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RESUMEN

El presente estudio tiene como propdsito analizar el
comportamiento del proceso de comercializacion de las cucurbitdceas
(zapallo, sandia y melén) tomando para ello el enfoque funcional de la

comercializacién de estos productos horticolas.

La investigaciéon para ello formul6 una encuesta aplicada a 47
productores determinando en ellos las caracteristicas del proceso de
comercializacion por ellos implementado de los productos que generan.
Resaltamos entre los resultados obtenidos; que son las funciones de
intercambio aquellas que absorben en mayor proporcion los margenes de
comercializacién. Esto se reafirma al apreciar que la participacion del
productor en el precio soOlo es significativa en el caso del zapallo
(implicando un valor de 66%); sin embargo, para el caso del melén y la
sandia (en cuyos casos la participacion del productor representa un 26%

y 35% respectivamente del margen total de comercializacion).
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INTRODUCCION

El presente estudio titulado: “Andlisis del comportamiento de
comercializacion de cucurbitdceas en la region Tacna”, parte del propédsito
de caracterizar las funciones fisicas de comercializacién del zapallo,
melén, y sandia; en términos del comportamiento de la produccion;
describir las funciones de intercambio, en términos del comportamiento
gue asumen los diferentes agentes intermediarios, precios y margenes de
comercializacién, del zapallo, melén y sandia; y estudiar las funciones de
facilitacion que presentan las cucurbitaceas en el proceso de
transferencia desde el productor hasta el consumidor final, en términos de
informacion de precios, costos, valor agregado, organizacion,

financiamiento.

En las funciones fisicas, existen mas de dos canales de
comercializacion de las cucurbitaceas, en las cuales existe una mayor
participacion de los productores para que el producto llegue al consumidor
final. En las funciones de intercambio, la participacion del productor es en

mayor proporcién en relacion a los intermediarios. En las funciones de



facilitacion, los productores exhiben mayor protagonismo en la ayuda a
las demas funciones, desde que el producto sale del productor hasta que

llega al consumidor final.

Este trabajo toma importancia, porque el proceso de
comercializacion de cucurbitdceas viene constituyendo un éxito en los
altimos afos, en razdn de que se viene incrementando afio tras afio
progresivamente las areas sembradas y los volumenes comercializados

tanto al mercado interno como al mercado externo.

Segun SENASA EIl afio 2008 se exportaron un total de 2 millones
622 mil kilos de cucurbiticeas comprendidas entre melon, sandia y
zapallo. Para el afio 2009 se incluyé a la exportacion el zapallito italiano y
pepinillo, logrando una venta de 3 millones 900 mil kilos de cucurbitaceas

tacnefias.

Asi es la experiencia de Tacha, que desde el afio 2001 viene

exportando cucurbitdceas hacia el exigente mercado chileno y que afio a



afo se ha venido incrementando las areas de cultivo de sandia, zapallo,

melon y desde el afio 2008 el zapallito italiano y pepinillo.

El afio 2010 se continuaron las exportaciones de sandia a los
mercados chilenos, con el apoyo del Servicio Nacional de Sanidad Agraria
(SENASA) a las agro exportaciones, logrando una venta de 21 TM 921
kilos de sandia de la variedad Santa Amelia certificado por el SENASA

proceden del Sector Los Palos.

Para la campafa agricola 2009-2010 se tuvieron 99 inscritos de
productores de la zona baja (La Yarada — Los Palos) y zona media
(Magollo), en donde se instalaron 104,65 has de sandia, 88 has de
zapallo, 9,5 has de zapallito italiano, 6,5 has de pepinillo y 65 has de

melon.

Algunos resultados de este estudio indican que el 74,5% de los
agricultores vende sus productos en su chacra, el 19,1% lo realiza en los
mercados, y solamente el 6,4% lo efectla en otros sitios, asimismo la

encuesta revela que realizan la venta a mayoristas el 51,1% a los



acopiadores 21,3% a los acopiadores-mayoristas el 12,8%, en menor
proporcion 8,5% directo a los consumidores, y finalmente 6,4% a los
minoristas. Asimismo, el 93, 6 % de los agricultores realizan la venta al
contado y solamente el 4,3% lo efectta al contado y al crédito

respectivamente.

