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I PRESENTACTON

La satisfaccién de las necesidades de la comunidad es la razén por la
cual se deben utilizar eficientemente los recursos escasos con que cuen
ta el pais. Es asi como la escasez de los recursos financieros para -
el desarrollo indica que es especialmente necesario ubicarlos en donde
el beneficio sea mayor por unidad de recurso; esto implica que se deben
realizar estudios para aumentar el flujo de proyectos de inversién y -
buscar las mejores oportunidades de los recursos en beneficio de la so
ciedad.

La falta de personal técnico en la elaboracidén de proyectos y la caren-
cia por ende de una institucionalizacidén de capacitacién este tipo en
algunos paises constituye una barrera que impide el logro de un adecua-
do nimero de proyectos de alta calidad. Es esta la razén por la cual
varios paises miembros del Banco Interamericano de Desarrollo y del Ins
tituto Interamericano de Ciencias Agricolas solicitaron la realizacién
de un Programa de Adiestramiento en la Preparacidén y Evaluacién de Pro-
yectos de Desarrollo Agricola.

El propésito fundamental de este programa es el de incrementar la capa
cidad de los paises para: aumentar cualitativa y cuantitativamente la =«
generacidén de proyectos.

El presente material diddctico fue generado para ser distribuido a los
participantes durante el desarrollo de la Etapa Curso y fue la base so
bre la cual se fundamentd el mismo. Este material se condensa en dos
tomos y se busca integrar la coleccidén para beneficio de los partici-
pantes y demas personas interesadas en los temas tratados.

Se espera que esta publicacidén colabore a que se realicen mids y mejores
proyectos de Desarrollo Agricola.

Ing. Mario Infante,
Director Ciclo PEPA.

kkk hkk
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ENTIDADES _AUSPICIADORAS

II. LA SECRETARIA DE RECURSOS NATURALES (RR.NN)

La Secretaria de Recursos Naturales es el Organismo Nacional Auspiciador

del Ciclo PEPA. Es el encargado de la administracién del ramo de recur-

8os naturales que tiene a cargo las actividades del sector Se constitu

y6 segin Decreto Ley No. 8 de fecha 24 de diciembre de 1954 El objetivo
fundamental que motiva la actividad de la Secretaria es el obtener un ma

yor desarrollo del sector agropecuario y minero y  por consiguiente, lo-

grar una mayor participacidén de estos en el desarrollo nacional.

La SECRETARIA DE RECURSOS NATURALES trabaja bajo la estrategia de regiona
lizacion técnica y administrativa y actda principalmente en los siguientes
campos: Investigacién Agricola, Extensidn Agricola, Servicios Agricolas,

Produccidén y Proteccién Vegetal, Produccidén y Sanidad Animal, Fomento de -
Tierras y Aguas, Recursos Naturales Renovables y Minas e Hidrocarburos.

EL BANCO INTERAMERICANO DE DESARROLLO (BID)

El Banco Interamericano de Desarrollo es una Institucién a la que pertenen
cen 24 paises del Continente Americano Fue creado en 1959 con el objeto
de acelerar el proceso de desarrollo de les paises miembros

El BANCO tiene como principales lineas de accidén el financiamiento de proyec :
tos en los sectores de la industria y mineria, agricultura, energia eléctri
ca, transporte y comunicaciones, educacidén, saneamiento, vivienda y desarro
1lo urbano, turismo, preinversidén y financiamiento de exportaciones. Ademas
dedica recursos para cooperacidén técnica en los diversos campos antes sefiala
dos.

EL INSTITUTO INTERAMERICANO DE CIENCIAS AGRICOLAS (IICA)

El Instituto Interamericano de Ciencias Agricolas es el organismo especiali-
zado de la OEA para el Sector Agropecuario Fue establecido en 1942 por los
gobiernos americanos con el propdsito de ayudar a los paises a estimular y
promover el desarrollo rural, como medio para alcanzar el desarrollo general
y el bienestar de la poblacidn.

Las actividades del IICA buscan promover el mejoramiento y fortalecimiento de
los Sistemas Institucionales del Sector Rural. Cubren los campos de informa
cién, educacidén. investigacidén, fomento, integracidn regional, cambios estruc
turales. planificacidn y gestidn de instituciones
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III. DIRECTIVOS DE LAS ENTIDADES AUSPICIADORAS

Secretaria de Recursos Naturales:

Lic. Rafael Leonardo Callejas, Ministro de Recursos Naturales
Lic. Efrain Dfaz Arrivillaga, Subsecretario de Recursos Naturales.

Instituto Interamericano de Ciencias Agricolas de la OEA:

Dr. José Emilio Araujo, Director General

Ing. Fernando Suarez de Castro, Coordinador General Cursos PEPA
Ing. Efrain Morales, Director Regional de la Zona Norte
Ing. German Uribe, Director en Honduras

Banco Interamericano de Desarrollo:

Dr. Antonio Ortiz Mena, Presidente
Ing:. Ferruccio Accame, Director Divisién de Adiestramiento
Ing. Arturo Pino Navarro, Representante en Honduras

COMITE ASESOR

Ing. German Uribe, Director IICA en Honduras

Ing. René Murillo, En Representacidén del BID en Honduras
Ing. Mario Infante, Director del Ciclo PEPA

Lic. Ricardo Marichal. Matuty, Coordinador Nacional RR.NN.

AUTORIDADES DEL CURSO

Ing. Mario Infante, Director del Ciclo PEPA
Lic. Ricardo Marichal. Matuty, Coordinador Nacional Ciclo PEPA
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VIII. ANTECEDENTES DEL CURSO:

El Banco Interamericano de Desarrollo (BID) y el Instituto Interamericamno

de Ciencias Agricolas (IICA) celebron en mayo de 1975 un convenio (BID/IICA-
ATN/TF-1370-RE) con el propésito de realizar un programa cooperativo de -
adiestramiento, para preparar y evaluar proyectos de desarrollo agricola.

El fin fundamental del programa es el de aumentar cualitativa y cuantitati-
vamente, a través del adiestramiento, la capacidad de los paises beneficilarios
de generar proyectos de desarrollo agricola y establecer las bases para su
propio perfeccionamiento de personal. El convenio identifica responsabilida
des técnicas y administrativas del Instituto, el Banco y de paises sede.

El Convenio determina que es necesario constituir una Carta de Entendimien-
to entre el Instituto Interamericano de Ciencias Agricolas (IICA), quién tie
ne la responsabilidad técnica y administrativa bdsica de la ejecucién del -
Convenio y la Secretaria de Recursos Naturales en calidad de Organismo Nacio
nal Auspiciador (ONA) con el propdsito de realizar un Ciclo sobre preparacién
y evaluacion de proyectos de desarrollo agricola en la Repiblica de Honduras.

OBJETIVOS:

- Capacitar personal especializado en la preparacidén y evaluacidén de proyec-
tos de desarrollo agricola.

- Contribuir a crear en el pais beneficiario la capacidad para formar técni-
cos en preparacidén y evaluacidn de proyectos de desarrollo agricolas, y

= Colaborar en la consolidacidn y fortalecimiento de grupos técnicos especia
lizados en la preparacidn y evaluacidén de proyectos de desarrollo agricola.

ETAPAS DEL CICLO:

El Ciclo de adiestramiento comprende dos etapas que son la Etapa Curso y la
Etapa de Adiestramiento ep Servicio.

Estapa Curso: El curso tedrico-prdctico tuvo una duracidén de once (1l1) se=-
manas. Durante esta etapa se efectuaron exposiciones tedricas y se desarro-
llaron ejercicios practicos sobre los siguientes temas:

Proyectos Agricolas

Elementos de Diagndstico del Sector Agropecuario
Analisis Institucional

Elementos de Eficiencia Técnica y Econdmica
Estudios de Mercado y Comercializacidn

* F F F OF
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Planificacién a Nivel de Unidad de Produccién
Aspectos técnicos del Proyecto

Gastos y Financiamiento del Proyecto
Evaluacidn Financiera y Econdmica del Proyecto
Administracidén del Proyecto

Preparacidn y Redaccidén de Informes

* * F ¥ F *

Ademds se elaboraron en base a informacién primaria y secundaria, ejercicios
practicos sobre preparacién y evaluacidén de proyectos a nivel de prefactibi-
" lidad. Las ideas de proyectos desarrollados fueron:

1) Proyecto de Multiplicacién a Semilla Mejorada, Granos Bidsicos en la Regidn
Centro Oriental.

2) Proyecto Piloto de Almacenamiento de Granos Basicos para el Sector Refor-
mado en la Regidén Centro Oriental.

3) Pro§ecto de Desarrollo Rural del Valle de Jamastran.

Se utilizardén Exposiciones, Seminarios y Estudio en Grupos Parciales, Ejercicios
Individuales y Evaluaciones como Sistema de Adiestramiento.

Etapa de Adiestramiento en Servicio:

Esta etapa se desarrollard en un perfiodo aproximado de dieciseis (16) semanas

méviles. Tomarén parte en esta etapa los participantes que fueron selecciona-
dos en base al interés de las entidades auspiciadoras, y en el rendimiento de-
mostrado en la primera etapa. En esta etapa se profundizarid en el estudio de

diversos aspectos del proceso de preparacién y evaluacidén de proyectos agrico

las, adelantando uno o mis proyectos hasta la etapa de factibilidad.

ETAPAS COMPLEMENTARIAS:

Como Etapas Complementarias se realizarid un Seminario sobre los avances logra-
dos en los eventos previstos y lo que ellos representan para el pais, destacan
do especialmente los aspectos de desarrollo institucional y la promocién de -
trabajos practicos elaborados.

Ademds se realizara una evaluacidén integral de las labores realizadas "Ex ante"
y "Ex post" del Curso.
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MERCADO Y COMERCIALIZACION

1/ Instructor: Dr Pablo Torrealba

1 INTRODUCCION

1.1 Objetivos

E objetivo de este tema es dar los elementos conceptuales basi -
cos para analizar los principales aspectos de mercado y comerciali
zacién que inciden en la elaboracién de proyectos de desarrollo -
agropecuario

En cada parte del te-a, ademas de estudiar los elementos conceptua
les se expondran ejemplos y ademas las técnicas y métodos practi-
cos para analizar los aspectos principales de la comercializacion

y cuantificacion del mercadeo.

1.2 Organizacion
El contenido del tema se ha organizado en las siguientes partes:

1) La introduccién
2) El papel de la Comercializacidn en los Proyectos y en el Desa
rrollo Agricola.

3) Funcionamiento de los Mercados de Productos Agropecuarios
4) Proyeccion de Oferta y Demanda.

5) Funciones de la Comercializacidén

6) Canales, Mirgenes y Costos de Comercializacién

7) Diagndéstico y Evaluacidén de Comercializacién

8) Esquema de Analisis y Presentacion de los Aspectos de Comercia
lizacién en Proyectos Agropecuarios.

2 COMERCIALIZACION EN PROYECTOS Y EN EL_DESARROLLO_AGRICOLA

21 Definiciones

Hay distintas interpretaciones en América Latina de lo que es la co
mercializacion agropecuaria. debido a la diversidad de enfoques que

1/ Especialista en Comercializacién/IICA
Plan de Accion - Costa Rica
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tienen las distintas personas interesadas en este campo

El concepto de comercializacion se refiere a los procesos fisicos -
y de intercambio que se realizan para que un bien o servicio llegue
al consumidor final [Esto incluye una serie de procesos fisicos ta
les como el transporte, transformacidén y acondicionamiento -de los

productos y otros similares Ademas incluye otra serie de activida

_dades que se realizan para lograr el intercambio en la propiedad -

de los bienes; este incluye la compra y venta junto con las activi

dades auxiliares que son necesarias para efectuarlas, tales como la
informacion de asuncidon de riesgos, las relaciones que se estable-

cen entre compradores y vendedores, y asi muchas otras actividades

similares que en si mismas no producen ninguna alteracion fisica de
la forma o el lugar en que permanece el producto pero afecten radi

calmente en los procesos fisicos.

Algunas personas excluyen de la comercializacion las actividades -
que se efectuan para realizar el intercambio en la propiedad de los
bienes, reservando el término mercadeo para lo que hemos descrito
como comercializacion

J C. Abbot, que es una de las autoridades en esta materia ha defi-
nido la comercializacion como '"las actividades economicas que lle
va consigo el curso de los bienes y servicios desde la producciodn
al consumo" (1). Otros autores con palabras muy similares definen
mercadeo (2) y '"Marketing" (3)y (4) Abbot ha sugerido ademas el
término comercializacion como la traduccion del ingles '"Marketing"

(1)

Una buena parte dela confusion semantica surge del interés de la
persona en la materia; asi para un agricultor, comercializacion
pueden ser las actividades de venta, para un exportador pudiera
ser el estudio de un mercado y las posibles ventas, para una asam
blea municipal el termino puede abarcar los mercados publicos, y
para una empresa industrial puede incluir la publicidad del pro
ducto dentro de la comercializacion. Todos estos son distintos
aspectos de la comerciacializacion

Para efectos practicos, en este tema hablaremos de comercializa
cion, en el entendido que mercadeo es un término que también se

usa para designar este campo de procesos y actividades Se deja
ra de lado la discusion académica que existe sobre cual debe ser
el significado exacto de cada uno de estos términos

Enfoques

Tradicionalmente se excluia de la comercializacion todas aquellas




actividades que se efectuaban en la finca, o sea que el campo que

daba delimitado por las actividades que se realizan desde la sali

da de la finca hasta llegar al consumidor Conforme avanza el de

sarrollo las actividades de produccion y distribucion se interrela
cionan mucho mas, asi por ejemplo las demandas se hacen mas especl
ficas en relacion a ca idades y épocas lo que afecta muchos aspec
tos de las actividades en la finca tales como la variedad a sem -
brar, la época, y la forma de consechar y empacar el producto y -
otros aspectos.,

Esto ha llevado a muchos autores a hablar de la ~ecesidad de conce
bir la comercializacion como un sistema, es decir un conjunto de ac
tividades y procesos estrechamente interrelacionados entre si (4)
(5) (6) La nocidén de un sistema de comercializacion de productos
o grupos de productos tiene muchas ventajas desde el punto de vista
didactico. analitico y tambien para la ejecucion de programas y pro
yectos. Existe hoy conciencia de que las actividades de comercia-
lizacidén estan interrelacionadas en forma andlogo a una cadena; y
por esto es necesario tener una vision amplia que mire a todos los
eslabones de la cadena para determinar cuales son los mas débiles
Nada se lograria con reforzar uno de ellos si existen otros muy de
biles, la cadena es tan fuerte como lo es el eslabén mas débil

Este nuevo enfoque de sistemas se ha propago en cierta medida apli
cidndose en la enseflanza, investigacién y determinacidén de politi-
cas de comercializacidén, aunque en este Gltimo campo hay unos po-
cos casos recientes que puedan mostrarse en América Latina

La comercializacion se puede enfocar desde el punto de vista de -
una empresa, o mirando a un conjunto de empresas, es decir a nivel
agregado. El enfoque a nivel de empresa considera una serie de -
condiciones como factores invariables ya que la mayoria de las ve
ces una empresa no puede afectar la totalidad de un mercado. Por
ejemplo, la cantidad de producto llega al mercado y las calidades
de este son un factor fijo para una empresa. En el enfoque agre-
gado este factor no es fijo sino es una de las variables mas impor
tantes de estudio.

En el campo de comercializacidn agropecuaria se consideran ambos
enfoques. a nivel de unidad (firma, consumidor) representativa y

a nivel agregado. En el area de administracidén de negocios gene
ralmente se enfoca la comercializacién desde el punto de vista de
la empresa en esta area se ha tradicido el termino Marketing como
Mercadotecnia. que se refiere a comercializacién de una firma ILa
comercializacidén se puede analizar desde el punto de vista de mu-
chas disciplinas, tal como economia, ciencias biolégicas, (especial
mente en el caso de productos perecededros), antropologia. sociolo
gia 1ingenieria, etc Normalmente se sugiere un enfoque multidis-
ciplinario en el estudio de la comercializacidén y en la ejecucidn
de proyectos de esta naturaleza; los aspectos que normalmente se -
utilizan en proyectos son los economicos y tecnologicos (tal como
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Fisiologia, Ingenieria, Agronomia)

Comercializacion _en el Desarrollo Rural

La comercializacion ocupa un importante papel en el desarrollo ru
ral, es una fuerza dinamica que estimula la produccion, el consu-
mo, la especializacion y otras variables esenciales del desarrollo

El desarrollo rural implica la transformacion de las fincas de subs
istencia o con una baja orientacion de mercado en fincas comerciales;
simultaneamente hay una emigracion de las zonas rurales a las urbanas
y progresa el crecimiento industrial [Este proceso significa que de
be haber una may.r seperacion de las unidades de produccion de las
de consumo Originalmente en economias primitivas las unidades de
consumo y de produccidén se confunden en una sola (en las fincas de -
subsistencia); gradualmente hay mas especializacion de funciones y se
requiere el desarrollo de la comercializacion para satisfacer a los
consumidores que estan mas distantes, y que demandan productos mas
elaborados en épocas mas separadas del tiempo de cosecha Esto re-
quiere nuevas empresas que transporten, elaboran, procesen, almace:
nen y distribuyan los productos

A medida que aumenta la productividad, aumenta el ingreso y la deman
da de productos.agricolas crece y exige mas variedad de productos y
mejores calidades; esto requiere que se asignen mayores recursos a
las actividades de comercializacion

Por otra parte, a medida, que hay mayor tecnificacion en la produc
cion agricola se requieren mas insumos modernos de origen industrial
esto demanda un desarrollo de la produccion y distribucion de insumos
(semillas mejoradas, fertilizantes, pesticidas, combustibles, maqui-
naria, etc.), que es el campo que se ha llamado comercializacion de
ingsumos.

Algunas cifras ilustran como los procesos de comercializacion crecen
aceleradamente con el desarrollo economico En las etapas tempranas
del desarrollo un 307 a 407 de la poblacion es urbana. en cambio en
una etapa intermedia de desarrollo esta proporcion sube a un 70% o
mas. Es evidente que los canales de comercializacion deben expan-
dirse para permitir estos cambios

La revolucion verde ha demostrado muy claramente la necesidad de ex
pandir los canales de comercializacion. En una zona de fincas de -
subsistencia se pueden haber producido, por ejemplo, 400 toneladas de
granos de las cuales se consumen 300 y se venden 100 Como cansecuen
cia de la introduccién de nuevos metodos de cultivo (semillas mejora




das fertilizantes, pesticidas y otros insumos) se duplica la pro
duccion a 800 toneladas, de las cuales 400 se venden y se consumen
100 mas que antes

Esto implica un aumento necesario de 300% en la capacidad de los -
canales de comercializacién de la zona, si se quiere evitar grandes
pérdidas de producto o precios muy reducidos, como ha ocurrido en
muchos casos en zonas agricolas de subsistencia en paises en desa-
rrollo.

Agricultura de Agricultura Co- % de Cambio

Subsistencia mercial
Produccion I 1T 1T LT U_gggg 100%
LT L7 7 T [T
Consumo en la —_— . _— — — —
Finca L/ L] L/ L) LS LS L 35%

Volumen Comerxr

cializado 17 7 /T !TJ!T 300%

los sistemas de comercializacién vinculan a las zonas urbanas y -
rurales fomentando la produccidén y el consumo, de bienes agricolas
y de insumos y bienes de consumo industriales.

