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INTRODUCCION

La probleméatica general y comercial del peqguefio productor.
La respuesta Institucional
La politica de Centros de Acopio como solucion al problema del mer-

cado agricola

La probleméatica general y comercial del pequeho productor :

El sector agropecuario reviste especial importancia en la vida econ’g
mica de Colombia. Durante el quinguenio pasado aporto entre el 25 y
el 30% al producto interno bruto en terminos constantes y contribuy®
entre el 80 y el 90% a la adquisicion de divisas por concepto de expor
taciones. Este sector heterogéneo se presenta ante los ojos de los ob
servadores de la problematica econbmica, claramente diferenciado en
dos subsectores. De un lado, un sector moderno, de otro, un sector
tradicional. El primero de ellos, donde se asientan las explotaciones
comerciales con problemas espécfficos, tienen en sus investigadores
y voceros, la forma mas expedita de presentar ante las instancias de

decision nacional, sus propios asuntos.

El peso politico adquirido por sus gremios le han dado oportunidad -
para concertar con el poder central las respuestas acordes con sus
requerimientos de desarrollo. De hecho, la investigacion de sus asun
tos ha sido abordada por las principales instituciones tanto estatales

como privadas, y contando con ellas, han sabido dar contestacion pre

cisa a las permanentes necesidades que les asisten.



No ocurre lo mismo con el subsector tradicional. Los terminos de -
su problematica constituyen un verdadero rompecabezas. .Una estruc
tura de tenencia del suelo dispuesta irracionalmente; un crédito insu
ficiente e inoportuno que avanza con Menos rapidez que la exigida por
las circunstancias; una tecnologia altamente costosa que no recompen
sa los elevados riesgos a que se somete y que generalmente no estan
en condiciones de asimilar sus potenciales beneficiarios; una infraes
tructura fisica pobre y atrasada; una politica estatal no del todo cohe
rente, sumamente va.r‘iable y sometida al balanceo del juego politico;
y una disposicion del sistema del mercado tan complejo y a la vez =
tan anacronico, qu‘e constituye sin duda, uno de los cuellos de botella

que estrangula dolorosamente la débil economia del pais.

Sin embargo, a tono con esta penosa y conflictiva situacion, el sub-—
sector tradicional y la poblacion a el referido carece de voceros au-
ténticos e investigadores legitimos que elaboran propuestas precisas,
que en los marcos del orden institucional vigente, den salida, sino a

todos por lo menos a buena parte de los acertijos que los aquejan.

Considerando que el mercadeo de productos agropecuarios es a todas
 luces, una pieza del hudo que aflige al pequefio y mediano agricultor,
creemos acertado enunciar una alternativa coherente, que permita =

dar salida no solamente logica sino efliclente a dicho asunto. "Los -

Centros de Acopio como solucibn al problema del mercadeo agricola”.
Preéende, a partir de un caso concreto, y en los marcos de una si-

tuacion tipica de instransparencia del mercado, fijar pautas precisas

para la adoptacitn de una sana y audaz politiza de mercadeo para el



subsector tradicional.

La pequefa economia agraria se orienta principalmente a la produc -
cibn de alimentos. Este subsector contempla un tipico circulo vicio-
so manifiesto en los bajos precios obtenidos por el agricultor y los
altos precios que tienen para pagar los consumidores, por los mismos
bienes sahlidos, de la pequefia parcela. Ninguno de los polos de este —
circulo, tienen conciencia plena del por qué del fenomeno. E1 merca-
do es para ambos sujetos verdaderamente instransparente, es decir
oculta una desmesurada desorganizacion de ofer-ta,1 sobre ella actla
una verdadera gama de intermediarios que operando en distintos nive
les incurren en elevados costos, obteniendo parte de ellos reducidas
ganancias en tanto, sdlo una minoria, se beneficia sustancialmente —
del proceso. De otro lado, 1a heterogeneidad y la ineficiencia de bue_
na bar*te de los agentes comerciales implica elevadas perdidas fisi-
cas y una significativa rebaja de la calidad de los productos que lle-
gan al mercado terminal. La demanda mayorista refleja Qna tenden-
cia monopsbtnica a medida que progresa el acopio, sometiéndose asti
los precios a una distorsion cada vez mas dependiente de una instan

cia limitada en agentes, pero sim restricciones para incidir en la de

terminacion del precio.

2. La Respuesta Institucional :

A esta problematica-en el srea de la produccion y de la comerciali-

zacibn— ha querfdo dar el Estado soluciones de desarrollo como el

gue reduce notoriamente 1a capacidad de negociacion del productor y a=

celera la velocidad de la oferta con excesiva rapidez,



programa DRI, mediante el cual se pretende beneficiar la pequena e-
conomla rural de mejores y mayores oportunidades de crédito y asis_
tencia tecnica, de infraestructura energénica, vial y sanitaria que a-
minore el esfuerzo del trabajador del campo; de capacitacion precisa
que coadyude la asimilacion de las innovaciones tecnolbgicas; de poli-
ticas de conservacidn de los recursos citados; de programas de bene-
ficio social que apunte a hacer méas llevadera la existencia de los po—
bladores del campo. Asi mismo, se propone simplificar el sister.'na
de distribucion de alimentos y mejorar la capacidad comercial del -
campesino a traves de acciones como las realizadas por Cecora, en—
tidad ejecutora del subprograma de comercializacion del programa =
DRI, la regulacidn del sistema de precios y de la oferta que intenta
avivar el Idema, con el complemento de medidas macroeconomicas
orientadas a suplir las deficiencias del sistema de abastecimiento —

del pais.

Como méas adelante veremos, el Idema, al intervenir como agente —
comercial cumple eficazmente su faena en la atencion de ciertos pro
ductos, sobre todo los de tipo comercial,més no con los provenientes
de las explotaciones tradicionales. En el caso del malz, sus precios
de sustentacidn han sido infericres por lo general a los precios ma-
yoristas y Gnicamente han estado por encima de los mismo cuando de
sustentacion se han transformado en de intervencion, merced a una
disminucion notoria de la pr‘oduccién nacional. En este sentido, poco

ha sido su aporte a la modificacibn de la problematica del mercadeo.

”




A su vez, la accidn del programa DRI, subprograma de mercadeo, ar-
ticula en forma supuestamente logica a otros subpr‘ogramés, es hasta
la presente la iniciativa que sin duda enfoca con mas madurez la pro—
blematica comercial campesina, buscando mejorar el ingreso del pro
ductor a traves de la tecnificacion de la operacion comercializadora,

a fin de rebajar costos, evitar riesgos, racionalizar el uso de los dis
tintos recursos; la aproplacif:m de parte del margen de comercializa—
cibn obtenido por los intermediarios; la mejora de la capacidad de ne
gociacion de los productores asocliados y la adopcion de un sistema de

informacibn de mercados y precios que facilite la ccion mercantil.

Sin embargo, no parece que esta novedosa modalidad haya dado res-—
puesta cabal a esta compleja situacién. Las organizaciones creadas

para tal efecto no han adquirido la cohes i6bn total esperada; muchas —
de ellas, sino la mayoria, han sufrido pérdidas, en ocasiones, cuan—
tiosas., Secuencialmente, sSu capacidad de intervencion es sorprenden

temente reducida en compar"acif)n con los recursos de capital que ma-

~ neja; no se observa progreso tecnico de impacto multiplicadors; el sis

ttma de informacidn de precios y mercados adolecede lentitud y pre-=
cisibn, contribuyendo muy poco a fortalecer la eficiencia y agilidad

de las asociaciones comerciales .

La Politica de Centros de Acopio como solucidn al problema del mer=

cadeo agricola :

Los "Centros de Acopio” concebidos comlinmente como simple infraes

tructura superan ampliamente esta wision estrecha. Entendidos como



sujetos juridicos que agrupan a pr'oduct;ar‘es organizados, mayoristas
y demandantes de envergadura, son presentados en este tr;abajo, co-
mo modalidad de excepcional validez y efectiva respuesta al sstema
circulatorio de los productos del subsector tradcional, Como formu-—
la econbmica, ambiciosa; como solucion definitiva, estaria limitada
por los cuellos de botella que sufre el agricultor en las areas de la
produccion, y como tal, debe considerarse parte de una integral de-

finicion.

Los Centros de Acopio facilitarian las transacciones de los granos,
concentrando la oferta y la demanda no solamente rural ; mejorando
la capacidad de negociacion de los pr*oductdﬁes y sus formas organiza
tivas; reduciendo las pérdidas fisicas, rebajando costos y margenes

brutos de comercializacion.

El disefio de una Politica de Acopio depende del tipo de producto y =
las caracteristicas socieconomicas de su produ'cclf)n. En las areas
de minifundio del Departamento de Narifio, con sistemas tradiciona-
les de produccion, cada productor entrega al mercado pequeinos vol(i
menes de uno o var*fos productos, que corresponden Frecuentemente

a excedentes de su produccidn de subsistencia.

Esto genera una mul;:iplicidad de sitios de Acopio rurales y locales
dispersos, en los cuales se tienen mercados estrechos, incomunica-
dos entre s{ con relacibn a los centros de mayor jerarqgtia. Es por
esto que se hace indispensable la creacidn de Centros de Acopio a ni

vel de zonas de producclbn con el fin de concentrar los productos ¥



acondicionarlos convenientemente para el mercado.

Ademas, se debe tener en cuenta para el desarrollo eficaz de dichos

Centros de Acopio objetivos fundamentales, como son:

-~ Reducir los costos de comercializacion

-  Asegurar el mercadeo a la produccidon agricola

- Estabill;zar\ y asegurar precios méas justos a productores y consu
midores

- Ofrecer productos de optima calidad acordes a las exigencias —
del mercado

= Eliminar los intermediarios

- Fomento al desarrollo de cadenas voluntarias de detallistas para

posibilitar el funcionamiento de canales directos y concentrar la

demanda de productos agricolas



I. JUSTIFICACION Y OBJETIVOS DEL PRESENTE ANALISIS

A- JUSTIFICACION
La Universidad tiene im ~licitamente un compromiso con la
comunidad Regional y € ~equiere, que quienes hemos sido
beneficiarios del "Alm. » ater" pongamos nuestro saber al
servicio de la comunid: La formacion de Economistas nos
compromete por tanto, «n el diagnbstico de la realidad regio=
nal y en la formulacion de politicas macro y microecondomicas

que hagan posible l1a superacion del actual estado de problemas

reinantes en Colombia y en Narifio.

Existe en nuestro medio una gravisima probleméatica de Aco—
pio, vy a la vez, muy pocos estudios que establezcan de mane

ra precisa los cuellos de botella sobre los cuales deben gra—

vitar las formulas de solucion.

E1 enfogue de la mayoria de los trabajos que abordan esta te
matica lo hacen con un enfoque puramente comercial, dejan—
do de lado los aspectos que por fuera de esta estructura del

mercado la condicionan y determinan. No puede comprender
se é. fondo las deficiencias del mercado sin partir de las re—
laciones sociales de producci&n establecidas entre el capital

y el trabajo, tal como hemos queriido hacerlo con este peque

fo esfuerzo profesional.

La totalidad de soluciones politicas planteadas en funcion de




las dolencias del proceso comercializador son de caracter
corto-placista. Se requiere entonces ampliar la funcion de
quienes deciden las politicas dé mercadeo, con un espiritu
de largo plazo, para poner fin a programas que comprome-
ten demasiados esfuerzos y recursos sin lograr cumplir los

objetivos propuestos.

Puesto que la complejidad en el proceso de mercadeo agro-—
pecuario trae consigo la necesidad de especializacion en ca—
da una de las funciones del proceso con el fin de poder coor-—
dinar equilibradamente todas las actividades del sistema de

produccion, distribucion y consumo. Nada méas importante -
y oportuno cuando se esta poniendo en marcha el Plan de In~
tegracion Nacional, en el cual se hacen observaciones criti-
cas que apuntan a mejorar las formulaciones de politicas de

comercializacion alll consignadas 2

B~ OBJETIVOS

Demostrar que existe una aguda problemaéatica de mercadeo
en la fase de Acopio, cuyos factores condicionantes y deter—
minantes estan por fuera de la misma or‘gani.zaclf)n comer—

cial, es decir, en el nlvel de la estructura comercial y po~

litica.

2
PLAN DE INTEGRACION NACIONAL. 9179 — 1982 . Departamento Nacio

nal de Planeacién, Tomos 1,2; 163-178 p.p.
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Poner de relieve la existencia de equivocadas politicas de -

comercializacion particularmente en la fase de Acoplio.

Con la creacion de Centros de Acopio se trata de resolver —
una amplia gama de problemas como sSon la falta de orienta-
cibn al productor, el desconocimiento de los precios; la ine-
«istencia de instalaciones de beneficiamiento, la deficiencia en
el sistema de manejo de transporte; que requieren de una pla=
nificacién completa y detallada que en general debe llevarse

a la practica por parte de la Administracion Departamental
en concertacion plena con la iniciativa privada. Los Centros
de ACOpio traen beneficios tanto para productores como para
los consumidores locales, racionalizando y normalizando la
produccion; creando los mecanismos de abastecimientos re=

gular y oportuno para los agricultores.

Formular una novedasa politica de mercadeo, articulada ra-
cionalmente a las soluciones requeridas para los cuellos de

botella que desde afuera del sistema comercial la condicionan

y determinan.



II- MARCO TEORICO Y METODOLOGIA

Marco Tebrico :

A efectos del presente tabajo, tres son en GUltima instancia los prin-
cipios que conforman el Marco Tebrico de nuestro analisis. Ellos -
dan lugar a la caracterizacion de la problematica que a lo ‘Lé.rgo del
texto exponemos, a la vision critica de la gestion [lnstltucional actual

y a la formulacién polftica que en el Capitulo III planteamos:
Los explicaremos brevemente:

El sistema econdmico resulta de la articulacion de diversas estruc-—

turas mutuamente influyentes e interdependientes. Estas son:

a. La Estructura Econdmica y Distributiva de los ‘Valores
b. La Estructura del Cambio y el Consumo de Valores; ¥y

c. La Estructura Juridico-politica

La Estructura Econdmica y Distributiva de los Valores generados,
se conforma por las relaciones de produccién y por ende de propie-
dad y posesidn que se establecen en el curso del proceso productivo
visto de conjunto entre los diferentes agentes econbmicos, De la for
ma como se disponga de estos medios de produccidon dependera, bajo
la formula de la renta, salarioy ganancia, la distribucion de los va-

lores que se creen.

La propiedad sobre los medios de produccion y la organizacion de su

uso determinaran el nivel tecnolbgico, y éste el nivel de calidad de los
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valores y de productividad de los factores. Este orden economico se
manifiesta sobre la estructura de cambio y coasumo por la via del -
ingreso. Mayores niveles de ingreso bajo la forma salario determina_
ran mayores y mejores niveles de consumo., Surper'ior‘es niveles de ga
nancia de los grandes y pegquefios productores mejoraréan su capacidad
de negociacion y beneficiaran la estructura del comercio, es decir la

del cambio y consumo. Lo contrario afectara dicha estructura.

A su vez, una racional organizacion técnica de la estructura comer=

cial impactaréa favorablemente la estructura econbmica y tendra por

tanto un efecto positivo y multiplicador sobre el ingreso.

Por su parte, una estructura juridico—politica tendréa efectos sobre —
las dos anteriores, con arreglo a la relacibn de fuerzas entre las cla
ses y a las politicas que se tracen. Un poder de monopolio politico, —
incidira para que los valores sée distribuyan favorablemente a la ren-
ta y la ganancia del productor y estos beneficios rébustecer’a.n en con
sencuencia el aparato juridico politico vigente. De 1a naturaleza de —
este aparato depender"an pues, la medidas que se tomen para afectar
las estructuras econbmicas y comercial. Seria largo ex plicar las -
mizltiples relaciones que sée establecen entre unas y otras estructuras,
pero creemos que de esta forma gueda sencillamente explicada, que
la estructura comercial no es independiente ni puede ser analizada -
CD;’no pura y abstracta totalidad a r-10 ser que se trate de un ensayo =

estrictamente tedrico.

Las sociedades de mercado presentan formas avanzadas y atradadas
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de produccion que coexisten; Industria supertécnica, manufactura -
simple, artesania, grande, mediano y pequefio comer'cl-o, latifundio,
mediana propiedad y manifundio, explotacion comercial y tradicional,
son entre otras las formas de produccif)n y comercio gue determinan
complejas relaciones econbmicas a las cuales no se puede responder
con esquemas de tipo tebrico de corte tradicional y propios de las so-

ciedades modernas.

El tratamiento a los problemas de estructura deben ser de fondo. Las
medidas simplemente paliativas " wuelven méas complejas y aberran—
tes las relaciones de produccidon e intercambio; mas aln, cuando dichas
medidas son de corto plazo y deben impactar en forma simultanea y

continua el conjunto de estructuras del sistema economico social.

Las unidades economicas deb.en ser tratadas a nivel micro y macro.
Las regiones econbmicas y las subregiones a nivel de programas re-
gionales deben derivar enunplan de modificacifin de las estructuras
de produccibn y cambio. En particular, en la esfera del comercio,
donde la aeterminaclén del precio opera simultaneamente y desigual-
mente en diferentes puntos del mercado, el tratamiento debe ser lo

mas amplio posible.

Metodologia :

El punto de partida de la metodologfa lo constituye el marco tedrico
anteriormente esbozado. Los pasos seguidos a efectos de la imple—

mentacidn del marco conceptual fueron los siguientes:
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Se recogido una vasta informacion secundaria que clasificamos de

la siguiente forma:

Literatura sobre politicas de mercadeo, planes de desarrollo
regional particularmente agrarios, teoria general del merca
deo, teorissy politicas de Centro de Acopio, problemas de pe
queha economia campesina y documentos criticos sobre la po
litica agropecuaria de nuestro pais.

Estudios de mercadeo de diversos productos agricolas, par-
ticularmente sobre el Departamento de Narifo, pr*oyecfos de
comercializacibn de bienes agricolas en funcion del progra-
ma DRI y estudios sobre problemas agrotécnicos de produc-—

1

tos alimenticios.

Anuarios estadisticos del Departamento de Narifio, memorias

de congresos ¥y seminarios de desarrollo regional agropecua-=

rio, informes estadisticos sobre produccion, precios, crédi-

to, tenencia de la tierra, acciones institucionlles, inFraéstrucl:_t_J_

ra,etc.

Se sostuvieron conversaciones con funcionarios y tecnicos de di-
ferentes Instituciones del Sector Agropecuario en especial con a-=
guellos vinculados a programas de mercadeo, Igualmente se hizo
con productores y comerciantes, durante la prinme ra visita a las

zonas de interés por espacio de cinco (5) dias.

Se sistematizb la informacion recogida y se elabor® un plan de

obtencidn de conocimientos primarios que incluia:
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. 151 encuestas a productores de Maiz

. 155 encuestas a productores de Frijol

La preseleccion de la muestra se elabord de los rangos predo-

minantes de distribucidn del suelo por municipios. En diez mu-
nicipios se consultd basicamente las fuentes del catastro para —
ubicar los propietarios precisos a encuestar. Sin embargo, por
dificultades en el transporte, ausencia de los seleccionados, Y

otros obstaculos solamente fué posible entrevistar al 97% ¥y 85%
de los productores de maiz y frijol que hacian parte de la mues—

tra.

El muestreo se estratifico con arreglo a las caracteristicas de
la poblacidn y presentd idénticas proporciones en cuanto a la dis
tribucibn de la tierra, considerada caracteristica principal. Se
obtuvo asf una muestra que presenta la sigui ente distribucion i
pificada por rangos; los municipios encuestados fueron: San Lo-
' renzo, Yacuanquer, Taminango, Buesaco, La Unidn, Sandona,
Linares, Ipiales, Pupliales y el Tambo, o sea parte norocciden—

tal del Departamento de Narifo.
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CUADRO No.1

DISTRIBUCION DE LOS PRODUCTORES DE MAIZ

Rango Caracteristicas # %

A Menor de 2 Has 58 42

B Mayor de 2 Has y menor de 4 Has 43 31

C Mayor de 4 Has y menor de 8 Ha 24 17

D Mayor de 8 Has 13 10
Total.seeeresonsosasssosssssssasacsannacasns 138 100%
Fuente: Resultado de las encuestas realizadas en la Zona Norocciden

tal del Departamento de Narifio

CUADRO No.2.

DISTRIBUCION DE LOS PRODUCTORES DE FRIJOL

Rango Caracteristicas # %
A Menor de 2 Has 54 41
B Mayor de 2 Has y menor de 4 Ha 48 37
C Mayor de 4 Has y menor de 8 Ha 21 17
D Mayor de 8 Has 8 6
Total ..;-...........-..-,...-...-... 131 100%
Fuente Idem . Pagina 16.

Para todos los efectos estadisticos y porcentuales se realizaron

aproximadamente a la unidad o decimal méas proximo por defecto
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o por exceso. En el curso del trabajo se presentan informaciones

generalmente agregados del comportamiento o condicién de los —

grupos de productores. En muy contados casos, cuando la diferen

cla estaditica sobre la misma cuestidon es demasiado notable, se pre-

sentan diferenciados en cuadros aparte. Para tener una idea mas

clara de la distribucion agregada de los productores por rango,

la detallamos a continuacion:

CUADRO No.3.

