos no discriminados. Los pro-
ductos resultantes para cada regional, son los que é&sta debe tener en cuenta.
Sin embargo, no todos tienen la misma importancia, por lo que se procedié a
separar productos prioritarios y no pricritarios, con los siguientes criterios:

-Se consideran productos no prioritarios aquellos que aportan menos del
1% de la produccién comercializada por las FAS de las dreas DRI
influenciadas por el mercado en cuestién, o rrenos del 1% de su valo<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>