Sector Sector

Rural Urbano
Industrial

El mejoramiento en la eficiencia de los canales de comercializacién
que van del sector rural al urbano, permiten reducir el consto de -
los alimentos a los consumidores y/o aumentar los precios a los pro
ductores. Al reducirse los precios relativos de los alimentos, au-
menta la cantidad demandada de bienes agricolas en el sector urbano
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hay mayor produccion agricola, con lo que aumentan los ingresos agri
colas y la demanda por bienes industriales (insumos y bienes de con
sumo) en el sector rural. Como consecuencia de esto aumenta la pro-
duccién industrial, y se elevan los ingresos urbanos, lo que hace au
mentar la demanda de bienes agricolas nuevamente Este ciclo dinami
co se repite asi sucesivamente, generando aumentos de produccion e
ingresos y permitiendo el aumento de la productividad; o sea, actuan

"do sobre las variables esenciales del desarrollo economico Por es
‘to se ha dicho que "la comercializacion es el multiplicador mas im-

portante del desarrollo econdémico"

Comercializacion en los Proyectos de Desarrollo Agricola

Los proyectos de desarrollo agricola tienen por finalidad afectar la
produccion de un producto o servicio que se considera necesario en el
desarrollo agricola. Se deben preguntar tres cuestiones fundamenta-~
les para determinar las posibilidades de éxito de un proyecto desde
el punto de vista que nos preocupa°

1) Mercado

Existe "mercado" para el producto o servicio que el proyecto en
tregara? Es estable la demanda? Donde esta localizada? Cémo
evolucionara el mercado hasta cuando el proyecto entre en ejecu
cion (ya que generalmente se demoran mas de uno o dos afios)? -
Si el mercado es limitado cémo puede ampliar?

2) Precios

Si existe un mercado bueno para el producto o servicio, qué pre-
cios habra al tiempo que el proyecto se ejecute? Cudl es el im
pacto en los precios que puede tener el volumen de produccidén que
se esta programando en el proyecto?

De acuerdo a lo anterior, cuidl es el tamafio aconsejable para el
proyecto?

3) Programacion de la Comercializacion
Si el mercado y los precios parecen ser favorables al proyecto:

Cual es la capacidad de los canales de comercializacion para ab-
sorber eficientemente esta produccion? Se pueden crear canales de
comercializacion mds eficientes para el proyecto que resulten en
mayores precios a los agricultores? Si la localizacion no se ha
decidido, cuales son las localizaciones aceptables en relacidn a
la ubicacion geografica de la produccién y del mercado, y las ca
racteristicas del producto? Si la localizacion esta determinada,
cual es el impacto que el proyecto podria tener sobre la compe-
tencia y la especializacion regional?




En qué tiempo del afio es mejor vender para tener mejores pre-
cios? Qué instalaciones de almacenamiento, y qué financiamien
to se requieren para vender en esta época: Qué costo tienen?
Cual es la manéra de darle la mejor forma al producto para ob
tener mejores precios? Cdémo se cosecha, empaca, selecciona y
transporta para que el producto llegue en condiciones satisfac
torias al mercado? Qué tipo de procesamiento o elaboraciénm del
producto se necesita para aprovechar de la mejor forma las opor
tunidades del mercado? S

3. FUNCIONAMIENTO DE_LOS MERCADOS AGROPECUARIOS

3.1

Mercados

Un mercado se ha definido como un conjunto de compradores y vende-
dores estrechamente interrelacionados (7). Esta amplia definicién
no indica qué medida exacta de lpterfelacién debe haber entre com-
pradores y vendedores para formar un mercado. En todo caso, para
efectos practicos necesitamos s6lo considerar que el mercado estéd
compuesto por compradorea’y vendedores, los que intercambian infor
macidn y establecen las condiciones de venta del producto o servicio.
Los compradores son la expresién de la demanda y los vendedores 1o
son de la oferta.

Existen varios tipos de mercado segin la etapa en que el producto
esté en su flujo del productor al consumidor; asi tenemos los si-
guientes tipos:

Mercados locales de acopio

Retnen vendedores (generalmente agricultores) y compradores en una
cierta localidad rural, ya sea un pueblo o aldea. Los wendedores gene
ralmente ofrecen cantidades pequefias de producto y la agrupacidn de
muchos vendedores permite a los compradores (acopiadores) alcanzar

un volumen de producto tal, que sea comercial continuar con el pro-
ducto en su flujo al consumidor, ya sea con el almacenamiento, trang
porte y venta en un mercado mayorista.

Mercados Mayoristas " o '

Estan localizados en las ciudades mayores, y lo forman los mayoris
tas que compran, los acopiadores y algunos agricultores que cose-
chan grandes volumenes. Los mayoristas a su vez son comerciantes que
manejan volimenes relativamente grandes y venden a otros comercian-
tes (minoristas). Estos mercados pueden ser centrales, o descentra-
lizacién de mercado, o estan dispersos en la ciudad.



Mercados Detallistas

Estan formados por los comsumidores y los minoristas o detallistas.
Estos mercados generalmente son descentralizados, excepto, en el -
caso de ciertos productos (como frutas y hortalizas), en pequefias
ciudades. Algunas ciudades mayores tienen varios mercados detallis
tas centralizados ubicados en diversos puntos del area urbana.

Mexcados Internacionales

Estan formados por comerciantes y empresas que operan a una gran -
escala que les permite tener buena informacion de las condéciones

del mercado y cumplir con los requisitos de financiacién, volumen

y calidad que exigen estos mercados.

Segun la forma en que se efectia la compra - venta puede haber mer-
cados de lonjas o bolsas de producto, mercados de futuro y otros ti
pos de mercados con menor importancia.

Lo que determina un mercado de un producto o tipo de productos es -
entonces la comunicacion e interrelacion entre compradores y vendedo
res Esto depende de los atributos fisicos del producto, de los vo
limenes que cominmente compran y venden los distintos tipos de compra
dores y vendedores, y de los medios de comunicacion disponibles por
los compradores y vendedores.

No todos los productos deben pasar por los tres tipos de mercado (aco
pio - mayorista - detallista) para llegar al consumidor; en ciertos
productos hay plantas agroindustriales que pueden comprar al produc-
tor de cierta zona y vender directamente a los minoristas o consumi-
dores, o en el mercado internacional. La estructura de produccion
influye mucho en la formacién de mercados. Asi hay zonas de fincas
grandes o medianas que no tienen mercados de acopio, sino que éstos
venden directamente a un mayorista en alguna ciudad.

La localizacion geografica no define por si sola la formacién de un
mercado. Es asi como un exportador de granos en Canada y un impor-
tador de granos en Inglaterra estan en un mismo mercado ya que los
medios de comunicacidn les permiten estar en un estrecho contacto

y conocimiento de las condiciones de oferta y demanda del mercado
mundial de granos ( cantidades, tipos, grados y preclos) . Por el
contrario, en una misma ciudad una ama de casa o un detallista por
ejemplo compran arroz u otro producto no pertenecen al mercado ma-
yorista de arroz de esa ciudad ya que pueden no tener medios de -
comunicacion con 1los molinos procesadores y otros mayoristas, o
bien, las unidades de venta de los molinos y mayoristas (toneladas)
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pueden ser muy distintas a las unidades de compra de las amas de
casa (kilos) o ciertos detallistas (quintales).

En muchos paises en desarrollo no existe un mercado nacional inte
grado para los productos agropecuarios, sino que varios mercados .
regionales o ain locales. Esto no permite una formacion de precios
eficiente y puede actuar en detrimento de los consumidores y agri-
cultores. La existencia de varios mercados se debe entre otras =
razones a) la falta de medios eficientes de comunicacidén e infor-
macion de mwercados entre distintos puntos geograficos, b) 1la fal
ta de normalizacion de los productos que llegan a un mercado, c)
las irregularidades y deficiencias en los medios de transporte.

Los precios se determinan en el mercado por la interaccidn de la
oferta y la demanda La organizacion de los compradores entre si
la de los vendedores entre si, y las relaciones de compradores y
vendedores determinan la oferta y demanda de un mercado, con lo que
se afecta su resultado de precios. Por esto, analizaremos en las
secciones siguientes la demanda, la oferta y la organizacidn de los
mercados agropecuzarios.

Demanda

La demanda de productos agropecuarios estd compuesta por los con-

.sumidores finales de alimentos, y por las industrias que elaboran

productos agropecuarios. Hay varios niveles de demanda, segin la
organizacion de los canales de comercializacién; asi hay por ejem
Plo demanda a nivel de mercado rural de acopio, demanda a nivel
de mercado mayorista (que son ambas demandas intermedias o deriva
das), y demanda a nivel de consumidor final. Todas las demandas
de agroindustrias son demandas intermedias.

La demanda generalmente se expresa en términos cuantitativos como
una funcién La funcidén de demanda es una relacidn que indica -
las cantidades, que un determinado mercado acepta a diversos pre
clos, por unidad de tiempo, o viceversa, indica los precios a que

" el mercado acepta determinadas cantidades por unidad de tiempo

Esta relacion de la funcion de demanda es giempre_inversa, es -

“decir a mayores cantidades un mercado determina menores precios;

y si hay mayores precios el mercado ha recibido menores cantida-
des, (coeteris peribus) siempre que el resto de los factores que
afectan un mercado no hayan variado :
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Graficamente esto se representa asi:

ZUlT
cantidad

Esta relacidn inversa de precios y cantidades se debe a que los
consumidores individualmente demandan menores cantidades de un
producto a mayores precios, y viceversa.

Los factores que afectan la demanda total de un producto o un =
servicio son los siguientes:

a) El namero de consumidores

b) El nivel de ingresos de los consumidores

c¢) La distribucién de estos ingresos

d) Los gustos y preferencias de los consumidores

e) La existencia de productos sustitutivos y su precio

f) La existencia de productos complementarios y su precio.

Todos estos factores cambian la demandan en relacién directa, sal
vo en ciertos casos excepcionales; es decir a un aumento en estos
factores (poblacidn, ingresos, mayor preferencia, mas productos com
plementarios a menores precios) corresponde también un aumento en
la demanda. Expresado esto graficamente.
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Es decir la demanda se desplaza de Do a DL a D2 ante aumentos en
uno de los factores antes mencionados

En el caso de la existencia de sustitutos ocurra lo contrario; mien
tras mas sistitutos aparezcan en el mercado y tenga menores precios,
la demanda se reducira de D2 a D1 y Do. Un ejemplo cldsico de esto
es el de la margarina que reduce la demanda de la mantequilla; otro
caso clasico es la aparicién de productos sintéticos que substituyen
a los productos agropecuarios tradicionales de exportacidén (fibras e
incluso hoy se habla de carne sintética para el futuro).

La mayor parte de estos factores que hacen aumentar la demanda sélo
cambian significativamente en el mediano o largo plazo (poblacidn
ingresos, gastos, distribucién de ingresos, etc.), exceptuando los
precios de sustitutos o complementos que pueden cambiar significati
vamente en el corto plazo.

Es importante distinguir entre un cambio en la demanda y un cambio en
la cantidad demandada Un cambio en la demanda, tal como se describe
en los parrafos anteriores; se refiere a un desplazamiento de la funci_
6n de demanda, por ejemplo de Do a Dl en el Grafico siguiente. Un -~
cambio en la cantidad demandada se refiere a un desplazamiento a lo
lago de una determinada funcion de demanda, por ejemplo de o0 a b o de

fag
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Los cambios en la cantidad demandada son generalmente de corto pla
zo, en cambio las variaciones significativas en la demanda son de -
mas largo plazo.

3.2 2 Elasticidades de Demanda

Una funcién de demanda se puede caracterizar por medio de cier
tos indicadores llamdos elasticidades. Las elasticidades indi
can la variacién relativa de las cantidades demandadas en rela
cion a la variacidon relativa a los precios o a el ingreso, o a
otro factor que afecte a la demanda.

Elasticidad Precio

Es el cambio porcentual en la cantidad demandada dividido por
el cambio porcentual en los precios

E, = A
P/P

Indica el grado de repuesta en la cantidad demandada ante un -
cambio en los precios, si el mercado acepta un aumento porcen=
tual grande en las cantidades demandas ante pequefios cambios
en los precios, se dice que la demanda es eldstica y EP es ma-
yor que 1.0 Para esto (& Q/Q) > (AP/P). La demanda es
inelastica si EPL1 0, es decir si ( A P/P) > (2N Q.

El valor de EP es siempre negativo ya que si A\ P oes positi-
vo (suben los precios) Z\. Q serd negativo, y vice-versa.
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Demanda Elastica

Demanda inelastica

E -1
p

Qv

Para calcular el valor de EP se usa la siguiente

elasticidad arco de la demanda:

Q1

Q2

QS92
Pl P2

Ep=

/
[

Pl Pz

Supongamos que bajé el precio de un producto

Q[

formula, llamada

de 10 a 5 pesos lo que

originé un aumento en la cantidad demandada de 8 toneladas, a 10 to

neladas; la elasticidad precio de la demanda

-2
18
5
15

8§ - 10
10

5

5

L]

o g [ e

Qjo
s KB ) I

Esta forma de calcular la
dera un cambio sustancial en los valores.

seria:

= - 0.111 0.33

0.333

se llama elasticidad arco, ya que consi
Puede darse el caso en que

los cambios sean menores, en este caso este tipo de célculo es impre

ciso.

calcular utilizando la expresion g _Q .
lo direrencial. aP

q £ (p)

En los casos en que se conoce la funcion de demanda se puede
P obtenida por el calcu-

Q




14

Los factores que afectan la elasticidad precio de la demanda son:
1) El nimero y clase de sustitutos que tiene el producto.

2) La importancia relativa del gasto total en el producto en re=-
lacion al presupuesto de .los consumidores,

3) El numero de usos del producto.

Mientras mayor sea cada uno de estos factores, mayor serd E_ por -
ejemplo la sal practicamente no tiene sustitutos y ademds e8 un gas
to muy poco importante en el presupuesto de cualquier consumidor, -
por esto tiene una demanda muy inelastica; es decir los consumidores
demandan casi la misma cantidad a cualquier precio.

Es comin que las elasticidades precio de la demanda de productos es=~
pecificos aumenta con el tiempo, debido principalmente a la aparicién
de nuevos sustitutos. Es frecuente también que E_ sea menor a medida
que se retrocede en el canal de comercializacién Be los mercados de-
tallistas a los de acopio.

S1 un proyecto aumento la cantidad de producto que llega a un mercado
es un cierto valor G, puede tener efectos muy distintos sobre los pre

cios segin el tipo de demandas que se tengan, tal como se ilustra a
continuacion:

Po

Pl &

q

Nétese que el cambio de Po a P; fué mucho mayér en un caso que en el

otro, como resultado de un cambio igual f o - f1 =G
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en la cantidad en los dos mercados

Es frecuente que los productos agricolas tengan demandas inelasti-
cas en el corto plazo.

Elasticidad de Ingreso

Indica cémo cambia en porcentaje la cantidad demanda de un bien cuan
do hay un cierto cambio porcentual en los ingresos

- A g
Y =~

Por ejemplo, si los ingresos son Ql00 y aumentan a 110 pesos, y la
cantidad demandada de un bien sube de 20 unidades a 25, la elastici
dad ingreso de la demanda serd de:

Ny = 5 /20 = .25 =2.5
10 /100 .10

Si los consumidores no desearan aumentar tanto la cantidad demanda-
da de este bien, y en la misma situacidén de aumento de ingreso el
consumo sube s6lo en una unidad: A Q = 1. la elasticidad ingre
so seria:

N = 1/20 = .05 = 0.5
y 10/100 10

La elasticidad seria menor que en el caso anterior

Los bienes y servicios se pueden categorizar segiun el valor que ten
gan las elasticidades ingreso de la demanda.

Bienes de lujo Ny muy alta
Bienes superiores Ny >1.0
Bienes inferiores lly < 1.0
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Los valores de la elasticidad ingreso de la demanda de productos
agricolas son generalmente bajos, con Ny 1.0. Es decir, los -

consumidores aumentan el consumo de productos agricolas en una pro
porcidn menor a la que aumentan sus ingresos.

Se estima muy aproximadamente, en base a comparaciones entre paises
que la elasticidad ingreso del consumo total de alimentos baja cuan
do sube el ingreso per-capita.

Si el ingreso per capita es de aproximadamente US$ 100 Ny = 0.8
Si el ingreso per capita es de aproximadamente US$ 500 Ny =0.5
Si el ingreso per capita es de aproximadamente US$ 2000 Ny = 0.0

De estos hechos surge la ley de Engel que esuniversalmente valida:
Mientras menores sean los ingresos mayor es el porcentaje de éstos
que se dedica a gastos de alimentacidén. EI corolario de esto tam=-
bien es cierto e implica que a medida que aumenta la produccidn to
tal de cualquier pais (Producto Geografico Bruto), la importancia
relativa (%) del sector agricola en la produccidn nacional se va re
duciendo (hay otra serie de factores que inciden en esto ademas de
las Ny).

los servicios, tales como educacidon, salud, transporte, etc., y los
bienes de consumo de origen industrial tienen elasticidades ingreso
mucho mayores que los productos agricolas. La elasticidad ingreso
de algunos productos agricolas, es mads alta que otros, el rango co-
min de Ny para ciertos grupos de productos en Latino América es -
aproximadamente el siguiente:

Carnes, huevos y leche
Frutas y horalizas
Granos

[eNeNe]
- U O\
(SRR
OPO
w 0

En los paises latinoamericanos el aumento en la demanda de alimentos
proviene principalmente de los aumentos de poblacién (cominmente -
tienen una tasa anual de incremento de 2% a 37%). Los ingresos per-
cadpita aumentan relativamente poco, especialmente si se consideran
cifras de la distribucidn del crecimiento de los ingresos naciona-
les.
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Elasticidad Cruzada

Es el mismo concepto de elasticidad aplicado al cambio en la canti
dad de un bien (X), cuando cambia el precio de otro bien (Y)

Exy = A ox /[ ox
A Py /) Py

Si Exy es positiva ( 0) los bienes x e y son sustitutos, si (Exy 0)
es negativa, y los bienes son complementarios

Oferta

La oferta de un producto es una funcidén que nos indica las distintas -
cantidades de producto que los vendedores de un mercado (pueden o no
ser productores, segin el mercado) estén dispuestos a vender a distin-
tos precios. La oferta se define para una unidad de tiempo determina-
do y para un mercado determinado. La relacion entre precios y cantida
des es siempre positiva, es decir, a mayores precios hay mayores canti
dades Graficamente esto se expresa asi:

Qo
La funcion de oferta siempre tiene pendiente positiva, excepto en
casos muy excepcionales. Esto indica para el caso de los producto-
res agricolas que, estando fijas ciertas condiciones que pueden afec
tar la produccidén, tales como la tecnologia, los precios de los in-
sumos, las expectativas de clima y de mercado. etc. ellos estan disg
puestos a ofrecer mayores cantidades de producto solamente si hay ma
yores precios
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3.3.1 Factores que determinan la oferta

La oferta de un producto agropecuario puede cambiar por
diversos factores, algunos de los cuales son '"contables"
y otros no lo son Los principales factores que afec-
tan la oferta son los siguientes:

La tecnologia de produccion

Los precios de los insumos y recursos (costos de produc=-
cion y mercadeo del producto y otros productos alterna =
tivos)

Los precios de otros productos alternativos

La disponibilidad de recursos de produccion, tales como
trabajo, tierra y capital

La calidad de estos recursos

Las condiciones meteorolégicas

Las expectativas de los productores en relacion al clima
posibilidades de mercado, y otros riesgos inherentes a
la produccion

Factores sociales y psicoldgicos, tales como las motiva
ciones, preferencias, gustos, disposicion al cambio, tra
diciones y otros

Factores institucionales, politicas de fomento, informa-
cion y servicios publicos de apoyo al agricultor y otros.

Algunos de estos factores se pueden cambiar en el corto plazo, como
por ejemplo la disponibilidad de recursos de capital (crédito), las
expectativas de mercado mediante la informacion de mercados y pre -
clos o los programas de sustentacion de precios. Otros factores -
solo se pueden cambiar significativamente en el mediano o largo pla
zo tal como por ejemplo, la tecnologia de produccion o la disponibi
lidad de recursos de tierra, la calidad de ciertos recursos como el
trabajo y la tierra, y la tenencia de la tierra Finalmente hay -~
ciertos factores que cambian y afectan la oferta y no se pueden con
trolar ni adn predecir, en cuanto a la direcci6én del cambio, por ejem
plo las condiciones meteoroldgicas, ciertos factores politicos, expec
tativas del agricultor y otros similares.