DISTRIBUCION DE LOS PRODUCTORES DE MAIZ Y FRIJOL

DE LA MUESTRA

Rango Caracteristicas # el
A Menor de 2 Has 112 41
B Mayor de 2 Has y menor de 4 Ha o1 34
C Mayor de 4 Has ¥ menor de 8 Ha 45 17
D Mayor de 8 Has 21 8
Total. 269 100%
Fuente Idem Pagina 16

La distribucion por Pangoé obedece a la necesidad de diferenciar

la conducta de los productores segln niveles de propiedad e indi-

rectamente reflejan la capacidad econbomica y el nivel de ingreso.

Evidentemente, es un error considerar la poblacion agregada sin

diferenciar las condiciones economicas. Esto se hace mas claro
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a lo largo del trabajo,pes poremos ce presente cuél es el estracto
mas eficiente en téerminos comerciales y sobre cuéles reposa el
peso de la determinacion del precio o la asuncion del liderazgo

en determinadas funciones.

Las preguntas fundamentales contenidas en la encuesta se diri-
gian al conocimiento de la problemética del Acopio, la asuﬁci6n
de funciones del mercadeo y el comportamiento general de los
productos durante el proceso de cqmer*cializac[f)n. Nos obstuvi-
mos de formular preguntas relacionadas con cantidades de dine-
ro o volumen del producto manejado para evitar prevenciones por
parte de los agricultores. Esto restringe la informacidn pero la

hace cualitativamente mas confiable.

4., Simultaneamente se encuestaron 56 agentes de comercializacion

asf: 18 acopiadores rurales, 17 comisionistas rurales, 13 comi-

sionistas locales y 8 mayoristas de plaza (*). Sin embargd, al

" iniciar la tabulacion de las encuestas de productores encontra-
mos que el peso especifico de los intermediarios de Acﬁpi(j_.:~ era
muy diferente al que nosotros asignamos or‘i.glnalmente; lo 'que
nos llevo a conFigurar una muestra de 88 comerciantes de los —

cuales una parte ya habia suministrado informacion. Del total —

previsto sblo fue posible entrevistar 81, de los cuales siete die-

. ”
(*) Son los agentes que intervienen en el proceso de comercializacion de

los productos agricolas.
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ron informacion altamente contradictoria, por lo cual el tamafo

de la muestra estudiada se redujo a 74 elementos distribuidos

asi:

CUADRO No.4.
CLASIFICACION Y DISTRIBUCION DE LOS AGENTES

COMERCIALES ESTUDIADOS

Clase de Agente ' Codigo # %
Acopiador veredal o r‘urﬁl W 12 16
Comisionista veredal o ru-
ral x 14 19
Comisionista local Y o 1.7 -23
Mayorista de plaza Z 31 42
Total ................‘..........., 74 100%

Fuente Idem Pagina 16

Los porcentajes de participac ibn de los encuestados se aproxi-

man mas o menos a las proporciones en que los productores es—

tablecen con ellos contacto comercial.

Los interrogantes versaron sobre los mismos topicos de los cam
pesinos y se mantuvieron las mismas restricciones para garan—

tizar la veracidad de la informacion.

5. Revisada y tabulada la totalidad de la informacion primaria se =

procedid a verificar el objetivo nGimero 1, considerando funda-—
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mentalmente dos aspectos:

. La informacitn relativa a la dependencia Flnanc.ier'a obtent-
da de las encuestas y las otras fuentes y el posterior anali-
sis de las implicaciones que produce el sistema crediticio
rural,

El analisis del proceso comercial cuyo enfoque mixto expli—

camos al iniciar el numeral.

Se consider®d tambien como aspecto secundario, a partir de la

informacidn secundaria y el analisis propio, el papel de la varia

ble tierra,

Posteriormente se did paso al analisis de la politica y la accitn,

institucional. a efectos de precisar los vacios y las desviaciones

por ellos generada.

Como resultado del examen de todo lo anterior elaboramos la po
litica de Centros de Acopio, como solucidn a los problemas del

mercado agricola, haciendo esfuerzos por resaltar el cardcter —
macro de esa politica y dejando en segundo termino los aspéctos

micro, a cuyo proposito pueden servir los proyectos especificos.

Por Ultimo y en base a todo lo elaborado a lo largo de la jornada, .

se llegd a la consecucibn de las conclusiones y recomendaciones.

Fuentes :

Departamento Naciomal de Planeacion

Oficina de Planeacion Departamental



Secretaria de Agricultura
Idema

Cecora

Ica

Caja de Crédito Agrario
Abocol

Uniwversidad de Narino
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III- RESULTADOS

LA PROBLEMATICA COMERCIAL DEL PEQUENO PRODUCTOR
EL IMPACTO DE LA ESTRUCTURA PRODUCTIVA SOBRE LA ESTRUC

TURA COMERCIAL

Al comentar los objetivos dél programa DRI, veremos que sin duda, por
primera vez en la historia del pais se intenta dar un tratamiento integral

al sector agropecuario colombiano. De hecho, una politica coherente en
materia de comercializacion depende en buena parte de las medidas que

se tracen para dar salidad a los cuellos de botella que lesionan la econo-

mia campesina en el area de la produccién. Sin pretender abarcarlos a todos,
considerando justo abordar‘lé. problemética de la pequefia economia cam- i
pesina que antecede al area de la comercializacion, recalcando en la ra-

2z6n de que por méas que se adopten politicas comerciales logicas, estas -

no tendran piso si no estan precedidas de politicas precisas para su fase
pr;evia, ‘insistiremos en dos problemas basicos, que debén ser atendidos
Dr‘iorltar*iamente por las instituciones estatales y deben ser premisas de

una politica eficaz en el subsector tradicional:

. La tenencia de la tierra-

. El crédito 1lamado de fomento

a. Tenencia de la Tierra :

Este aspecto es necesario considerarlo porque la tierra constituye
despueés del trabajo, la prinme ra fuerza productora del sector, y‘de

como esté distribuida ésta, depende no sdlo la organizacidtn de la -
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produccidn, sino ademés, las distribuciones de los valores que se
generan enel proceso. El Departamento de Narifo presenta una dis-
tribucidn irracional del suelo. Mientras un 88% de las explotacioneé
concentran un 63% del suelo, 91.2% de ellas cuentan apenas con un
4rea equivalente al 37% del total de la superficie. Ademas la pequefia
explotacion minifundista, con excepcidon de las ubicadas en el valle -
de Atriz y la planicie de Obando se sitha en los terrenos de mayor =

pendiente y sin posibilidad de m_ecan[zac[f:n.

Como se observa en el Cuadro 5, durante la década del 60, el nUmero
de explotaciones menores de 20 hectireas se redujo en 0.9%, es de-
cir se conservb casi constante. La extension correspondiente al mis_
mo rango se disminuy® en 3.6% &sto es, la reduccidn del area es cua-
tro veces mayor en ttrminos porcentuales que la del nUmero de explo-
taciones, pues en tanto en 1960 el rango de 0 a 20 ocupaba un (8?.4%)
a pesar de que la frontera agricola se incrementd en un (22.9%). Es-
tos guarismosmuestran la franca decadencia en que se encuentra la —
pequefa parcela campesina. No solo se disminuye su participacl’on so
bre el total de fincas, (sino, lo que es mas grave, es cada vez merjor'

su peso en la distribucion del espacio total).

Esto confirma las constantes aseveraciones hechas, en el sentido de
que el campesino parcelario se ve acorralado momento a momento y

las posibilidades de adquisicion de tierra son cada vez mas remotas.

El hecho de que las alternativas de conservarse como productor inde—

pendiente sean mas restringidas, aunado al fendbmeno de lento progre
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CUADRO No. 5

DISTRIBUCION DE LA TIERRA EN EL DEF’ARTAMENTO DE

NARINO
Estratos NUmero de Explotaciones Superficie en HAS
1960 % 1970 % 1960 % 1970 %
Menor de 5 has 60,733 67.3 59.647 65.2 110.734 16.0 107.783- 12.6
Menor de 5 hasta
20 Has ) 03,453 26,0 23,767 26.0 218.846 31.6 210.409 24.8

De 21 hasta 100

Has

Mayor de 100 Has 656 0.7 970 1.1 164.505 23.7 261.149 30.7

5.443 6.0 7.053 7.7 198.692 28,7 272.842 32.8

Total ...eveees 90.285 100.0 91.437 100.0 692.777 100.0 851.583 100.Q

Fuente : Estructura Soclio-Econdmica del Departamento de Narino

Edmundo Ceron, Esap, Publicaciones, 24 p.

so tecnologico, hace que cada vez sea mayor el numero de campesi-
nos que se desplacen a las ciudades en busca de oportunidades de -
subsistencia, y que pequefios poblados se conviertan en microcentros de
actividades auxiliares, que inciden en el aumento de importancia de estas
localidades como puntos obligados de comercio, prolongando por de=

mas la cadena del proceso comercial en forma mas ‘que innecesaria.

De ahf que una irracional distribucion del suelo solamente tenga impli

caciones a nivel de indices de quantum de produccion —en tanto la pe=
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quena explotacion campesina es la fuente principal productora de ali-
mentos— sino que incrementa la presion sobre la cadena comerciali-
zadora. No esta por demas sefalar que las pequefas fincas son uni-
dades generadoras de empleo mucho mas intensas que las medianas -
y las grandes, asf la productividad marginal de dichas unidades sea
més proxima a cero (0) y en ocasiones alcanzan la cifra negativa.
Esto explica por qué las Gltimas Politicas Estatales pretenden gene=
rar mayor empleo propiciando incrementos de inversidon en las fin-
cas tradicionales y no por la via de distribuir adecuadamente las tie

’

rras subexplotadas en grandes haclendas.

De otra parte, la desigual repar‘ticlén del suelo ubicada en condicio—
nes mas desventajosas al pequeﬁq productor con respecto al grande,
pues, aln cuando la relacibn de beneficio para los dos grupos sea —
méas o menos equ[valénte, en términos absolutos, el gran productor
y atn el mediano no ven condicionada su subsistencia como si el pe-
quefio productor en su caso, salir de la parte del ingreso total que
se destina a la sobrevivencia. Esta desigual participacion en el usu-
fructo de la tierra va a incldirr‘_ como veremos mas adelante en el ac—
ceso al crédito y la tecnologfa. Sin embargo; al hablar de la inequi-
tativa.l reparticion de la tierra, debe comentarse ademas, el impacto
que las diversas formas de tenencia de la tierra conllevan en el a-
rea de la produccion, e inciden en las condiciones de la comerciali-

.

”
zacion.

Como bien puede observarse en el Cuadro No.6, el peso especifico —
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de las formas de tenencia de la tierra distintas a las de propie-

dad es bastante acentuado y de hecho, su producc®n es en co-

rrespondencia con dicho fenbmeno, de envergadura, El 36% del

suelo y el 28.4% de las explocaciones pertenecen a formas de -

tenencia atrasadas, por cuanto ni el arrendamiento ni la aparce-=

rfa y mucho menos el colonato corresponden a formas modernas

de posesion y por consiguiente a formas anacronicas de organi-

zacidbn y explotacion productiva.

Cuadro No.6,

TENENCIA DE LA TIERRA EN EL DEPARTAMENTO DE NARINO

Forma de

Tenencia NUmero de Explotaciones Superficie en HAS
1960 % 1970 % 1960 % 1970 %
Propiedad 64.867 71.8 65,494 . 71.6 517.659 74.7 545.197 64.
arrendamiento &§.837 6.10 2.804 3.1 17.114 2.5 15.187 1.
Colonato 3.844 4.3 5.886 6.4 65.204 9.4 117.967 13.
Aparceria 7 .601 8.4 6.041 6.6 23.321 3.4 26.055 3.
Otras formas 562 0.7 2.108 2.3 3.067 0.4 13.598 1.
Bajo mas de
una forma 7.874 8.7 9.104 10,0 66.412 9.6 133,589 165.
851,593 100,

TOtal.ll.l.lIl

90.285 100,0 91.437 100.0 692,777 100.0

FUENTE : Idem Pagina 24

Este suceso es mucho mas preocupante por cuantoen lugar de atenuar
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tiende aagravarse con el pasar el tiempo. El nUmero de propiedades
permanece sin alterarse al igual que las explotaciones coﬁ tenencia
diferente, pero su participacién dentro del &rea total productiva se vio
disminuida en algo mas del 10%, en beneficio de las restantes varie-
dades posesivas, en tanto, la figura del colonato vio extendida su su-
perficie en un 80%, la relacion "bajo mas de una forma' en un 100%
la aparceria en un 11% y otras formas méas del 300%. Este hecho a—
centla mas la preocupacion si se considera que la década del 60 fue

la década de la Reforma Agraria, y el Depar‘tamehto de Narifio fué -

proporcionalmente uno de los mas afectados por dicha politica.

Sefnalamos a continuacidn como afecta cada una de las formas de te-

nencia diferentes a la propiedad, las condiciones del mercadeo:

(59 Arrendamiento

Si nos atenemos a que en nuestro medio predomina el arrenda-
miento tipicamente precapitalista y en consecuencia, los perio—
dos de arrendamiento son en su forma méas general a corgo pla-
zo, cualquier inveré ibn en infraestructura o con proposito de —
adecuacibn se ven negados, por cuanto al beneficiar el terreno

a efectos de la produccion del per*"lodo,' con estas inversiones,
los beneficlos, por ser mas duraderos, van a favorecer maéas al
inversionista que ;al' pr‘opiei:ar‘io, viéndose con ello seriamente
restringida la adopcibn tecnologica, con implicaciones en la ca-

lidad del producto principalmente,

2% Aparce ria
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Algo semejante al arrendamiento ocurre con la aparjcer*ia pe-
ro quiza con mayores implicaciones. La aparjcer‘{a supone. por
lo general, la propiedad del aparcero Unicamente sobre su
fuerza de trabajo, siendo en su gran mayoria productores con pre
carios recursos y en consecuencia con pocas posibilidades de
crédito. La absorcidn tecnologica es muy reducida, afectando-
se con ello la calidad del producto. Pero, sin duda, el factor
gue méas incide en los niveles de calidad es la forma de pago,
tradicionalmente pactado en cuotas variables del total del vo—
lumen obtenido, comlUnmente sin especificaciones de calidad y
norma, con tal que cumplan con las propiedades de ser comer—

cializables.

Colonato

Bajo esta norma posesiva del suelo ocurre la produccion que

mas contraviene a las condiciones del Rol Comercial, en razon

- de sus implicaciones sobre la calidad y el precio. Veamos: El

aislamiento de las zonas de colonato restan al colono las opor-=
tunidades de crédito, con mayor severidad cuando no. existe El1 -
respaldo de la titulacion p'ar‘a respaldar al endeudamiento, obs—
taculizandose asi la aprehension de las nuevas formas tecnicas
y alterando necesariamente las condiciones de la produccion.
Otro aspecto que aflige la calidad del producto es la necesidad
que tiene el cultivador de dedicarse a ocupaciones auxiliares

para suplir la carencia de infraestructura de servicios, redu-

ciéndose con ello el tiempo de atencion del cultivo. Adicional—
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mente, la escasez o mejor, inexistencia de vias, no sblo in-
crementan las pérdidas fisicas y el maltrato de la br‘oducé[f)n
sino, que obligan ordinariamente al productor a entregar sus-
frutos al intermediario a precio irrisorio, los cuales, al salir
al mercado proporcionan al negociante mejor capacidad de ne-
gocliacidon con respecto a los demés productores y propiciando
sobre los precios un efecto palanca pero con resultados negati-
vos. El impacto de los agentes comerciales que intervienen
en la zona de colonato es horizontal y vertical sobre la estruc
tura del mercado y de allf que sea una premisa obligante la -
[ncor*polracibn de estas areas en forma mucha méas intima al

sistema de circulacion de productos agricolas.

El Recursos Créedito

£1 recurso crédito constituye, a nuestro juicio, el otro cuello de bo—
tella sobresaliente que repercute con bastante fuerza en el area de l1a
produccion del subsector traditional; cada afio aumenta la impo'rtan—
clé de este recurso en el sector agr~0pecua_.r'lo, y bien podriamos a-

firmar que se esta convirtiendo en la sangre del sistema productivo,
sin el cual el aparato productivo y un brgano de &1, el agro, no po-

dria sobrevivir. No es posible concebir la adoptacién tecnologica éin

capital, y dentro del capital es cada vez mayor la necesidad de cre-

dito en sustitucion del capital propio, que iende a estar mas rephe—

sentado cada dfa en activos fijos.

Los primero que hay que sefalar es que el crédito agropecuario es

fundamentalmente institucional y de fomento. La estad{stica oficial,
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principalmente el Ministerio de Agricultura, OPSA y el Comite Re-
gional de Produccidn Agricola, revelan la insignificante participa-
cibn del crédito comercial en la financiacion de la produccion agra-

ria.

El Cuadro No.7 y sus muestras graficas 1 y 2, evidenclan que el
suministro de crédito no sblo es irregular sino concentrado, Obsér-
vese como durante el primer semestre de 1979 se presto tan solo el 25%
de los prestédo en el primer semestre de 1977. Considerando los —
valores a precios corrientes, que llevados a preclos cors tantes, a

una tasa de devaluacidn del 20% anaal equivaldrian a $3.060.000.00,

es decir, el 17.9%, del total del crédito desembolsado en la primera

parte de 1977.

Si comparamos el comportamiento del segundo semestre de 1979 con
relacibn al segundo semestre de 1977, en terminos corrientes, el =
monto del afio primero es de $9.515.000.00 inferior al del Gltimo -
corﬁpar‘ado, es decir-, el crédito apenas alcanzb a ser de un 15% vy

en términos constantes a duras penas fué de $1.214.000.00, O sea,
el 10,8% del valor financiado en el segundo semestre de 1977. Pese
a los pequefio de la muestra y a los efectos extraeconomicos que in-
cieron en el cultivo del mafiz, es posible afirmar que no existe una
tendencia creciente en el sum inistro del crédito, lo que pone en tela

de juicio la certeza de l1a politica agraria en esta materia.

El cambio brusco de las curvas en las gréaficas anotadas se explica

por la magnitud de la cosecha de principo de afo en comparacion -
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con la de Mitaca, empero una comparacion entre semestres alter-
nos tampoco consuela nuestra preocupacibn. De otra pa‘r‘te, existe
un Factc;'m adicional altamente preocupante: es la diferencia entre —
el area promedio de financiacidon por hectarea sembrada y el pro-
" medio por hectarea financiada. Obsérvese una proporcidn de 7 a

1 que lnos indica un alto grado de concentracion del crédito pues —
el promedio de area financiada es de un 13.8% en correspondencia
con la relacion citada. La afirmacidn hecha se verifica al confir-
mar él monto de financiacion por hectarea financiada que en prome
dio para los seis semestres es de $5.976, cuando el promedio de -

costos de produccion para el mismo periodo es de $7.088.

COSTO DE PRODUCCION MAIZ POR HA

AfRo . $ Fuente
1977 5,950.00 ICA - DRI
1978 7.190,.00
1979 8.125.,00

7 .088.00 (Promedio)

FUENTE: Instituto Colombiano Agropeciario (ICA)

Se deriva de esta informacion, que mientras el 86.2% del area cul

tivada no se beneficia de su chedito, el 183% disfruta de una financia

cion que cubre el 84% de los costos totales de pr‘oduccifm. En con-—

traste con esta situacidon, las Memorias del Comité de Produccion

Agropecuaria alertan sobre el incumplimiento de los programas
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de asignacibn de crédito. A pesar de existir abundantes recursos
financlieros, las metas programadas apenas sobrepasan el 10%. En
el caso del frijol, y en el 16% en el del mafz. Esto se puede expli-
car por las siguientes razones deducidas de la poca participacion

gue tiene el agricultor en el beneficio del credito agropecuario:

Existe un desconocimiento a nivel del pequefio productor del -
servicio de crédito de fomento, y con éste, una falta de aseso
ria y orientacidn que propicie la utilizacién del mismo.

Un temor no sin fundamento al endeudamiento, por los altos -
riesgos de la pr*oducc:ién agricola y la perspectiva incierta de
una refinanciacion.

La marginalidad del péqueﬁo productor que ordinariamente no
cumple las exigencias de tipo bancario, tenencia, garantia y
patrimonio.

Lo dispendioso del tramite que en el caso de la linea ordinaria
de la Caja auyenta a no pocos agricultores y que con el DRI ha
querido disminuirse sensiblemente.

La inoportunidad <l recurso, que por lo engorroso de las di=
ligencias, llega cuando el perfodo ha pasado; y también la insu

fuciente financiacion, que a pesar de las estadisticas es duramen

te criticada por los productores.

Este conjunto de factores inciden notoriamente en la determinacion

de la tasa de interés real. A pesar de que el crédito de fomento a-

gricola comporta una tasa de interés nominal muy por debajo de la

tasa de interés nominal del mercado bancario y del extrabancario,
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en su composiclon intervienen los méas variados fenbmenos que
alteran sustancialmente su valor nominal. De ahl, que a efectos =
de descomponer la tasa de interés real sefialamos los cuatro ele-

mentos principales de &l:

5 Tasa de interes nominal

. Costo de oportunidad en tiempo y viajes. El productor sale co-
miinmente a diligenciar el credito por varios dias, que le repre
sentan tiempo dejado de labo/rar' y gastos de transporte y ali-
mentacion durante los dias que se dedican al tramite.