Por otro lado el 80,9% de los agricultores tienen predisposicién a
organizarse en la comercializacion; el 97,9 % de los agricultores se
informan de los precios. Con respecto a la informacion sobre el costo de
produccion el 89,4 % de los agricultores si estan informados en contra

del 10,60% que no estan informados.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO Y FORMULACION DEL PROBLEMA

1.1. Descripcion del problema

La regién de Tacna, por ser una zona con condiciones favorables
en clima y suelo para la producciébn de productos hortofruticolas,
computandose mas de 55 especies segun los reportado por la Direccidon

de Estadistica Agraria — Tacna, al afio 2010.

De estas variedad de productos, las cucurbitaceas como son:
Sandia (Citrullus lanatus), zapallo (Cucurbita méxima Dutch), melén
(Cucumis melo L), pepinillo (Cucumis sativus L) y zapallito italiano
(Cucurbita pepo L); en los ultimos afios han mostrado tendencias
importantes de produccion y consumo a nivel nacional, asi como para las

exportaciones.

Asimismo, en lo relacionado con la problematica de la
comercializacién, el grado de desarrollo de la produccion de
cucurbitaceas, esta estrechamente ligado al desarrollo de la actividad

comercial. Es asi, que el actual proceso de comercializacion no beneficia



como corresponde al productor, ya que la produccion de cucurbitaceas
se encuentra alejado de los centros de abasto, o que da lugar a la
proliferacion de agentes de comercio tipico: comisionistas, acopiadores de

rutas, acopiadores locales, mayoristas, mayoristas transportistas, y otros.

Sin embargo, son muy escasos los estudios realizados sobre el
proceso de comercializacion de estos productos e incluso de otros
productos de importancia econdmica, motivo por el que este trabajo

responde a la siguiente interrogante:

1.2. Formulacion del problema

¢,Como es el comportamiento de la comercializacion de las
cucurbitaceas: zapallo, sandia y melén desde el enfoque mixto del

mercadeo de estos productos horticolas?

1.3. OBJETIVOS

1.3.1. Objetivo general

Estudiar el comportamiento de la comercializacion de las
cucurbitaceas (zapallo, sandia y melon) que se producen en la region,

desde el enfoque funcional de la comercializacion.



1.3.2. Objetivos especificos

1.4.

Caracterizar el proceso de compra — venta y determinacion del
precio observados en el proceso de comercializacion de las

cucurbitaceas en la region de Tacna.

Determinar la modalidades de acopio, almacenamiento,
clasificacion normalizacion, empacado y  transporte
prevalecientes en el proceso de comercializacion de las

cucurbitaceas.

Analizar los canales de distribucién de las cucurbitaceas y su

influencia en el proceso de comercializacion.

Conocer el acceso a informacion, financiamiento y niveles de
inversion al riesgo que se aprecia en los agentes

comercializadores de las cucurbitaceas.

HIPOTESIS DE TRABAJO

1.4.1. Hipétesis general

La comercializacion de las cucurbitaceas (zapallo, meldn y sandia);

presentan un comportamiento en las funciones fisicas, de intercambio y



de facilitacion, asumidos por los mismo productores en la mayor parte del

sistema.

1.4.2. Hipétesis especificas

1.5.

Los procesos de compra-venta imperantes son predominantemente
bajo la modalidad por descripcibn con una determinaciéon del

precio por regateo.

El acopio prevaleciente del producto se desarrolla
fundamentalmente en centros terciario con escaso tiempo de
almacenamiento nula actividades de clasificacion normalizacion,

empacado; con un transporte orientado al mercado local

Los canales de distribucion de durazno determinan impactos en el

proceso de comercializacion

Los agentes de comercializacion exhiben escaso accesos a

informacion de mercados, financiamiento y aversion al riesgo.

JUSTIFICACION

El proceso de comercializacibn de cucurbitaceas viene

constituyendo un éxito en los Ultimos afios, en razén que se viene

incrementando afio tras afio progresivamente las areas sembradas y los



volimenes comercializados tanto al mercado interno como al mercado

externo.

Es en este sentido que conviene conocer el sistema de
comercializacibn experimentado que servirA de base para la
repotenciacién en aspectos que son fortalezas, y superar en aspectos que
se consideren como debilidades, debido a que el conocer este
comportamiento, ayudara a mejorar las estrategias para los productores y
comercializadores, con un mejor servicio a los consumidores finales.
Inicialmente se quiso hacer un estudio a todas las especies que son
cucurbitaceas, sin embargo dada la restriccion en la obtencion de datos y
la significacion econdmica de los productos se restringié a estudiar el

comportamiento para el zapallo, melén y sandia.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. MARCO TEORICO CONCEPTUAL

2.1.1. Comercializacion

La comercializacion es a la vez un conjunto de actividades
realizadas por organizaciones, y un proceso social. Se da en dos planos:
Micro y Macro. Se utilizan dos definiciones: Micro comercializacion vy

macro comercializacion.