La presencia de muchos factores incontrolables en la oferta agricola
y otros que actuan en forma impredecible, es una de las razones por
qué los mercados agropecuarios son instable y sus precios varian con
siderablemente Esto plantea ademas dificultades muy serias para -
poder efectuar prondésticos exactos de mercado-
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Un cambio en la oferta de un piosductn ag icola detido a un camhio
en alguno de estos factores se puede represcéntar graficarente de
Ia siguiente mane)a:

Qo

- m——

Prec.io
N

N

B R T e ew ewemw vv—e e

q’u.t\

Es fundamental distinguir entre un cambio en la cantidad cfrecida y un

cambio en la oferta El grafico siguiente muestra en la situacidén A -

un cambio en la cantidad ofrecida . que se refiere a un movimiento a lo
largo de una funcion de oferta determinada 01 - 01 del punto a al punto
b. lc que resulta un aumento de la cantidad ofrrcida de ql a q2

; - 1
, t D2
- Sitvacion A © Situvacicn B / D3
Po - ___.___ _?J{/// Po i _
o d s | / / '
| ‘ n b2 |p3 '
-' R RO B

o w ~eon C w mer - - e - - - e

Q' ®, qQ ql q2
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La situacion B nos muestra un caso en el que la oferta se ha des-
plazado de 01 01 a 0, 02 y posteriormente a 03 03, debido por

ejemplo a una mayor disponibilidad de credito En este caso al
precio Po las cantidades ofrecidas aumentan a q9 ¥ 94 debido al
cambio en la oferta.

3 3.2

333

Elasticidad de la oferta

La elasticidad de la oferta indica el cambio porcentual
que se produce en la cantidad ofrecida en un.mercado co
mo consecuencia de un cambio porcentual en los precios

La expresion matematica es:

E = Q [/ Q
’e %P/P

La elasticiadad de oferta siempre es positiva Se conocen
muy pocas estimaciones de elasticidad precio de la oferta
en Latinoamerica, sin embargo para los muchos casos, que -~
consideran periodos cortos (de un afio) la elasticidad encon
trada es baja, menor que 1 0. Investigaciones en Estados
Unidos llegan a resultados mas o menos parecidos

Periodos de Produccion y la Oferta Agricola

Si se considera la oferta agricola de un producto, veremos
que mientras mas corto sea el periodo en consideracion ine
lastica sera esta funcion

En el periodo inter-anual (entre la siembra y la cosecha)

la superficie sembrada estd determinada, y el agricultor -
s80lo puede aumentar su produccidén variando el uso de insu-
mos tales como fertilizantes, mano de obra, herbicidas y
otros Por esto, en este periodo la oferta es muy inelas
tica. Evidentemente nos referimos a la oferta de una region
o pais excluyendo el hecho de que puede haber stocks de pro
ducto almacenado o puede haber importaciones.
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En el periodo inter-anual (el agricultor puede variar la
superficie de un cultivo y ademas cambiar la intensidad
del uso de los insumos variables. Por esto, la elastici
dad de oferta en este periodo es mayor que en el caso -
anterior.

En el perfodo multi-anual, es decir de varios afios, el pro
ductor puede cambiar de escala de operacién de su finca -
(extensién, mecanizarla, etc.), y ademias pueden entrar a
producir un producto otros agricultores que antes no lo -
producian.

Ademas de estos periodos se ha definido un caso especial,
el periodo de mercado, la oferta en este caso se refiere

a la cantidad que se ofrece en un dia en un mercado. Es-
ta cantidad se puede varias muy poco para muchos productos
agricolas (excepto los que se almacenan). En el caso de
algunos mercados de acopio e incluso mercado mayoristas de
productos perecederos la oferta puede ser completamente -:
inelastica, es decir la cantidad no cambia, no importa cual
sea el precio. En estos casos es muy probable que hayan
bruscas flutuaciones diarias de precio debido a cambios
en la oferta diaria sin considerar el almacenamiento).

Graficamente se puede representa asi las ofertas de distin
tos periodos:

WTRA
ANLAL
~Racabo WYIER
'P ‘ anvay
MULTY
LISV

Lo anterior sirve para indicar que 1!: politicas de susten
tacidén de precios agricolas como un medio de fomentar la
produccidén s86lo tienen efectos significativos en el largo
plazo. La enumeracién de los factores que afectan a la -
oferta también indican que hay muchos otros caminos para
fomentar la produccién ademds de las politicas de precios.
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Determinacién.de precios en el Mercado

Los precios se determinan en el mercado por la interaccién de la -
oferta y la demanda Ademas las condiciones monetarias y el nivel
general de precios tambien afectan esta determinacion

En el grafico siguiente se muestra el precio Po que representa el
equilibrio_del mercado, es decir, aquel precio en el cual la cantidad
demandada es igual (Qo).

A un precio maycr, P2 hay un excedente igual a Ql Q2 ya que los ven-
dedores ofrecen una mayor cantidad de la que los compradores desean
demandar a ese precio Por el contrario, al precio Pl hay un deficit
de Q3 Q4 ya que sucede lo contrario, en este nivel de precios las -
cantidades que se demandan son inferiores a las que se ofrecen.

Cuando consideramos prouectos agricolas estamos preocupados de lo que
sucedera en un mercado en el futuro, ya que el estudio, la implemen-
tacion y la ejecucion de los proyectos lleva algunos afios. Ademas,
los beneficios (o produccion) de los proyectos y su impacto sobre el
desarrx&lo rural duran muchos afios,/quiza 10, 15 6 20 afios o mas.

L g

%

=©

Deficit: Q4 - Q3, al precio p1

Superavit: Q2 - Ql, al precio P2

Equilibrio de Mercado al precio Po
Cantidad demandada = q0 = cantidad ofrecida
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Por esto se debe considerar que puede suceder en los mercados en el
futuro, como aumentaran la demanda y la oferta de un producto? Esto
nos dice si hay "mercado" para un proyecto, es decir, nos indica la
necesidad de adelantar un proyecto en un cierto rubro productivo. -
Por el contrario, este andlisis nos puede indicar que posiblemente es
preferible no realizar este tipo de proyecto debido a sus efectos ne
gativos. Por ejemplo, si la demanda a largo plazo aumenta de Do Do

a Dl D1 y la oferta aumentard a un ritmo menor, de Oo 0o a 01 01, ve
mos que el precio del producto aumentard de Po a Pl. Suponiendo que
de acuerdo a la politica de desarrollo agropecuario se desee mantener
el nivel de precios constante, hay una necesidad de acelerar el rit-~
md.de aumento de la oferta. Esto se puede lograr por un proyecto agri
cola que alcance a desplazar la oferta a 02 02, con lo que se logra -
mantener el precio al nivel de Po ..

S, o

N

En ciertos casos se puede determinar que el efecto de un anteproyec

to no es deseable ya que puede producir un aumento en la oferta de

tal magnitud que reduzca los precios en el mercado mas allad de lo -
aconsejable de acuerdo a la politica de desarrollo agropecuario; esto
es especialmente grave en el caso de cultivos permanentes que no per=
miten reducir la produccién en el corto plazo y pueden inflingirse pér
didas de capttal a los agricultores. Graficamente esto se puede re-
presentar asi:

/‘ OO . O|
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En este caso tenemos la oferta y demanda 0o y Do en equilibrio

al precio Po. En el periodo 1, varios afios después, la oferta

y demanda se desplazan a: 01 y D1, generando el precio Pl, que -
es levemente inferior al precio inicial Po Si se adelante un
cierto proyecto agricola en este producto la oferta podria despla
zarse en el periodo 1 hasta Op, generando un precio de equilibrio
Pp., que es mucho menor al precio inicial Po

No siempre los proyectos van dirigidos a afectar la demanda de un
producto Puede haber proyectos orientados a alterar la demanda,
por ejemplo aumentar la demanda de pescaso, ya que el consumo es -
bajo y hay escasez de produccion de proteinas animales, o se desti
nen a la exportacion Se puede tratar de reducir la demanda de un
producto que se importa (con la consiguiente reduccion en el egreso
de divisas escasas), por medio de un proyecto que produzca un bien
sustituto al importado, o que reduzca el precio de los sustitutos.

De los parrafos anteriores se desprende claramente la importancia

de analizar el impacto de un proyecto en el mercado a traves de los
afios de vida del proyecto. Por esto es necesario realizar proyeccio
nes de la oferta y la demanda del producto ( o productos ) o servicios
que el proyecto entrega a un mercado
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Instructor: Lic. Juan Ml. Villasuso E.*

1, INTRODUCCION:

En las economfas primitivas se podia observar que los productores de
bienes agricolas consumian gran parte de su propia produccién. Sola
mente vendian, generalmente entre los vecinos o consumidores cercanos,
aquellos excedentes que sobrepasan lo necesario para satisfacer sus -
propias necesidades. En una economia de este tipo no existfa el inter
mediario y era el agricultor el que directamente realiza la venta y -
el que obtenfa la totalidad del dinero que los demandantes pagaban por

el producto.

Esta situascidén en la cual el agricultor realizaba la doble funcién de
producir los bienes y de comercializar los excedentes, se dio en todos
los paises desarrollados hace algin tiempo, y ain puede observarse en
muchos paises en vias de desarrollo donde predominan las explotaciones

agricolas de subsistencia.

Sin embargo, a medida que las poblaciones van creciendo y la produccién
se va especializando, el esquema de comercializacidén se va transforman
do y se va haciendo mds complejo. Van surgiendo nuevos canales de co-

mercializacidén y unidades econdémicas especializadas en realizar ciertas

* Licenciado en Economia. Profesor de Economia Matemdtica, Universidad
de Costa Rica.



funciones especificas dentro de esos canales: el camionero, el mayo-

rista, el minorista, etc.

Esta especializacidén de las unidades econdmicas permite lograr una ma
yor eficiencia en la comercializacidn de los bienes, a la par que brin
dar mids y mejores servicios a los consumidores. Un camionero que trang
porta frutas y hortalizas producidas por varios agricultores desde una
zona alejada hasta el centro de cénsumo, realiza esta funcidén en forma
mias eficiente que si cada uno de los productores tuviese que traer sus
propios productos hasta el mercado consumidor. El costo en tiempo y
utilizacién del vehiculo (por citar tan solo dos de los varios costos)
en que tendria que incurrir el finquero, en relacién con el volimen de
producto que transportaria y comercializaria, harfan que su labor como
intermediario-transportista fuese mis ineficiente que la que puede realizar
el camionero especializado. De igual forma, el mayorista o minorista -
que cuenta con instalaciones adecuadas para realizar su actividad y que
se abastece de pfoductos provenientes de diversos oferentes, puede de-
sempefiarse, debido a su mayor especializacidn, en forma mas eficiente
que un productor que llega a vender esporadicamente su pequefia produc-

cién.

Vemos, de esta forma, que en un sistema moderno de comercializacién, los
intermediarios no solamente realizan una funcién necesaria, sino que pue
den desempefiarla de manera mids eficiente que un pequefio productor indi-

vidual.

Esto, claro estd, no significa que dentro del sistema de comercializa-
cidén no se puedan dar, y de hecho se dan , imperfecciones de mercado que
encarezcan la actividad de mercadeo. La existencia de monopolios o de
oligopolios, la existencia de intermediarios innecesarios que no afladen
valor al producto y la ineficiencia en el desempefio de sus labores, pue

de incrementar considerablemente los costos del proceso de mercadeo y




y en algunos casos significar grandes ganancias o grandes pérdidas a

los intermediarios.

En estos casos podria ser necesaria la intervencién del Estado como -
institucién orientadora, con el objeto de eliminar a todos aquellos
intermediarios que fuesen realmente innecesarios o de contribuir, a
través de los instrumentos que estén a su alcance (asistencia técnica,
crédito, fomento de cooperativas, etc.) a que los intermediarios pue-
dan llegar a operar en forma mds eficiente, logréndose con ello costos

més bsjos y probablemente precios mds reducidos para el consumidor.

Ahora bien, aun en el caso de que los intermediarios estén operando -
adecuadamente y que dentro de los canales de mercadeo solamente se en
cuentren aquellas unidades estrictamente necesarias, debe de quedar -
claro que el mercadeo implica un costo. El transportar los productos,
almacenarlos, distribuirlos, expenderlos, etc., conllevan un valor que
se va agregando al producto. Y este valor lo van agregando aquellos -
que van realizando las diferentes funciones. Asf, el valor de un bien
en la zona de produccidén no puede ser el mismo que el del bien en el

expendio minorista en la esquina de nuestra casa. La diferencia entre
uno y otro es el costo del proceso de mercadeo. Esa diferencia es -

afiadida por todos los recursos empleados para que el bien pueda llegar

desde el productor hasta las manos del consumidor.

LOS MARGENES DE COMERCIALIZACION

Los mﬁrgenes'de comercializacidn constituyen una medida del costo del
proceso de comercializacién. Pueden definirse tanto en términos abso-

lutos como en términos relativos.

En términos absolutos se definen como la diferencia entre el precio que

paga el consumidor (Pc) y el precio que recibe el productor (Pp), o



sea
MARCOM = P - P
¢ p

En términos relativos se define de la siguiente manera:

MAR COM =P -P_ X 100
¢ P

P
p

Es posible también calcular el margen de comercializacién para cada
una de las etapas de comercializacidén. Asi, por ejemplo, si la co-
mercializacidén de un determinado producto incluye las etapas de aco
pio, mayoreo y venta minorista, es posible determinar el margen de

comercializacién para cada una de ellas; vg.

ACOPIO MAR COM = P, - Pp
) MARCOM=Pa;P X 100
a

donde Pa es el precio a que vende el acopiador el producto y Pp es el
precio que recibe el productor, o lo que es lo mismo, el precio que paga

el acopiador

MAYOREO MARCOM =P =- P
— m a
é MAR COM = Pﬁ B Pa X 100
P
a

donde Pm es el precio de venta del mayorista y Pa el precio que recibe
el acopiador o precio que paga el mayorista por el bien; y asi sucesi-

vamente.

Ahora bien, respecto a los mdrgenes de comercializacidn es conveniente




resaltar un par de cosas que casi todos conocemos pero que muchas
veces parecen olvidarse y que son de gran 1ﬁportancia para inter-

pretar adecuadamente el comportamiento de los intermediarios.

2.1 10S MARGENES DE COMERCIALIZACION REFLEJAN TODOS LOS COSTOS DEL PROCESO
DE_COMERCIALIZACION

Un primer aspecto que debe mencionarse es que' los. margénes de co-
mercializacidén representan TODOS los costos del proceso de comer=-
cializacidén. Y cuando decimos TODOS, estamos incluyendo no solo
el beneficio del comerciante como empresario, sino también los -

otros costos, tanto implicitos, como explicitos, en que incurre.

Generalmente los comerciantes intermediarios compran los productos
a un precio y lo venden a un precio mds elevado. Ahora bien, a -
qué se debe que un intermediario compre un bien, digamos en 5 pesos

y lo venda en mds de 5 pesos?

El comerciante intermediario, llémase mayorista, minorista o camio
nero, constituye una unidad econdémica que participa en el proceso
de mercadeo y que como tal estd realizanmdo funciones y actividades

que vienen a afiadir valor al producto.

Estas actividades que realizan los intermediarios, sea transporte,
almacenamiento, clasificacidén, maduracién, etc. tienen un costo, =
puesto que las mismas implican la utilizacidn de recursos para trans
formas el bien, ya sea transformacién fisica, o en el tiempo y/o -
espacio; y, desde luego, a los propietarios de los factores de pro

duccién hay que retribuirlos por el uso de dichos factores.

Asi, el aumento en el valor del bien, medido a través del precio, no
viene dado por el simple hecho de la participacidén del intermediario
en el proceso del mercadeo, sino mas bien por el costo de las acti-

vidades que el mismo realiza. De esta forma, resulta obvio que la



diferencia entre el precio de compra y el precio de venta del
intermediario representa basicamente el costo del proceso de

.comercializacién en la etapa correspondiente. '

Ahora bien, para calcular los costos del proceso de comercia-
1izacién es necesario tener en cuenta algunas cosas. En primer
término, el cdlculo adecuado de los costos de la comercializa-
cién requiere que se incluyan todos los costos implicitos del
proceso y no tan solo los costos explficitos. En otras palahras,
al calcular los costos de comercializacién debemos tomar en cu-
enta el costo de oportunidad de todos los factores de produccién

que se estdn utilizando.

Lo anterior tiene gran importancia en el tantoen que, los indivi
duos Que participan en la comercializacién de alimentos, en mu-
chos casos, son propietarios de més de un factor de produccién
cuyo costo de oportunidad no toman en cuenta al calcular sus cos

tos explicitos.

As{, por ejemplo, es frecuente encontrar el caso de comerciantes
minoristas que son al mismo tiempo empresarios, trabajadores en
su empresa y propietario del local donde estd& ubicado el negocio.
Generalmente este individuo no se asigna un salario por su tra-
bajo como empleado, ni tampoco recibe explicitamente una remune

racién por el edificio o local que esté empleando.

Esta situacién, que es bastante frecuente, tiene repercusiones
sobre los mirgenea de comercializacién dignas de hacerse notar.
S1 el comerciante no retribuye explicitamente su trabajo ni re-
cibe un alquiler por su edificio, entonces, &l no incluiréd dos

rubros entre sus costos explfcitos. De esta forma, los costos




2.2

explicitos estardn subestimando el costo de la comercializacién
en relacidn con los costos implicitos en que estd incurriendo el

comerciante.

Tomando en cuenta que el beneficio del intermediqrio comunmente es
considerado como la diferencia entre los ingresos y los costos -

explicitos, entonces se estarad sobre-estimando el Seneficio del -
comerciante. Se estard incluyendo como beneficio la remuneracién
que le corresponde a la persona como trabajador y como propietario

del factor capital.

LA MAGNITUD DE LOS MARGENES DE COMERCIALIZACION NO NECESARIAMENTE
REFLEJAN 1A MAGNITUD DEL BENEFICIO DEL INTERMEDIARIO

Es frecuente escuchar la afirmacidn de que los intermediarios ob-
tienen enormes ganancias porque afiaden mirgenes muy elevados a los
productos que venden. Esta afirmacidn, aunque a primera vista pa
rece totalmente 1l6gica, puede no serlo tanto si lo analizamos con

algin detalle.

El hecho de que un comerciante intermediario afiada un margen ele-
vado a los productos que vende, y aun suponiendo que dentro de ese
margen se incluya un porcentaje de beneficio "elevado'", esto no -
significa necesariamente que el beneficio total del intermediario

sea elevado.

Debemos recordar que el concepto de mirgen de comercializacién es
un concepto unitario, mientras que el beneficio del intermediario
tiene que ver con los totales. El beneficio total depende, no -
solo del beneficio unitario sino también del monto total'de ventas.

Consideremos un ejemplo sencillo que puede ilustrar este punto.

Supongamos el caso de dos comerciantes que afiaden un mismo mirgen



de comercializacién del 100% al precio de compra del producto, y
supongamos también que de ese madrgen un 90% corresponde al bene-
ficio. 1/ Sin embargo, uno de los comerciantes tiene ventas men
suales por valor de un milldn de pesos mientras que el otro ven=-

de tan solo cien pesos.

Obviamente, el beneficio total del que vende un millén de pesos -
sera mucho mayor que el beneficio total del que solo vende cien.
El beneficio del primero podria considerarse como "alto" mientras
que el del segundo podria definirse como "bajo", a pesar de que
ambos estdn utilizando el mismo margen de comercializacién y am-

bos obtienen el mismo porcentaje de beneficio.

De lo anterior se infiere, que la magnitud del mdrgen de comercia
lizacién y el beneficio total del comerciante no pueden conside-
rarse necesariamente como sindénimos, ni la magnitud de uno.de -

ellos refleja necesariamente la magnitud del otro.

2.3 Finalmente es bueno observar que el costo del proceso de mercadeo,
medido como porcentaje del precio final del bien constituye una
medida no solo del valor agregadq por la comercializacidén, sino

también de la eficiencia con que se realiza dicho proceso.