. Atenciones a las personas qué suministran el crédito, factor —
muy comin y tradicional, sobre todo con el crédito ordinario de
la Caja Agraria. .

. Gastos adicionales de seguro, estampilla, legalizacion de do-—

cumentos, registros de escritura, etc.

Estos cuatro elementos que a nuestro juicio componen la tasa de in
terés real varian con arreglo al tipo de crédito. El institucional se
ve mas afectado por el segundo y el cuarto elemento mientras el — '
extrabancario sufre mas el rigor del primero y el tercero. Para el
pequefio productor quien por lo general, solicita pequehas cantida-
des de dinero, los factores diferentes a la tasa nominal puedenele
var en un 100% y méas el valor de dicha tasa, en cambio, el gran =

: 2
productor sufre una alza pero de menor pr‘Opor*cu’:n, en razon de —

los mayores montos tramitados.

De ahf que sea un pequefio denominador para los finqueros pequefios,
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recurrir al mercado extrabancario que por su agilidad y simpleza
se convierte en fuente atractiva de financiacion. A pesar de.que -
el crédito DRI ha mermado la incidencia de los tres Ultimos facto-
res, su peso en el conjunto de crédito (10.1% para el caso del maiz
y el 12% para el frijol) no altera mayormente la situacion descrita.
Al resaltar este cuello de botella, lo hacemos con el proposito de
insistir en la necesidad de dar solucién a este problema, pues in—
fluye necesariamente en el proceso de comercializacion. De un la-
do la escasa financiacion del proceso productivo incide en la adop-
cibn tecnolbgica, resta calidad al producto pero més grave alin, a-
celera la velocidad de la oferta (a nivel de agricultores) propician=
do 1a caida vertical de los precios durante los periodos de cosecha,
elevan los costos de produccidon restando al productor un ma}"gen de

beneficio con el cual puede enfrentarse al mercado en condiciones -

menos obligantes.

En el curso de nuestra investigacion, detectamos que el uso del crédito

es frecuente entre el pequefio Yy mediano productor agricola. Vea-

mos en el Cuadro No.8.
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CUADRO No.8.
DISTRIBUCION DE LOS PRODUCTORES DE MAIZ Y FRIJUOL

SEGUN USO DE CREDITO

Usuarios Credito

Rango # %
112 A 64 57.0
91 B 63 69.0
45 C 33 73.0
21 D 19 90.0
269 179 67.0

FUENTE: Idem pagina 16

A pesar de que las fuentes oficiales dan cuanta de una cobertura del
18% de financiacion en téerminos de area, la muestra trabajada por
esta investigacion informaque un 67% de los productores son usua-
rios de credito, al tiempo que representan un 73% del area estudia-
da. La diferencia estriba que el 13% citado corresponde a la finan—
ciacidn institucional, mientras la informacion restante abarca el to
tal del crédito servidos por todos los agentes financieros durante -
todos los momentos del ciclo productivo, obsérvese que existe una
tendencia en la utilizacion de crédito a medida que progresan las —
condiciones econbmicas de los productores. En el peor de los casos, .
los productores del. rango A usan crédito en un 57% al tiempo que —

los del rango D, medianos productores lo hacen en un 90%. Obser
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vaemos en el cuadro No.9.

CUADRO No.9

DE LOS PRODUCTORES DE MAIZ Y FRIJOL USUARIOS DE

CREDITO, SEGUN FUENTES DE FINANCIACION

Institu- Comer-— Presta—
cional . ciante mistas Otros
Rango # % #* % gt % # %
64 A 11 17 28 44 (5] 9 19 - 30
63 B 16 25 32 51 5 8 10 16
33 C 16 48 11 33 2 6 4 12
19 D 14 74 3 16 - - o] 10
179 57 32 74 41 13 7 35 20

FUENTE: Idem pagina 16

Como lo anotamos al explicar la metodologia no se consultaron -
montos de dinero obtenidos por los agricultores, a fin de evitar -
pr‘évenciones de su parte. Esto, por supuesto glosa la informacion
gue no da cuenta del aporte por fuente al financiamiento de los pro-—
ductores. Sin embargo, se destaca la procedencia de créedito de -
los comerciantes, quienes ponen al 40% de los usuarios tanto dine
ro como de bienes de consumo a insumos agropecuarios. El por-
centaje mas sensible es en los rangos inferiores, llegando hasta -
el 51% de los campesinos en el rango B. Se registra una fuerte -
tendencia a decrecer la par‘ticipacif)n de los comerciantes en el su-

ministro de crédito a medida que progresan las condiciones econdo-
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micas de los productores. El fenomeno inverso se presenta con = -
la fuente institucional. Esta, comprende crédito ordinario de Ca-
ja Agraria, crédito DRI y en menor escala las redes que adminis_
tra el Incora y la Secr*retar"’{a de Agricultura. De conjunto, nuestra
cifrja rifie con las cifras oficiales. Segln nuestra muestra, del to-
tal de 269 agricultores consultados, 57, es decir el 21% reciben -
crédito institucional, 8 puntos por encima del informe de Opsa ¥y
Caja Agraria. Los mismos 57 corresponden al 32% de los usuarios
de créedito, lo cual indica que es relativamente buena la participa—
cion de la Caja Agraria como principal entidad de financiamiento -
agrario. No obstante si desagregamos la cifra encontramos que la
partlcipacibn de los productores que disponen de mas de ocho hec—
tareas es bastante elevada; pues del total de usuarios pertenecien
tes a este rango, el 74% recurre a esta fuente, siendo el 25% del
total de los usuarios del mismo. En contraste con estos producto=
res, del rango A en un 17% participan del crédito institucional,. —

qﬁe equivale al 10% de los campesinos del mismo rango.

Los prestamistas, entendidos como simples especuladores del ca-
pital, no tiene mucha importancia como fuente de crédito, A su -

turno las "otras fuentes" tienen un peso bastante significativo. En
esta categoria incluimos los amigos parientes, asociados en apar-
ceria u otras formas, cooperativas, ¥y tienen como fuente una par-—

ticipacibn del 20% como proveedores de crédito.

Como puede observarse existe una elevada dependencia financiera
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de los agricultores respecto de los comerciantes y otros proveedo-
res de crédito, factor éste que necesariamente va a repercutir se-

riamente en las condiciones de comercializacion.

Esta aseveracion se refuerza si examinamos como se comporta el

suministro de crédito durante las diferentes etapas del proceso

productivo.

CUADRO No.10
DISTRIBUCION DE LOS PRODUCTORES DE MAIZ Y FRIJOL

SEGUN PERIODO DE OBTENCION DEL CREDITO

Presiembra Cultivo Cosecha

Rango # %o # % # %
64 A 18 28 25 39 21 33
63 B | 20 32 18 29 25 39
33 C | 20 61 10 30 3 9
19D 15 80 2 10 2 10
179 73 41 55 31 51 o8

FUENTE : Idem pagina 16

Como se deduce del cuadro NoJlO 1a obtencion de crédito ocurre -

principalmente durante la presiembra en comparacion individual

a, . Ca .
con los restantes periodos. Las caracteristicas de este créadito ha

cen que se conjuguen con la fuente institucional en su gran mayo—

ria. \veamos un 32% de los usuarios logran el crédito por la via -

institucional, al tiempo que el 41% de ellos lo recibe en el periodo
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de presiembra, a juzgar por la conducta de los comerciantes, quie—
nes prestan dinero con el deliberado proposito de cdmpr*ometer* la
cosecha cuando ésta se encuentra en avanzado estado, se puede in—
ferir facilmente que &stos no proporcionan crédito durante este pe
riodo, otro tanto podemos decir de los prestamistas, quienes ordi-
nariamente prestan dinero, con la previa seguridad de que Ié sera
dewvuelto y verificando de que el cultivo este seguro y promisorio.
Si damos como validas estas premisas encontraremos que el 41% de
los usuarios de pr_*es[embr‘a corresponden al 32% que obtienen re-
cursos de la fuente institucional y el 9% restante de otras fuentes
distintas a las oficiales tienen dos objetivos. Uno, el obtener una
renta "usuprera" y dos, crear condiciones para mejorar los puntos
de negociacion de los comerciantes durante la cosecha. Esto se ve-
rifica con la informacidon que presentamos a continuacion en el Cua_

dro No.11.
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CUADRO No.11
RELACION USUARIOS CREDITO-PERIODO DE COSECHA Y

CULTIVO USUARIOS CREDITO

. Periodo Periodo Suma de
Fuente Cosecha Cultivo Porcenta-

Comercliantes Rango 7+ % # % jes
28 _ A 19 - 69 9 32 100
32 B 21 66 10 31 97
11 C 3 27 7 64 o1
3 D 2 67 1 33 100
74 45 61 27 36 o7

FUENTE: Encuesta segun comerciantes

Resulta perfectamente evidente que el crédito suministrado por los
comerciantes se hace con claros propositos de atar la produccion'.
Para los rangos A y D, el 100% de los agricultores que reciben re-
cursos de los comerciantes lo reciben después de la siembra, ¥y -
2 /3 de ellos especificamente en el periodo de cosecha. Ast igual o—-
curre con los productores del rango B y menos marcado es el feno-
meno con los del C. Es comUn que los campesinos se vean escasos
de recursos entrado el cultivo en perfodo avanzado y tengan que re-
currir a los intermediarios para poder disponer de empaque, O de
recursos para el pago de la recoleccidn y con mucha frecuencia, -
hasta para la mera subsistencia. Resumiendo, el 40% de los usua-

rios de crédito, tienen al momento de cosechar sus frutos, compro-
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metida la cosecha y en conjunto, del total de los 269 éncuestados,
el 27%, porcentaje elevadisimo, se encuentra completamente ata-

do al intermediario,

Lo atras se.ﬁalado, pone al descublierto una seria dependencia de
la estructura comercial respecto de la estructura productiva, en
razbn de una disposicion irracional del recursos capital bajo la -
forma crédito, que necesariamente va a condicionar las relaciones
de intercambio entre productores y comerciantes y cuya cabal so-

lucidn es una necesidad imperiosa para hacer realmente efectivo

cualquier programa de mercadeo.




LA PROBLEMATICA COMERCIAL EN LA FASE DE ACOPIO

Enfoque Metodologico :

Estudiar con rigor la problematica comercial del pequeno produc—
tor no es tarea simple, méas alin cuando se pretende ubicar los cue
llos de botella mas influyentes a los cuales hay que responder con

politicas especificas de caracter macroeconomico.

En el presente capitulo nos proponemos identificar los aspectos -
mas sobresalientes de esa problematica, a los cuales se espera -
dar cabal solucidbn mediante un Programa de Centros de Acopio Re
gionales, del cual hablaremos detenidamente en el siguiente capi-
tulo. El estudio del mercado agricola se puede abordar desde dife-
rents topicos, veamos: ‘en primer término los rasgos caracteris-
ticos de alguno de éllos, para luego pasar a explicar el sentido del
enfoque mixto que adoptamos finalmente con el fin de ubicar la na—
turaleza de la problemética comercial del pequeﬁ—o productor cam-—

pesino.

1. El Enfoque de Estructura, Conducta y Actuacidn de los Merca

dos y Agentes.

Se realiza a partir de la tipificacion de los puntos del comer-
cio de acuerdo con su grado de concentracion, eficiencia y ra-
cionalidad'de los agentes del mercadeo que intervienen en di-
chos mercados y los canales y rutas que utilizan, Este méto-

do de analisis lo consideramos més apropiado para efectos de
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determinacion de los puntos especificos de ubicacidon de los -

Centpos de Acopio, mas no para identificar una compleja situacion
a nivel regional, sin embargo como parte integrante de un enfoque
mixto proporciona elementos de comprensidon para un analisis

global,

2. E1 Enfoque Historico
Tiene como finalidad comprender el proceso de evolucidon
de los mercados y agentes a traves del tiempo sobre la =
base del estudio serial da la informacidon objeto. Lo apli-
camos con criterio de evaluacion a las politicas de merca
deo, para medir su real impacto sobre los problemas que

pretende subsanar.

3. EIl Enfoque Econbmico
Se orienta estrictamente al examen de los aspectos pura-
mente cuanticos del procesb comercializador. Respondien—
do a la necesidad de conocer los margenes absolutos y re-
lativos de comercializacion, el costo por funcion y por ca-
nal, el comportamiento serial de los precios y su verifica-

- .
cibn estacional en terminos de indices.

4, El1 Enfoque Espacial

Se orienta en dJdos direcciones: La primera con miras a con
. 3 L4 -

frontar la realidad comercial de dos espacios geoeconomili-

cos con aparente identidad en la estructura productiva, pe—

ro con desigualdades notables en la estructura de mercadeo
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Y apunta encontrar los correctivos que permiten.colocar a
la region con mayores problemas en una situacibn similar
a la de menos complejidad., La segunda orientacion se diri-
ge a sustentar como un espacio comercial se encuentra de-
pendiendo méas de las variables de otros espacios como el
productivo, tecnolbgico, financiero, comercio exterior u o-
tros espacios economicos, que de las propias variables del

sistema comercial.

El Enfoque Institucional

Que apunta a determinar la eficiencia de la accibn estatal -
directa e indirecta dirigida a resolver los problemas del -
mercadeo agropecuario, no sblo se evalla asi el estado co-

mo ejecutor agente sino como fomentador de polfticas globa

les de comercializacion.

El Enfoque Funcional

Dirigido a establecer el comportamiento de los agentes en

la asuncidbn, de las multiples funciones de la comercializa-
cion: fisicas, de intercambio y auxiliares, a partir dl cual
se pueden precisar las deficiencias tecnologicas del proceso

y la eficiencia operativa de los intermediarios.

Todos estos enfoques tienen finalidades especificas, y se u-
tilizan en forma exclusiva cuando las circunstancias lo re—
quieren, sin embargo es usual, recurrir simultaneamente a

varios de ellos, para conformar un modelo mixto que permi
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ta dar respuestas de enfoque a estudios especificos.

En esta parte de estudio hemos recurrido a un enfoque mix
to cuyo eje es el enfoque funcional y sus rodamientos que
son los analisis de estructura, conducta y actuacidbn de los
mercados, el economico, y el espacial, en lo que respecta
a su segunda orientacion. Gréaficamente podemos esbozar asf

nuestro enfoque metodologico.

Gréafico 3.

ENFOQUE METODOLOGICO MIXTO

ENFOQUE C
ESTRUCTURA E o
N M
F NIVE L P
o PRODUCTOR O
Q R
ENFOQUE U i
ECONOMICO F E A
u M
N I
e E
I - NIVE L N
o CONSUMIDOR T
N o
A
ENFOQUE L
ESPACIAL

Por qué el enfoque funcional constituye el eje del enfogue mixto

en torno al cual los otros enfoques juegan un papel de comple—

mentariedad a efectos del presente analisis?
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Porque preccupa principalmente caracterizar los desajustes del

mercadeo en la fase de acopio, y es en esta fase donde se con
centran y se Jdeben reunir las funciones esenciales del mercadeo;
y porque conviene dilucidar el comportamiento que en el nivel -
funcional tiene.n tanto productores e intermediarios en el proce-

so de acopio, a fin de plantear las formulas concretas, median-
te las cuales un Programa de Centros de Acopio pretende modi
ficar los habitos y las costumbres en la postcosecha de los pro
ductores y los agentes eficientes e ineficientes que logren resis

tir el impacto del Programa y estos habitos son en lo fundamen

tal funciones de compraventa, ffisicas y auxiliares,

Conviene resaltar que los Centros de Acopio son instrumentos
de intervencidn funcional y su accion en el mercado un tanto a-
gentes, se dirige a asumir las pautas precisas que superen téc-—
nica y economicamente las formas pr‘evalecienﬁes del ejercicio l
comercial, y el planteamiento de nuevos mecanismos supone el
reconocimiento cabal de los existentes. De otra parte, tado pro-
grama de mercadeo busca implicitamente desbordar los artifi—
cios que dan lugar a la formacion de los precios, y en la fase
de acopio de un régimen comercial tradicional como el aqul es-
tudiado, son las funciones del mercadeo los elementos méas im-

portantes en la constitucion del precio.

El. Intercambio

"En primer lugar, resulta claro que el cambio de actividades.y
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de capaclidades que se operan en la propla produccion, pertene-
ce a la produccion directamente y es algo constltuvo'de ésta.
Esto es valido tambien en segundo lugar, respecto del cambio
de los productos, en la medida de que éste es un medio para
suministrar el producto acabado-preparado para el consumo in-
mediato. En lo visto hasta ahora, el cambio es un acto inclui-
do en la produccidn (...). El cambio sblo aparece como inde-
pendiente junto a la produccion e indiferente con respecto a ella
en el Ultimo estadio, en el cual el producto se cambia para ser
consumido. Pero(...) el cambio privado presupone la produccion
privada; la intensidad del cambio, lo mismo que su extension y
su indole estan determinadas por su desarrollo y la organiza=
cidbn de la produccion. Por ejemplo: cambio en la ciudad y eh
campo, cambio en el campo, cambio en la ciudad,etc. El cam-—
bio aparece asf, en todos sus momentos como directamente in-

clufdo en la produccidon o determinado por ella'.

El intercambio es la modalidad mediante la cual se transfiere -
valores entre los hombres., Esto es valido como principio gene-—
ral de la economia. Pero como funcidon técnica refleja el grado

de desarrollo de la produccibn y circulacibn de mercancias.

Karl Marx. Introduccibn general a la critica de la economia -
politica. Editorial Latina, Medellin, Tercera Edicion, 1978, -

30-31 p.
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En una sociedad como la nuestra de wvariadas relaciones de pro-
duccion y extrafias mezclas de ellas, donde la dualidéd moderno
tradicional revela francamente el estado general de la economia,
el sistema de circulacion de mercancias produce multiples agen-—
tes comerciales y por consiguiente numerosas formas de opera-

.2
cion,

La particularidad de los estractos campesinos, en razon de su
condicidn econbmica, su posicin geogréafica, su nivel cultural,
etc, han contribuido al incremento de formas aberrantes de re-
laciones de intercambio, que con el proceso de la economtia mer
cantil, antes que desaparecer adquieren nuevas expresiones y -
tienden a perfeccionarse, no @nto desde el punto de vista del sub
terfugio y la artimafa. Tal es el caso del repollo en nuestro —
medio que de ser consechado por el agricultor, ha pasado a ser
extraido en buen porcentaje por el intermediario, aislando al -
primero cada vez mas del mercado,y con ello restandole posi-

bilidades de participar en todo el ciclo productivo.

El intercambio es la funcion mas importante de la actividad co-—
mercial y por tanto, del proceso de configuracion del precio, -
las funciones fisicas, auxiliares, operan en relacion a el. Todas
las demas funciones van dirigidas a posibilitar las mejores con-
diciones para asumir el intercambio y por eso cualquier politi-
ca de mercadeo inclliido el Programa de Centros de Acopio de—
ben dirigirse a modificar los elementos condicionantes y deter—

minantes de la funcidon del intercambio, de tal suerte que se -
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opere un camblo en la estructura del mercado, ya que este es

la confluencia de oferentes y demandantes en el tiempo y el es-
pacio y el sentido de esa correlacibn es el intercambio. De a-
11 que nuestro anilisis dé prioridad a esta funcion y al compor-
tamiento que productores y consumidores asumen durante la re-

lacidon de cambio.

Examinaremos en primer término el comportamiento de produc
tores y consumidores en términos de a quién compra y a quién
vende de acuerdo con los resultados ohtenidos de la muestra -
estudiada y explicada anteriormente.

Cuadro No.12
DISTRIBUCION DE LOS PRODUCTORES DE FRIJOL SEGUN

AGENTE A QUIEN VENDEN

Comisionis—- Acopiadores Mayoristas Otros

Estrato tas \VVeredales de Plaza Agentes
100% # %o # % # % # %
54 A 28 52 18 22 11 20 3 6
48 B 17 35 7 15 19 40 5 10
21 C 1 5 = m 17 81 3 14
8 D 1 12 = = 3 38 4 50

131 47 36 19 14 50 38 15 12

EUENTE : Idem péagina 16

Universidad de Narifio

BIBLIOTECA
ALBERTO QUIJANO QUERRERQO
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Cuadro No.13
DISTRIBUCION DE LOS PRODUCTORES DE MAIZ SEGUN

AGENTES A QUIEN VENDEN

Comisio- Acopiadores Mayoristas Otros
Estrato nistas Veredales de Plaza Agentes
100% # % # % E % # %o
58 A 28 48 7 12 19 33 4 7
43 B 11 26 9 21 21 49 2 5
24 C 1 4 1 4 20 83 2 8
183 D 4 8 == - 9 69 3 23
138 41 30 17 12 69 50 11 8

FUENTE : Idem pagina 16

Obsérvese que existe un comportamiento bastante parecido entre
los productores de frijol y maiz con relacion a los agentes a -
quien venden. En el cuadro No.13 el rango A, de productores
de menores recursos entregan su produccion principalmente a —
comisionistas y acopiadores veredales, tanto en el caso de los
productores de frijol y de mafz. Los primeros en un 60%, los
segundos en un 74%. EL mismo fenbmeno pero menos marcado
ocurre con los productores del rango B, y adquiere poca impor

- - - ” -
tancia en los rangos C y D de mejor condicion economica.