La micro comercializacién es la ejecucion de actividades que tratan
de cumplir los objetivos de una organizacion previendo las necesidades
del cliente y estableciendo entre el productor y el cliente una corriente de
bienes y servicios que satisfacen las necesidades. (Se aplica igualmente
a organizaciones con o sin fines de lucro). En cambio la macro
comercializacién es un proceso social al que se dirige el flujo de bienes y

servicios de una economia, desde el productor al consumidor, de una

10



manera que equipara verdaderamente la oferta y la demanda y logra los

objetivos de la sociedad. (Espinoza, 1997)

No obstante, el énfasis de la comercializacién no recae sobre las
actividades de las organizaciones individuales. Por el contrario, el acento
se pone sobre cémo funciona todo el sistema comercial. Esto incluye la
observacion de como influye la comercializacion en la sociedad y

viceversa. (Toda sociedad necesita un sistema econémico).

Todos los sistemas econdmicos deben elaborar algiin método para
decidir qué y cuanto debe producirse y distribuirse y por quién, cuando y
para quién. La manera de tomar esas decisiones puede variar de una
nacion a otra. Pero los macro objetivos son basicamente similares: crear
bienes y servicios y ponerlos al alcance en el momento y en el lugar
donde se necesiten, con el fin de mantener o mejorar el nivel de vida de

cada naciéon. (LAMBIN, 1997)

Los precios son fijados por planificadores oficiales y tienden a ser
muy rigidos, y no a cambiar segun la oferta y la demanda. EI
planeamiento estatal funcionara bien en tanto la economia sea sencilla, y

pequefia la variedad de bienes y servicios.

En una economia de mercado, las decisiones individuales de los

muchos productores y consumidores forman las macro decisiones para

11



toda la economia. Los consumidores deciden qué se debe producir y

quién lo debe hacer, a través de sus votos en dinero. (Espinoza, 1997)

2.1.2.Precio

El precio es una medida de valor, y los precios vigentes en el
mercado son una medida aproximada de cémo la sociedad valora
determinados bienes y servicios. En una economia de libre mercado,
existe maxima libertad para elegir, y que es posible que surjan conflictos,
esto se conoce como micro-macro dilema: lo que es “bueno” para algunos
productores y consumidores, puede no serlo para la sociedad en
conjunto. En cambio en una economia pura de subsistencia, cada familia
produce todo lo que consume. NoO es necesario intercambiar bienes y
servicios. Cada productor-consumidor es autosuficiente en plenitud.

(Lambin,1997)

2.1.3.Mercado

La palabra marketing (comercializacidon) proviene del vocablo ingles
market (mercado) que representa un grupo de vendedores y compradores

deseosos de intercambiar bienes y/o servicios por algo de valor.

12



Los mercados centrales son lugares adecuados donde
compradores y vendedores pueden reunirse frente a frente para
intercambiar bienes y servicios. Los mercados centrales facilitan el

intercambio. (Lambin, 1997).

2.1.4. Economias de escala

Significa que, a medida que una compafiia produce mas cantidad
de un producto determinado, el costo de cada uno de ellos disminuye.

(Lambin, 1997).

2.1.5. Comercializaciéon efectiva

Esto es entregar los bienes y servicios que los consumidores
desean y necesitan. Significa conseguirles los productos en el momento

oportuno, en el lugar adecuado y a precio conveniente.

Las funciones universales de la comercializacion son: comprar,
vender, transportar, almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr

riesgos y lograr informacién del mercado. (Kotler, P y Armstrong, 2003)

13



El intercambio suele implicar compra y venta. La funciéon de compra
significa buscar y evaluar bienes y servicios. La funcion venta requiere
promover el producto. La funcion de transporte se refiere a trasladar. La
funcién de almacenamiento implicar guardar los productos de acuerdo
con el tamafno y calidad. Estandarizar y clasificar incluyen ordenar los
productos de acuerdo con el tamafio y calidad. La financiacién provee el
efectivo y crédito necesarios para operar.(producir, vender, comprar,
almacenar. . .). Y La toma de riesgos entrafia soportar las incertidumbres

que forman parte de la comercializacion. (Kotler, P y Armstrong, 2003)

2.1.6. Ejecucion de las funciones de la comercializacion

Quienes ejecutan las funciones de comercializacion son los
productores, consumidores y los especialistas en comercializacién. Los
facilitadores estan con frecuencia en condiciones de efectuar las
funciones de comercializacion. Las funciones se pueden desplazar y

compartir.