S1 suponemos que en proceso de comercializacidn se pueden presen
tar ineficiencias en todos o algunos de sus componentes, entonces

podemos expresar el costo de dicho proceso como:

n
CPM = S (V'A)i + Ii
i=1

donde CPM: costo del proceso de comercializacidn (VA)i: valor -
agregado de la actividad i (almacenamiento, refrigeracién, trans-

porte, etc.); y I1 : costo de la ineficiencia en la actividad 1i.

Yy

el 107 restante cubre todos los otras costos, tanto implicitos como expli
citos del comerciante.




Si fuese posible eliminar todas las ineficiencias entonces el
costo del proceso de comercializacién seria igual valor agrega

gado por el mismo.

3. LOS COSTOS DE 1A COMERCIALIZACION: UN ANALISIS GRAFICO DE EQUILIBRIO.V
DE MERCADO INC NDO A LOS INTERMEDIARIOS

Generalmente se ha considerado en la literatura econémica que las fun
ciones de mercadeo que realiza el comerciante-intermediario pueden asi
milarse dentro del llamado proceso productivo ya que ambas unidades eco
némicas realizan actividades anélogas en el tanto en que las dos trans-
forman insumos para obtener bienes. Este tratamiento simplista de la
situacidn ha permitido definir la funcién de oferta de los productores
incluyendo tanto las actividades de "fabricacién" que realiza el agri-

cultor, como la actividad de mercadeo que realiza el intermediario.

Siguiendo esta linea de razonamiento y tomando en cuenta que desde el

punto de vista econémico los biengs, definidos en la forma més riguro-
sa, solo adquieren el calificativo de finales o terminados en el momen
to en que llegan a manos de los consumidores para ser consumidos, ve-

mos que algunos autores, entre ellos Schneider, afirman que "el trans

porte y el comercio son, por consiguiente, partes del proceso producti
vo, de la misma forma que la fabricacién en el més estricto sentido -

técnico". 1/

Sin embargo, existen ciertas caracter{sticas de los intermediarios que
permiten diferenciar el proceso de mercadeo de la etapa de fabricacién.
Estas diferencias sirven para validar el que ambas actividades se ana-
licen separadamente al estudiar el equilibrio de mercado. Creemos, ade
mio,'que esta separacién permitird conocer un poco mejor el comportami

ento de intermediario en el mercado y cémo ese comportamiento puede =--

1/ Schneider, Erich. "Teorfa Econémica" Tomo I, Editorial Aguilar, Madrid
1967, pp.'6.
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afectar las condiciones de equilibria.

Dos de las diferencias que podemos apuntar entre el agficuitor & el
intermediario. son, primero, que el agricultor es bdsicamente un pro
ductor de bienes mientras que la labor‘dél'ihtermédiarfo és eéenciél
mente la de brindar servicios; y en segundo Iugar;“qheﬁlos factores =
de produccién utilizados por el agricultor casi siempre exge:imentgn,
a través de procesos mids o menos complicados, transformgciones-ﬁunda-
mentales en su estructura para.convertirse en bienes, mientras que los
insumos que utiliza el iqtermediario se emplean en transformar en el

tiempo y en el espacio los bienes que obtienen del agricultor.

3.1 EL MODELO _ .

Can el objeta de introducir al intermediario dentro del esquemaqde
mercado es necesario establecer ciertos supuestos: (a) el andli-
sis sera estdtico, suponiendo que no existen desfaces y que las -
relaciones se dan en una misma unidad de tiempo, (b) se supone un
mercado de competencia pura en el cual ni los oferentes ni los de
mandantes pueden influir en el precio, (c) los prdductores solamen
te realizan la funcién de fabricacién, es decir, no realizan ningu
na actividad propia del mercadeo como podria ser el almacenamiento
o el transporte. Los consumidores, por su parte, tampoco realizan
ninguna de estas actividades de mercadeo. Asi, son los intermedia
rios los Unicos que realizan funciones de mercadeo; y (d) el inter-
mediario compra al productor, transforma el bien en el tiempo y en
el espacio y vende el producto al consumidor. De esta forma, el

intermediario es al mismo tiempo demandante y oferente del bien.

Dados estos supuestos es posible definir las funciones de oferta y

demanda de los intermediarios.
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La funcidén de demanda del intermediario se obtiene a partir de

la funcidén de demanda de los consumidores. Si se toma en cuenta
que el proceso de mercadeo tiene un costo, entonces los interme
diarios estaran dispuestos a pagar por el producto, que ain no ha
sido comercializado, un precio menor, para cada nivel de cantidades
que el que estarian dispuestos a pagar los consumidores una vez -
que el producto ya hé&* esperimentado las transformaciones propias =
del proceso de mercadeo. La diferencia entre el precio ‘antes y -

después del mercadeo constituye el costo de este proceso.

Asi pues, si definimos la curva de demanda de los consumidores por

el producto como

Pp=f (x) donde p = y x = cantidades

entonces la curva de demanda de los intermediarios sera

p=f (x) -k

donde k representa el costo del proceso de mercadeo. 1/

De manera similar, es posible definir la funcidén de oferta de los =~
intermediarios como la funcidén de oferta de los productores mas el
costo del proceso de mercadeo (k). O sea, que la curva de oferta del

intermediario estard por encima de la oferta del productor.

En términos matemiticos, la funcién de oferta del productor sera

P =g (x)
y la funcidén de oferta del intermediario se definird como
p=g (x) +tk

Para efectos de simplicidad en el andlisis, supondremos que el valor de k
es constante para todos los niveles de cantidades. Sin embargo, esto no -
necesariamente tiene que ser asi. Se podria perfectamente pensar, por ejem
plo, en que existen economias de escala en el proceso de mercadeo en cuyo
caso el valor de k diminuiria a medida que se incrementan las cantidades.
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Debe hacerse notar que la k que aparece en la funcién de demanda
es la misma k que encontramos en la funcién de oferta y que esta

representa en ambos casaos el costo del proceso de mercadeo.

Resulta claro que al iutroducir en el modelo a los agentes de merca
deo, ya no existird un sélo precio de mercado sino dos; un precio -
que es el que reciben los productores y un precio que es el que pagan

los consumidores.

En el grafico a continuacidn se representa la situacidén considerando
conjuntamente la oferta y la demanda de los intermediarios. Como =
puede observarse, si tomamos en cuenta la demanda de los intermedia-
rios (D i), que difiere de la funcién de demanda de los consumidores
(Dc) en un cierto valor K y la oferta de los productores (Sp), en la
cual se incluyen las operaciones de mercadeo, vemos que en el punto

B, es decir, donde se cortan ambas curvas, obtenemos un precio de equi
librio (Pp) que es el precio que reciben los productores y que pagan

los intermediarios por el bien.

Si consideramos ahora la oferta de los intermediarios (Si), la cual
ya ha sido también definida, y la demanda de los consumidores, vemos
que en el punto A ambas curvas se cortan igualdndose, al precio Pc,f
las cantidades ofrecidas por los agentes de mercadeo y las demanda-

das por los consumidores.

As{ pues, Pp serd el precio que obtienen los productores por sus bie

nes y P, el que pagan los consumidores. La diferencia entre ambos

precios es el costo del proceso de mercadeo.

Conviene seflalar que la cantidad de equilibrio entre D, y s4 (0A)

tiene necesariamente que ser la misma que entre Sp y Dy (OB) si cog

sideramos una misma unidad de tiempo. Si estuviésemos considerando
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diferentes perfodos, las cantidades podrfan diferir ya que a los
intermediarios podrfa interesarles almacenar una parte de lo deman
dado, o lanzar al mercado productos almacenados en perfodos ante-

riores.

A través de este sencillo modelo pueden explicarse las variacioneé

en los precios no solo en términos de las funciones de oferta y de=-
manda de productores y consumidores, sino también tomando en cuenta
el comportdﬁiento del intermediario, o lo que es lo ﬁi}mo, conside~

rando el proceso de mercadeo en si mismo.

De esta forma, es posible detectar, en un momento dgterminado,yq{ las
variaciones en la oferta total (oferta del agricultor mds oferta del
intermediario) se han debido a variaciones en la etapa de fabricacién
o en la etapa de mercadeo, lo cual puede resultar dtil para diagnos-

ticar y explicar las causas que provocan las variaciones.

Es vdlido pensar, al menos tedricamente, que en muchos casos la ofer-

ta total experimente modificaciones debido exclusivamente a variaciones
en los costos del proceso de mercadeo. Estas variaciones del valor K
podrian deberse a diversas causas: participacién de un mayor nimero de
intermediarios en la cadena de mercadeo, aumento en el precio de los in
sumos usados, utilizacidén de menores cantidades de recursos a causa de la
introduccién de nuevas técnicas que aumenten la productividad, nuevas

funciones que realicen los intermediarios, etc.

Pero los desplazamientos de las dos curv#s de los agéntes de ﬁetcadeo,
no solo pueden provocar fluctaciones en 1los precios cuando la oferta y
la demanda de las otras dos unidades econdémicas se mantienen inaitera-
das, sino que también pueden contribuir a hacer mds grandes o més pe-

quefias las variaciones de los precios cuando las curvas de los consumi

dores, y/o de los productores se desplazan. El que suceda una cosa o
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OFERTA Y DEMANDA DE LOS INTERMEDIARIOS
DE UN MODELO DE MERCADO

PRECIO PRECIO

A CANTIDAD
p.u.t.
Dc Demanda de los consumidores Pc Precio que pagan los consumidores
Di Demanda de los intermediarios Pp Precio que reciben el producto
Sp Oferta de los productores K Casto del proceso de mercadeo
Si Oferta de los intermediarios
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la otra, dependerd de que los desplazamientos en las funciones de -
los intermediarios tengan el mismo sentido o sentido contrario a los

movimientos de la oferta y la demanda de los productores y consumido

" res.

SERIES HISTORICAS

Las series histéricas de series de tiempo se definen como un conjunto
de observaciones o datos que se refieren a una misma variable que co-
rresponden é-diferenteé momentos o perfodos de tiempo. Generalmente

estos periodos de tiempo ést&n dados por intervalos regulares (sema-

nas, meses, afios, etc.). Ejemplos de series histdéricas pueden serlo

la produccién anual de arroz en Costa Rica en el perfodo 1950-1975;

la cantidad de lluvia diaria que cae sobre una determinada zona du-

rante un perfodo de cinco afios; los precios mensuales del tomate de - .

primera calidad en el Mercado Qe San José en el periodo 1960-1975, etc.

Matemidticamente una serie histérica es definida por los valores Y1 ,
Y2,... de una variable Y (produccidén, cantidad de lluvia, precios, =
etc.) en los momentos ty, t,, . . . Por lo tanto, Y es una funcién

de t, es decir Y = £ (t).

Comunmente se considera que las series temporales nacen por accidén =
conjunta de cuatro componentes: (a) movimientos seculares o tenden-
cias, (b) variaciones o movimientos ciclicas, (c) movimientos esta-
cionales; y (d) variaciones irregulares o aleatorias. El andlisis
de una serie histérica consiste precisamente en una descripcién (ge
neralmente matematica) de las variaciones presentes en dicha serie.
De esta forma, el estudio de las series temporales parte del supues
to de que el valor de una determinada observacién (Y) es influencia
da por el producto de las variables tendencia (t), ciclo (¢), esta-
cionalidad (E) y azar (A), sea, Y=f (T XC X E X A).
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MOVIMIENTOS SECULARES O TENDENCIA,

Se refieren al comportamiento general de los. valores (qreci-

miento, decrecimiento o constancia) durante un perfodo prolon

gado de tiempo, es decir, la direccién en la cual parece diri
girse el grdfico de la serie durante un intérvalo amplio de -
tiempo.

Para estimar la tendencia en una serie histdrica el método mis
directo es el de.ajustar una linea a los datos que componen di-
cha serie. Esta linea de ajuste puede ser una recta o una cur-
va; y puede hacerse de dos formas diferentes: (i) Gréficamente,
que consiste en representar todas las observaciones en un gréfi
co y luego trazar una linea que muestre la tendencia que visual
mente observamos. Este procedimiento tiene la ventaja de que
es muy simple, pero tiene la desventaja de la subjetividad de
la persona que va a ajustar la linea. (ii) Represién 2 Corre=-
lacién con el cual se determina la ecuacién de la linea que me-
jor se ajusta a los datos. Esta ecuacidén se puede encontrar -
utilizando diferentes métodos de regresién, de los cuales el

més usado es el de M{nimos Cuadrados.

VARIACIONES O MOVIMIENTOS CICLICOS

Son aquellas oscilaciones de largo plazo que se producen con re
lacién a la linea de tendencia. Estas variaciones ciclicas, -
también llamados cfclos, pueden ser periédicas o no, es decir,
pueden o no seguir patrones similares de comportamiento después
de intérvalos similares de tiempo; y la longitud de las mismas
pueden ser muy variadas. Un buen ejemplo de las variaciones ci
clicas lo encontramos en el llamado "ciclo de la carne" que ocu

rre aproximadamente cada siete afios.
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Con el objeto de determinar la influencia de las variaciones ci
clicas en una serie histdrica, es posible construir un indice -
cfclico. Para esto, sin embargo, es necesario conocer antes la

tendencia y el Indice estacional que veremos a continuacién,

El procedimiento para construir el Indice ciclico consiste en di-
vidir cada una de las observaciones de la serie por la tendencia
y por el indice estacional; con lo cual se aislan el ciclo y el
componente aleatorio. Posteriormente se utiliza una media movil
(generalmente de 5) con el objeto de eliminar as{ las fluctuacio
nes debidas a causas aleatorias y que las series queden con solo

el efecto ciclico.

MOVIMIENTOS ESTACIONALES

Que concierne a los patrones que siguen las series de tiempo du-
rante meses correspondientes de afios sucesivos, o dicho en otras
palabras, son aquellos movimientos debidos a eventos recurrentes
que se producen anualmente. Un ejemplo de estacionalidad lo en-
contramos en la produccién de arroz o de maiz. Existen meses cla
ramente definidos del afio durante los cuales se siembra y meses -

también claramente determinados durante los cuales se cosecha.

Bédsicamente, existen tres razones para querer medir los movimien
tos estacionales: (i) analizar el comportamiento estacional en

épocas pasadas, (u) predecir los movimientos estacionales como =
ayuda en el planeamiento de corto plazo, y (iii) eliminar el ele
mento estacional para poder detectar otros elementos que influ-

yen en las series histéricas.

Para aislar el componente estacional en una serie histdrica, se

pueden construir indices estacionales que nos permitan conocer -
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el efecto de este factor sobre las observaciones. Existen -
varios métodos para calcular un fndice estacional. A manera
de ilustracién se explican a continuacidn las cuatro técnicas
més utilizadas.

Método de porcentajes promedios: 1los datos de cada mes se expre

san como porcentajes del promedio anual. Los porcentajes para
los meses correspondientes de diferentes afios se promedian usan
do ya sea una media aritméticao una mediana. Si se usa el prome
dio es mejor eliminar los valores extremos que puedan aparecer.

Los doce porcentajes resultantes dan el Indice estacional.

Método de la Tendencia porcentual o Razén de Tendencia: con este

método los datos para cada mes son expresados como porcentajes -
de los valores mensuales de la tendencia. Un promedio apropiado
de los porcentajes para los meses correspondientes da luego el -

fndice requerido.

Método del Promedio MS6vil Porcentual: En este método se calcula un
promedio mévil de doce meses. Puesto que los resultados as{ obte-
nidos caen entre meses sucesivos, en lugar de caer en el medio del
mes como los datos originales, debemos computar un promedio mdvil
de dos meses de este promedio mévil de doce meses. El resultado

se conoce cominmente como un promedio mdvil centrado para doce me
ses. Después de que se ha hecho esto, el dato original para cada
mes, se expresa como un porcentaje del correspondiente promedio
mévil centrado para doce meses. Luego, los porcentajes para meses

correspondientes se promedian dando como resultado el fndice.

Método del Indice Encadenado: Las cifras para cada mes se expresan
como porcentaje de la cifra correspondiente al mes anterior. Es=-

tos porcentajes se llaman eslabones relativos, ya que enlazan cada
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mes con el precedente. Luego se obtiene un promedio de los
eslabones relativos para meses correspondientes. De estos
doce promedios de eslabones relativos se obtienen los por-
centajes relativos con respecto a enero que se considera como
el 100%. Después de haberse realizado esto, es comin enton=
trar que el enero siguiente puede tener un porcentaje asocia
do que puede ser mayor o menor que 1007 dependiendo de si ha
incrementado o disminuido su tendencia. Usando esto, los di-
ferentes porcentajes obtenidos pueden ajﬁétarse para esta ten
dencia. Estos porcentajes finales, ajustados de tal forma que

su promedio sea 100%, constituyen el fndice estacional.

MOVIMIENTOS IRREGULARES O ALEATORIOS

Son las fluctuaciones que se presentan esporddicamente debido

a causas naturales o humanas de cardcter imprevisible (inundacio
nes, huelgas, revoluciones, etc.). Ejemplo de este tipo de va-
riaciones las encontramos en las series de precios de muchos pro
ductos agricolas en Honduras debido a los estragos del huracén

Fiff o las ocurridas en Managua a causa del terremoto.

Para aislar la influencia de los factores aleatorios en una se-
rie histérica es necesario ajustar (dividir) cada una de las ob
servaciones por la tendencia, el {ndice ciclico y el {ndice es
tacional. En la. practica casi siempre se encuentra que las va-
riaciones irregulares y aleatorias generalmente son muy peque-
fias en cuanto a su magnitud y a menudo se distribuyen siguiendo

una distribucidn normal.

ALGUNAS POLITICAS DE COMERCIALIZACION: AYUDA A LA AGRICUL

5.1

~

REDUCCION DE LA PRODUCCION

Una de las politicas gubernamentales que se hanseguido en varios
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paises con el objeto de garantizar a los productores un ingre
so superior ha sido el de disminuir la oferta de los productos
Una forma de llevar a cabo estapolitica ha sido a través de una
disminucién en el &rea cultivada, tal como ha sucedido en Esta-
dos Unidos en algunas oportunidades. Otra forma es la que han
utilizado los brasileros al lanzar al mar parte de su cosecha de
café.

El andlisis que hay detrés de una politica de este tipo es que al
disminuir la oferta del bien, el precio aumentard y par lo tanto,
el ingreso de los productores se incrementard. Ahora bien, ;es

esto cierto en todos los casos? ;Un aumento en el precio del pro

ducto implica siempre un aumento en el ingreso de los productores?

En el grdfico que aparece a continuacidén se representa la situa--
cién antes y después dela reduccién de la produccién. Las curvas
de oferta y demanda antes que intervenga el Gobierno estédn repre
sentadas por 0'0' y DD y el precio de equilibrio era E. Suponga
mos ahora que el Gobierno esfectivamente limita la oferta del -
producto agricola. La nueva curva de oferta es ahora 0''0'', que
' nda en un nuevo precio de equilibrio mis
n este punto de equilibrio el consumidor
estd pagando un precio mas elevado -
y consumiendo una cantidad menor. El
agricultor, por su parte cobra un pre
cio més alto, pero vende una cantidad
menor de produccién. ;Ha salido ga-
nando el productor o ha salido perdi

endo?.

o' CANTIDAD
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Para contestar es necesario que analicemos la elasticidad-
precio de la demanda. Si la curva de demanda por el produc
to es ineldstica, entonces el aumento en el precio serd pro
porcionalmente mayor que la disminucién en la cantidad vendi
da y por lo tanto el ingreso de los productores aumentaré.
81 en cambio la elasticidad-precio de la demanda es mayor =~
que uno (eléistica), entonces la disminucién en la cantidad
demandada serd porcentualmente mayor que el incremento en el
precio y por ende el ingreso de los productores decreceré4.