Para estos dos Gltimos rangos el fendmeno es perfectamente in
verso en tanto se acercan mas a agentes de mayor categoria -

presentandose el hecho de ‘que 58 productos de estos rangos, es
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decir el 41 wenden a comisionistas y/o acopiadores wveredales.

Investigando el hecho mas detenidamente encontramos que dos de
ellos lo hacen por haber recibido de comisionistas, credito de -
precosecha, y los otros tres por distancia a la cabecera, y -
los restantes por deficlente calidad del producto; se puede con-—
cluir que a mejor condicibn econbtmica del productor, Bste bus-
ca y en efecto logra un mayor acercamiento a los comerciantes
méas proximos a la etapa de la distribucidon. Debe destacarse -
que los productores de malz del rango D que venden a otros a-
genf.es, lo hacen a molinos y procesadoras de fuera del departa
mento, lo que nos ocurre con los productores de los rangos A
y B, lo que denota ciertamente que las condiciones mas agudas

las soporta el pequefo minifundista.

Examinemos a continuacion el comportamiento de los agentes —
v
con relacidon a quien compran, es decir, de quien se proveen

par;a establecer la correlacion de conducta entre productores y

comerciantes.

Se ve claramente (Cuadro No.14) que existe mayor proximidad

al productor a medida que el intermediario cuenta con menos =

recursos econbmicos y su cobertura se simplifica. En los ran—

gos W, X sblo un 7 .5% de los consultados negocia ocasionalmen
te con otros proveedores diferentes del productor al parecer por

completar sus vollUmenes ya comprometidos con otros interme-

diarios por criterios de eficiencia o rentabilidad.
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Cuadro No.14

DISTRIBUCION DE LOS COMERCIANTES SEGUN A QUIEN

COMPRAN
1. A Produc- 2. A Acopia- 3. ATy2Y¥Y A

Estrato tor dor Comisionistas
100% # % # % # %

12 w 11 o2 - - 1 8
14 > 13 o3 - - 1 7
17 Y 12 71 2 12 3 17
31 b7 23 74 - = 8 26
73 55 80 2 3 13 17

FUENTE : Idem pagina

Los restantes rangos mantienen a los acopiadores y comisionis—
tas como proveedores de importancia. Aproximadamente el 27.5%

de los comisionistas locales y de los mayoristas de plaza man
tieﬁen permanentes contactos comerciales con los grandes agen

tes rurales, siendo éste el primer eslabbn de la cadena comer_

cial donde el productor desaparece totalmente.

Confrontamos y diferenciamos comportamientos. Los producto-

res de frijol tipo W en un 74%, wvenden su produccion a los co-

2
misionistas y acopiadores rurales, mientras los de maiz lo ha—-

cen en un 60%, a su vez estos intermediarios rurales compran

- .
en un 92.5% a los productores, lo cual rewvela con precision -

£
que la relacion de intercambio entre estos estratos es mas =
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buscada o mejor propiciada por el comerciante. Asi corﬁ-‘ronta—-
mos el comportamiento de estos comerciantes con los produc—
tores del r*arigo X, la diferencia se hace mucho méas ostensible,
y gué decir de los rangos Y y Z con quienes tienen escasa rela
cibn comercial. Esta primera aproximacion a las relaciones de
intercambio empiezan a delatar a los agentes rurales como in—
necesarios, o por b menos espontanea, en muy buen porcentaje

por los productores.

Detengamonos a continuacién en el estudio del comportamiento
de productores y comerciantes de acuerdo con la forma de pa-

go gque asume en el intercambie. ‘Ver Cuadro No.15.

Cuadro No.15

DISTRIBUCION DE LOS PRODUCTORES DE FRIJO SEGUN

MODALIDAD DE RECIBO EN EL INTERCAMBIO

Rama Credito
Estrato Contado Crédito Contado Cortado

# % # % # % # %
54 A 32 59 11 20 3 6 8 15
48 B 31 64 7 15 - - 10 o1
21 C 15 71 - = - = 6 29
8 D 6 75 = - - - 2 25
131 84 64 18 14 3 2 26 20

FUENTE: Idem p&gina 16

La forma de recibo—-contado— incluye a quienes reciben valores
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por anticipado al intercambio, y la forma crédito-contado, com
prende ademas de los productores que utilizan frecuentemente -
las dos modalidades, aquellos que en una sola operaclion reciben

parte de contado y el resto con posterioridad. Estas aclaracio—

nes son Validas para el siguiente cuadro:

Cuadro No.16
DISTRIBUCION DE LOS PRODUCTORES DE MAIZ SEGUN

MODALIDADE DE RECIBO EN EL INTER_

CAMBIO

Rama Credito

Contado Créedito Contado Contado
Rango ~ # % # %o # % # %o
58 A 41 71 4 7 1 2 12 21
43 B 34 79 2 5 - - T 16
24 C 19 79 - - - = 5 21
13 D o] ‘69 - - - - 4 31
138 103 75 6 4 1 1 28 20

FUENTE: Idem pagina 16

Globalmente segln las dos muestras existe un c omportamiento

idéntico en la tercera Yy cuarta modalidad de recibo del inter-

to a las dos modalida-

cambio y una diferencia sensible en cuan

des iniciales que bordean al 10%. En cuanto a la forma conta=

do se refiere, existe an los dos grupos una tendencia a forta—

® . ” -
lecerse en la medida que progresan las condiciones economicas
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del estrato. No ocurre as! con la modalida crédito que tiene

importancia significativa en los estratos A y B, y especialmen
te marcada entre los productores de frijol, al tiempo que en —
los estratos de méas alta capacidad econbmica no juega ningln -
papel, adquiriendo alguna importancia sblo cuando se combina -

con la forma contado.

Merece sobresalir la coincidencia de resultado entre nuestro es-—
tudio y el realizado por la Universidad de Narifo y el Departa-—
mento Nacional de Planeacion en cuanto se refiere a la venta -
recibo, muy especialmente en el caso del maiz. Los dos estu-
dios concuerdan ademas en el perfodo de tiempo que dura el cré
dito concedido por el productor, en Su gran mayoria entre & ¥
15 dias y casi nunca sin sobrepasar el mes, no obstante, en el

caso de los frijoleros los tiempo pueden prolongarse un poco -

méas pero con un porcentaje siempre inferior al 6% del total de

cultivadores. Se concluye éen tarminos generales que existe un

patron de conducta por parte del productor y es vender de con-—

tado, darle poca importancia a 1a modalidad de crédito y fijar

cortos plazos cuando tste se concede.

Nuevamente se presenta el fenbmeno de la poca importancia que

adquiere en la compra-venta la modalidad de crédito en termi-

nos absolutos, conservando sU papel, cuando se combina con

otras modalidades. La seleccibn de modalidad de pago adquiere

una connotacion distinas, por cuanto la modalidad anticipos se
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e de la informacibn proporcionada por =

gue permite registrarla no sin dificultad pre-

via.

DISTRIBUCION DE LOS COME

Cuadro No,17

RCIANTES SEGUN MODALI-

DAD DE PAGO EN EL INTERCAMBIO

Contado Anticipos Con-

Contado Credito Crédito tado Crédito
TIPO # % # % # % # %
12 W 1 8 2 17 4 33 5 42
14 X 2] 29 - - 2 i 8 57
17 % 4 24 2 12 7 41 4 24
31 Z 19 61 - - 7 23 5 16
74 28 38 4 5 20 27 22 30

FUENTE: Idem, pagina 16

La forma de pago de contado es utilizada en mayor proporcion -
por los mayoristas puesto que de hecho tienen capacidad com-=
petitiva, a su Vez, los acopiadores rurales sblo en un 8% adop-—

ta exclusivamente este estilo de pago, Sin embargo, los acopia

dores rurales parecen mas habiles manejadores de las formas
mixtas de cancelacion, pues en un 33% utilizan la figura conta=
n anticipos lo hacen en un A2% . —

do—crédito sin anticipos, y co

e conducta es tipica de los co

es, llegando al 57% cuando uti-

El mismo tipo d misionistas rura-—

les pero en distintas proporcion
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zan los anticlpos y al 14% sin elos. Esto se ajusta al tipo de
caracterizacion que hicimos antes de programar la muestra pues
los comisionistas rurales, al igual que los comisionistas locales

son bastante recursivos para atar y comprometer la produccion

del campesino, que para demorar de alguna manera el pago.

Efectivamente, revisando las entrevistas de los cultivadores de
maliz y frijol encontramos con sorpresa, que quienes conceden
los mayoras plazos de crédito, en su gran mayoria vende a co-
misionistas de distinto tipo. Se puede inferir :, en consecuencia,
gue existe un elevado grado de concentracion en las compras, es
decir, una tendencia oligopsénica, en razbon del elevado porcen-

taje de productores gue venden de contado. 76% , mientras que

solamente el 38% de los agentes de comercializacion utiliza es-—

trictamente esta modalidad.

Pero lo que mas merece destacarse es lo siguiente: Partiendo

del criterio segn el cual, a pesar de que la explotacion cam-—

pesina no ha ewvolucionado hacia formas empresariales, en ellas

se producen economias de escala, esto es, a mayor costo total:

2 ] "
menor costo medio, lo que se demuestra a '"'groso modo", con &l

nivel de productividad por rango presentado méas atras que ubli-

ca al estrato C de los frijoleros y al B y C de los maiceros -

con los rangos mas eficientes. El1 comportamiento de estos es-—

tratos y principalmente el C es importante en el proceso de con

formacibn del precio, pues del campo de la oferta es el mas -

acomodado para enfrentar las fuerzas de la demanda. De otro -
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lado, sl consideramos que la conducta del agricultor se deter-
mina en p_r*lmer‘a instancia por el precio de sus rrercé.nc‘tas, v
luego, por la forma de pago del intermediario; ademéas que los
mayoristas de plaza son los agentes '"preferidos'" del estrato C
tanto de los productores de maliz como de frijol, y que por G1-
timo son estos mayoristas quienes en mayor proporcion se ri-
gen por la modalidad pago de contado; se puede concluir que el
proceso de formacibn del precio en la fase de acopio responde

a la dinamica que introducen al mercado, tanto los mayoristas

de plaza como los agricultores clasificados en el rango C, ©
sea, poseedores de 4 a 8 hectareas de tierra, como elementos
representativos 1o0s primeros, de la demanda y, los segundos

de la oferta, y en términos de un mercado de competencia per

fecta. Resta observar si los elementos de coercion comercial

introducidos al mercado por el intermediario tienen mayor peso

Yy en consecuencia, desbordan la dinamica que acabamos de ex—

plicar, dando lugar a nuevas reglas de conformacion del precio.

Examinemos a continuacion el comportamiento de los producto-

res en el intercambio de acuerdo con el sitio en el que reali-

zan la operaclén. Consideremos para el caso, las dos muestras

en forma agregada, por tener individualmente un comportamien—

to bastante semejante.

El Cuadro 18 es bastante explicito. Muestra con suficiente cla-—

ridad la correlacion estrate—distancia de venta. Gerca del 90%

-
de los productores realizan su produccion en la esfera comer-—
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cial mas proxima, en tanto un poco mas del 10% lo hacen en
mercados regionales y/o terminales, de este porcentaje, el 60%
pertenecen a estratos de mayores recursos, lo que habla muy
bien de cual es la tendencia de los productores y .comprometer
se, respecto del sitio de venta. Las principales razones que ex-
plican el que el 30% de los productores realizan SL; mercancia
en la propia finca y en los puntos de acopio situados en las ca_
rreteras mas cercanas, son: principalmente: carencia de infraes
tructura vial y dependencia financiera de los productores respec
to de los intermediarios.
Cuadro No.18
DISTRIBUCION DE LOS PRO.DUCTORES DE MAIZ ¥ FRIJOL

SEGUN SITIO DE VENTA

Finca Cabecera Finca Ca-

Estrato Carretera Municipal rretera C.M Capital
7 % # % 0 # %

112 A 39 35 26 23 46 41 1 1
91 B 31 34 29 32 20 22 11 12

45 C 8 18 20 44 8 18 9 20

21 D 1 5 e] 43 2 9 ] 43

269 79 30 84 31 76 28 30 11

FUENTE : Idem, pagina 16

i ic i a ra que
La falta de vias de comunicacion constituyen una traba pa q

o agricola se desenwuelva normalmente. En especlal,

el comerci
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los agricultores gque por la necesidad de recursos se ven obli-
gados a vender rapidamente su pr‘oduccif:n y viven a distancias
considerables de \ia sufren también la escasez de animales pa-
ra -el transporte, cuyo costo .en temporada de cosecha se incre

menta en comparacion con los costos de periodos de poco flujo

productivo.

La premura de vender tambi&n se combina con la escasa mano

de obra que es caracteristico durante la recoleccion; la salida
al mercado no solo implica mayores erogaciones, también im-

plica ausentarse por uno, dos y hasta méas dias de la explota-

cibn, tiempo durante el cual el agricultor no puede dejar solos

. ”
a sus ocasionales asalariados, mas alin por cuanto las labores

de recoleccion se ven incrementadas por labores de post-cose—

T ”
cha, como la seleccion, clasificacion, secado, que exige el a-

gricultor y su familia, jornadas de trabajo de 16 y 18 horas.

Reparemos a continuacién en el proceder de los agentes comer—

clales en cuanto a los sitios de compra.

(Ver cuadro 19 )
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Cuadro No.19

DISTRIBUCION DE LOS COMERCIANTES SEGUN SITIO DE

COMPRA
Finca Finca-Carretera
TIPO Carretera Cabecera Cabecera
# % #* % # %

12 W 10 82 - - 2 17

14 X 10 71 r = 2 -

17 Y - - 6 35 11 65

31 X - - 24 77 7 24

74 20 27 30 41 24 32

FUENTE : Idem, pagina 1%

El grueso de los acopiadores ¥y comisionistas rurales tienen co—

mo norma ir directamente a los sitios de producclfan, mientras

los que combinan la compra directa en la finca y carretera con

la cabecera municipal, lo hacen por necesidad de comprar volg

. = rs
menes adicionados para cumplir sus compromisos adquiridos -

con otros intermediarios, o para completar lotes que justifiquen

' .
la contratacion de un vehiculo completo. Estos Gltimos, son com
parativamente mas eficientes que los primeros pues sSu capaci-

dad de competir les permite comprar en la cabecera alguna can

tidad de productos. EN cuanto a los comisionistas locales, son

en mayor agilidad, pues en alto porcentaje,

-

tstos quienes tien

el 65% compran én los diferentes sitios de compraventa en for-—

ma permanente.
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El comportamiento de los mayoristas de la muestra, refleja lo
tipico y general de su conducta; 3/4 partes operan esenclalmen

te en la cabecera, mientras la parte restante combina los si-

tios. en forma continua.
Cuadro No.20

DISTRIBUCION DE LOS COMERCIANTES SEGUN COBERTURA

1-3 Vvere- 4 0 mas 1 Munici- 2-5— Munci Regio
das veredas pio ciplo A
TIPO g %o # % # Yo # % # %
12 W 3 25 5 42 3 25 1 8 - =
14 X 2 14 6 43 4 29 2 14 - -
17 Y -~ - = - 10 59 4 23 3 18
31 X - - - - 6 19 19 61 6 20
74 5 7 11 15 28 31 26 8 9 12

FUENTE : Idem, pagina 16

Conviene examinar simultaneamente la distribucion de los co—

merciantes segfm el sitio en que compran y de acuerdo a la -

cobertura de su accion.

istas veredales son agentes de esca-

Los acopiadores Yy comision
1 85% del total

sa cobertura; siendo este tipo de intermediarios e
de la muestra, el 88% de los agentes veredales no tienen una-

cobertura superior en el mejor de los casos a sSu propio muni-
o tienen mayor impacto sobre el nivel

cipio, de tal forma que n
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horizontal del mercado , El 61% tiene apenas influencia a lo -

sumo en cuatro veredas, lo que indica claramente que tienen -

muy poca capacidad de competencia y que ella depende &en buena

parte de los nexos famlliares y amistosos que los unen con las

comunidades donde operan. 4

En cambio, los comisionistas locales, de quienes destacamos -

su gran movilidad en los diferentes mercados, concentran su =

accibn en un 59% en un solo municipio, lo cual indica que, al

parecer, combinan inteligentemente la tactica de operar en un

municipio o microregion en el caso de los que operan en dos -

o mas secciones de municipios que conforman una microregion,

integrada- per*o' utilizando diversas modalidades de pago y sitios

de compra—-venta; advirtiendo como veremos méas adelante que -
utilizan para wvender éen forma mas proporcionada a los mayoris
tas regionales o de mercados terminales u otros compradores.

A diferencia de todos los intermediarios-citados, el mayorista

de plaza adopta una actitud perfectamente distinguida. El 61% de
y un 20% opera

ellos tiene una cobertura a nivel de municipio,

a nivel regional. Quiere decir esto que O tienen simultaneamen—
- -~
te agencias a sSu servicio en diferentes cabeceras, © como pare

ce es lo predomlnante, se desplazan de pueblo en pueblo, de a-
an con rigor en oca-

cuerdo al calendario de cosechas que manej

siones admirables. El 20% tiene cobertura regional y correspon—
den la mitad de ellos al rango de propietarios de almacenes y la
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otra mitad al rango de graneros. Como se Ve, los mayoristas

de plaza son guienes mayor capacidad de cobertura tienen y =

por tanto quienes logran una mayor influencia en la estructura

horizontal del mercado, reforzando lo escrito hasta ahora, que

constituyen el elemento mas dinamico y por tanto mas deter-

minante en la conformacion del precio, por lo que se refiere

a la demanda del proceso de acopio.

Continuando con el examen: de la conducta de quienes intervie

nen en el intercambio, ninguno de los 74 comerciantes entrevis-—

tados compra por descripcion. De los acopiadores y comisionis=

tas veredales el 100% lo hacen por inspeccion directa. Esto es

stntoma ineguivoco del estado primitivo en que se encuentra el

medio comercial rural. Ofrece obiamente la desventaja de tener

o el producto al sitio de la compra-venta,

que transportar tod

para luego hacer una inspeccif:)n directa de toda la mercancia.
Esta dificultad para el productor es aprovechada por el pequeno

de escada cobertura para movilizarse finca por

intermediario,
finca y tener mejores posibilidades de competencia.

ta modalidad se explica por la falta de con-

El promedio de &s
e los participantes del intercambio, siendo comun en

fianza entr
odos los productores agropecua=

toda Latinoameérica para casi t

rios.

omisionistas locales, el 94% operan inspeccio-

En cuanto a los ©
nando directamente y un 6% combina esta modalidad con la com
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pra por muestra, A su vez, los mayoristas de plaza, parece
gue han logrado impactar mucho mejor en el mercado y ganar
méas confianza, pues, el 87%, es decir un poco menos, utiliza
el sistema de inspeccion. El 13% restante, alterna las dos for-—
mas lo que indica que tienen méas arraigo y mayor conocimien-—

to del mercado.

Efectivamente, esta modalidad que refleja la poca evolucion al-
canzada por nuestro mercado tiene una alta Signif’icacién econd—
mica y es a nuestro entender, uno de los méas serios cuellos -
de botella del sistema comercial rural, por cuanto implica pér-
didas de tiempo en el transporte de todos los wvolumenes suscep

tibles de compra-venta, y en la inspeccion. Este sistema de -

inspeccibn muestral por bulto, mediante el sondeo de cada uni-

dad empacada no sdlo aumenta la perdida de tiempo, sino la fils
sica, pues por los deterioros del empaque Sé& pierden de grano

en grano, cantidades que oscilan entre el 0.5 y el 8%, las pér—

didas se agravan cuando los productos sSon mé&s perecibles, sien

do &sta la causa de las elevadas pérdidas que sufren los produc-—

tores altamente precibles.

El hecho de gue el meétodo de compra-venta por descripcidon no

~ -
se utilice durante la fase de acopio redfirma la poca evolucion

de nuestro complejo sistema comercial y la necesidad de implan

tar a mediano plazo, mediante el Programa de Centros de Aco-

L » : ¢ & o
pio, nuevos sistemas técnicos que permitan rebajar los costos
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operacionales del productor y del agente. En el intercambio co
mo modalidad, que se realiza en el tiempo y en el espacio con
normas establecidas por el devenir historico, Influyen factores
condicionantes, unos y determinantes otros, que van logrando -
impactar, de tal manera que permitan ilustrar con tal propie—

dad el mecanismo de configuracion del precio.