Desde un punto de vista macro, todas las funciones de
comercializacién deben ser desempefiadas por alguien. Pero, desde un
punto de vista micro, no todas las firmas deben ejecutar todas las

funciones. Ademas, no todos los bienes y servicios exigen todas las
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funciones en cada una de las etapas de su produccion. (Bustamante

2001).

2.1.7. Funcionamiento del sistema macro comercial

Vincula a productores y consumidores remotos, adicionalmente
estimula el crecimiento y nuevas ideas. Que las quejas del consumidor
deben tomarse seriamente. A pesar de ello tiene sus criticos. Como

dice Bustamante (2001)

2.1.8. Ventajas comparativas.

Las ventajas comparativas Segun Gain L. Cramer y Jensen (1990),

Como teoria fue formulada inicialmente por David Ricardo a
comienzos del siglo XIX, que explica los beneficios que obtienen todos
quienes participan en el comercio internacional; en ella afirma que en
unas condiciones técnicas dadas, el producto total que se obtiene de la
especializacion y el cambio, en lugar de la autarquia y el aislamiento

econdémico, se maximizara si cada pais o0 regidn se especializa en la
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produccion de aquellos bienes o servicios en los que su costo

comparativo sea relativamente menor. Ricardo, D. (1985)

Aunque formulé tal principio so6lo para el comercio internacional
destacé también que el mismo es claramente aplicable a todas las formas
de especializacion o division del trabajo e intercambio, ya sea entre

personas, empresas o0 naciones. Ricardo D. (1985)

Por su parte sefialdé las limitaciones de las restricciones de tipo
mercantilista y sento las bases del argumento a favor del libre comercio al
demostrar que el comercio entre paises permite a cada uno aumentar su
riqgueza aprovechando el principio de la division del trabajo. Adam Smith

(1794 -1806)

La idea inicial es que para que exista comercio entre dos paises
uno de ellos debe tener una ventaja absoluta en la produccion de alguno
de los bienes que se comercian. Es decir, que si un pais puede producir
una unidad de algun bien con una menor cantidad de trabajo que la usada
por el otro pais para producir el mismo bien, entonces el primero tiene una

ventaja absoluta.

De acuerdo con esta perspectiva, los beneficios del comercio estan
basados en el principio de la ventaja absoluta, bajo el siguiente

argumento: un pais puede ser mas eficiente que otro en la produccion de
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algunos bienes y menos eficiente en la produccidbn de otros e,
independientemente de las causas de las ineficiencias, ambos se pueden
beneficiar del intercambio si cada pais se especializa en la produccién del

bien que produce con mayor eficiencia que el otro.

Por su parte Mill, reformula la teoria de Ricardo y muestra que los
limites para el intercambio internacional estan dados por los términos de
intercambio doméstico para cada pais y que dentro de tales limites, los
términos de intercambio se determinan por las demandas reciprocas, con
lo que se establecen respuestas para las interrogantes clasicas. J.S. Mill

(2006), interrogantes sobre:

e las ganancias del comercio
e los patrones de especializaciéon

e |os términos del intercambio.

Bajo los supuestos que son la competencia perfecta, rendimientos
constantes a escala, un solo factor de la produccion y precios relativos
expresados en unidades de mercancias, el comercio internacional traera
como consecuencia una especializacion completa en la produccion de los
bienes en los que se tiene una ventaja comparativa; ademas, la ganancia

gue un pais recibe del comercio sera mayor, entre mas parecidas sean
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las relaciones de intercambio internas de cada pais. Ricardo (1985)y J.S.

Mill (2006)

Por lo tanto, un pais que desea tener éxito en el campo comercial
debe, necesariamente, crear ventajas comparativas para asi poder
acceder a mercados complejos en forma sostenible. Sin embargo, estas
ventajas comparativas dependen de varios factores, entre ellos del capital
humano y la proyeccion de la explotacion de los recursos de cada region
gue necesariamente debe hacerse de forma que sea sostenible a largo

plazo.