Esta situacién se ﬁuede analizar a través del gréfico. El -
ingreso total en el punto E viene dado por la superficie del :. .
recténgulo que forma E con sus dos ejes, o sea, 0 a e 0'. Ya
que el ingreso se define como el precio multiplicado por la
cantidad y sabemos gue el &rea de un recténgulo es siempre -
igual a la altura multiplicada por la base. En el recténgu

lo OAEO' la altura O A es el precio y la base 00’ la al-
tura O A es el precio y la base 00' es la cantidad. Por con-
siguiente su superficie equivale al precio multiplicado por la
cantidad, que es el ingreso total monetario.

COMPRA DE EXCEDENTES :

Tenemos ahora el caso en el cual el Gobierno desea brindarle
;i productor un ingreso mis elevado a través de garantizarle
un precio més alto que el que prevalecerfa esponténeamente en
el marcado. En el grifico a continuacién.se representa la si
tuaciSn antes y después de la fijacién del "precio mi{nimo".

Antes de la intervencién de Gobierno los consumidores comprarian
la cantidad 00' al precio O A, es decir, el punto de equilibrio
lo seria el punto E. Después de la fijacién del precio 0 B por
parte del Gobierno los consumidores no comprarén toda la cosecha
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o o' CANTIDAD

puesta en el mercado a un precio tan alto. Egtarian, pues, en
la curva de demanda en el punto Cyla cantidad queestarfan dis
puestos a comprar serfa 00". Pero los agricultores ofrecen la
cantidad 00', o sea, que la cantidad ofrecida excede a la canti
dad demandada en 0" 0'. Si el Estado no interviene los precios
descenderdn hasta E. zQué'es lo que tiene qﬁe hacer entonces el
Gobierno? ' a

Es preciso que compre, bien directamente, bien valién@ose de al-
gin expediente de préstamo, la parte que hay entre 0" y 0', no
vendida. Es preciso almacenar esa parte, colocarla en el extran

Jero o dejarla que se pudra.

Ahora bien, jCufl ha sido el resultado de la polftica gubernamen
tal? E1 Estado ha incrementado el precio recibido por el produc
tor de E a F; pero a diferencia del caso anterior la cantidad -
vendida no disminuye (vende 00" a los consumidores y 0"0' al go
bierno) de modo que el alza de precio constituye un claro alicien
te para representar un incremento en sus ingresos. Los consumido
res, por su parte, pagan un precio mds alto (antes pagaban E aho-

ra pagaban F) y consumen una cantidad menor (antes compraban 0',
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ahora compran 0"), o sea, que se ven perjudicadas por la poll
tica estatal al igual que en el caso anterior de reduccidén de
cosechas. El gobierno, a su vez, tiene que pagar una cantidad
de dinero igual a la parte de la cosecha que tiene que comprar
(0" 0') multiplicada por el precio (0B). En términos de super-
ficie, los gastos del Gobierno estdn expresados por el Area del
recténgulo 0" C F 0'.

S DIOS A LOS PRODUCTORES

En este caso, como en el anterior, se garantiza al agricultor el
precio de paridad BB'. Ahora, sin embargo, en vez de dejarse per
der los alimentos en el almacén, estos se revenden al piblico pa

ra su consumo a cualquiera que sea el precio del mercado.

Ahora bien, cémo recibird el productor el precio de la paridad, si el
del mercado resulta inferior? En este caso el gobierno se limita

a entregarle un cheque por la diferencia (subsidio). Resulta, pues
que es como si el Estado hubiese comprado la cosecha al precio -

OB y luego la hubiese vendido en el mercado libre por el precio de
equilibrio OA. Como demuestra el gréfico, toda la produccidn ird
ahora a manos del consumidor y el consumo llegara hasta la canti-
dad. El ingreso de los productores se incrementard si la demanda

es ineléstica y disminuird si es eldstica. El Gobierno no tiene

que realizar ningin desembolso monetario. A

ol

F t'

ol
CANTIDAD
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En el segundo caso de compra de excedentes el comsumidor tam-
bieft se ve perjudicado al adquirir menores cantidades a mayo-
res precios. El productor es beneficiado con esta politica =
por cuanto vende las mismas cantidades a mayores precios. El
Gobierno tendrd que realizar un desembolso monetario igual a

la cantidad del producto comparada multiplicada por el precio
minimo fijado. Adem#s, quedard en posesién de una cierta can-
tidad del bien que podré almacenar, exportar o vender en el mer

cado en el futuro.

La tercera polftica analizada de subsidiar a los agricultores de
ja a los consumidores comprando las mismas cantidades y pagando
los mismos precios que los que determina el mercado a través del
libre juego de la oferta y la demandg. Beneficia a los producto
res ya que les permite obtener mayores precios por la misma can
tidad vendida. Y en cuanto al Gobierno, éste tiene que realizar
un gasto igual a la diferencia entre el precio de mercado y el
precio minimo fijado multiplicado por 1la cantidad de equilibrio
En este caso ei Estado no obtiene ninguna cantidad del bien que

pueda negociar posteriormente.

En lo que respecta al gasto del Gobierno en el segundo y en el =
tercer caso, el programa de subsidios costard mis al Gobierno
que el programa de compras de excedentes si la demanda es ine-
ldstica. Si la demanda es eldstica (mayor que uno) ocurriré lo

contrario.
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INTRODUCCION

La satisfaccion de necesidades tanto individuales como de la sociedad es el
objeto por el cual se deben usar eficientemente los recursos de la produccién.
Son ampliamente conocidas las deficiencias nutricionales, de vivienda, de in-
gresos, etc. en especial en los grupos de escasos recursos y por lo tanto de
bajos ingresos. Es urgente colaborar en la toma de mejores decisiones sobre
preguntas tales como: que producir, cuanto producir, con que producir y como

producir.

Pero antes se debe plantear la pregunta de si con producir mds se estd ayudan
do en el cumplimiento de los objetivos antes descritos. Sin embargo, para -
esta situacidn se plantea o mejor se part{o de que en general es necesario -
aumentar los bienes y servicios de la sociedad como un todo. Esto indica que
estamos observando la situacidn desde el punto de vista global o macroecond-
mico o sea contemplando todo el conjunto de los sectores de la economfa o di
cho de otra manera involucrando todas las unidades de produccién que se en-
cuentran en un pais, o regidn segin el ambito de planificacidén a que se re-

fiera el planificador.

Si se ubica el planificador ante la situacidén real de que existe un incre-
mento de la demanda mas que proporcional al crecimiento de la oferta duran
te el tiempo, las necesidades de empleo y 1@ biisquedad de un mejoramiento

delas balanzas de pagos; se puede decir que se encuentra ante la situacién -

de buscar la mejor manera de aumentar la produccién. Sin embargo, existen

* Especialista en Proyectos Agricolas
IICA/Honduras. -



diversidad de problemas que impiden un aumento considerable en la produc-

cidn; estas dificultades son de diferente I{ndole dentro de ellas se tienen:

Deficiencia en la ubicacidon de los recursos
Deficiencias en la tecnologia utilizada

c. Deficiencias en los instrumentos incentivadores de la produc-
cidén.

d. Deficiencias en el mercadeo y comercializacién de los productos

El presente trabajo se ocupa de los literales a y b. procurando dar los ins
trumentos que permiten medir la eficiencia técnica y econdmica dentro de un
proceso de produccién agricola. Estudiando los componentes para un analisis
principalmente microecondémico. y una visidon de los aspectos macroecondmicos

en un proceso productivo.

El aumento de la produccion se puede considerar en algunos casos como un me
dio para el desarrollo, cuando esos incrementos redundan en beneficio de una
mayoria, generando a los productores los ingresos necesarios para llevar una
vida decorosade participacién social econémica y polftica. De otro lado lle
vando bienes y servicios a los consumidores y asi satisfacer sus necesidades

tanto vitales como culturales.

Ante la interrogante de cémo aumentar la produccion de bienes y servicios -

en el sector agricola se tienen los siguientes medios:

a. Aumentar la frontera econdmica

b. Aumentar la productividad de los recursos

c. Constituir unidades de produccidén mads eficientes

d. Reubicacidén de recurso a nivel de las unidades de produccién -

existentes.

El aumento de la frontera econdémica implica involucrar nuevas tierras a la

produccidén, si se trata de el conjunto de cultivos, o de desplazamiento de




otros cultivos por otro si se trata de un cultivo en particular el cual

se estd planeando incrementar.

El aumento de la productividad de los recursos significa mejorar el pro-
ceso tecnoldgico o utilizar un tipo de tecnologfa diferente que permita -
una relacion de eficiencia mas alta, esto significaria una nueva tecnolo-

gia.

La constitucién de unidades de produccidén mas eficientes significa un pro
blema de escala y de combinacion de productos debido a que se busca esta-

blecer nuevas unidades de produccidn o reestructuracion de las existentes,

La reubicacidén de recursos a nivel de las unidades de produccidon existen-
tes es el caso en que dentro de una unidad de produccidén es posible hacer
una mejor combinacidon de los recursos existentes sin modificar la tecnolg

gia.

Es motivo de preocupacidn el estudio de los anteriores puntos por cuanto

es una planeacion determinada, en que se busca el incremento de la produc
cién, se puedan analizar las varias formas que pueden haber para aumentar
la. Sin embargo existen otros interrogantes como son: a que costo produ
cir? o sea es interesante aumentar la produccidn si ese aumento va a ob
tener un precio de x por unidad por lo menos igual al costo de produccidn?
y para que producir? es posible que solo lo haga por poseer una activi-
dad mds o su objetivo sea obtener su propio alimento, generar un determina
do ingreso, emplear su mano de obra cuando su costo de oportunidad es bajo,

etc.

Son muchas las interrogantes que se le plantean a los planificadores y por
lo tanto es basico comprender exactamente cual es el objetivo que se pre-

tende y cual el dmbito de planificacion para entender el posible impacto



que un aumento en la produccién puede. ocurrir en losidemas bienes g en
el mercado de factores y en los ingresos tanto de los productores de la
zona que se planea como de las demas zonas y de los demads ofertantes de
factores porque el mercado de factores también puede tener un comporta-
miento muy especial que si no se prevee, se puede encontrar la planeacién
totalmente desubicadade la realidad Algunos de est®s interrogantes se -
abarcaran en este Curso y agquello que no es posible abarcar se buscaré
por lo menos mencionarlo para que sea ampliado posteriormente por el in

teresado-




Generalidades de la Eficiencia Técnica y Economica

El productor busca.obtener un determinado producto y un volumen de pro
ducto con el fin de satisfacer sus necesidades en forma directa u obte
ner un ingreso para negociar otros productos o insumes que satisfacen
sus necesidades y poseer insumos para continuar produciendo. En cual-
quiera de los casos el productor busca combinar sus recursos de produc-
cion utilizando sus conocimientos y aun cuando no tenga en su mente ob
tener ingresos o ganancias por su producto, busca minimizar sus esfuer-
zos y utilizar el minimo de recursos para lograrlo. Esto significa que
en cuanto mayor sea su satisfaccidén (su producto) y menor sea su esfuer

zo (costo) mas eficiente sera su actividad.

Es tarea del productor y/o del planificador buscar maximizar esta rela
cidén de beneficio/costo. Ademas para lograrlo es necesario buscar cual
es el nivel de uso de cada uno de los recursos en el cual se obtiene -

una maxima eficiencia.

El productor y/o el planificador por ejemplo en una empresa se encuen-
tra con recursos tales como tierra que puede ser diferente su capacidad
productiva debido a condiciones fisicas o quimicas, topografia, etc., -
capital que puede estar representado de diferentes tipos bien puede ser:
dinero en efectivo, en bancos, en maquinaria, deudas, etc. y recursos
humanos que pueden ser administrativos, tractoristas, jornales, etc. -
Cada uno de estos recursos tiene sus caracteristicas que determinan un
campo limitado para su usosesto se podria denominar como caracteristi-
cas tecnoldgicas de los recursos. Ademas con esos recursos es posible
producir varias lineas de productos esto es por ejemplo éanqdér{a, cul
tivos, forestal, turismo, etc. y dentro de cada una de estas alternati

vas productos especificados. B :

As{ el poseer fines alternativos y recursos limitados constituye un pro

blema econdémico pero enmarcado dentro de la tecnologia conocida.



El conocimiento de la técnica por parte del planificador, aunque no es
de su total incumbencia, es necesario por lo menos conocer los indica-
dores tecnologicos, identificar el minimo de recursos con los cuales
desde el punto de vista técnico es posible producir y el maximo que dados
los recursos fijos es posible producir Es por lo tanto necesario en

la preparacion de proyectos trabajar en equipos, en donde se valore la
impo}tancia del trabajo de cada cual, se comparten los problemas para -
con la interrelacion entre la tecnologia, la economia, la sociologfa, -

etc, y se busquan soluciones racionales.

La bisquedad de esa "maxima eficiencia" supone que se conoce. o mejor que
se esta usando la "mejor" tecnologia de que se dispone, entendiendo por
técnologia la acumulacién de conocimientos en forma sistematica disponi
ble para ser aplicada a la disponibilidad de recursos existentes y dados

unos objetivos claramente definidos.

Hasta este punto se ha contemplado como es necesario conocer la tecnolo-
gia o sea conocer cual es la mejor manera de obtener la mids alta produc
tividad de cada uno de los recursos que intervienen en la formacién de
un producto dado. Sin embargo, el hecho de que los recursos que inter-
vienen en la formacidon de un producto son en gran parte escasos, es ne
cesario por lo tanto intercambiarlos por otros bienes o servicios y en
la practica por dinero; es por ello que el precio viene a jugar gran im
portancia en la :toma de decisiones de cuanto producir, que producir y

como producir

La necesidad de maximizar:el uso de los recursos se conviérte por lo tan
to en un problema econdmico por cuanto se esta gastando un bien que tiene
un precio para generar otro bien que también tiene un precio. Un produc

tor buscard generar productos si es que por ello obtiene por lo menos un




un valor igual o mayor a los costos de produccidn y sera de su interés

obtener la midxima ganancia antes que el midximo de produccidn.

En vista de que los procesos tecnolégicos y econémicos se realizan en -
forma dindmica es necesario tener en mente esta condicidén para calificar

la eficiencia por unidad de tiempo e indicar el periodo para el cual se
esta infiriendo.

En resumen se puede decir que la eficiencia técnica constituye una rela
cidon de producto/insumo o sea de productividad fisica y en la eficiencia
economica intervienen los precios relativos entre producto e insumos da-
da la "mejor" tecnologia factible de utilizar. Es por lo tanto tafea bus
tar y 1llegar a conocer los puntos de eficiencia antes indicados, para

asi tomar mejores decisiones.




2. Funcidn de Produccién

2.1 Concepto de Funcidn de Produccidn

Antes de definir lo que se entiende por funcidén de produccién
se expresara el concepto de produccién Producir es genmerar un

bien o servicio utilizando insumos y una tecnologia dada.

En la produccién por ejemplo de un cultivo existe una gran canti
dad de factores de produccidén que influyen para que se genere un
producto.

Es asf ccmo por ejemplo la produccidén (y) de un cultivo como el
frijol depende de n variables entre las cuales se pueden anotar %
Suelo (X1), fertilizante (X2), pesticidas (X3), mano de obra (X4),
etc. Es por lo tanto una relacién de dependencia que se puede -

representar matematicamente asi:

Y= F (XL, X2, X3, X4, .. .eovuen.- , Xn) 1)

De la igualdad indicada (1) se deduce por lo tanto que una funcién

de produccidn es una relacidén que existe entre la cantidad de pro
ducto por unidad de tiempo y la cantidad de servicio de factores
de produccién igualmente por unidad de tiempo. Se dice también -
que es una relacidén funcional entre las tasas de insumos de los

factores productivos y las tasas de produccion por periodo. 1/

La funcidn de produccidn representa el maximo de producto que es
posible obtener dada una tecnologia, por lo tanto se le cataloga
como un problema de orden técnico dentro del cual se debe mover
el empresario y/o el planificador para tomar decisidnes una vez

conocidos los precios tanto de insumos como de productos.

1/ LEVENSON, M Albert t Solon Babette, S. Manual de Teoria de los precios
Amorrourta Editores. Buenos Aires, 1967-



Los andlisis funcionales son técnicas que ayudan a reducir la im:
certidumbre en la toﬁa de decisiones en cuanto al uso de recursos
y al tipo de productos a generar y a la cantidad de los mismos. -
El analisis funcional ayuda ademds a observar la eficiencia,entre
dos o mas procesos de produccidén permitiendo asi seleccionar el
- proceso de produccién méds convenientes para cada situacién. Sin
duda un productor que tiene por ejemplo bueyes para sus labores

de preparacion de la tierra, ppsee poco capital y relativamente -
mucha mano de obra por unidad de &rea tendra una funcion de pro-
duccidn/gi§€§§n§§oductor que posee maquinaria y crédito abundan-

te.

Es claro que el nimero de productos que se pueden producir en una

empresa son "m" como también la cantidad de factores de produccidn
"n" que pueden intervenir El nimero de productos a generar depen
de de la capacidad productiva de los factores y de su versatilidad
productiva. Con el fin de comprender como se presenta una relacién
se va a ejemplarizar, tomando solamente un producto (y) que es ho-

mogéneo y un factor de produccién (X1) que es variable.

Es necesario as{ suponer que un producto (y) se obtiene con un so
» un nivel de los demds factores (n-1l)
1 relacidén ademds se le denomina fac-
representar en diferentes formas: bien
ir Cuadro No. 1, como un grafico fig. 1

.ca como se expresa en la ecuacidén (1).

10 la produccion total (y) va cambian
ictor (X1) a los factores fijos; esta
. de produccidn y graficamente se puede

. la figura 1. Matemidticamente, esta
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relacidén puede estar representada por una funcion de tipo cua-

dratica, logaritmica, cidbica, etc. dependiendo del grado de ex-

presion de la racionalidad del fendmeno, la significancia es-

tadistica y el porcentaje que la funcifn explique.

CUADRO No. 1
Produccidon de (y) en Funcidn de X1 (Datos Hipotéticos)
Produccion ! Cantidad Produc. Media | Produc. Fisi¢a] Elasticidad de
Total de Factor y/X1 Marginal Produccién
6] AY/AX1 AY/Y/AX1/X1
PT X1 PMe PMa E
[}

50 10 5.0 50 1.00
140 20 7.0 9.0 1.80
210 30 7.0 7.0 1.00
260 40 6.5 5.0 0.70
300 50 6.0 4.0 0.60
330 60 5.6 3.0 0.50
350 70 50 2.0 0.36
360 80 4.5 1.0 0.20
360 90 4.0 0.0 0.20
350 100 3.5 -1 -0.25

Utilizando una funcidn de produccién es posible obtener indicado

res de eficiencia técnica muy importantes tales como:

Productividad Media (Y/X): es una relacién que existe entre los

niveles de producto total (Yi) y los niveles correspondientes -

del factor variable (Xi); por lo tanto se obtiene dividiendo cada
nivel de Yi por cada nivel de Xi. Es lo que se genera en forma
promedial en cada uno de los puntos de la funcidén por unidad de

factor.




Producto Total (y)
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Productividad Marginal (AY/AX: es una relacién que indica cual es
el efecto sobre la produccién al incrementar en una unidad infinita-
mente pequefia el factor variable. Esta relacién

Etapa 1 Etapa II | Etapa III
sof e P 4
| .

300 l

250 |

200 |

150

100

50 - Factor Variable
m. (XZ. B,........ﬁh'l)
. . PMa

Pigura 1: Funcidon de Produccién
se puede expresar estando y constante a un nivel dado como:
PMa = APT/ AX (discontinua)* 2)
Ma = d XX (continua)w* 3)
La curva del PMa presenta como va respondiendo la produccién al Gl-
mo "incremento" de factor variable, por lo tanto se puede observar
en que situacién (cantidad de insumo) el factor variable estd gene-
rando mds producto por unidad. Este es un concepto bdsico que debe
ser totalmente comprendido para fundamentar toda la teorfa de la -
marginalidad en la produccién y en otros aspectos econémicos como
son el Costo Marginal, el Ingreso Marginal, etc.