Entre estos factores, ubicamos la capacidad econdomica que se
encuentra determinada por el monto patrimonial y la eficiencia

econbmica . Si para efectos de la muestra consideramos el pri
mer factor constante, ecntrariamos que los productores de maiz

de mas capacidad economica serian los del rango B, seguidos

por los del C y el D. En tanto, los productores de frijol serian

los del rango C seguidos por 10S del B y D. Si mantenemos -

constante el segundo factor, entonces la capacidad economica -

serfa para los dos grupos de productores asi: D, C, B, A. No

interesa aqui medir la capacidad economica por estrato, pues,

&sto serfa objeto de otro estudio. Sin embargo, una ligera pon

deracion nos mostraria a los agricultores del grupo C, como

los de mayor capacidad econbmica, hecho eéste gue destacéba-—

mos anteriormente al ubicarlo como el estrato méas preparado de

los oferentes para enfrentar las fuerzas de la demanda. Este -

factor sera siempre influyente en el proceso de formacidn del

precio, ¥ mas que cuello de botella para el mercado, lo es,

” - ” . . e
para el conjunto de nuestro regimen econbmico. Modificar esta

variable no esta al alcance de un plan de desarrollo econdomico
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en una economia privada y mucho menos de un Programa de
Centros de Acoplo. De ahl que como tal, interesa considerarla
como factor que persistentemente va a incidir en los desajustes

de la estructura comercial.

En lo que respecta a los comerciantes, su capacidad economica
esta determinada por el volumen de recursos de capital que ma
nejan y su relaciébn de propiedad frente a ellos. Por precaucion,
suprimimos de la ancuesta a los intermediarios, las preguntas
relativas a las cantidades que disponen para sus operaciones, Y
como punto de referencia tomamos la informacion obtenida por

el estudio del Departamento de Planeacion que transcribiremos

a continuacion:

Ver cuadro No.21.
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Cuadro No.21

MERCADO DE INTERMEDIARIOS. NIVEL DE INVERSION

PROMEDIO DE LO

S INTERMEDIARIO ESTUD IADOS

70

Inwversion Capital Caplital
Total Fijo Trabajo
Municipios $ $ $
Zona Norte
San Lorenzo 712.000 512.000 200,000
Taminango 750.000 250,000 500.000
Buesaco 250.000 75.000 175.000
La Union 250,000 220,000 150,000
Zona Occidental
Sandona 270.000 130.000 140,000
Linares 640.000 560.000 80.000
El TamEo 300.000 170.000 130.000
Total.ieessseacons 3,292.000 1.917.000 1,375.000
470.285 273.857 196.428

PromediO. ..«

-

FUENTE: Analisis del Mercadeo Agf’tcola del Maiz
Depar‘bamento de Planeacion Nacional, Universidad de Na

rifo. Cuadro No.16 fotocopia

Empero auscultamos la naturaleza del capital que manejan, por
2

tipos de comerciantes, obteniendo el siguiente resultado:

ver cuadro No.22
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Cuadro No,.22
DISTRIBUCION DE LOS COMERCIANTES SEGUN NATURA_
LEZA DEL CAPITAL QUE MANEJAN

Proplio Proplo
Propio Crédito Comlisibn  Crédito Comision

TIPO # % # % # % # % # %

12 W 4 33 - - - = g8 67 - -
14 X 1 7 - - 9 64 - - 4 29
17 Y 3 17 11 65 - = — - 2 12
31 Z 18 58 1 3 = = 10 34 2 7

74 26 35 12 3 o BzF a8 4 gy i

FUENTE: Idem pagina 70

Se pone de presente, que tanto acopiadores wveredales y mayoris

tas de plaza trabajan con on buen volumen de capital propio ¥y =

combinan su capital con crédito y recursos de comision, este -

{ltimo en muy poca salida. Al contrario, los comisionistas, en

elevada pr*opor*clf)n operan con recursos encomendados, sobre —

todo los veredales que en 2/3 partes dependen del capital de o-—
omisionistas tengan una

tros comerciantes. Esto hace que los c

elevada dependencia, Yy por tanto sus precios de compra estén

previamente sujetos a los topes que a los precios de venta fi—

ja con antelacion su proveedor de dinero. Esto explica quiza en

buena parte la gran movilidad y agilidad que adquieren, y a la
pues se ven obliga—

vez la relativa reduccibn de la cobertura,

£ Z imi reclios
dos a confrontar en forma mas rapida el movimiento de pre
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que diaria o semanlmente se presentan en los diferentes pun-—

tos de compra-venta.

De hecho, la anterior informacion entrega mayores alementos
para reafirmar que los mayoristas de plaza son los mas compe
tentes intermediarios y los mas influyentes en la determinacion

del precio durante las fases de acoplo,

Conviene destacar que de los 18 mayoristas de plaza que traba-

jan con capital propio, cuatro de ellos tienen cobertura regional,
de los cuales tres son propietarios de almacenes, todos de su-

ministro de mercancias de uso rural. De estos 18 mayoristas

16 utilizan predominantemente la forma de pago de contado, 11

venden sus volumenes a los mayoristas de mercado terminales

y cuatro a otros compradores, entre los que se cuentan los mo

linos y las procesadoras de alimentos.

Resulta cada vez mas claro, como sé decanta el predominio -

absoluto del mayorista de plaza en el proceso de acopio. LO =

‘cual por los distlhtos grupos de comerciantes en el manejo —

comercial de los productos.\eamos:

Ver cuadro No.23.
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Cuadro No,23
DISTRIBUCION DE LOS COMERCIANTES DE ACUERDO A
LA ESPECIALIDAD EN EL MANE

JO DE LOS PRODUCTOS

2 © mas 1 Grano mas 2 © mas Granos y
TIPO 1 Grano Granos otros Produc. otros productos
#* % # % # Yo ¥ %
12 w 3 25 6 50 = - 3 25
14 X 1 Vi 8 57 2 14 3 22
17 Y 1 6 5 29 3 18 8 47
31 Z 3 10 22 71 - = 6 19
74 8 11 41 55 5 7 20 27

FUENTE: Idem, pagina 16

Observese que quiene mas aparecen como especializados, son -

los que trabajan con un solo grano, no necesariamente son los
mas eficientes. Investigando a fondo el asunto, estos comercian

tes, el 11% del total, operan en zonas donde se produce Unica-

| mente mafz durante dos cosechas al ano.

. ”
La gran mayoria de agentes, el 55% manejan dos granos, maiz

y frijol que por lo general se cultivan en forma alterna. Las

caracteristicas fisicas muy similares permiten que se puedan

manejar, comprar, vender, transportar, secar,etc, en forma -

-

rs
simultanea, lograndose con ello alguna economia en los costos,

Los mayoristas de plaza concentran como se ve, su especiali -
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dad en los granos.

Para finalizar el analisis de la funcidon intercambio, y para dar
le mas fuerza a los argumentos que nos permiten caracterizar
los diferentes tipos de intermediarios, consignamos dos elemen
tos de informacion adicionales:

Cuadro No.24
DISTRIBUCION DE LOS COMERCIANTES SEGUN PROPIEDAD

O NO SOBRE LOS MEDIOS DE COMERCIO

Proplietarios

Graneros Almacenes No Propietarios
# % # % # %
W 4 33 - - 8 67
X 8 21 - - 11 79
| oY 5 29 4 8 8 47
= 11 35 3 10 : 17 55
23 31 7 10 44 59

ENTE: Idem, pagina 16

internamente ligado al suministro de cr

En totalel 41% de los agentes entrevistados son propietarios de

v
pequefios graneros y/o almacenes. Este fendomeno debe verse -

2dito., Como destacamos

anteriormente, los productores reciben crédito en un 67% de -

los cuales un 40% aproximadamente lo obtienen de los interme-

diariss.
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La propiedad sobre medios de comercio hace mas facil para los

comerciantes, comprometer la producclén, pues suministra cré-

dito en especie condicionado a la entrega por parte del productor

de una parte de su pr‘oduccifm, llegando en ocasiones a determi-

narse el precio con antelacion y obviamente desfavorable para -

el agricultor,

Es frecuente que los locales destinados al granero o almacen -

presten a la vez servicio de bodega para los productos merca-

deados. Asl mismo, existen puntos en la geografia veredal don-—

de coinciden la presencia de un granero con la propiedad del -

mismo por un comerciante de larga trayectoria, Estos puntos -

se han convertido con el correr del tiempo en pequefios merca—

dos wveredales, donde confluyen los productores y ocasionalmen—

te foraneos.
Cuadro No.25

CION DE LOS COMERCIANTES POR TIEMPO DE

DISTRIBU
EXPERIENCIA
Experiencia Anos

1 5 6 10 11 15 TEIEEY mas

# % # % # % # %
12 w 4 33 5 42 2 16 1 8
14 X 3 21 2 14 7 50 2 14
17 ¥ 1 6 3 18 11 65 2 11
31 =z 6 19 7 23 10 32 8 26
74 14 °© 19 17 23 30 45 13 18

FUENTE: idem, pagina 16
|
|
|
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Este otro elemento permite confirmar la capacidad de manejo -
del mercadeo alcanzada por los intermediarios. Con la excep-—
cibn de los acopiadores rurales, los restantes intermediarios tie
nen en un 58% una experiencia superior a los 10 afos. En el ca
so de los mayoristas de plaza de los ocho que tienen experien—
cia superior a los 15 afios, seis de elos superan los 30 anos -
de actividad comercial y dos de los mismos o sea el 15% de su

clase, los 40 afos.

De las charlas sostenidas con estos comerciantes, se pudo esta-

blecer que por lo menos el 50% de los mayoristas de plaza ini=-

ciaron sus acciones comerciales como acopiadores rurales o co-

mo comisionistas. Con el transcurrir del tiempo, su experiencia

Y su acumulacion les permitieron transformarse en mayoristas

de plaza. Otro porcentaje cercano al 20%, inicid sus actividades

en pequefia escala, a partir de sus pequenos graneros y/o alma-

cenes, instrumentos éstos que facilitaron el mercadeo agricola-

por la via del crédito en especie o el anticipo con productos e -

insumos. Con el tiempo sé& fueron experimentando a tal punto,

que el mercadeo agricola paso a ser su principal actividad.

El factor experiencia se traduce no solamente en nexos con los

productores sino con los compradores de mercados, terminales;

sSe conocen casos éen donde compradores de frijol de Medellin -

llevan trabajando 15 % 20 afos con mayoristas de Narifio a los

cuales compran todo el producto que necesitan y a quienes no
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cambian por otros proveedores. Estos mayoristas de mayoris-
tas quienes por lo general sustentan el precio y lo determinan
nacionalmente tiene atado el canal del centro de occidente de -
Narifio que permite a los intermediarios de alli pagar el frijol
a mejores precios que los vigentes én la misma fecha en Popa-
yan, Cali, y aln en Cartago. La trayectoria favorece pues la -
posibilidad de aferrarse a los mejores mercados y asegurar tan

to la compra como la sustentacion del precio.

En general sobre la funcidén Intercambio podemos concluir lo si
guiente: Durante la fase de acopio, el intercambio mas irregu-
lar se establece entre el productor de una parte y los interme-
diarios de otra. Esta situacibn se debe a dificultades del produc
tor para salir a mercados de mayor competencia, a la necesidad
de vender réapidamente y al control que subrepticiamente han lo-

grado los comerciantes del mercadeo, quienes aprovechando las

necesidades del productor han establecido normas de conducta -

. F z
comercial que sblo s{rven para agudizar aun mas los problemas

del productor.

Almacenamiento:

El ajuste entre oferta y demanda se lleva a cabo no sblo por -

el intercambio. EIl 'alrnacenamiento de los productos contribuye

al ajuste de la oferta y la demanda, variables a lo largo de -

un perfodo. Alll reside el objetivo primordial del almacenamien

“

to, balancear la oferta con arreglo a las condiciones de la de-
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manda y obtener por tanto, una utilidad de tiempo. Sin embar-

go, se almacena tambien para conservar los productos mientras
se les presta servicios de mejoramiento, o mientras eSper-ar; -
turno para ser procesados. En la actualidad, al almacenamien-—
to ha ganado especial importancia, con la institucionalizacion de
los almacenes generales de deposito, que funcionan como bode-
gas de tipo corriente, en ciudades lmportantes del pails y que -
expiden certificados negociables sobre los productos bajo su cus
todia; a traves de estas operaciones se ven beneficiados los co-
merciantes y grandes prdductores, quienes con base en los pro-
ductos almacenados ven ampliadas sus posibilidades de financia-
miento. El pequefio productor en razan-de los pequefios vollme-—
nes que mangja no tiene acceso a este tipo de servicio. Justa-

mente por medio de la asociacion v a traves de un programa de

Centros de Acopio, esta modalidad le estarfa mas proxima, por

lo menos en el largo plazo.

Pasemos revista al comportam iento del pequefio productor en =

torno a esta practica comercial © mejor de postcosecha.

Por "No almacenar" Cuadro No.26, se define aqul el conservar

la produccion por un espaclio maximo de diez dias. El "Almace-

namiento Parcial" se refiere al hecho de guardar parte de la -

produccidon y la restante no almacenarla, ¥y "Si Almacenar" a -

la accibn de embodegar toda la produccidn por espacio superior

a los diez dias. Aunque en sentido estricto el almacenaje es la
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accibn no solamente de depositar los productos en una bodega,
sino darle un tratamiento para que se conserve én buan estado,
utilizamos esta denominacion a pesar de lo que méas comn en
nuestro medio es el simple bodegaje.

Cuadro No.26
DISTRIBUCION DE LOS PRODUCTORES DE MAIZ Y FRIJOL

DE ACUERDO CON LA ASUNCION DEL ALMACE_

NAMIENTO
No Almacen Par-

Almacenan cialmente Si Almacenan

Rango # % # % # %
2 A 52 46 42 38 18 16
1 B 32 35 47 52 12 13
45 C 17 38 19 42 9 20
21 D - - 14 66 7 33
101 38 122 45 46 17

ﬁ"UENTE . Idem, pagina 16

La primera aclaracién que debe hacerse, es que ninguno de los

- —~ ~
productores estudiados cuenta con bodegas disefadas tecnicamen

-~
te o por lo menos constrifidas con el proposito de servir exclu-—

= . -
sivamente para esta funcibn. La designacidon que hacemos de bo

dega hace referencia a los cuartos que de la vivienda se desti-

nan para guardar productos, INSUMOS, herram ientas y otros uten

silios. Por vivienda se entiende la unidad habitacional basica, -

constituida por el dormitorio, cocina, zarzo, Yy en ocasiones -
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otros espacios. Como puede observarse un 17% de quienss hacen
algin almacenamiento se ven obligados a realizarlo en sus espa-
cios de vivienda y un 45% lo hace simultaneamente en sus espa-
cios para depbsitos. A estos porcentajes hay que sumar el por=
centaje de quienes no almacenan por falta de infraestructura y
quienes no lo hacen por carencia de recursos pero gue necesa-
riamente deben compartir su espacio vital con los productos o

sea por tiempos bastante cortos.

Polftica y Accion Institucional :

E£1 Estado Colombiano no permanece inmbvil frente a esta deli-

cada situacibn, conocedor de ella, viene impulsando una politi-
ca de desarrollo agrario sustentada por el programa DRI. Los

Ultimos afos particularmente 1973 hacia adelante presentan an—

te la faz del pals un lento pero radical proceso de desmonte -

de la politica de reforma agraria, a cuyo paso se han abierto

espacio las politicas que pretenden convertir la pequefa explo—

tacion campesina en parte integrante y a la vez dinamica del con’

junto de la economia colombiana.

Como parte de esta politica de articulacion del subsector tra-—

diciomal al rol econbmico del pafs, el estado colombiano desde

1974 formuld una estrategia a largo plazo orientada a reorga-

nizar el sistema da: comercializacibn de alimentos. Esta estra-

tegia se caracteriza por dos elementos perfectamente definidos

que a nuestro modo de wver son los siguientes:
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La accibn institucional dirigida a racionalizar el mercado

por la Via de la afectacion de todas aquellas variables que

directa e indirectamente se involucran en la composicion

del costo de comercializacion, buscando simultaneamente

asegurar el traslado de los margenes tanto al productor

como al consumidor, pero principalmente al primero.

La intervencion directa del estado a través de empresas -

comerciales con el propbsito de regular directamente el

mercado de algunos productos, por ejemplod .trigo. Estos

dos elementos son pues el fomento y la intervencion.
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Politica de Fomento :

La politica institucional dirigida a afectar las variabless que in-

ciden en el costo de la comercializaoiﬁm es fundamentalmente -

una gestion de fomento. para hacer operante esta labor, se han

destacado unas areas prioritarias en las cuales inciden dichas -

variables.

Los estudios de comercializacion es ecificos, muestran como —
2

en la determinacion del costo el transporte tiene una elevada —

incidencia como resultado de la deficiente red vial, el caduco

parque automotor éen ejercicio, ¥ el inadecuado sistema de re-—

gulacion de tarifas de carga. Con el propésito de afectar estos

cuellos de botella, el estado ha elaborado un plan vial nacional,

fijando regiones prioritarias para ser beneficiadas, especifica-

ciones de la red vial, centralizacion de las decisiones politicas

ctor ¥y centr'alizacibn de los recursos por medio

para el subse

del fondo vial nacional, ente que én el Gltimo quinguenio sufrid

sustanciales reformas, todas ellas propendiendo por una mejor

utilizacién de los recursosS.

Por otra parte, a través del Intra, pero sblo en el Ultimo afio,

se han dado los primeros pasos para reglamentar el subsector

. : -
transporte, sometiendo las empresas transportadoras a un re-

gimen de vida ¥y funcionamiento que a corto plazo permita al -

estado entrar a concertar con los gremios transportistas un =

sistema de tarifa fijo, que elimine de una vez por todas el odio

o a las circunstancias de la -

so estilo de fijar flete con arregl
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oferta y demanda de carga. Estas disposiciones buscan tambi&n
ir colocando el pargue automotor de elevados costos de mante-
nimiento por su modelo y estructura, én condiciones deswventajo-—
sas con respecto al parque moderno y eéspéran lograr en un pla-
zo largo no definido el desplazamiento del primero, En la actua
lidad reposa en el reglamento un proyecto de Ley que ofrece -
ventajas tributarias para quienes presten servicios con vehiculos
de bajo costo operacional y a la vez grava a quienes lo hacen -

c on méaguinas de elevado mantenimiento.
Otro factor dque influye notoriamente en la composicion del costo

es la atomizacion de la oferta en el nivel del productor, y la dis

persion de la demanda en el nivel consumidor. A efectos de la

racionalizacion esa altisima atomizacion de la oferta se ha dise-

1 Aado un subprograma especifico dentro del programa DRI, como

veremos mas adelante en forma méas detallada , por correspon—

der a la fase de acopio; mientras para concentrar la demanda o

.j lo que es igual para el caso aglutinar la distribucion minorista,

se ha dado impulso a las cadenas cooperativas de consumo, las

cajas de compensacion familiar y otras instituciones mixtas que

buscan logran un impacto determinante en la fijacion de precios
a ese nivel.

5 Otro aspecto de esta politica de fomento, es el que impacta di-

la produccibn e indirectamente el de la -

rectamente el area de

- .I
comercializacibn, apunta a solventar los vacios de credito y tec

e e e St
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o . . 1 .
nologia a que hicimos referencia en la primera parte de la jus-
. gt .’ . .
tificacibn, pues la variable tierra en cuanto hace relacion a la
propiedad y tenencia, esta considerada en segundo plano y depen

de mas que de factores economicos de factores sociales y de -

orden plblico. A este respecto conviene sefalar que la accion

institucional se orienta por un lado a dotar al pequefio produc—

tor de crédito oportuno y suficiente, ligado a asesorfa técnica

en la progr‘amacif:m de las inversiones y el control agrontmico

de las explitaciones. Por lo que al programa DRI se refiere, -

parece que los beneficiarios de crédito y asistencia se encuen-—

tran bastante conformes, Y si bien la transferencia de tecnola.

gla no ha obtenido resultados evidentes, la permanente amplia—

cibn de la cobertura s{ alcanzaré efectos cuantitativos aprecia—

bles en los niveles de produccion.