2.1.9. Funciones de los sistemas de comercializaciéon

Los sistemas de comercializacion agricola cumplen tres funciones
basicas: concentracion, homogenizacién y distribuciébn. La primera
consiste en centralizar un volumen de productos suficientemente grande
para desempefiar las otras dos funciones de manera eficiente. La
homogenizacion incluye las actividades de clasificacidon, procesamiento y
empaqguetamiento. Finalmente, la distribucion se realiza a través de las
actividades de transporte, almacenaje, venta al por mayor y venta al por
menor. Durante el proceso de comercializacién los productos agricolas

aumentan de valor en tanto son desplazados en el espacio (de la zona de
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produccion a la zona de consumo), desplazados en el tiempo
(Almacenados desde la época de cosecha a un momento posterior,
cuando el producto escasea) o transformados, (Envasado o procesado).

(Goodwin, 1994).

2.1.10. Margen de comercializacion

Representa el precio que el intermediario cobra por desarrollar una
0 mas de las mencionadas funciones comerciales. La magnitud de este
margen Yy sus determinantes son factores cruciales para la
comercializacién de productos agropecuarios, y afectan incluso el proceso

mismo de produccién y distribucion. (Kotler P. y Armstrong G. 2001 ).

2.1.11. Competencia perfecta

La busqueda de una asignacién optima de los recursos en
cualquier mercado-en este caso el de bienes agricolas- pasa por lograr
que dicho mercado opere competitivamente y que los agentes
involucrados internalicen adecuadamente las externalidades existentes.
Segun la teoria del bienestar, si un mercado opera de manera competitiva
y no existen externalidades (o, alternativamente, ellas son internalizadas

por los agentes econdémicos), los precios resultantes de las transacciones

19



llevadas a cabo en estas condiciones asegurardn una asignacion eficiente
de los recursos, (Varian, 1984).

En términos tedricos es posible afirmar que en un mercado existe
competencia perfecta cuando se cumplen simultdneamente las siguientes
condiciones: el numero de compradores y vendedores es suficientemente
grande como para que ningun agente pueda afectar el precio de mercado;
todos los agentes econdémicos tienen informacion completa sobre los
precios de mercado; el producto es suficientemente homogéneo, no
siendo posible identificar su origen una vez que se encuentra en el
mercado; y, no hay barreras artificiales a la entrada o salida del mercado.
Ademas de asegurar un mercado competitivo, se requiere que las
externalidades que puedan estar presentes sean manejadas de tal
manera que los beneficios privados sean lo mas cercanos posible al
beneficio social. Entre las externalidades que pueden estar presentes en
los mercados agricolas estan las que resultan de la inexistencia o
inadecuada provision de bienes publicos (carreteras, sistemas de
informacion, etcétera). A la vez, un conocimiento adecuado de las
imperfecciones y externalidades presentes en los mercados agricolas
permitiria establecer claramente las funciones de promocién y regulacion

del Estado. (Kotler P. y Armstrong G. 2001 ).
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2.1.12. Las exportaciones

En los términos mas escuetos, la exportacion consiste en obtener
beneficios mediante la venta de productos o servicios en mercados
exteriores. Significa encontrar clientes a los pequefios y medianos
productores donde estos pueden satisfacer mejor sus necesidades que
con los actuales proveedores.

Significa atender a esos clientes con tanto éxito que los pequefios y
medianos productores puedan crecer y prosperar, aumentando a la vez el
empleo directo e interno.

Distinguiremos a esta atura entre “vender” y “comercializar”. La
“venta” se refiere a un producto que ya se tiene. La “comercializacion” se
aplica a un producto que el mercado necesita. Dejaremos a un lado el
término “vender” y utilizaremos “comercializar”.

Aunque la exportacion ofrece numerosas ventajas a la empresa,
muchas de estas no han aprovechado las increibles oportunidades que
existen en el mercado mundial. La reestructuracion masiva de fronteras
politicas, la apertura y globalizacion de nuevos mercados de consumo, los
convenios histéricos y la fundacion de la Organizacion Mundial del
Comercio, han creado oportunidades sin precedentes para que las
empresas exporten. La nuestra es una economia mundial influida por el

acceso a tecnologias de fabricacion mundiales, que han dado pié a la
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creacion de empresas manufactureras competitivas, capaces de producir
mejor, mas barato y con mayor celeridad.