* : 4= Indica incremento por ejemplo en X.

k3 f = Es un simbolo que indica la derivada parcial o sea la modifice~

cién en "y" debido a un cambio en X infinitamente pequefio o sea
cuando A X — o (AX tiende a cero).
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Mis édelante se relacionarl este concepto con el corcepto de
producto total (PT) y Producto Medio (PMe) para observar ccmo
ello ayuda a comprender este aspecto de la eficiencia té&cnica**

Elasticidad de Produccién (AY/Y/AX/X): constituye el grado de .

sensibilidad de la produccién debida a variacicnes en el uso de los

recursos, permite estimar lo que sucederfa al realizar un aumento
porcentual en el uso de un recurso sobre el porcentual de la pro
ducciin. Este valor puede tomar valores que resultan son rela-

ciones porcentuales.

Es as{ como la Elasticidad de Produccidn se puede representar co

mo

. E = ‘AQ;:' (discontinua) 4)

B —

AX

X
E = é?i?;/ (continua) (5)

A

Por lo tanto 82 puede derivar la E, realizando transformacio-
nes algebraicas en las ecuaciones del PMa y PMe, de una relacidn
entre PMa y el PMe o sea:

E = Producto Marginal
Producto Medio (6)

** Matemiticamente el PT se puede representar como por ejemplo por una
funcidén asf: Y = bo + bl X} = b2 X21 .
Deriviindose la funcidn del PT se tiene:

.j!l;__ = b -2 by X] que constituye el producto marginal,
x\

Dixidiéndose el PT por Xj se obtiene el producto.Medio: PMe =
(bo +b; X} - by x%)/ x4 = bo +b; - b, X
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" La Elasticidad de produccion (E) por lo tanto da una informa-
cién muy interesante en el sentido de que es posible estimar
cual es la respuesta de la produccidén a una modificacién por-
centual en el uso del recurso variable dependiendo del nivel

que se esté’produciendO-

En caso de tratarse de una funcidén miltiple o sea en donde el

producto se encuentra explicado por varios factores, es posible
conocer qué factor esta inciendo mas en el producto utilizan-
do la E. Es necesario para ello recurrir a la regresion milti-
ple 1lo cual en el momento no es el objetivo estudiado. Sin em-
bargo es interesante conocer que es posible esto y quién esté

mas motivado en ello puede consultar libros de econometria que

ayudan a entenderlo.

Ley de los Rendimientos Decrecientes

La produccidn total como se observo en la figura No. 1 responde
a increments  en el factor X1 y esta respuesta es diferente en
cada nivel de uso del factor. De esta manera se observa que la
curva total tiene tres etapas de producciéon. En la Etapa I el
aumento de la produccidén total se considera creciente,en la Eta
pa II es un crecimiento a tasas decrecientes y en la Etapa III
el producto total decrece a cada unidad de factor Xl, que agre-
gue. Este comportamiento tiene sus explicaciones y conocerlas
ayuda a comprender mejor el proceso de produccidn analizado. La
manera como responde la produccidén al incremento del factor varia
ble Xl,estando los demds factores constantes, a esto se le llama

Ley de Rendimientos Decrecientes o de las proporciones variables.
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Si por ejemplo se siembra en una manzana de tierra una canti
dad muy baja de semilla de un cultivo; por cada semilla que -
se va agregando a la tierra esta va generando un mayor produc
to superior al inmediatamente apterior Llegara una Etapa en
donde su respuesta es la misma que la que se obtuvo con la se
milla anterior. Posteriormente aun cuando el producto total
continua creciendo este lo hace a un ritmo decreciente y por
altimo si se insiste en sembrar demasiado denso la competencia
entre las plantas por agua, luz, nutrimentos, etc. es mayor -

perjudicandose las plantas dentro si.

Normalmente la produccidn agricola se encuentra en la Etapa IL
o sea en la etapa de los rendimientos decrecientes (Fig- 2); es
to es que cada unidad adicional de insumo que se use agrega -

una cantidad menor de producto a la préxima anterior.

Sin duda, que es posible encontrsrse que un agricultor esté en
las Etapas I y III, (o sea etapas irracionales de produccidén) es
asi como el minifundista que por tal razdn posee fijo un exceso
de mano de obra y un nivel de conocimientos (tecnologia) re
lativamente bajo su funcion de produccidn con relacion a la tie
rra es la que estd en la Etapa I. Si se agrega mds tierra y -
el productor responde en forma de rendimientos crecientes. Si
por el contrario un latifundista esto es exceso de tierra y

poca mano de obra, poco capital de explotacion se podria decir
que esta en el III Etapa de produccion con relacién a su tierra

que ha indicado en un proceso productivo.




Proyecto (y)

2'3

15

b | a>b) ¢ >d

Figura No 2 Funcidn de Produccidn Etapa de Rendimientos de-

crecientes.

Relacidon entre el producto total, medio y marginal

El producto medio (PMe) es una relacién como se expresd entre el
producto total y cada nivel de factor (Xl)» Es por ello que siem
pre que se obtenga productos esto.es se%ositivo se obtiene producto
medio (PMe) no permitiendo normalmente que el PMe se torne cero.

Es posible reducirse y tender a ser asintStica al eje de las abcisas.

El PMa obtiene su miximo o sea el factor X genera la mis alta produc
tividad cuando la curva que representa al PT presenta el punto de
infleccién. Grédficamente se puede observar trazando una cuerda que
toque tangencialmente al PT partiendo del origen de las coordemadas
haciéndose cero cuando el PT es midximo. El PMa es creciente sola-
mente en parte de la primera etapa de produccidn y es superior al

PMe dentro de esta Etapa cuando el PMa y PMe son iguales la elastici
dad de produccidn es igual a 1 y por lo tanto se tienen rendimien-

tos constantes.
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En la primera etapa de produccidén la elasticidad es mayor que la

Unidad por cuenta el PMa es mayor que el PMe.

En la segunda etapa de produccidén la curva del PMa decrece hasta
tomar el valor de cero, esto sucede por cuanto el PMe en esta Eta
pa de produccién como el PMe es mayor que el PMa esta relacidn es

menor que la unidad hasta Cero.

En la tercera Etapa PMa se hace negativo y por lo tanto la relacién

entre PMa/PMe o sea la E se torna negativa,
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Eficiencia Técnica y Econdmica

El conocimiento de las anteriores relaciones permite identificar la

‘racionalidad o irracionalidad de la produccidn bien sea para la de-

terminacién de qué factores de produccidn utilizar y en que niveles

de uso.

La produccién agricola no permite en la generalidad de los casos que
la empresa este operando la Etapa I de produccidn fisica y en pocos
casos en la III Etapa. Las funciones de produccién en la agricultu

ra operan generalmente con rendimientos decrecientes esto es en la

-1II y II1 Etapa de produccién. La racionalidad de la produccién se -

dan tan solo en la II Etapa de la produccién o sea debe existir de
antemano racionalidad técnica para que se pueda encontrar la eficien

cia econdmica.

Desde el punto de vista técnico en la Etapa I la respuesta relativa
(E) es mayor que la unidad y el producto total sigue aumentando en
forma creciente; por lo tanto debe dedicar mds factor variable. En
la Etapa III por el contrario al agregar mids unidades de factor va-
riable el producto total decrece o sea los recursos fijos se tornan

escasos.

Si existen dos tecnologias Fig. 3 representadas por dos funciones de
produccidn se debe soluccionar aquella que permite obtener mayor pro

ducto con el nivel de recursos disponibles o el mismo nivel de pro-

Y

W A

X X (%, Xs - - Xw)

Figura No. 3 Comparacion de Eficiencia Técnica de dos Tecnologias.
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duccidén reduciendo el uso de los recursos. Asi en la fig. 3 con un

nivel de uso de factor Xi es posible obtener Y., de producto con la

1

teqpologia A y Y, de producto con la tecnologfa B. Es por ejemplo el

caso de mejoramiinto en los sistemas de siembra de un cultijp; es -
posible con una misma cantidad de semilla obtener diferentes canti-
dades de producto segin como se siembre o sea aspectos tales como -
distancias de siembra, sentido de la pendiente, semillas por sitio,
etc. Esta misma situacidn puede darse cuando se dispone de X capital
de explotacidn para una area dada con lo cual se puede comprar diver
sos tipos de insumos. Es necesario conocer la eficiencia de esos in
sumos para utilizar aquellos que realmente generen la mayor produc -

cion por unidad.

Si se consideran dos factores por ejemplo mano de obra (Xl) & capi -
tal (x2) combinando estos recursos es posible obtener un mismo nivel
de produccion dentro de ciertas restricciones técnicas. Esto es que
dentro de ciertos limites de uso de mano de¢ obra y capital es posi-
ble obtener un mismo nivel de produccidn utilizando diferentes combi
naciones de los dos factores productivos indicados. Estas curvas de
contorno o curvas de indiferencia de pro-iccidén se les denomina ISO-
CUANTAS. Fig. &4

Figura No. 4 Isocuanta o curvas de indiferencia de produccién.
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Es asf como un nivel de produccidén por ejemplo Y1 puede ser obtenido
1
utilizando Xl y Xi' a su vez este mismo nivel se alcanzaria utili-

1 1
zando X 1 ¥ X 2

Las razones en que se combinan los factores de produccién constituyen

procesos de produccidn asi en la Figura 5 se observan tres lineas que

X,

Xz
Figura No. 5 Procesos de Produccidn

representan tres procesos de produccidén. Con un proceso por ejemplo el
A esposible generar varios niveles de produccién utilizando una misma
tecnologia. El nivel de uso de los factores de produccidn depende ade-
mas de que sea factible técnicamente de los precios relativos de los fac
tores de produccidén y de la disponibilidad presupuestal o ISOCOSTO.: -
Fig. 6

VSOQUONTA

Y, .
L (' / TIEMO

X
Figura No. 6 Combinacién de Costo Minimo.
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La relacién entre el ISOCOSTO y la Isocuanta determina el costo minimo

de los recursos para la obtencién de un nivel dado de producto. El1 -
Isocosto indica las diferentes combinaciones posibles de factores que

la empresa puede comprar teniendo como base la disponibilidad econdémica de

-+ la empresa y los precios de los factores Xl y Xz.

La condicidén necesaria para maximizar la produccién de un producto dado

un presupuesto o costo se expresa como:

Producto Marginal del factor X; Producto Marginal del Factor X

2

—

Precio Factor Xl Precio Factor Xz

)

Esta igualdad (7) significa que el empresario maximiza su producto total
teniendo un costo dado en igual nivel en donde el producto marginal del
factor X1 por lempira invertido es igual &1 producto marginal del factor

x2 por lempira invertido.

Esto significa que se busca el punto dor ie se obtiene el midximo de pro -
‘ducto con el presupuesto disponible o se obtiene un nivel dado de produc

cidn en el minimo costo.

En caso de estar produciendo a muy alto plazo o sea que tan solo un fac-
tor de produccién es variable se tiene que el productor debe utilizar el
factor hasta el nivel en que el valor del producto marginal sea igual al
Frecio del factor Xl.

Esto es:
(PMa) Py, = Px M

Px1= Costo marginal de x1 (8)
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Es condicidn necesaria sin embargo que se encuentre en la II Etapa de

produccidén o sea Figura 7.

$y

NPT

TN fx

N,

* A4S
Fig. 7 Optimo Econdmico para Xl

En un mercado de competencia perfecta por lo tanto el madximo beneficio
u optimo econdmico se obtiene en donde el costo marginal del factor es
igual al ingreso marginal o valor del producto marginal. En una pro-
gramacién por lo tanto de una siembra de un cultivo Y1 para una deter-
minada drea se puede aumentar la cantidad de semilla hasta aquel nivel

(8)

en donde el producto marginal es igual a cero y a este nivel:se ob-

PMg X1 = 0 9)

tendrd el madximo de produccién para esa drea determinada. Es necesario
que el nivel de uso del factor se encuentre en la II Etapa de produccién
es negativa, Sin embargo, desde el punto de vista econdmico se debe -
utilizar factor X1 hasta aquel nivel en donde el valor del producto mar

ginal sea igual al costo marginal (10).

VPM axl = CMA axl (10)
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.Costos_de Produccidn

Concepto de costaos: e - - 3
Los costos de produccién se basan en una tecnologi{a utilizada o estén
dados para una funcidén de produccién y las relaciones de los precios -

juegan vital importancia.

Todo servicio de factor utilizado o disponible para la formacién de un
producto (bien o servicio) constituye en términos generales un costo de
produccién. Los costos monetarios o gastos son mids ampliamente compren
didos sin embargo existen otros servicios de factor que aun cuando para
su uso no se requiera una retribucidn monetaria inmediata deben ser cuan

tificadas. Es asi como los costos se pueden clasificar como:

a) Costos explicitos
b) Costos implicitos

Los costos explicitos son todos aquellos rubros que los contadores cuan

. tifican en sus balances o sea: materia prima, amortizaciones, deprecia

. siones, etc.

" Los costos implicitos son aquellos en que la empresa posee esos recursos
' comd propios, estos son por ejemplo, los salarios familiares, el arriendo

"de su propia emprésa, etc, Los "costos de oportunidad" se pueden catalo-

gar también como costos implicitos estos son todos aquellas ganancias que
en la mejor situacidn posible se estdn dejando de percibir al dedicarse
los recursos a la obtencién de un producto. Un costo de oportunidad pue

de ser por ejemplo el salario del propietario de una empresa que él ob-

tendrfa desempefiando un émpleo en otra firma.

El costo para un determinado nivel de producto depende de la eficiencia de

la tecnologia y de los precios relativos de los recursos.
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El Plazo:

La manera por la cual los costos de produccién de la empresa varfan, a
medida que ésta varfa su produccidn por unidad de tiempo ird a diferir
segin el perfodo de tiempo considerado. 1/

Es necesario observar cual es el plazo pﬁra el cual se estén estimando
los costos de produccidén. As{ el Corto Plazo es el perfodo en el cual
la empresa no puede modificar las cantidades de la mayorfa de los fac-
tores de produccién. A medida de que se puede ir variando la cantidad
de uso de los recursos el perfodo se va ampliandc hasta un momento en
que todos los factores son variables y a esta situacién se le denomina
Largo Plazo. ‘

En el corto plazo, por lo tanto se presentan costos fijos y costos.varia-
bles. Los costos fijos independen del volumen de produccién y por el

contrario los costos variables dependen del volumen de produccidn.

En una empresa agricola el propietario de la empresa posee'doé flbos de
costos as{ el puede estar pagando las amortizaciones de una imaginaria en
cuotas mensuales pero el volumen de produccidn de hortalizas por ejemplo,
no depende del costo fijo incurrido por el pago de esa maquinaria. En
contraposicidn el valumen de gasto de gasolina de la maquinaria si estd
dependiendo de la cantidad producida de hortalizas.

En el corto plazo como se indiedé una empresa posee costos fijos y costos
variables; el sumatorio de los costos fijos y los costos variables deter
minan el costo total. Cuadro 2. El comportamiento de los costos depen
de de la Ley de los rendimientos decrecientes , es asi como en la figura

8 se observan las curvas del costo variable, fijo y total; los costos -

1/ LEFTWICH, Richard H. The Price System and Resource Allcation. 1955
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Cuadro No 2
Cantidad de Costo ‘Costo Costo
'Producto X Fijo Variable Total
E [ .
1 20 - 20 40
2 . 20 32 52
3 | 20 42 ‘ 62
4 \ 20 48 68
5 |-- 20 53 - 73
6 , 20 55 75
7 H 20 57 77
8 : 20 61 81
9 i 20 66 86
10 - | 20 73 93
i n ! 20 ‘ 83 \ -~ 103
12 i 20 95 . 115
13 ' 20 110 130
14 i 20 " 130 - 150
¢

Cogtos Fijos, Variables y Totales

variables son los que influyen en la trayectoria del costo total vpor

~cuanto el costo fijo no depende del volumen de produccién

/ Castidad

Costo Variable

/ »Costo fijo

e

Il AR -

172 3 %7587 8 9 10 11 12 13 14

T e gm - g——— o e s

Pro&ﬁccién (Y/t)
Figura No- 8 Curva de Costo Variable, Fijo y Total
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Cusdro No. 3

Cantidad de Costo Costo Costo Costo
Producto X Fijo Variable Total Marginal
Medio Medio Medio '
1 20.0 20.0 40.0 -
2 10.0 16.0 26.0 | . 12
3 6.6 14.0 20.6 10
4 5.0 12.0 17.0 6
5 4.0 10.6 14.6 5
6 3.3 9.1 12.5 2
7 2.8 8.1 11.1 2
8 2.5 7.6 10.¢ 4
9 2.2 7.3 9.5 5
10 2.0 7.3 9.3 7
11 1.8 7.5 9.3 10
12 1.6 7.9 9.5 12
13 1.5 8.4 10.0 15
14 1.4 9.2 10.7 20

Costos Medios y Marginal .

Los costos unitarios denominados costo fijo medio, costo variable medio
y el costo total medio y el costo marginal ayudan grandemente en la pla

neacién y anélisis de los procesos productivos.

En el cuadro No. 3 se observa como el costo fijo medio decrece a medida
que se incrementa el costo variable o sea cuando se incrementa el uso -
de recurso variable y por lo tanto se aumenta la produccién. Es asi

como cuando se busca reducir los costos fijos medios se produce a gran
escala, para calculas los costos fijos medios, la cantidad de costo fi

jo se divide por el nivel de produccién X obtenido.

El costo variable medio es més alto a niveles de produccién bajos son més
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altos, reduciendose a medida que se aumenta el nivel de produccién, has
ta obtener un punto en el cual el costo variable medio es minimo y lue-

go de este punto se inicia una ley de rendimientos decrecientes indicada.

El mfnimo costo se obtiene cuando la empresa logra combinar sus recursos

de tal manera que

PMa x1 = PMa x2 = PMa x3 (11)
Pxl Px2 Px3

Los costos totales medios presentan el mismo comportamiento que poseen =

los costos variables medios, tan solo difieren en que el costo medio total
esta incrementado debido al uso del costo fijo. El costo marginal se ob-
tiene de relacionar el cambio en el costo total debido a la produccion de
una nueva unidad de producto. Esto es un costo que depende tan solo del cog

to variable Estas relaciones grdficas se observan en la figura 8.

Si se relacionan los costos medios con el costo marginal se obtendrd que

cuando el costo medio decrece al aumentar la produccidn el costo marginal
es menor que el costo medio; por el contrario cuando el costo medio crece,
el costo marginal es superior al costo medio. Sim embargo, existe una si
tuacion en donde el costo marginal es igual al costo medio obteniéndose -

en ese punto el minimo costo. Figura 9

CMe

— — — - T —-Costo Minimo

y/t
Fig. 9 Costo Medio y Costo Marginal en el Corto Plazo




27

El nivel Sptimo de produccién para una empresa determinada depende de la
entrada bruta o valor de la produccién y también del costo (si los pre-

cios no se alteran con el volumen de produccién).

En el largo plazo todos los factores son variables y por ello la empresa
puede tomar cualquier tamafio. Es por lo tanto una situacién en la cual

es posible elegir muchas alternativas de costo plazo. El problema es ele
gir el tamafio de la empresa en donde el costo es minimo. As{ que una su-
cesidn de curvas de costo medio a corto plazo constituye una curva envol-

vente denominada curva del costo medio a largo plazc Figura 10.

fon -

Fig. 10 Costo Medio a Largo Plazo

En el largo plazo se buscard también el costo minimo de los factores y es
tos niveles se encuentran cuando todos los factores presentan la misma re
lacidn entre el producto marginal del recurso por Lempira utilizado. Este
minimo costo estard en el uso de la Figura 10 en la empresa de, por cuan-

to presenta el minimo costo medio.
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- Economias y Deseconomias de Escala

El tamafio de una empresa agricola puede influir en que se presenten eco-

nomias de escala y deseconomias de escala. En el largo plazo como se indi
¢o el costo medio tiene forma U asi que las economias de tamafio o de escala
se presentan abteniéndose un decrecimiento del costo medio hasta obtener el
minimo y las deseconomias de escala incrementan el costo medio a rarti~ del

punto en que se presenta el cosiso medio minimo

Las economias de escala se presentan debido al aumento del tamafio de la -
empresa y ello se debe a causas tales como la especializacion del trabajo
y a las mayores posibilidades de uso de innovaciones tecnologicas y equi-

pos mayores mas eficientes.