El1 subprograma de comerclalizacion del programa DRI es sin

lugar a dudas, la politica especifica de fomento con un recono=

cimiento ppop’oéito de incidencia en los costos directos de co-
productor de los mar

mercializacion a la par con el traslado &l

. .2 1
e comercializaclion del subprograma
genes, es el subprograma d prog

DRI, ejecutado por la "Central de Cooperativas de la Reforma
>

Agraria}' ncecora". Esta Central fué creada con el Animo de -

armonizar ¥y agiliéar la comerciallzaciﬁn de los productos agro-
pecuarios, provenientes de los beneficiarios de los proyectos =
de la Reforma Agraria adelantados por el INCORA, Desde 1975
\ 2 de mercadeo y en la actuali-

entrdo a ejecutar el subprogram
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dad cuenta con 12 formas asociativas bajo su jurisdiccidn y -

asesoria y, aproximadamente 6.500 afiliados en todo el terri-

torio nacional. Examinemos éen primer término los objetivos -

propuestos y los mecanismos disefiados para lograr materiali-

zarlos, para después hacer una evaluacion critica de los re-

sultados, como parte de nuestra iustificacion que intenta conva-
) p

lidar la politica de Programas de Centros de Acopio que mas

adelante formularemos ),

Objetivos :

Al hablar de la atomizacibn de la oferta y la politica de fomen
los costos

to especifico para racionalizar el acopio y rebajar

de comerciallzac[f:n debe hacerse referencia especifica a los

objetivos de este subprograma. Por qué la organizacion de -

los pr*oductos en la fase de acopio viene ligada a su participa-
cibn en el proceso de comerclalizaciﬁn‘ cumpliendo funciones
que pretenden mejorarse dfa a dfa pues una politica de reduc-

cion de costos deberéa reflejarse en un mejoramiento del ingre

so campesino, principalmente objetivo del subprograma, lo -

P ” ” .
cual se espera lograr a traves de la realizacion técnica de la

que por una parte reduzca los

operacion comercializadora,

la lmposibiiidad de avitarlos definitivamente; dis

riesgos ante
e las perdidas flsicas que en el caso de los perecederos,

minuy.
frutales y hortalizas se elevan en determinados peritdos y re-—

gianes del pals a porcentajes alarmantes que van de 4% al 7%
permita hacer un uso racional de los recursos que para tal
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fin el estado pone a su dlsposicit’an, recursos gue en ocasiones

son convenidos sin costo alguno, otras veces subsidios y reem-

bolsables con cargos, éen buena parte de elbs; todo ello orienta-

do a rebajar los costos del proceso, hacer técnicamente la ope-

racibn comercializadora significa colocar al agricultor asociado

en condiciones de ejecutar directamente funciones propias del -

proceso como seleccidn, clasificaciébn, empaque, transporte, al

macenamiento, etc. El ejercicio de dichas funciones debe permi-

tir a los productores apropliarse de una parte del margen de co-—

merclializacion obtenido por los intermediarios, tomando como -

blanco a los mas ineficientes ¥ desbordandolos, buscando llegar

a los extremos del proceso de acopio, y de acuerdo con las po-

sibilidades al espacio de la demanda final.

Estas operaciones tienen como premisa la or‘ganizaci’on de base,

que permite el manejo de vollUmenes que faciliten obtener eco-
nomias de escala ¥y fortalezcan la capacidad de negociacion, re-
indISpensable para quebrantar la resistencia de los com-

quisito
nto de esta gestion, dirigida a mejo_

petidores y como compleme

ampesino,la funcibn técnica pretende lograr la

rar el ingreso C

de informacion de precios y mercados

creacion de un servicio

que permita despejar las barreras que hacen del mercado un fe

cooperativas de los proyectos de Reforma

(*) No se contabilizan 1as
ente las FAS-DRI que participan del sub-

Agraria sino estrictam
programa.
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Politicas de Intervencion :

El segundo elemento que caracteriza la accion del estado, es la

intervencion. Esta intervencion se ocupa de tres areas priorita-

rias: La infraestructura, los mecanismos de formacion de pre-

cios y el campo monetario—-crediticio. Al parecer esta politica,

consignada en el Plan de Integracion Nacional es una respuesta

a la ineficacia de los programas de fomento, y mMmas que a su -

ineficacia, al débil impacto que ellos han logrado en la estruc-—

tura comercial. En cuanto a la Infraestructura, el gobierno ha

formulado un programa de Centros de Acopio Regionales, orien—

tado a mejorar las condiciones de la labor de los agentes co-—

merciales para hacer mas eficiente su actuacion; adecuacidn de

los actuales Centros de Acopio a traves del Miniterio de Agri-

cultura; construccion de Centrales de Abastos en asociacion con

la empresa privada, en Barranquilla, Bucaramanga, Cartagena,

Clicuta y Pereira. Ast mismo ha planteado la necesidad de cons

trufr mataderos mixtos. Estos proyectos estan en su gran mayo.

~a en la etapa de factibilidad y sblo una pequefia parte estan en

va de construccion. De otro lado, se ha comenzado un plan de

ampliacién de la red de silos ¥ bodegas de Idema, con el obje-
to de dotar a las regiones con baja capacidad de almacenamien—

to de un iniro. gue va de 2,500 a 3,500 gnefres clibicos, de -

acuerdo con la capacidad productiva de la zona y con arreglo a
los programas de mejoramiento vial y de adecuacion de tierras,

con el finsde no hacer inversiones carentes de obras complemen
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tarias. En relacion con las Medidas Monetario—Crediticias, el
gobierno a traves de Cofiagro creb distintas lineas de crédito
para caoital de trabajo, maquinaria y construcciones a fin de -
proporcionar a las empresas mixtas, los recursos suficientes
para intervenir directamente en los mercados de materias pri-
mas. As{ mismo ha ampliado los cupones de redescuento de bo
nos de prenda para financiar el almacenamiento que logran di-
chas empresas. Definimos esta accibn como intervenclonista y
no como fomentadora, por responder a las necesidades de las
empresas mixtas donde el estado es principal inversionista, de
actuar directamente en el proceso de mercadeo. E sas politi-
cas son recientes y Ssu lentitud por entrar en juego se ha debi-
do al retraso en los desembolsos del BID ¥y el BIRF, organis—

mos internacionales comprometidos en la financiacion.

Por lo que se refiere a los Mecanismos de Formacion de Pre-—
cios, el estado impulsa desde hace ocho afos la Bolsa Agrope-—

cuaria, sociedad econbmica mixta bajo la vigilancia de la Su-

perintendencia Bancaria. Su funcibn basica es propender por el

desarrollo agropecuar‘io a partir de la organizacién del mercado

de la produccibn agropecuaria, coadyudando al cumplimiento de

los planes ¥ programas derivados del Acuerdo de Integracion -

Subregional Andino ¥y de las decisiones adoptadas por la Comi-

sibn del Acuerdo de Cartagena en el campo agropecuario. Este

mecanismo contribuye en 1a estabilizacibn de los precios a lar-

r

go plazo, y su cobertura beneficia principalmente productos de
2
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la agricultura comercial.

Sin embargo, la accibn intervencionista mas importante realiza-—
da por el estado es la que hace a través del Idema., Este Insti-
tuto cumple la funcidbn de intermediario comprando directamente
al productor en sus agencias y puestos de compra, para luego
abastecer a los mayoristas, detallistas, procesadores de concen
trados y alimentos de consumo humano y al consumidor final,

ejerciendo una funcibn reguladora del acopio y la distribucion.

El Idema ha venido interviniendo por cuanto los camblios en la
oferta y la demanda ocasionados por la estacionalidad marcada

de la produccidon lo hacen indispensable. Esta actividad 1d reall’

za principalmente por medio de los siguientes mecanismos:

1. Preclios de intervencion. Es una politica de precios bastan

te artificial y poco sana, que ha sido necesaria aplicar -

con ocasibon de rebajas notables en la oferta de algunos =

productos agropecuarios. En 1973 por ejemplo, ante una

P4
oferta de maiz deficitaria en relacion con el consumo, pa

ra poder adquirir wvollmenes y regular el c omportamiento

del mercado, el precio de intervencidn estuvo an 28.5%

por encima del precio de intervencion y en 1977 un 13%,

el cual mantuvo durante corto tiempo, pues prefirid im-

portar y autorizar importaciones eon el fin de no crear -

Falsaé expectativas para el afo siguiente.
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Precios de Sustentacion. Es la principal herramienta de

regulacion utilizada por el Idema; su principal objetivo de
garantizar al agricultor la recuperacion de su inversion.

a la vez que permitirle escoger entre ese precio y el del
mercado, el que le resulte mas favorable. A fin de man-—
tener un nivel equitativo de precios se ve necesario reajustes
méas peribdicos de acuerdo a las variaciones en los costos
de produccibn, a los precios internacionales y al compor-=
tamiento de la demanda nacional de los productos. Sin em
bargo durante la década pasada, ordinariamente los precios

de sustentacion han sido inferiores para productos tradicio

nales como el frijoly el maiz, a los precios mayoristas y en

ocasliones para productos como el trigo, diferencia que es

mayormente significativa pbr ser generalmente superior la

demanda a la oferta. Como se observa en el Cuadro No.27,

el maliz, producto tradicional, ha comportado un precio ma

yorista promedio un 07 .4% superior al precio de sustenta-

cibn, durante casi toda la década del setenta, presentando

solamente una vez, en el segundo semestre de 1974 un -

precio inferior en 1.1% y llegando a extremos aberrantes

del 76.1% en el primer semestre de 1977, justamente cuan

do el Instituto se uvibd obligado a recurrir al precio de inter

vencion.
la situacion ha sido extremadamente

Eh el caso del frijol,

< P . ~
comprometedora, pues en los ultimos seis afios el Idema
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no ha podido comprar mayores volUmenes, por cuanto la
diferencia entre el precio de sustentacion y el precio ma
yorista ha sido ostensiblemente amplia; las primeras com-=
pras de este producto se hicieron en el primer semestre
de 1980 cuando por el contrabando proveniente del Ecua-
dor, el mercado nacional se vid sobreabastecido y los pre
cios se precipitaron aceleradamente, poniéndose apenas en
un 4% vy 6% por debajo del pr*ecm de sustentacidn, no oocu
rre lo mismo con productos de tipo comercial como el a-
rroz, el zof‘go, el ajonjol‘l.', cuyos precios de sustentacidon
general estan a la altura de los precios mayoristas,

por lo

cumpliendo su objetivo.

wver cuadro No.27
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Cuadro No.27
PRECIOS DE INTERVENCION Y MAYORISTA

DEL MAIZ (%)

Diferencia

l Semes— Precio Precio Diferencia Relativa
o tre Sust. Mayoris. Absoluta %
A 2,400 3.350 950 39.5
B 3.100 3.470 370 11.9
A 3.300 3.860 560 16.9
B 3.700 3.660 40 1.1
1“5 A 3.800 5.210 1.410 37.1
| B 3.800 4.610 810 21.3
‘6 A 4,200 5.480 1.210 30.4
B 4,700 6.090 1.390 29.5
T? A 5.880 1 10.860 4,480 76.1
B 6.800 7 .250 450 6.6
78 A 6,800 7.570 770 11.3
B 6.800 8.850 1.950 28.1
79 A 7 .950 11 .420 3.450 43 .6
B 9,540 11.700 2.160 22.6
~omedio 5.205 6.634 1.429 27 .4
) Maiz Amarilb ($ x Ton)

FUENTE: Cifras del Sector Agr"opecuar‘io, 1979.

Minagricultora.
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LOS CENTROS DE ACOPIO COMO SOLUCION A LOS PRO

BLEMAS DE MERCADEO AGRICOLA

Importancia y Objetivos Generales de un Programa de Centros

de Acopio :

"El desarrollo de la agricultura exige un esfuerzo adicional de

los agricultores para modificar e incrementar la production. Pe
ro este esfuerzo adicional no se llevara a cabo, a menos que -
existan los incentivos necesarios para motivar a aqueéllos que de

ben realizarlo. La mayoria de bs puntos VAlidos para los agri-

cultores son de tipo economico y provienen en su mayor parte

3 . . 3
de un funcionamiento racional de los mecanismos del mercadeo".
El mercadeo agrario se hace cada vez mas complejo, segln se

produce el desarrollo economico. Al alargarse los circuitos de

mercadeo, el productor pierde contacto con el consumidor al -

mismo tiempo que los margenes de mercadeo se haocen mas gran

des. Como en nuestro medio, en buena parte de los paises lati-

noamericanos los agricultores perciben menos del 50% del dinero

que gastan los consumidores en alimentos.

De tal ssuerte, que la comercializacion se convierte en el elemen

El papel del

mercadeo en el desarrollo de la Agricultura. Castro -

Rodriguez, L. IICA.1 977.
(Mimeografiado).
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to méas importante para determinar el ingreso de los agriculto—-
res y el nivel de precios minoristas. Se comprende, asl , la
importancia que reviste para los campesinos y obviamente para
los eonsumidores la existencia de un mercado eficiente, capaz
de movilizar los productos desde las zonas de produccidon hasta
los centros de_consumo con el menor costo posible, acompanado
de los incentivos necesarios para el ajuste y aumento de la pro=
duccitn, gque como un mecanismo multiplicador del desarrollo -

econbmico, impacte positivamente los ingresos de productores vy

consumidores,

En dbonde reside la importancia de un Programa Regional de Cen
tros de Acopio para zonas de pequeha economia campesina. Tra-
taremos de dar respuesta a este interrogante, para dar luego -

una visidbn general de los objetivos del programa.

Un Programa Regional de Centros de Acopio aporta al -
conjunto del sistema de comercializacidon mucha méas que -
al grupo de los beneficiarjos mas proximos. Porque lo esen
cial de un programa de esta naturaleza es que logre tal —
incidencia en la estructura del mercadeo, que la modifique,
a partir de la innovacion tecnolbgica en la asuncion de fun
ciones comerciales; la creacion de nuevos canales que o-
frezcan tal seguridad al agricultor gue lo induzca a modi-

ficar sus costumbres en la postcosecha, a efectos de me-

j jorar la calidad de su produccion; la supresion de los ca-
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nales y agentes mas ineficientes, que en la actualidad, sin
agregar nuevos valores a los productores, perciben marge-
nes ordinariamente de subsistencia, encareciendo el precio
de los productos y aumentando inoficiosamente las pérdidas
fisicas, en razbn del deficiente manipuleo, empaque, trans
porte y en general de la forma precaria como manejan los

productos.

Es un hecho, que las altas tasas de desempleo productivo,
generan pr*esif:n sobre el sector de servicios y el de co-
mercio. Particulamente el sistema comercial rural se ve

fuertemente invadido de multitud de pequefies agentes co-
merciales que recurren a instrumentos cada vez méas va—
riados y artificiales par‘a'lncr*ustar‘se en el aparato comer
cial y subsistir asl sea pobr*.emente de 21. A pesar de no
contar con la verificacion empfrica y cuantitativa de la e-
volucidn histérica que ha sufrido nuestro sistema de mer-
cadeo, no es arriesgado afirmar que cada afio que pasa, -
méas y mas personas se vinculan de una u otra manera a
la red comercial agraria, alejando lenta pero efectivamen
or de la fase comercial de ciclo economico.,

te al product

Paso a paso, Sé distorsionan las relaciones entre produc-

tores, comerciantes ¥y consumidores, volviéndose mas com

plejas e indescifrables, con evidentes perjuicios para los

dos extremos de la cadena comercial sin beneficio alguno

para la economfa del pais. De aHi se deriva la importan—
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cia ce promover a través de los Centros de Acopio, la -
par\ticipacibn activa de productores principalmente y comer
ciantes eficientes, en un plan econbmico cuyas reglas de
juego tienen caracter conciliatorio, y su fundamento es la

tecnologia y la eficiencia operacional de la actividad mer—

cantil.

Estas reglas de juego éen principio tendrian caracter nomi-
nal hasta tanto, a mediano y a largo plazo, la accion de -
los productores se haga méas sensible en el ejercicio del
comercio y en la administracion de los Centros de Acopio,
tanto como en la adopcion de politicas de ajuste trazadas
conjuntamente con la instancia rectora del programa. No
cabe por supuesto hacerse vanas ilusiones y esperar, que
en corto plazo ¥y alin en mediano, los productores como pa
ra producir . alteraciones sustanciales en la relacion de -
fuerzas que opera entre la demanda y la oferta. Bastantes
lecciones abundan en nuestro pals y en el tercer mundo
ensefian sabiamente, que el proceso de par*ticipaclf:n acti-

va de los productores organizados en programas de los -

cuales son sujetos ¥y objetos, no son faciles de materiali-

zar. Se requiere un esfuerzo institucional en la transmi-

=ibn de tecnologia de mercadeo, capacitacion masiva y se-

lectiva de los productores, politicas de importacidon en fun

cibn del equilibrio del mercado, y lo que es mas importan

te subsidiar el costo—montaje—experiencia del programa -
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para poder despertar entre los campesinos el interés necesario;

mantener la constancia requerida en el largo plazo.

La poblacion rural de nuestro pafs ha visto en mas de una
ocasibn frustradas sus ansias de reivindicacion. Buena par-
te de los proyectos de mejoramiento agrario se han gueda-
do a mitad del camino aumentando el escepticismo del cam
pesino. En ocasiones, el estado ha puesto el punto de apo-
yo pero no proporcionando la palanca para el despegue y -
consolidacién de programas de desarrollo agropecuario, per
mitiendo que la masa rural realice esfuerzos desmedidos que
rapidamente lo han agobiado y desinteresado. De ahi que so
lamente programas de infraestructura donde el gobierno a-=
sume el grueso del costd ganen el interés del campesinado,
desilusionados y cansados de proyectos a los cualeé mucho

han aportado y de los que muy poco han recibido.

Dentro de los factores que adicionan importancia a los -
Centros de Acopio esta la apertura de posibilidades que o=
frece arla agroindustria. Resulta cierto, gque la dispersion
de la oferta de materias primas constituye una de las prin

cipales razones del encarecimiento de los procesos agroin

dustriales. Cierto es que el desarrollo de esta linea de -

pr‘oduccif)n es exigente en cuanto a infraestructura de ser-

vicios pero no es menos verdadero, que buena parte de -

las plantas agroindust;riales se han ubicado en cercanias -
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de las "fuentes de materias primas"; los puertos. Cali -
con una prospera agroindustria de la harina de trigo al
igual gue Santa Marta, Yy Barranguilla, con un gran acer-
bo de agroindustria del mailz son ejemplos muy represen—
tativos. De hecho, su condicibn de puertos la Gltima y de
ciudad proxima la primera al puerto de Buenaventura, les
ha permitido abastecerse con las importaciones de los gra

nos que procesan.,

Estos sucesos tienen incuestionable validez solamente cuan
do los pr*ocesos‘agroindustr‘lales son altamerte sofisticados
y se orientan a la extraccidon de subproductos que requieren
un complejo procedimiento cientifico técnico imposible de
realizar por variables y justas razones éen ciudades inter—
medias o pgquefios centros de provincia. Pero en el caso
muy comUn de la industria trilladora y molinera de nues—
tro pals, en donde las exigencias de infraestructura y per—
sonal calificado no son tan sentidas, el desarrollo agroin-

dustrial no sblo es posible sino conveniente.

Sin duda los Centros de Acopio son la antesala de la a—

groindustria. Esta Gltima en funcidn de la desarrollada in
dustria de alimentos existente en nuestro pals; pues sabe-
mos perfectamente gque por insuficiencia tecnologica y ca-

rencia de procesamientos primarios, la industria alimen-—

ticia“del pais realiza desde el primero hasta el Gltimo de
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primas., Jn puen intento de deszainb alizar el desarrollo in—

en ‘un primar . nivel, ‘~herlfa com
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Us

-ender 21 orocesamiento basico de los prodiiios agrico—-
las, que permiita obtener 5 o 8 subproductos, y elimine =

7 ) =

10 altlsimos costos de transporte que Implica =
los centros industriales, el producic en su sstado mAas -
briuto, Pero este paso es imposibie dario, si N0 se cuen—
ta con Centros de Acopio, con un buzn nivel de ~aptacion

comercial y una minima eficiencia en al tratamiento Jde -

serte que puzda hacer mas duraderos

postcosechna, de tal st
ios productos, V¥ regule & pr‘ovis-‘.‘én de las plantas agroin-

dustriales en forma permanantz,. .

=1 Programs:i Regional de Centros de Acopio cobra impor-=

tancia cuandc =ée determina con ayactitud quisnes son los

hepaficiarios, cuales son ias ventajas, tanto dinectas como

indirectas. Como se sbserva a lo largo del trabajo, los —

srincicales heneficiarios direcios son los poguoiics campe=

sinos, quienes, & rmedida que s2 vayan cualificarndo los —

Centros de Acopio ¥ 2l Pregrama, & inciden en &l conjun—

to del sistema ~omercial, rendran mas altas posibilidades

de :,'u-:_r-;‘jr_."ent,_:”» (=19} [ngr'eso, no asolamente por ia \Aa del -

# y T 0 RO 4P 0
cuanto por la reduccion s perdidas fisicas y me=

) O,
nto de 12 calidad del producio ius ofecios espera-—

ie 1aroo plazo, mas aln cuando

los Bon Fu:"*r'i.;'l-.:‘-'i_;'.-fl:‘"(‘H'{“: ge warge i
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se desea lograr un efectivo impacto en los niveles horizon-
tales y verticales de la estructura del mercadeo, de tal -
forma, que el programa pueda sustentar precios y contar
con variables de dificil manejo como el mercado externo

y la sustitucion de productos% Indirectamente se verian be=
neficiados los consumidores, pues gozarian de la oportuni-
dad de contar con un abastecimiento continuo ¥y mas esta-
ble, de mejor calidad, elevando con ello su nivel de vida.
Ast mismo, el Programa de Centros de Acopio trae las -
ventajas sociales manifiestas: Mayor generacion de empleo
en las areas rurales, en condiciones técnicas cada dia méas

exigentes, impacto sobre otros programas de fomento agra-

rio; influencia decisiva en los programas que sé benefician

del abastecimiento agricola, vy 10 méas importante, fortale—

cimiento de las formas asociativas de base, tanto de pro-

duccibn como de mercadeo.
Los objetivos generales de un Programa de Centros de Aco
pio a escala regional rewvelan el alcance del mismo y de-—

finen por si solos el carécter ambicioso del mismo: vea=

Mmos:

la accion institucional debe afectar previa y simul-

Se entiende que L

tAneamente las
mente en las condicione

variables del area de produccidn que inciden seria-
= de comercializacion.

Universidad de Narifo

BIBLIOTECA
AL BERTO QULANO GUERRERO s
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Dinamizar la estructura del mercadeo en sus princi-

pales aspectos. Esto se refiere a la _coor‘dinacif)n ver-

tical y horizontal de la estructura comercial; la inno-
s P . . .
vacibn tecnologica; el mejoramiento de la organizao[bn

del slistema comercial y en consecuencia el mejora-

miento de la calidad de la competencia.

Creacibn de canales adicionales de compra, seguros

WY confiables que sirvan principalmente al pequefio —

productor, quien por los volumenes reducidos de sus

cosechas que manejan, © por la distancia que lo se-

para del mercado, carece de canales mas directos

y eficientes.

Contribufr a transmitir eficientemente la demanda ur-

bana al area rural. De hecho el productor desconoce

completamente la magnitud, naturaleza y estacionali—

dad de la demanda, ¥ solo mediante un servicio de

informacion de preclos altamente eficientes en térmi-

nos de agilidad ¥y confiabilidad, a disposicion del -

programa puede controlar esa informacidn y apuntar al
logro del objetivo.

Promover la modificacion de la accidn institucional -

en diferentes niveles. Por ello, las entidades encars

gadas de prestar asistencia tecnica para la pr‘oducciﬁn,

. . . - "
formentan la investigacion, suministran recursos y ca-
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pacitan la comunidad, deben estar comprometidos se-
riamente en la ejecucién del programa para que ast

ajusten su accidn a los requerimientos del mismo.

Sefialados los objetivos, conviene definir en forma clara,
lo que se entiende por un Programa de Centros de Acopio,
puesto que la nocibn debe ir mucho més alla de la nocion
simple de que consisten solamente en una construccidn o
instalacion rural, que permite acopiar el producto para su
transporte y venta en las mejores condiciones posibles. La
mayoria de los estudios de los Centros de Acopio se diri-
gen a mostrar la factibilidad econbmica de la inversion -
partiendo del falso supuesto, seglin el cual la infraestruc—
tura fisica es fundamental para la captacion de los produc—
tos. Las justificaciones tetnicas se sustentan por lo gene-
ral en las variables cuanticas mas sobresalientes, volume-—

nes de produccion, densidad de la misma, distancias al -

mercado, etc.

Creemos que estas variables son importantes y como tales,
hay que considerarlas lo mismo pensamos del recurso in-—

fraestructura, sin ermbargo concebimos los Centros de A-

copio y un Programa Regional de ellos, méas que simple
infraestructura, una accibn institucional coherente a diver—

sos niveles a largo plazo y con un compromiso seciproco

de los productores, de los agentes comerciales interesados

iz el estado.
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L PROGRAMA DE CENTROS DE ACOPIO ES UNA UNIDAD

IMPACTO TECNOLOGICO QUE, CONSTITUIDA EN RED
GANICA Y ACTUANTE HORIZONTAL Y VERTICALMENTE

OBRE LA ESTRUCTURA COMERCIAL VIGENTE NO DIFIE-

E LA CONDUCTA DE PRODUCTORES, AGENTES COME R-

IALES Y EL ESTADO".

1 programa de Centros de Acopio debe responder a la proble—
o o varios productos de similaras caracteris-

comercial de un
iarios sino del -

en funcion bo de un grupo reducido de benefic

a comercial para transférmarlo.Obviamente, para optimizar -
ama de Centros de Acoplio, nada mejor que

ultados de un Progr
regiones mas repre-

ibn simultanea de diferentas programas en las
geneidad e importancia en el conjunto del

ivas por su volumen, homo
este es un proposito &l plazac—

do nacional del producto. Empero,
n instrumento de regulacion -

argo, de tal forma gue se convierta e

de la oferta y la demanda nacional.

ama debe en primer lugar llegar al productor ¥y

rto plazo, el progr

acceso a su gestibn y en segundo lugar
sitio de compraventa, forma de la com-—

generalizar modalidades

tercambio; forma de pago,

unidad de comercializacion,
purezas, limites de revoltura,

tipo de empaque, mini-

venta y normas;

y maximos de puntaje, hurmedad e im
e so—

debe buscarse gue la accion institucional d

En ese mismo plazo,
n cuanto a vias de comunica-

®n a los cuellos de botella mas agudos e
5 financiacion de la producclﬁn y las actividades de cosecha y post—
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cosecha, como aliciente indispensable para neutralizar laaccion de los

intermediarios mas asfixiantes.

Otro tanto debe comenzar a hacerse en las zonas donde las formas de
tenencia del suelo causan mayor desequilibrio al mercado, mediante -
acciones de titulacibn de tierras, reparto de predios de menor eficie n—
cia econbmica como medida de presion sobre los terratenientes. Es de—
cir, la primera etapa del programa debe procurar presiones, la supera-—
cibn de los cuellos de botella més agudos en el area de la produccion y

simultaneamente introducir nuevas formas de ope racidn comercial, co-

. menzando por los aspectos y fiu nciones méas simples y faciles de cam-

biar. Al mismo tiempo, en la primera fase que debe durar entre dos y
cuatro ahos, deberéa cubrirse por lo menos tres o cuatro puntos claves
del mercado del producto, donde ;;or- las condiciones del mercado de la
produccion y l1a accibn de los intermediarios se forma el precio modal.
Con ello se daria el primer paso para impactar horizontalmente el pro-
ducto sin asumir los riesgos que implica lanzarse a una carrera desa-
forada por conquistar y dominar el mercado sin la suficiente experien—

cia y agilidad que para ello se demanda.

Durante esta fase, el Estddo, a traves de sus entidades de capacitacion

puscaria elevar el nivel de comprension de la problematica de pequehos

* I . .
| Y medianos productores y comenzaria la capacitacion primaria y masiva

|

|

gue se requiere para comprometer el grueso de los beneficiarios del —

programa, y al tiempo que avahzaria en el adiestramiento del potencial,

. control y organizacion, a fin de establecer la base de la infraestructura
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del manejo de los Centros de Acopio. En tanto, el Estado debera subsi-

“diar la partlcipaci’on de técnicos y personal calificado que en principio -
" se encargara del funcionamiento y direccitn tanto del Programa como de

" los Centros de Acopio.

Necesariamente en este periodo el nivel de inversion sera bastante eleva-
do, inversion que correra en gran parte a cargo de las entidades del Go-
bierno, pues dificilmente se lograria comprometer los recursos de los
agricultores en obras cuyo beneficioes intangible a corto plazo, limitado
y liviano, pero incalculable a plazos amplios. Dicha inversion compren-

dera esencialmente, la primera parte de la infraestructura de tipo modu-

i

lar, disefiada con arreglo a ladimension y funciones que tendrian los -
Centros de Acopio, la dotacidn indispensable para su funcionamiento y —
el montaje de un sistema de infFormacidén de mercados y precios vital pa-
‘r‘a el buen exito del programa.

Gréafica No.4
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=sta fase inicial que se llamaria de despegue, tendria un caracter predo-
L’nin'ante experimental, Durante este despegue se intentaria precisar los -

.anales mas eficientes para ir definiendo las mejores rutas alternativas

xistentes en la fase de distribucion. La fijacion de canales en la fase de
copio son faciles de simplificar contando con los Centros instalados por

1 Programa. Empero, los centros, como unidad administrativa deberan bus
arle salida clara a los volUmenes captados y colocarlos en el mercado —
ayorista de nivel regional y terminal, De hecho esta es una labor com-
Ieja,el comercio minorista y detallista de nuestro pals tiene ya canales

| ijos, cuyo desplazamiento es tarea de largos atos; cadenas de supermenr-
“ado, abastecidas de tiempo atrés por distribuidores mayoristas, no van

cambiar sus proveedores de un afo para otro.

_a experiencia de cooperativas DRI muestra, por ejemplo, que cadenas

:omo Mercafe, en capacidad de absorber 50 y 60 toneladas de panela por

es en sus almacenes del Valle del Cauca, en el mejor de los casos han
omprado 4 y 5 toneladas'a organizaciones cooperativas de mercadeo con

:apacidad para abastecerlas en un 200% y 300% mas.,

|

_a segunda fase del Programa que abarca de 4 a 8 anos, la denominare-
hnos: Fase de Asentamiento. Durante esta fase, el programa debe buscar

Iflmpllar‘se A simultaneamente consolidarse. La ampliacion significa ensan

;anchar la cobertura al conjunto del campo de la oferta, es decir, lograr
ue los efectos del Programa afecten la estroatura horizontal del mercado,
L partir de la ubicacion de por lo menos cuatro Centros de Acopio en pun-—

os secundarios respecto a los puntos establecidos en la primera fase,
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stos centros, de igual naturaleza, pero de menor capacidad de inter—
encibn que los instalados en la Fase I, crearan posibilidades de fijar

1 precio en el mercado regional del producto. La consolidacion, com-
rende dos aspectos: El primero relativo al fortalecimiento de los lazos
ntre el programa y la comunidad en terminos de ganar confianza entre
los productores y el segundo, el programa debe ganar capacidad adminis
] trativa para si y para los Centros de Acopio, de tal forma que dichos -
entros no necesiten del subsidio a nivel ejecutivo sino simplemente en =
la asesoria. En el curso de esta etapa se pretende alcanzar los siguien—

_tes objetivos especificos:

1. Mejorar el nivel de confianza del Programa y los Centros de Aco-
pio, en tanto agentes, merced a su conducta fiel a los terminos de
calidad, la puntualidad y efectividad de los pagos, con arreglo a
las modalidades impuestas por las costumbres o innovadas y pacta-
das con los Centros de Acopio; la justeza en la pesa y medida, la
oportunidad de la compra, Yy la alternativa de comprar en la finca;
en general, mejorar cualitativamente las condiciones y posibilida-
des del intercambio.

2. Mejorar los servicios de mercadeo, que incipientemente se ofre—
cen en la primera fase, esto es: préstamo de empaque; servicio -
de seleccion, clasificacibn, limpieza, secamiento, tratamiento, -
almacenaje y bodegaje, a fin de permitir al productor su participa
cion en diferentes mer*c;ldos de acuerdo con la programacion que -

establezca el centro utilizado.

F-)
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Mejorar el precio, sobre la base de su mayor capacidad comercial
derivada de su intervencibn horizontal y vertical sobre el mercado.
Al final de esta fase, el programa debe estar en condiciones de
fijar precio o porlo menos incidir fuertemente en su determina-—

”
cion.

Conocer en forma sistemética el comportamiento historico, es-

tructural, econdtmico y espacial del mercado, de tal manera que
se conozca el flujo, la tendencia y la localizacion de la demanda
y la fuente, composicion y magnitud de la oferta, tanto regional
como nacional. Esta meta sera el resultado de la implementacion
de precios y mercados en funion del programa, cuyos cimientos

estan puestos tiempo atras por el Idema, Cecora, Bolsa Agrope

cuaria, Corporaciones de Abastecimiento y Secretarias de Agri-

cultura Departamentales.

Comprensidn clara por parte del grupo de beneficiarios, de la -
importancia inmediata y mediata del programa y simultaneamen-
te un adiestramiento tan selectivo como el de la primera fase -

orientado a continuar la formacion y ejecucion del programa.

Acreditarse como agente proveedor en los mercados terminales
y en el mercado industrial de materias primas, adquiriendo com-—
promisos de envergadura y en terminos legales, de tal suerte -
gue comience a ser reconocido como surtidor seguro, confiable
5t de gran capacidad; esto, como antesala del desplazamiento de

<

los elementos mas reconocidos y poderosos.
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os programas no comerciales, dirigidos a suavizar el impacto que
ausan algunos cuellos de botella sobre la estructura del mercado de-
eran continuarse y en lo posible profundizarse, a fin de modificar de-
initivamente el conjunto del sistema comercial vigente. Por otra par—-
e, como propbsito, debe ser norma del programa, y a la vez parame
ro evaluador que la inversidon privada se vaya incrementando a medida
ue avanza ..el desarrollo del programa, al tiempo que con la inversion
statal ocurre lo contrario. Ya lo afirmabamos que el grueso de la in-
ersibn del gobierno debe realizarse durante la fase de despegue, pa-
a que sus efectos estimulen a productores, comerciantes y grandes -
onsumidores a invertir y en el curso de las fases mas avanzadas, -

os Ultimos reemplacen al estado como soporte del programa.

eferirse a la Fase III, sobre la base de formulaciones de alto conteni-
o hipotético como las que hemos planteado, es sin duda, bastante arries

ado. Pero a modo de parecer utdpicos, anotaremos algo sobre el parti

ular,

efinimos la tercera fase como el periodo de cualificacion del Progra-
a, al final del cual se espera haber modificado sustancialmente la con
ucta de agentes comerciales, productores y estado por consiguente -

transformando radicalmente la estructura del mercado de productos del

ector tradicional de la agricultura,

'En esta fase, la direccion del Programa sera resultado de la concertacion
entre el gobierno, productores, comerciantes y grandes consumidores, -

&
resto es, supermercados, fabricas, procesadoras, organizaciones de dis-
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._ ! )
tr‘i;buc:ion minorista y detallista, encuentren en los Centros de Acopio los

|
.. . : :
ejores y mas confiables proveedores, por lo cual, debe incentivarse a

8ste sector para que se comprometa con el programa y contribuya a su -
I
exito, para asi darles participacion efectiva en la concertacidon politica.

" En este periddo, los Centros deben superar el estado de equilibrio finan

iero, caracteristico de la Etapa Il y comenzar a dar rentabilidad. Los

organismos de direccidn de los Centros de Acopio deberan estar en con-

iciones de tomar decisiones por Su propia cuenta y riesgo, y financiar

la asesoria especializada en el caso qué lo requiera. Esta fase sera pre-

via a una coordinacién interregional entre las instancias de direccion re—

gional, cuyo propbsito principal es ejercer un control directo y rigido so

- bre el mercado nacional de los productos con que sé trabaje.
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Determinacidn de la Cobertura del Programa y la Ubicacion de los

Centros de Acoplio :

Daterminar la amplitud del Programa de Centros de Acopio y con
ello, la ubicacibn especifica de los Centros que influenciaran una -
subregidn, es resultado preliminar de una zona y producto. La pro
blematica planteada en el capfituloanterior pretende méas que ser-—
vir de justificacion a un programa atin cuando serviria de base pa-
ra ello- ilustrar una problematica comin a la cual responde una po
litica general de Centros de Acopio, explicada en esta seccion. Em_
pero conviene fijar pautas metodolbgicas que permita a quienes e-
laboran programas especificos y proyectos de factibilidad de Cen-
tros de Acopio, guiarse méas facil y considerar las variables funda-—

mentales materia del programa y/o proyecto.

Hemos resumido en los 7 pasos a seguir para Jeterminar la cober—

tura y la ubicacibn especifica de los Centros de Acopio.

1. El primer pasoa dar es la determinacién de la problematica
del mercadeo en la fase de acopio a nivel de productor y de
mayorista rural, precisando el producto y/o grupo de produc-—

tos que sufren dicha problematica. Las variables a conside—

rar en instancia som:

produccibn : Se deben ubicar aqui las principales limi-
taciones que afectan el area de la produccion y repercu—

ten en la estructura del producto. Sefalariamos como -
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principales subvariables a considerar: Tenen-—
cia de la tierra, -composicidn y la estructura del crédito
vy deficiencias agrotécnicas del producto.
InFr‘raestr‘uctur‘a : Corresponde precisar al analizar esta
variable cuales son los factores infraestructurales que —
mayonr repercusion tienen en el proceso comerc ializacion
densidad vial, kildmetros de carretera por metro cuadra-—
do, calidad de las vias, disponibilidad del parque automo-
tor, capacidad de almacenamiento adecuado; servicios ins
titucionales y privados de comercializacion, y en cuanto
a infraestructura técnica, conocimiento de los producto-
res del mercado y experienclas de participacion en &l.
Mercadeo : Deben ubicarse en este plano las modalida—
des mas frecuentes de intercambio, forma de pago, sitios
de compraventa, las relaciones méas usuales entre produc-—
tores Yy agentes de comercializacion; las politicas comer-
ciales mas acostumbradas por productores y comercian-
tes durante la postcosecha y el acopio, y en general de-

ben precisarse las funciones asumidas por unos Yy otros.

Definidas las caracteristicas de la problematica, el segundb
paso es delimitar el area de influencia, Ordinariamente los
estudios técnicos y econdmicos parten y terminan en los lin-
deros de nuestra vigente division administrativa, olvidando

que las regiones econbmicas sobrepasan esa caduca Jemar-—
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cacidn y deben afrontarse con criterios sectoriales mas que
06n criterios de division politica. De alll se derivan el que
sean las entidades nacionales, dirigidas y coordinadas por
las entidades de accibn regional, a las que correspoteheje-

cucibn de los distintos componentes del programa.

Valga citar de paso,la importante experiencia de los proyec-—
tos de Reforma Agraria, y de los actuales proyectos de de-—
sarrollo fronterizo gue delimitan su gestion por lo comUn -
de la pr‘oblemé.tlca y no por antiguas divisiones protocolarias

de orden administrativo.

La demarcacion no debe considerar tan solo la pr"obleméti—-
ca. Como el objetivo de esta delimitacion se hace en funcidon
de la cobertura del programa, debencontempllar*se ademas
los factores instituciones que posibilitan la accion del estado
y las posibillidades gue ofrecen las zonas ‘m&as marginadas de
i
articularse a un costo racional 4l pr“ogr‘ama objetivamente, -
-onas de colonato reciente y expontaneo, dificilmente podrian

vincularse en las dos primeras fases del programa, y en la -

tercera apenas comenzarian a sentir su influencia.

El tercer paso a dar, seria la zonificacion de la region, ob-
jeto del programa. Para determinar las zonas y subregio-

nes donde se localizarian las diferentes alternativas de Cen-—
tros de Acopio, se deben de tener en cuenta los siguientes ele

meantos:



\VolUmenes y densidad de produccion : Estacionalidad -
de la oferta; magnitud de las pérdidas fisicas en la fase
de Acopio que den prioridad a su escogencia, al igual -
que el grado de deterioro sufrido porla produccitn duran
te la misma fase, el nivel de desarrolo de la competen—
cia y el estado de avance en que se encuentran las formas
de intercambio y Acopio; a mayor atraso mayores posibi-
lidades de intervencion por parte de los Centros; grado
de diSpersifJn de las localidades; pues, su existencia deter
mina la concurrencia comercial y amplia las posibilida—
des de accion a cada Centro de Acopio; y por Ultimo la -
disponibilidad de apoyo institucional por parte de las en

tidades que esten en condiciones de comprometerse con —

el programa.

El cuarto paso a dar es la cuantificacion de las posibles me-
tas a comercializar por cada uno de los Centros de Acopio y -
por el conjunto del Programa, con el fin de preevaluar los -
alcances potenciales del Programa y tener una idea de la mag
nitud de los recursos humanos, técnicos y materiales que es

menester comprometer. Esta medicion debe hacerse a corto,
mediano y largo plazo.
Definidos ya la problematica y su influencia, la cobertura del

programa, Yy las subregiones de intervencion de los Centros -

de Acopio, la magnitud del programa con arreglo al potencial
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de intervencion calculado, se deben ubicar los puntos espe-
cificos donde funcionaran los Centros de Acopio. Los parame

tros a considerar son los siguientes:

Densidades y afeas de produccion proximas, por cuanto
se debe buscar reducir al maximo los costos de transpor
te, que en nuestro medio es uno de los costos mas gravo
sos en la comercializacion; con relacidn a este factor -
debe considerarse el acceso vial tanto interno como ex-—
terno a la subregion ; la dispontb[lidad Y por consecuen-—
cia la competencia, que debe ser en el mejor de los ca-
sos perfecta, él servicio del transporte, la disponibili-
dad de servicios que hagan posible la agilidad en el mer-
cadeo, esto es, agua, energia, comunicacion moderna,
alcantarillado y suficiente mano de obra para las labores
requeridas. Establecidas las posibles alternativas se es—

cogera la que mayores garantias ofrezca.

Ciertamente, el estudl'o de localizacion de un Centro de -
Acopio, como de cualquier planta donde se pretenda rea-
liazar una inversion de cuantica, debe hacerse, teniendo
los criterios técnicos econdomicos que cominmente se acon

sejan. Un estudio de factibilidad y costos es lo mas acon-

sejable.

Establecidos los sitios concnetos donde funcionaran los Cen-

»

tros de Acopio, el siguiente paso es precisar la dimension -



que tendran cada uno de ellos. Las tecnicas modernas de
construccidn recomiendan para este tipo de obras la estruc-—
tura modular. Este disefio permite programar la construc-—
cibn por etapas de acuerdo con las necesidades y exigencias
que el centro vaya planteando, la planeacion de la obra de-

penderéa de los siguientes factores:

El wvollUmen deintervencion esperado a corto plazo, me-
diano y largo. La ejecuclén del programa concebido por
etapas, formulara exigenclas diversas a medida~ que el —
programa se vaya desarrollando. Por ello los requeri-
mientos de espacio en principio seran reducidos y, se ve
ran incrementados a medida que el programa se profun-—
dice. Un disefio modular con base en calculos de inter-
vencion esperada permitird precisas la magnitud del es-
pacio a programar.