Las deseconomias de escala se pueden presentar debido a aumentos muy gran-
des del tamafio de la empresa, incrementdndose los costos medios por causas

como las dificultades administrativas.
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Por: Ing. Héctor H. Murcia¥*

1. INTRODUCCION.

.. -«.lele Distribucibédn y uso de los Recursos Productivos en el Sector
- Rural. -

El estudio detallado sobre las caracteristicas generales del
sector agropecuario de América Latina, desde los diversos &n-
gulos en que se enfoque la realidad de su participaciédn, per-
mite comprobar la escasa contribucién que ha prestado a 1los
procesos nacionales de desarrollo. Ia ineficiente utilizacién
de los recursos de la produccidn, tanto a nivel nacional como
de finca, debido a la inter-relacidén de diversas causas que
tienen su origen principal en las inadecuadas estructuras a-
grarias que prevalecen en gran parte de la regidn, se ha con-
vertido en un constante desafio a toda accién que trate de =
producir una decidida transformacién de las condiciones par-
ticulares que tipifican su atraso.

Al tomar como referencia las variables b&sicas que intervie-

nen en la actividad econémica se considera, en general, que

las deficiencias en la tenencia y uso de la tierra, en la dis
ponibilidad y orientaciétn de los servicios de capital requori
dos para fines productivos, en el enfoque estrecho que ubica

al hombre como otro factor material del proceso y en la inci-
plente vinculacién de las técnicas y métodos administrativos

a la producciébn agropecuaria, han impedido el avance e inte-
~gracién efectiva y masiva de los agricultores a los procesos

de desarrollo.

Ademés de la trascendencia que a nivel macroeconémico puede de
mostrarse que tiene la situacibén general del sector, al proyec
tar su influencia dentro del campo microeconémico surgen in-
cuestionables obstfculos hacia el desarrollo integral del hom-
bre del campo. El an&lisis particular sobre cada una de las
variables que componen la capacidad productiva de la economia,
cominmente expresados como los elementos integrantes de una
funcibén de produccién conjunta, revela la siguiente situacién
para el caso latinocamericano.

* Profesor y Asesor en Economia Agricola
IICA/SAN JOSE, C. R.



1.1.1. Recurso naturaleza: Al hacer referencia al factor tierra en forma
especifica, un estudio global indica como, al centralizar la obser
vacién sobre el &rea en la cual se realizan actividades agropecua-
rias, existe gran tendencia a la concentracién de altas proporcio-
nes de la superficie en pocas fincas y un gran nmero de unidades
de produccibén de reducido tamafio. En Centroamérica, por ejemplo,
de un total de 2.9 millones de hectdreas de tierras sometidas a -
algunas de las formas de aprovechamiento econémico, 285.000 esta-
ban en manos de 765.000 propietarios, mientras que 2.2 millones -~
estaban desde hace muchos afios en poder de 59.000 propietarios; en
América del Sur, una estimacién que se realizd sobre los trabajos
del CIDA, mostraba una gran polarizacién de la tenencia: de toda

- la tierra arable de América Latina para 1965, se calculd que el -
93.8 por ciento era de propiedad de no m&s del 7 por ciento de pro
pietarios, mientras que el restante 6.2 por ciento de la pr0p1edad
territorial, correspondia al 93 por ciento de los propietarios.

En cuanto al uso de la tierra, es muy factible demostrar también -

como gran parte de las fincas grandes se dedican a actividades de

tipo extensivo, mientras que las pequefias se orientan a la produc-

cién intensiva por lo general netamente agricola. Seglin datos ob-

tenidos por el BID, sobre un total de 538 millones de hectéreas de

tierras aprovechables para la ayricultura en América Latina, un -

30.1 por ciento (162 millones de hectéireas) se est&n cultivando, -

mientras el restante 68.9 por ciento (376 millones) son pastizales

naturales que albergan generalmente una ganaderia extensiva, en per
juicio de una actividad agropecuaria intensiva.

En estudios de Reforma Agraria que se han realizado en varios pai-
ses latinoamericanos se ha podido analizar, asimismo, cémo aunque
existen muchos casos de fincas de gran tamafio bastante tecnifica-
das y avanzadas desde un punto de vista particular, se observa tam
bién en muchas otras la falta de planeacién de sus actividades con
criterios econdémicos y sociales definidos, lo cual no permite gque
utilicen en forma adecuada todo el potencial de recursos disponi-
bles para hacerse mis eficientes y que, en lugar de contribuir a
solucionar el problema general del sector rural, en ciertos casos
lo agraven.

1.1.2. Recurso Humano: El sector rural latinoamericano presenta, por lo
general, la situacibn caracteristica de los paises menos desarro-
llados en cuanto a la gran disponibilidad de mano de obra, en con
traposicién a la escasez de recursos de capital. Esta condicién”
se puede confirmar con miltiples ejemplos representados por los
grandes movimientos de mano de obra hacia los campos o centros de
produccién donde se requiere su accidn, debido principalmente a la
estacionalidad de la produccibébn agricola y a las diferentes &pocas
de labores de los cultivos con actividad principalmente manual.




1l.1.3,

1.1.4.

De la misma manera, por diversas causas como las mencionadas ante

. riormente en referencia al uso de la tierra, la mano de obra que

no encuentra posibilidades suficientes de trabajo en las fincas -

_pequefias y choca contra la impermeabilidad y nula generacibén de

empleo de fincas grandes mal explotadas, migra en forma desordena
da a los centro urbanos, originando graves desequilibrios socia-"
les con secuelas impredecibles.

Recursos de Capital: Aunque en las fincas mayormente desarrolla-
das y tecnificadas se puede observar la relativa disponibilidad
de capital base para su trabajo y para crear m&s recursos de este

.tipo, en Latinoamérica se observa el predominio de una agricultu-
-ra muchisimo menos desarrollada, con bajos indices de relaciones

capital-hombre y capital-&rea, asi como el escaso desarrollo de
una capacidad financiera creciente y de reservas de capital dispo

. nibles para fines productivos, por el mismo carfcter tradicional

de su produccién. Adend&s, en cuanto al apoyo institucional de -

los sistemas de crédito rural como fuente de recursos financiero,
normalmente se observa también una "auto-limitacién" de los efec

tos de las politicas crediticias cuanto se considera el reducido

tamafio de las parcelas (minifundio) y la inseguridad de la tenen

cia (precarismo) como obstfculos a la liberalidad en la concesién
de préstamos.

Asimismo, est& sujeto a gran discusién la comprobacién de que el
orédito estd cumpliendo con sus condiciones tebricas de oportuni
dad, suficiencia, plazos y tasas de interés adecuadas y si no su
cede una situacién que es también muy comin en muchos de los pa-
ises subdesarrollados: que los recursos financieros se dirijen
principalmente a la produccién de tipo comercial y a las activi-
dades agropecuarias de exportacién y se olvida al agricultor del
pequefio fundo, productor de subsistencia, pretextando su incapa-
oidad para pagar el préstamo y la dificultad para que la entidad
crediticia recupere el dinero, como razén para no actuar masiva-
ments oon este tipo de agricultores.

4 Recursos Administrativos: SeglGn lo observado en muchos casos de

Latinoamérica, se aprecia como a este elemento no se le ha dado
la importancia apropiada, ni ha sido adecuadamente interpretado.

Tanto desde el punto de vista nacional y macroeconémico, como en
el &mbito de la finca, es notoria la poca atencién que se le da
al factor administrativo. En el caso particular de la finca, aun
que se siguen algunos princlpios administrativos en fincas de
gran tecnificacibn, las mismas caracteristicas del atraso contem
pladas en el anflisis de los dem&s factores de la produccién, que

" se reflejan ineludiblemente a nivel de finca, impiden el uso més

generalizado de la técnica administrativa.



Ademés se generaliza cada vez m&s el planteamiento de mirar a la
‘ciencia administrativa no s6lo con el lente aislado de los indi-
ces de eficiencia fisi¢a y econbémica, sino con el panorama inte-
gral que involucra el criterio social y humanista que entidades

como el IICA han sefialado continuamente al hacer énfasis en el

planteamiento de que "el ser humano es el sujeto y objeto y cons
tituye la esencia misma del proceso de desarrollo". -

Conjuntamente con los elementos principales mencionados, dentro de la ac-
tividad econSmica intervienen también otros factores externos’'a la unidad
de produccién que no se deben obviar al ubicar el problema macro y micro-
econbmico del sector rural latinoamericano, basados en las variables ins-
titucionales, los sistemas econdmicos, sociales, juridico-legales y poli-
ticos, asi como los términos de intercambio de las economias de todos sus
paises entre si y con otros. La complejidad del problema impide aislar
sus causas, pero por lo menos debe considerarse la situacién como la inte
gracién o agregaciédn de todos los elementos mencionados, los cuales sir-
ven como base de referencia para justificar la necesidad de plantear di-
versas alternativas para promover en forma integral el desarrollo del -
sector,

1.2. Una conceptualizacién de la empresa agraria en el sector rural la-
tinoamericano.

El andlisis resumido sobre los factores de la producci6n en el sec-
tor rural, realizado anteriormente, permite deducir que no ha exis-
tido un clima propicio en general para el surgimiento y amplia difu
sién de una verdadera empresa agraria en América Latina.

Aunque habitualmente se han presentado diversos sistemas para la de
nominacién y caracterizacién de la empresa agropecuaria, entre 1los
cuales algunos consideran su clasificacién de acuerdo con su estado
de desarrollo y la relacidén de sus indices de eficiencia técnica, e
conémica y social con los promedios nacionales (tradicional o primi
tiva, transicional y agricultura comercial), y otros ponen en duda
la existencia en América Latina de aquella sociedad moderna nitida-
mente diferenciada y como algo distinto de la sociedad tradicional,
por cualquier lado que se analice es plenamente cierto y evidente -
que hay escaso desarrollo de una capacidad empresarial integral pues
ta al servicio de la agricultura en nGmero y calldad y debidamente
consciente de su responsabilidad.

Para poeder comprender la razén del planteamiento anterior, es nece
sario llegar a una definicién conceptual de los diferentes aspectos
que debe contemplar la empresa agropecuaria en lLatinoamérica.



Diversos intentos se han realizado para arribar a una delineacibdn
clara y definida, partiendo desde la concepcibén técnica y fisica

de utiligacién racional de los recursos productivos y la maximiza
cién de los resultados con el criterio econémico, hasta la defini

- ¢ién de su papel dentro del plano social juridico y politico.

. Un reciente trabajo realizado sobre el tema, esboza un conjunto de unida-
des o caracteristicas minimas que se deben cumplir para llegar a una cla-
sificacién integral de la empresa agropecuaria y para reunir los principa
les aspectos que deben llenar las empresas agropecuarias de produccibn,
como unidades b&sicas dentro del sector primario:

1.2.1.

1.2.2.

1.2.3.

1.2 .‘.

Una unidad fisica, por cuanto dispone de un conjunto de factores
productivos que deben ser convenientemente utilizados desde un
punto de vista técnico y fisico, representados en el mejor equi-
librio entre su utilizacibén y sus posibilidades reales y en mayo
res indices de productividad y de eficiencia fisica.

Una unidad econémica, basada en el concepto de racionalidad eco-
némica de "optimizacién" en el uso de los recursos y en las ca-

' racteristicas de cumplir con sus obligaciores financieras, soste

ner a las familias que Ge ellas dependen, pagar una adecuada re-
muneracién al empresario, producir un excedente econémico que per
mita contribuir al proceso de desarrollo e invertir en el avance
de la empresa y del sector, mantener su productividad por bastan

- te tiempo y, en general, obtener alta eficiencia econémica res-

pecto a la totalidad del sistema.

Una unidad social, por cuanto los mejores resultados técnicos y
econémicos se deben traducir en el mejoramiento de las condicio
nes de vida del productor, su familia y las personas que inte-
gran la empresa. Adem&s debe garantizarse que la utilizacidén de
la empresa permita proporcionar la ocupacién suficiente a la ma-
no de obra familiar disponible dentro de ella; de la misma mane-
ra, debe prestarse cuidadosa atenciédn a la distribucibédn de las
ganancias que se obtienen y a la contibucibén real que esta dis-
tribucidén ha prestado, comparativamente, a la solucibén de 1los
problemas del sector, asi como a la comprensidn de la responsa-
bilidad que tienen en este aspecto quienes integran la empresa.

Una unidad administrativa, debido a que, a diferencia de la con-
cepcién tradicional, en donde las decisiones son tomadas por el

duefio de la tierra y el capital, debe pretenderse que el hombre

no sea considerado como otro elemento material dentro de los -

factores productivos, sino que contribuya en forma decisiva al

proceso de gestién de la empresa, mediante su participacién efec
tiva en el proceso de tomar las decisiones que atafien al funcio-
namiento de la empresa.



1.2.5. Una unidad de informacién, por cuanto debe ser el punto de partida
para la obtenciétn de informacién relacionada con el sector agrope-
cuario y para la formulacién de politicas dirigidas a mejorar la
situacién del sector rural.

1.2.6. Una unidad juridica, puesto que para ella deben existir clarag nor
mas legales sobre sus derechos y obligaciones, asi como una defini
cibén concreta sobre su papel dentro del orden juridico establecido.

Ademis de estos elementos constitutivos dentro de la empresa agropocuaria,
no debe dejarse de lado la indispensable relacién de ella con el medio que
la rodea para observar no s6lo si cumple con los requisitos que le permi-
ten funcionar dentro de la sociedad, sino también en qué medida los facto-
res ajenos a la empresa son elementos de apoyo u obsticulo en su desarrollo.

De conformidad con los lineamientos planteados y con la expresibén de algu-
nos criterios normativos que sirven como referencia, es notorio el gran sub
desarrollo empresarial en la agricultura de Latinoamérica y por cualquier
lado que se analice se confirma con amplitud el planteamiento de que muy po
cas unidades de produccibén en la regidn podrian ser incluidas dentro de lo
que se llamaria un "sector empresarial agricola".

Sin embargo y guardando las debidas distancias entre la situacibédn positiva
y la normativa, se puede observar que las unidades agricolas familiares y
las empresas de tipo asociativo con objetivos integrales (técnico, econb-
mico, social, etc.), se acercan mds al ideal de la empresa, de conformidad
con las calificaciones sefialadas sobre caracteristicas minimas de la em-
presa "por sf y hacia adentro". No obstante se hace necesario analizar o-
tros detalles de la empresa "hacia afuera" y sus relaciones con el medio
que la rodea, para aclarar aGn mds las ventajas y desventajas comparativas
de cada tipo de unidad de produccién en una forma integral.




2.

LO8 PRINCIPIOS GENERALES DE ADMINISTRACION EN IA EMPRESA RURAL.

Ia Administracidén en general tiene varios principios o funciones bési-
cas, cuya ejecucibén es plenamente aplicable en las empresas agropecua-
tias, .

§e pretende que todo proyecto que vaya a llevarse a cabo en una empre-
sa rural siga un plan establecido que indique los fines que se persi-
guen, los medios a través de los cuales se piensa alcanzar estos obje-
tivos, los recursos de que se dispones y los sistemas de evaluacién y
correccién que se vayan a hacer.

Machos tratadistas, entre ellos Henry Fayol, define a la administra-
cibn como el proceso de "planear, organizar, integrar, ejecutar y
cantrolar”,

El mismo Fayol ubica estos principios de Administracidén dentro de un
complejo de operaciones que se desarrollan en toda empresa (Técnicas,
Comerciales, Financieras, de Seguridad, Contables y Administrativas),
las cuales se efect@lan de una u otra forma en el caso agropecuario.

De acuerdo con este lineamiento general, se presenta a continuacidn
una sintesis sobre algunos de los principios de administracidén que se
deben aplicar en el negocio agropecuario.

_2‘ 1 . leear:

Comprende el proceso de tomar decisiones gobre la operacién de
la empresa y prever, hasta donde se pueda, sobre su funciona-
miento. El agricultor debe planificar su unidad de produccién
para obtener los cultivos o la combinacién de ellos que le =
brinda mayores beneficios, al tiempo que mantiene las condicio-
nes fisicas o naturales de la finca (rotacién apropiada de cose
chas, practicas de conservacién de suelos, disponibilidad ade-
cuada de irrigacibébn en el futuro, etc.)

2.2. Organizar:

Consiste en buscar la mejor manera para el funcionamiento de 1la
empresa agropecuaria. En esta funcibén se trata de asignar a
cada una de las partes constituyentes de la empresa (trabajado-
res, colaboradores, etc.) sus tareas especificas. Se pretende
que se tengan en cuenta principios bdsicos tales como:

Delegacidn apropiada de autoridad.

Definici6n de acciones y responsabilidades: Que cada persona -
trabajando sepa lo que tiene que hacer y tenga delimitadas sus
funciones.



Relaciones Humanas y Laborales, '

Unidad de mando, lo cual equivale al principio tan conocido de

"que cada persona no debe tener mids de un solo Jefe."

Reconocer la importancia de llevar en la finca un ordenado ‘8is-

tema de registros de produccién y de contabilidad agricola, -étc.

Se puede organizar en general, el funcionamiento de 1a‘ explota-
cidén y ordenar adecuadamente el uso de los recursos. :

2.2.1. Técnicas utilizadas en el Proceso de Organizacién. -

1a fase de organizacidén debe estar completamente definida;
si se quiere que sea lo mAs adecuada posible, es necesario
hacer uso de un conjunto de técnicas dirigidas a détermi-

nar la correcta estructura de la empresa y la programacién
de actividades.

Loy

2.2.1.1. El1 Organigrama:

Es un esquema que trata de representar la estructura
administrativa de la empresa nalizada. Aunque es
muy poco utilizado en la planeacién de negocios agro
pecuarios, no se debe desconocer su importancia ‘al
tratar de especificar las lineas de autoridad-en la
empresa.

2.2.1.2. El Diagrama de Gantt o Grifico de Barras:

Es una de las maneras mis sencillas de preséntar gré
ficamente las actividades de la empresa, comGnmente
se le conoce también como Cronograma o Calendario de
Trabajo.

Consiste en representar en un cuadro las determinadas
labores a realizarse y el tiempo posible que se nece-
sitari para ejecutarlas. Si se planea adecuadamente,
puede ser de efectiva utilizacién en casos sencillos
de una organizacibén, siendo ademds de facil confeccibn.

Con varios esquemas de &stos, segGn las diferentes ac-
-tividades en la empresa, seri posible calcular aproxi-
madamente los perfodos en los cuales se necesita dispo
ner de mis mano de obra o las &pocas en las cuales no
podemos atender todas las labores con los recursos dis
ponibles. .

o



2.2.1.3.

.

En los cuadros 1 y 2 se presentan, a manera de ejemplo, pro-
gramaciones posibles de actividades para un cultivo de cebada
y para el primer afio de una plantacién forestal, los cuales
permiten apreciar précticamente cémo se elabora un Cronograma.

las actividades o trabajos a realizar se indican por medio de
barras paralelas, las cuales muestran cémo se deben efectuar

dichas labores en un tiempo determinado. ILa fila P seflala di
cha programacién, mientras que la E(Ejecucibn), sirve para -

que la persona vaya controlando la realizacibén de las diferen
tes labores planeadas.. .

Grificos para el Control de Rotaciones de Cultivos, Rotaciones
de Potreros y otras Actividades.

Mediante esquemas siemples, es posible tener un control grafi
co sobre la utilizacién de los diversos recursos de produccién
en cualquier empresa agropecuaria.