La dimension del Centro dependerd también del grado de
diversificacion que pretenda tener. Si se espera que el
Centro sirva al mercado de uno o varios productos y de -
diferentes caracteristicas, la dimensidn y composicion -
tendran que adecuarse a ello.

El tamafo de los Centros dependera ademas de las funcio
nes y procesos que se pretende introducir; un Centro don-
de se desee clasificar, seleccionar, limpiar, y secar, re-—
querir"a necesariamente de mayor espacio que uno donde

solamente se almacene.
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Influye por supuesto en la envergadura de los Centros la
capacidad tecnico—administrativa diSpqnible. A medida -
que ésta vaya progresando y por tanto aumentsla capaci-
dad de intervencidon en el mercado y se desarrolle ademéas
la eficiencia para introducir mas procesos a diversificar
los Centros exigiran mayor dimension, por lo cual, de-

ben programarse en forma debida.



EST?UCTURA Y FUNCIONAMIENTO DEL PROGRAMA Y

LOS CENTROS DE ACOPIO

El Ejecutor :

Tal como estan concebidas las actuales instituciones del sector a-
gropecuario, ninguna seria aconsejable para responsabilizarla de
la ejecuci’on del Programa. Quizas el Idema, con su infraestructu-
ra fisica, su personal técnico y experimentado, estaria en mejores
condiciones para asumir esa tarea. Empero, por sus limitaciones
juridicas, no saria conveniente que dicho instituto administrara el
programa. Tampoco Cecora, por su régimen juridico con experien
cia pero sin infraestructura. A nuastro modo de ver lo que mé;s -
conviene es crear un ente jurfdico nuevo de caracter mixto, donde
puedan actuar como accionistas ademas de las empresas estatales,
las formas asociativas campesinas; los intermediarios de acopio,
las empresas cooperativas rurales y urbanas,y las empresas de -
distribucion minorista—detallista, y cualquier otro organismo inte—
resado en el exito del programa. Sblo la decision del gobierno al
méas alto nivel garantizaria la marcha del programa. Como antes -
los explicamos, a corto plazo es poco lo que podra lograrse en ter
minos tangibles, por lo cual, las empresas privadas no asumirian
un compromiso a fondo. El gobierno, a travées de sus entidades fi-
nancieras puede proporcionar los recursos retornables a largo pla-
zo, para que las formas asociativas, cooperativas y empresas de diss

tribucién minorista entren a participar efectivamente en la nueva -
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sociedad. Con ello se comprometeria mucho mas a los grupos so-
ciales organizados y requeridos para el éxito del programa. El re—
gim'en legal de la saciedad debe facilitar las inversiones o aportes
con destinacibn, especifica para hacer méas atractiva la vinculacion
a los entes locales, y asi mismo debe dejar las puertas abiertas -
para facilitar la vinculacibn de otras empresas de caracter Priva-

do y Plblico.

Instancias :

Con una composicion tan variada se contaria con personal del mas

alta nive 1 tecnico y de vasta experiencia para efectos de direcc ion.

Esta, seria labor de un consejo directivo integrado por altos fun-—
cionarios pertenecientes a las instituciones oficiales encargadas -
de 1a Paneacibn Nacional y Regional, el mercado tanto en la inter—
vencibn como en el fomento, las encargadas del crédito, la asis-
tencia técnica, la reforma agraria, el adiestramiento, represen—

tantes de las formas asociativas para el mercado y otros acccionis—

tas privados que se vinculen.

Este organismo sé encargaria de fijar las politicas especificas del
programa, evaluar peridodicamente las acciones, aprobar presupues
to, designar el director general del programa y recomendar las po-

liticas complementarias.

E1 director general con funciones de gerente y autoridad méaxima a

: : e , g _
nivel ejecutivo, quien contara con un comité técnico asesor de ca—
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racter permanente, integrado por profesionales responsables del
- . .
manejo de las diferentes areas del programa a saber: Administra-—
v . . o . .
cibn de Centros, servicios de informacion de precios y mercados,

organizacibn y adiestramiento campesino, coordinacidon interinsti-

tucional.

Administradores de Centros de Acoplo, dedicados a la direccidn o-
perativa de los diferentes centros subregionales y quienes tendran
a su cargo el manegjo empresarial de dichas unidadds. Cada adminis
trador contara con un comité asesor integrado por responsables de
las restantes areas e instituciones. A su mando se encontraran to-—
dos aguellos funcionarios que tengah gue ver directamente con el -

funcionamiento del centro.’

End nivel auxiliar funcionara el sistema de informacion de merca-
5 . et . . s

dos y preclos, el sistema de promoclon, or*gamzac;ﬁmy adiestra-—

miento campesino, la coordinacion institucional, cada cual con una

funcion perfectamente definida y cuya tarea es prestar servicios

a las unidades de m'e'r‘cadeo que son los Centros de Acopio.

La entidad ejecutora contara con dos tipos de funcionarie. En comi-
sibn y de planta. os primeros pertenecientes a las diferentes enti-
dades vinculadas, cuya labor sera méas asesora que ejecutiva y de -
menos responsabilidad. Su tarea sera de apoyo, de acuerdo con los
servicios que requiera el Programa y a la proyecc ion que se trace.
De esta forma el Estado subsidiaria parcialmente el funcionamiento

de buena parte del programa y vincularia personal con experiencia
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para darle solidez a la planta tecnica. Aun cuando este mecanis—
mo es en ocasiones pocoa<e dito debido a las diferencias entre ins-—
tituciones en materia laboral, no encontramos uno diferente que —
garantice la vinculacion de profesionales experimentados a un costo

m&s bajo.

Los segundos, funcionarios de planta, dedicados fundamentalmente
a la labor ejecutiva con la principal responsabilidad a su cargo se-
ran directamente vinculados a la nueva empresa con arreglo al pro

medio de las condiciones laborales de los otros funcianarios de ni—

vel equivalente.

E1l servicio de informacion de precios y mercados (SIMP), conta-
r4 con un banco central de datos encargado del manejo de todas las

fuentes informativas existentes, seccion de estudios y proyecciones
de mercados regionales, seccion de estudios y proyecciones de mer

cados terminales distribufdos a lo largo y ancho del mercado nacio—

nal del producto.

El sistema de pr*omocif:n v organizacidn ‘y adiestramiento campesi—
no seréa fundamentalmente un organismo encargo de programar y —
coordinar la prestacidn de esos servicios por parte de las entidades
en disposicion de hacerlo, con el objeto de darle cohesibn a las for
mas asociativas existentes, y crear las nuevas que sean necesarias.,
Igualmente se encargara de detectar las necesidades de promocion
2 nivel masivo para mejorar la capacidad de intervencion de los -

Centros de Acopio.
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De la misma forma ubicara los requerimientos de adiestramiento
masivo y selectivo para conformar el stock de funcionarios de ex-—

traccibn campesina, necesarios en el mediano y largo plazo.,

Objetivamente, para el buen exito del Programa de Centros de Aco-—
pio es menester la organizacion previa de los productores que se
seleccionen, en asociaciones de comercializacion. El criterio de -
seleccibn, se basara fundamentalmente en su capacidad de produc—
cibn y en su buena disposicibn a organizarse y asoclarse a la em-

presa ejecutora del programa.

Entre las ventajas que se derivan de organizar convenientemente a

los agricultores pueden sehalarse las siguientes:

Facilita la planificacion de cultivos y en general todo el proce-
so productivo.

Facilita la planificacion de créditos, tramitacion, obtencion,
control y cancelacion.

Se hace méas efectiva la asitencia técnica, tanto en las labores
agricolas como de comercializacion.

Se hace mas efectiva y préactica a la promocidon masiva, el -
adiesramiento y B capacitacion selectiva.

Se facilita la investigacibn, experimentaciony establecimien-

to de normas comerciales,

Obviamente, un alto grado de cohesion social de las formas asocia-

tivas permitira hacer mas regular el flujo dela prodocaion a partir
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de una programacion por cultivo, asociacion y zona de influencias
del Centro de Acopio. Ello favorecera enormemente la actividad -
comercial y mermara los efectos de la estacionalidad agricola.Es-

ta planificacion podréa inclutr:

NUmero de hectareas a sembrar,

Escogencia de variedades con arreglo a las exigencias del -
mercado.

Recoleccion oportuna del producto

Preseleccidn a nivel de finca

Normalizacibn de empaque y unidad de comercializacion

Transporte desde las unidades de produccion hasta el Centro

de Acopio.

Funcionamiento del Centro de Acopio :

Realizadas las funciones en la zona de produccion de acuerdo con la
dinamica que puedan implementar las instituciones y asociaciones

de prbductores, el Centro de Acopio optaré por las actividades que

esté en condiciones de desempefiar. Estas son fundamentalmente -

las siguientes:

] . Recepcion

La recepcitn del producto se hara de acuerdo a las convenien—
cias del Centro, en su propio local o en los puntos de compra-
venta ya institucionalizados. En el segundo e\}ento, podra apo-
yarse en las formas asoclativas filiales por comision o a tra-

vés de sus agentes de compras. En el primer caso, con par—
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cial validez para el segundo, la recepc ion se inicia con las -

descargas e inspeccibn de la produccion a fin de determinar

si reune las condiciones exigidas para serrpesado y empacado.

La recepcidbn puede hacerse bajo dos modalidades:

Q.

Como producto a comprar en el acto,a cuyo efecto se =
fijar& el precio de acuerdo con los vigentes en el merca-
do, recibiendo el productor la constancia correspondiente
donde conste fecha de entrega, peso, variedad y demés -
datos que sirvan para identificar el producto.

Como producto a servir, para lo cual en el recibo que
se expida se especificaran los datos del producto y los —
servicios que recibira incluyendo su costo. En este casp,
el Centro, mediante los mecanismos que considere aproplia
dos, charlas, boletines, carteleras, etc. informara previa-
mente el costo de los diferentes servicios de bodegaje, al-
macenamiento, limpieza, secado, seleccidn, clasificacion,
de acuerdo al tipo y estado de los productos. El recibo de-
be contener la fecha en que el producto estara servido a —
disposiclbn nuevamente de su propietario, a partir de la

cual se cargara el costo de almacenamiento.

Esta ltima modalidad permite al campesino mejorar su
producto, ¥y mantenerlo en constante oferta, para lo cual

puede dejar su producto en consignacion para que sea ven—
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dido a través del Centro, pagando un costo por adminis—

tracion.

Clasificacion :
Inmediatamente, se inicia el proceso de clasificacion y selec—
cion del producto, En epocas de cosecha pueade ocurrir que

TP .’
parte del producto tenga que almacenarse por congestion en
el Centro, pero en todo caso, se procurara que éste cubra -
el menor tiempo posible. La clasificaciony seleccidn se rea-

lizaran con base en las normas establecidas, referidas al ti-

po, tamafo, variedad, madurez con forma del producto.

Estas normas se fijaran de acuerdo con las investigaciones

y experimentos que realizan previamente los funcionarios del

programa gque a ello se dediquen.

Para asumir esta funcion, el Centro debera estar dotado su-

ficientemente de equipos que por su capacidad y calidad reba-
jen los costos y permitan 31canzar‘ economias de escala. Las
actuales condiciones de desarrollo tecnolagico hacen posible
la adquisic[bn de equipos roviles, que pueden ser transferidos
transitoriamente a otros centros durante los periddos de po-
co flujo de los productos. Aqul se pone de relieve la impor-
tancia de una rigurosa pr‘oyeccién que permita utilizar efi-
cientemente los recursos humanos de tal forma que puedan

desplazarse de un ceriro a otro, con acomodo a las necesida-

des de estos. Igualmente, la contratacion de personal debera



129

prever este tipo de factores para no hacer eqguivocada la con—

centracion de personal.

Empaque :

Una vez que el prodaocto este debidamente clasificado y acon—
dicionado convenientemente para el mercadeo, el mismo debe
ser objeto de un cuidadoso empaque en los tipos apropiados —
seglin las exigencias del producto y el mercado. Posteriormen
te debe ser sometido a una rigurosa inspeccitn con el fin de
certificaf la calidad. Posteriormente el producto sera trasla-
dado a una bascula donde se certificara su peso y se retique-
tearéa para efectos de control y destinacidn., Los costos de em
pague no solamente son delmaterial sino del manipuleo, Las -
formas vigentes de empaque dan cuenta de los elevados costos
de empaque y reempaque por la cantidad de mano de obra re-
querida. El trabajar con altos rvolﬁmenes permitira tecnificar
esta funcion y simplificar los ccstosdel Céntro por dicho con-
cepto. En esto reside la impottancia de formular los progec—
tos de envergadura que faciliten la introduccion de modernos
proceso técnicos. Una eficaz ejecucibn de la labor de empa-
que y resmpaque agilizan la capacidad de mayores volumenes
de la cosecha. El Centro, por medio de sus organizaciones
filiales puede adelantar empague, debidamente marcado, a -
los productores. Esto permitird abaratar los costos del em-
paq;;e por la adquisicion de cantidades significativas y amplia

ria los servicios del Centro, que a su vez estrecharian el com
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promiso le los productores hacia el programa.

Por otra parte, si el desarrollo de los Centros da lugar al -
contacto estrecho con los distribuidores det@.llistas de los —
mercados terminales, el Centro puede innovar el empague
de acuerdo con las unidades de expendio a nivel minorista.
Esto no solamente generaria ad icional, sino que incremen-—
taria sustancialmente los margenes de comercializacion. La
eficiencia en esta funcidon dependera de la agilidad del siste=
ma de' informacibn de mercados y precios y de la seriedad y

cumplimiento de los Centros con los demandantes.

Almacenamiento:

Una vez que el producto haya pasado por todo el proceso an—
teriormente descrito, %4ste debe ser almacenado en locales —
apropiados, en espera de ser embarcados a los centros de -
consumo o de procesamiento industrial, Este almacenamien—
to debe hacerse por el menor tiempo posible para evitar el
abarrotamiento o que el producto sufra alglin deterioro. Por
estos motivos debe existir una perfecta coordinacion entre la

recepcion y el despacho de productos.

Agul, entra nuevamenté la eficiencia del sistema de informa-
cibn de mercados y precios, cuya labor se extendera a la co-
locacibn ie productos en los mercados terminales, El conjun
to de unidades del programa, pues, deberan funcionar en for-

ma tan articulada que eviten al méximo la paralisis de los -
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centros por problemas de congestion en los espacios o lenti-
p p

tud en el ejercicio de las diversas funciones tecnicas.

Inspeccion final y despacho :
Antes de realizarse el despacho, se hara una Ultima inspec—
cidn del producto, confrontando las especifieaciones del tique

te de cada unidad.

Transporte :

E1l transporte de los productos acondicionados para el merca-

do se puede realizar en diferentes formas:

A través de vehiculos de propiedad del programa
Por medio de transportistas particulares, en cuyo caso
por los altos volumenes manejados es posible contratar-

los con empresas seguras, confiables y puntuales.

Esta funcion es méas recomendable asumirla en principio por
]

la opcibn segunda. Experiencias de formas asociativas y altn

de empresas grandes, dan cuenta de la seria dificultad que

entrafia el control de dicha actividad.

Se podr‘ia pensar en introducir otros procescs tecnicos que
beneficien el producto. Esto sin embargo corresponde al me
diano y aln largo plazo, pues ello sblo es posible gracias

a un conocimiento de fondo de la estructura de la oferta y con
ello el compromiso de quienes lo conforman principalmente,

los productores; a un eficaz dominio de las funciones basicas
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a:;ltes sefaladas; a un conocimiento riguroso de la estructura
de la demanda y particularmente de su composicion en los -
mercados terminales; y a una confianza y prestigio alcanza-
dos despugs de un buen tiempo, entre los compradores. Las
posibilidades son mayores si se exploran habilmente los mer-—
cados industriales los cuales por sus exigencias son mejores
demandantes y facilitan la introduccidn de nuevos procesos =

al tiempo que ofrecen superiores margenas comerciales.

Para dar cabal cumplimiento a estas operadiones, el Centro

de Acopio deberé estructurarse de las areas o unidades basi-

cas de funcionamiento.
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ESTRUCTURA ORGANICA GENERICA DE UN CENTRO DE

ACOPIO

Se denomina genérica porque se conforma de las unidades basicas reque-
ridas para su gestion y porque se puede ajustar de acuerdo a los prccesos

gue se esperen introducir y a la_dimensibn y cobertura que tengan.

La instancia de direccidn no requiere a nuestro entender de mayor expli-
cacibn, pues funciona como cabeza ejecutiva y decisoria del conjunto de
actividades del Centro. Esta jefatura requiere un comite asesor dondé =
concurran las instituciones comprometidas con el programa y/o el Cen-

tro. ademés de las formas asociativas vinculadas.
3

El 4rea de asistencia técnica y de informacion de mercados y precios jue-
‘ga a nivel del Centro una gran importancia. Aqul, con el apoyo de la red
Simp,es practicamente donde se prefija el precio, pues en esa seccion =
concurren como datos, los mercados, precios, compradores, exigencias,
tendencias, etc. es decir, todos los aspectos comerciales del producto a
escala local, regional y nac ional, dandb lugar a unas decisiones con mayo
res posibilidades de acierto, Esta Area, ademas asesoraréa teécnicamente
y en los aspectos que s& ofrezcan a los agentes de compras y despacho,

a los encargados de normalizar el producto y a los funcionarios del area

de adiestramiento.

El conocimiento y dominio de mayores y méas complejos mercados, hara
mucho mas exigente la labor de ésta &rea; su trabajo serd mas especia-

lizado y constituira la base de un futuro dominio y control de los merca-
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dos mas apetecidos,

El 4rea de normalizacibn de los productos se encargara de hacer los be-
neficios fisicos al producto de acuerdo con las politicas trazadas y los
requerimientos del mercado. Es el Area méas dificil de manejar desde el
punto de vista técnico y humano, razones que exigen asumir sobre ella

el mas estricto control en su actividad previa, recibo—en su ejecuc'lfm,
—Serviclo-y en su actividad posterior, —entrega—. Del eficaz funciona-—
miento de esta seccion dependerd en gran medida la capacidad competi-
tiva del Centro, tanto para los mercados terminales, como para los agri-

Cultores que reciben los servicios.,

El &rea administrativa, encargada de la parte financiera y contable, pa-
gos a los productores , suministros del Centro y todo lo relacionado a la
administracion del Centro sera una dependencia obligatoria de todos los —
Centros de Acopio existentes, para garantizar la independencia entre quie

nes manejan al tiempo, productos y dinero.



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Dadas las caracteristicas de la produccion del Frijol ¥y Maiz en el

Departamento de Narifo y la ampliacion que esta obteniendo la de-
manda de dichos productos, consideramos muy importante organi-
éar* Centros de Acopio que aumenten el poder de negociaclf)n de los

productores.

|a ubicacidon de los Centros de Acopio, debido al flujo actual de co-
mercializacibn y de sistemas de comunicacién en el Departamento,
. se considera que deben estar ubicados en la zona nor—occidental, —

especificamente Ipiales, Pupiales, Yacuanquer y San Lorenzo.

La organizacion de Centros de Acopio permite reorganizar los ca-
nales de comercializacion favoreciendo sensiblemente a los produc=

tores,

Se han definido claramente los objetivos del Programa de Centros
de Acopio, el cual puede ser un instrumento motivador para la or-
ganizacibn de losproductores en todos 1os productos de la region te-
niendo el liderazgo el Maiz y el Frijol y posiblemente seguido por

la papa.

El Centro de Acopio, tal como lo planteamos permitirfa lograr in=
centivar la plan'tficaclﬁn de la produccion y la introduccidn de nue-

vas tecnologias.
4



Las funciones de mercadeo, que en el sistema de comercializacion
centralizado se realizan a nivel urbano en los mercados terminales,
serian transferidos a las zonas rurales y realizadas por las mismas
organizaciones de productores en sus Centros de Acopio. Esto no -
sblo acentuaria el poder de oferta, sino que ampliaria la demanda
efectiva por los productos agricolas, regularizaria la oferta y da-

ria poder mayor de penetracitn en el mercado a los productores.

Los objetivos de abastecimiento eficiente y rentabilidad de la pro-

7 duccidn agricola se cumplen muy deficientemente y los indices de
desempefio. en terminos de eficiencia técnica, productividad, intro=
duccibn de innovaciones, concurrencia y participacion son muy ba-
jos. Gran parte de la responsabilidad por este bajo nivel de eficien
cia, radica precisamente, en la falta de fuerza del sector produc-
tivo y a la poca demanda de servicios de comercializacion por par-

te del consumidor,

De ;acuer‘do con el analisis anterior s conc lusiones y recomendacio—
nes logradas, sugerimos al Departamento de Narifio en conjunto con
la Camara de Comercio del mismo, y a las organizaciones campesi-
nas involucradas en la produccidon del Frijol y Malz, que analicen
cuidadosamente las posibilidades de crear dichos Centros de Acopio
y los invitamos a considerar una soluci’or_l certera de su implemen—
tacion debido a los evidentes beneficios que logran los agricultores

al comercializar sus productos mediante los Centros de Acopio.

&
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