Camo ejemplo ‘'se presenta en el Cuadro 3 un grafico para el
Control de Cultivos o Actividades Pecuarias en una finca de=
terminada. Segfin esta figura; la granja Xucaneb tiene 5 lo-
tes con diferentes tamafios respectivamente, (a cada lote o -
parcela se le asigna en el esquema un tamafio proporcional a -
escala), dentro de los cuales se han desarrollado diversas ac
tividades desde el afioc de su adquisicién (1970).

Cada cultivo o,empresa pecuaria, esti representada por un co
lor diferente y se colocan en el gr&fico segin su distribu-
cibén en el campo. De tal manera, es posible ir controlando
en el tiempo el uso de la tierra siguiendo un procedimiento
similar al que sé utiliza al localizar los lotes cultivados
dentro del croquis de una finca. Es de anotarse que por me-
dio de estos esquemas se pueden controlar las rotaciones de
cultivos o de potreros, o aln es posible disefiar gréficos si
milares para manejo de hatos ganaderos u otros usos mﬁltiples.
Lo importante es tratar.de tener completamente organizadas -
las actividades de la empresa con el fin de llevar un apro-
piado control para el uso integral de los recursos disponi-
bles. ‘ '
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Cuadro 1. Programacibdn (Diagrama de Gantt) para un cultivo de cebada.

j

Iugar: Sabana de Bogot&, Colombia

P: wnomnnabmo

E: Ejecutado

ACTIVIDADES :
Tiempo Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto
Preparacibébn del terreno y P e
aplicacién de matamalezas nmmmmmmmmmn
. (preemergente) E
P peisisisd
Siembra y abonamiento B
Labores de cultivo E m*mmmmmmmmwm mmmmmmmm
E
Cosecha
E
P BIERHBRRRRR
Limpia y trilla E
Asistencia Técnica y E mm
Supervisibén E
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Cuadro 2. Programacidén (Diagrama de Gantt) para el primer afio de una plantacibn forestal.

ACTIVIDADES

P:

Programado

E:

Ejecutado

Tiempo

[Enero

Febrero

Marzo

»&hhkhzmwo

Junio |Julio

lAgosto.

Sept.

Octubre

Noviem.

Diciem.

Preparacién del
Terreno para vivero

Construccibén de Eras

Siembra

Tratamiento de Semi-=

llerxro

=

eﬂﬂn@pﬂbn@.

.Produccibn de Pl&n-

tulas

Control Técnico
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Finca: Xucaneb Lugar: Cobén, Guatemala
Afio 1970 1971 1972 1973 1974
Lote
prrarararreee RN EE RN (NN NN RN (NN NN RN RN
& % de ke Aok un-na}ocuvnu-u||v|n-ncououcnlnvv|o|vo|'cvu
Lote No. 1 ETTTTTTY UNNEN) ENEERERRRN (RN RN RN U R R N
P EREE ) EEREREEER) nn'o|élrzo|n-uvtu-nuuuccnn
(2 mz.) ITTYT RIS R 2L |nov|'|u|||?uncun-ucvnv.uuuounnu
W'************ 'Y 3 1ttt llltlbl!ll'l'll'llllllt!!l
fhkhhhhhkhkhhkfrrif oo forrrrgorrrrarrrrntenree e
e dk do etk ok ok & ok e ok 'ucunnouo|n?c||o-|||nnnvvccu|ciu
TR *t***r****** ek kdkkdehkhhhi
Khkkkhkhkkhhhh kR hhdkhh bk Nk hdBhhhhih t***t******‘*
’?Q*t******** khkhkkhkhhhk ***&*‘****** Rk khkkhhhhhhr
;i*‘;******** ARRRRRRRAMNERARSREA AR AN AR AR AR AR AR RN
Lote No. 2 *kkkk KERRRRERRRRENRRRAE AR AR ARNE AR AR AN RR
g***gagggﬁkg kkk ki L1311 U TrrrrvYveey
(5 mz.) ;************ kkkh® 222 LU L
Ak hkkkhkkhkhhkhhkhhkd (22 1 LI UG Vo AR
kkkdeddehhhkhhdhkhhihi kkkQro e
ARk kkhkhhkhhkkhfhdhkt P12 LI LAUELEULELE AL B
AhkhkhkhkkhhhhkhhkRihhhd Rkt rerrrr ey
kddkkhkhkkhkhhhkhfkhh
kkkhkhhkkkhhhihhk C(*NSTRU‘&ION ¥ IVIVEmS
KRR RERRRAR KA AREAR R AR AR A ARRA KA MA AR Ak N ARk Ak ek khkk
AhkkhkkhhhkhkhhkhRhhhkhhikhk ****iﬁ****** % g Kk Rk K do vk ok ok Kok
Lote No. 3 D T L R e 2T T Y R T T )
RhkRRXREARRAAR R kAR AR NK ****Qz:*t*** *i**t******&
(3 mz ) PRI RS2 224 232222 24 *****L****** kkkREARAEERRAE
04 1 0 000000ttt RARRAANRARRANRAR |O0OOCOPO000000000000
'llmEllll"l'l dhkhkkkk ***“:*** OO#MOOOOOOOOO
AhkhRkhrhkhr kA kR khhhhkhtNE //yy //////////
KhRRAERAERAARFRRRA ALK X NA /// /[/////[//
. T Y T T T LI AL i T
Lote No, 4 KANRKRARRKRRARRERRARRRARNEAE R RRR AR AR MR R AR I AARRR
RARRRRKKRE AR RARRKKRALANRARAAR AR hRX % *************
2 mz|) EETYTITITTIT T T TE T KRRk EghhTRAk *************
Ahkhkhkkkthhkhrhil: Rk hhkkhhkkhit **ﬁ*******%*
srnnrrrnnannnps| MAIZ kkRkkQhRRAL R k&&&&&&&&&&§&
ARERRRRERRRARE SRR RN ek ek ok &&&&&&&&554&
REKKEKRKKEEEARRAAFXRAN AN AR ANRIERARE ICCOOEEEEESEES
hkRkkRARARRRRRRAARR R LI h&&&&&&&&&&& &&EEEEEEEEES
khkhkkRkrhkhhhkphhhhhhhdd |SCOEEES S&ESEEEEESES
Lote.No. 5 ARRRR Kk AR AAR KAk khhkk &&&&&&5€g§é§ &E&EEESEEESE
(2 mz,) RARRRKKARARRRRRRARARK IR |CCSEEEEEEEEEHEELEEEEEEEEES :
KRRKRRRRXAKRARKARARARAY |GEELEEEEEEEEHEEEEEEEEEEEESE l

Cuadro No. 3.

Grafico para

el control de cultivos o empresas pecuarias
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Integrar:

Tratar de que todas las partes constituitivas de la explotacién agro-
pecuaria se armonicen y trabajen conjuntamente como un todo, con el °
fin de lograr los objetivos establecidos previamente.

Hacer por ejemplo, que todos los cultivos o empresas ganaderas que se
lleven en la finca estén eficientemente planeados y en lo posible que
se complementen, para obtener los fines buscados por el agricultor.

Ejecutar:

Consiste en tener la autoridad suficiente y los conocimientos técni-
cos y pricticos para hacer que el negocio marche normalmente. Tener
la capacidad suficiente para saber resolver los problemas que se pre
senten en un momento determinado y aceptar la responsabilidad por -

cualquier decisibén tomada.

Evaluar o Controlar:

Comprobar peribdicamente los resultados que se estin logrando, con la
finalidad de ver si ellos estin de acuerdo con los objetivos propues-
tos.

Si por ejemplo, se decide cambiar por completo el plan de cultivos de

la finca, se debe hacer una evaluacién lo mis pronto posible, para ver
8i este cambio trae en realidad los beneficios que se buscan, o en ca

so contrario, hacer las correcciones que sean del caso y que se puedan
efectuar,

Es cierto que hay muchas teorias sobre la manera de llevar adelante u
na administracién efectiva en la finca, pero de todas maneras es am-
pliamente reconocido que ella debe seguir principios claros sobre los
cuales se base el adecuado funcionamiento.

Uno de los puntos basizos que pretende la organizacién y manejo de
los recursos de la finca es tratar de reducir al minimo la improvisa-
cibén, con el fin de evitar riesgos innecesarios.



1,

14

EJERCICIOS PRACTICOS SOBRE PRINCIPIOS DE ADMINISTRACION.

Usted es el administrador de una empresa agropecuaria, en la cual traba-
jan dos empleados A y B como sus asesores. La empresa tiene 10 obreros
permanentes y algunos transitorios.

En el presente mes usted recibibé una invitacidn para participar durante
8 dias en un curso sobre Administracién Rural, a dictarse en una ciudad
cercana. Antes de irse- usted dej6é encargado a los dos asesores de la
organizacién general de la empresa.

Al tercer dia de estar en el curso, usted recibe una llamada urgente por
parte de uno de los asesores, quien le solicita que regrese inmediatamen
te, pues se han presentado algunos problemas que necesitan de su deci--
sibn.

Usted solicita permiso en el curso por una hora y regresa a su empresa,
en la cual encuentra diversos casos que requieren pronta accién. Usted
debe tratar de dar respuesta a lo mis importante e indicar a la gente -
sobre lo que debe hacer en los otros, mientras regresa del curso que es
t4 tomando.

Segin su criterio y bas&ndose en su sentido comin, cuil seria su actua-
cibn y clasificacibén r4pida, si encuentra situaciones como las siguien-
tes:

1) E1 obrero X se ha rehusado a aceptar 6rdenes, pues uno de los ase-
sores lo mand® a arreglar una cerca y a los 5 minutos otro asesor
lo quiso mandar a reparar el tractor. °

2) Han hecho varias llamadas urgentes para saber si se instala en es-
ta semana la cerca eléctrica que usted habia ordenado.

3) El obrero Y ha informado que se le perdi6 el papel en que anotaba
los datos sobre la produccién diaria de leche por vaca y por 1lo
tanto, no ha podido anotar nada en estos Gltimos dos dias.

4) Vvarias cartas han llegado:
(1) Invitacibn a participar en una reunién pasado mafiana, para -
discutir sobre problemas del Distrito de Riego con algunos ve

cinos.

(2) Desean saber si usted quiere renovar la suscripcién a dos re-
vistas agricolas.
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(3) Le ofrecen un tractor a precio que a primera vista les parece bastan
te barato a sus asesores.

(4) EBExigen su pronta respuesta sobre una recomendacién para un amigo su-
yo que lo ha citado como referencia.

5) Para fines de impuesto solicitan una relacién rapida sobre las entradas y
gastos de su finca en el semestre pasado.

108 anteriores son algunos de los problemas que los asesores tratan de re
solver con su ayuda. El enfoque para la solucién podria estar basado en
los siguientes puntos:

(1) <éQué opina usted de la actual organizacién de la empfesa, de acuerdo
a los problemas planteados? {¢Cree que esti bien, o se alcanza a dar
cuenta de algunas fallas bésicas?

(2) Es estrictamente necesario que usted haga el viaje a su finca para
dar solucibn a estas situaciones? ¢Con adecuadas mejoras en la ac-
tual organizacibén, podria alguien reemplazarlo con eficiencia?

(3) Seglin su criterio, ¢C6bmo atacaria estos problemas? Trate de dar ré&-
pidas soluciones a cada uno de ellos, en una manera que esté de acuer
do con los principios b&sicos de administracién y con su enfoque per
sonal sobre una administracién efectiva.

2) Elabore un Cronograma o Diagrama de Barras para las diversas labores y pro-
gramas a ejecutarse en un cultivo o actividad pecuaria seleccionada por us-
ted.
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EL PROCESO PARA TOMAR DECISIONES COMO MARCO PARA LA PLANEACION DE
EMPRESAS AGROPECUARIAS DENTRO DE LA ADMINISTRACION RURAL.

El proceso tebrico para tomar decisiones sirve de marco apropiado para
sefialar el procedimiento general utilizado para la Planeacién de Empre
sas Agropecuarias y asimismo, permite hacer notar la importancia de ca
da una de las partes constitutivas del complejo que comprende la Admi
nistracién Rural.

En el Cuadro No. 4 se presenta este proceso, colocando dentro de cada
fase la parte de la Administracién Rural que ayuda en dicha etapa vy
conformando en el total una descripciédn general del Método b&sico paw-
ra Planeacién de cualquier Empresa Agropecuaria.

En sintesis permite entender la razén por la cual no se puede hablar
en muchos casos de Planeaciédn Real de la Empresa Rural, puesto que si
falta alguna de las partes constitutivas del proceso, &l mismo queda
trunco. Por ejemplo, al no disponer de adecuada contabilidad agrico-
la en la Empresa (caso bastante comin y generalizado en el agro-lati-
noamericano), la etapa b&sica de recoleccién de informaciébn queda in-
completa y no es posible realizar cualquier labor de planeacibén, tan-
to a nivel de Unidad de Produccién, como de regién, si es que se pre~-
tende proyectar a este nivel cualquier técnica de planeaciédn. Por 1lo
tanto, es importante prestar atencién a la necesidad de organizar ade-
cuadamente los datos esenciales y adelantar apropiadamente todo el pro
ceso de planeacién de la practica.
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Cuadro No. 4. El Proceso para tomar decisiones como marco para la Planeacidén

de Empresas Agropecuarias.

FASE DE PLANEAMIENTO

3.1. Reconocimiento de los Problemas

Visita a la Empresa: Conocimiento real de sus
condiciones fisicas, econbmicas y sociales.

3.2. Observacién y Coleccién de datos PLAN ACTUAL

Encuestas primarias y secundarias, Contabilidad
Agricola (si no la hay, empezar por realizar el
Inventario, Balance y organizar Registros de --
Produccibén y Controles de Gastos y entradas).-
Llegar al completo DIAGNOSTICO de la situacibén
actual.

3.3. Identificacién de Alternativas

Variaciones en la situacibn actual (otras varie
dades de cultivo, nuevas actividades agricolas

o pecuarias, modificaciones en el tamafio) bus-

cando mejores resultados de acuerdo a los obje-
tivos fijados de antemano.

3.4, Bvaluacién de Alternativas PLANES
ALTERNATIVOS

Criterios técnicos y sociales. Conceptos de Eco
nomiade la Produccidén. Técnicas de Planeacibn

(Presupuesto Parcial, Presupuesto Total, Progra
macién Lineal, Programacién Planeada, Anélisis

de Grupos, etc.)

FASE EJECUTIVA

3.5. Seleccién entre Alternativas
Escogencia de la mejor alternativa de acuerdo a pngzgggo
los objetivos integrales que se tratan de lograr, SELECC IONADO

3.6. Actuacibébn seglin la Seleccibn

Recomendaciones para llevar la alternativa selec  MpLEMENTACION
cionada a la prictica. Accifn.

3.7 Determinar Medidas de Evaluacibn y Control

Medidas de resultado fisico y econbémico.
Evaluacién Social
EVALUACION
3.8. Aceptar la responsabilidad POSTERIOR

Corregir o modificar el Plan si es del caso, al

Al mmcmcemes meem cmmmmeThaTdam am Ta wwflabl aa
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IMPORTANCIA DE LA IDENTIFICACION DE LA EMPRESA AGROPECUARIA.

Uno de los primeros pasos que se deben dar para iniciar el proceso de -
planeacién en la empresa agropecuaria es el de conseguir la mayor canti-
dad de informacién sobre ella, con el propbsito de caracterizarla en for
ma definida y sefialar en una primera instancia su situacibén general.

Al igual que en cualquier labor que pretenda lograr un mejoramiento con
respecto a la condicién actual, el conocer a fondo todas las caracteris-
ticas del sujeto es una etapa obligada para llegar a un correcto diagnés
tico.

Aunque mucha de esta informacién pueda notar convenientemente compilada
en el caso de la empresa agropecuaria, es conveniente garantizar que se
disponga de los datos minimos sobre ella, en especial cuando se trabaja
en proyectos regionales de reforma agraria u otro programa global, o sim
plemente para servir como base para futuros andlisis comparativos entre
diferentes empresas.

4.1, Datos minimos para la identificacién,

Aungue es realmente variable la opinién sobre el tipo de informa-
cién minima que se debe tener de la Empresa, es necesario sefialar
unas pautas minimas al respecto, que sirvan para disponer de datos
sobre aspectos técnicos, econfmicos, sociales, administrativos vy
de otro tipo, y que proporcionen una base real, confiable Y cohe-
rente al técnico en estas especialidades.

En el caso de una empresa comunitaria, la responsabilidad inicial
de ejecucidn de esta labor de obtencién de la informacién debe re-
caer en los funcionarios de las entidades nacionales que brindan
la asistencia técnica a cada empresa, con la ayuda de los produc-
tores, a quienes interesa primordialmente esta accibén. A medida
que se vaya obteniendo la informacibén, debe dejarse copia en 1la
empresa a fin de tener estos datos siempre a mano para que sirvan
a los productores en sus futuras decisiones.

Los aspectos generales que se deben contemplar son:

4.1.1. localizacibn: Datos de interés para ubicar fisicamente
la empresa en la regibn. :

4.1.2, Organizacién bésica: Informacién sobre los responsables
directos del trabajo de la empresa y su personeria juri-
dica, En el caso de una empresa individual esta informa
cibén se referir& al duefio, administrador y personas en-
cargadas de su direccibn.
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Tamafio, uso actual y uso potencial de la tierra:; Esta
relacién permitir& conocer la utilizacién adecuada o
inadecuada del recurso tierra dentro de la empresa, pa
ra determinar posible sub & sobre - uso del mismo. ILa
informacidén obtenida en términos de unidades de super-
ficie podr& ser corroborada con la comparacién entre -
los croquis de uso actual y uso potencial con el mayor
detalle que sea posible.

Relacién hombre-tierra: Informacién necesaria para sa
ber si es apropiada la relacién entre el nGmero de uni
dades de superficie productiva y la cantidad de fami-
lias que viven o dependen directamente de la empresa.-
Esta relacibén proporcionari una primera medida sobre
la eficiencia fisica y econbémica y permitir& conocer
si se estd cumpliendo en este aspecto con los objeti-
vos de la ley particular de reforma agraria.

Informacibén técnica adicional: Datos sobre clima, sue
los, topogra¥ia, erosibn y vegetacibén, que servir&n pa
ra indicar posibles alternativas de produccibén y que -
sefialarén en forma enfdtica la urgencia de brindar asis
tencia en aspectos como andlisis de suelos y otras &-
reas técnicas, en lo cual alin hay bastante por hacer en

muchos paises de Latinoamérica.

Otros aspectos econfmico-sociales: Se pretende obtener
informacién bisica y general sobre comercializacibn de
los productos, sistemas de tenencia y estado socio-eco
némico actual por familia, para detectar lineas de ac-
cibén en cada uno de estos campos.

En cuanto a la informacién sobre tenencia, es de inte-
rés para fincas de tipo individual donde se presenten
situaciones de alquiler, apareceria otros sistemas. En
el caso de asentamiento o la empresa comunitaria campe
sina, esta parte podria ser omitida, teniendo en cuenta
que el problema de tenencia debe estar convenientemente
esclarecdido en este tipo de empresa, al dar inicio a un
proceso organizado de planeacién.

Funcionamiento administrativo: A continuacién de la an
terior informacibén, puede introducirse un equema desti-
nado también a conocer el funcionamiento administrativo
de la empresa, para lo cual puede servir como referen-

cia el listado b&sico presentado anteriormente en el ca
pitulo sobre el andlisis de la problemitica administra-
tiva de la empresa agropecuaria.
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Modelo para la Identificacién de la Empresa Agropecuaria.

Con el propbsito de hacer m&s explicativas los anteriores plan
teamientos, a continuacién se presenta un ejemplo de modelo pa
ra la identificacién de una empresa agropecuaria, el cual fue
originalmente elaborado para ser utiligado en asentamientos o
empresas asociativas campesinas de Honduras, pero que en su o-
rientacibén general puede servir de referencia para cualquier o
tro tipo de empresa agropecuaria en América Latina.

"..4.2.1, Localizacib6n

Nombre de la empresa

Departamento

Municipio
Pueblo Aldea

Distancia de la carretera y pueblo m&s cercano

4.2.2. Organizacibtn
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