Muchos paises en desarrollo han llegado a convertirse en serios
rivales para economias consolidadas, debido a los enlaces que permiten
los sistemas mundiales de comunicaciéon y al mejorado acceso a la
informacion impresa, electronica y televisiva. Nunca antes habia habido
un momento tan oportuno para las empresas del Ecuador. Estas deben
aprovechar los cambios que se estan produciendo en los mercados para

exportar porque la exportacion permite (Kotler y Armstrong 2001).

2.1.13. Ventajas y riesgos que con lleva la exportacién

Entre las ventajas directas para la empresa exportadora, se
encuentran:

La oportunidad de ampliar su participacion en el mercado

e El incremento en la produccion, si no estd operando con toda su
capacidad en el mercado nacional

e La disminucion de la dependencia en las ventas nacionales o la
compensacion en caso del estancamiento del mercado nacional.

e Disolucion de la competencia interna al extenderse a mercados

extranjeros menos competitivos
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e El seguimiento de los exportadores lideres nacionales en los
mercados extranjeros reduciendo los costos de estudio de
dichos mercados.

e La adaptacion de los propios productos a las necesidades del
mercado, debido a la competencia vigente en los mercados
internacionales, lo cual desemboca en un mejoramiento de su
nivel de pericia tecnolégica. (Kotler y Armstrong 2001).

e Los riesgos de la exportacién son parecidos a los del mercado
nacional. Entre los riesgos potenciales que conlleva extenderse
a nuevos mercados estan:

e No alcanzar las ventas proyectadas.

e Una competencia mayor a la prevista.

e Impagos o demoras por parte de los clientes.

Existen algunos riesgos que son exclusivos de la exportacion:

e Larepatriacion de utilidades puede estar limitada

e Las fluctuaciones en la tasa de cambio pueden disminuir o
eliminar las utilidades o incluso arrojar pérdidas

e En caso de impagos u otros problemas contractuales, pueden
existir problemas de jurisdiccion; es decir que los tribunales del
pais no tengan la capacidad de hacer cumplir los contratos en

otros paises.
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e La inestabilidad en el pais objetivo puede ocasionar pérdidas en
caso de guerra, disturbios civiles o nacionalizacion.
e El producto puede no tener aceptacion en los mercados

extranjeros (Kotler y Armstrong 2001).

2.1.14. Agentes, canales y margenes de comercializacién

En realidad, son numerosos los canales de comercializacion, y de
una zona productora a una urbe consumidora es posible encontrar desde
los mas elementales hasta los mas complejos. Existe, por ejemplo, un
canal simplificado en que el productor vende directamente al consumidor
(productor-consumidor), que es el caso de las ferias semanales comunes
en diversos pueblos de la Sierra peruana. Otro canal se establece cuando
el productor vende a un comerciante mayorista de alguna ciudad
(productor mayorista- minorista-consumidor); una tercera posibilidad es la
venta directa a la agroindustria o al exportador (productor-agroindustria-
mayorista-minorista-consumidor), que normalmente es el caso de los
medianos y grandes productores. (McCARTHY, 1994)

Sin embargo, para el caso de los pequefios agricultores, que
generalmente estan geograficamente dispersos, el canal de

comercializacion tradicional es aquél en el cual interviene un acoplador
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rural. Este tiene la funcidon béasica de reunir la produccion de varios
agricultores, para lograr volumenes econdémicamente significativos. Luego
interviene, por lo general, un mayorista rural que compra la produccion a
varios acopiadores, para luego venderla a un mayorista urbano
(productor-acopiador rural-mayorista rural-mayorista urbano-minorista-
consumidor). Este es el canal donde interviene el mayor nimero de

agentes. (McCARTHY, 1994).

2.1.15. Aspectos vinculados a la eficiencia en la comercializacion

Existe en la literatura diversos conceptos de eficiencia para el
analisis de los sistemas de comercializacion. El enfoque mas frecuente
consiste en determinar si se hallan presentes los elementos de un
mercado competitivo. Si es asi, entonces el mercado funcionara de
manera eficiente sin dar lugar a un exceso de utilidades. Notese que ésta
es una condicion suficiente mas no necesaria para que un mercado sea
competitivo: por ejemplo, la formacion de precios puede ser eficiente
aunque existan pocas empresas, Si es que éstas compiten entre si en
lugar de coludirse.

Una comercializacion eficiente implica la existencia de un sistema

de diversas etapas, con unidades empresariales en cada una de ellas, de
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tal manera que los costos son minimizados mediante la existencia de
incentivos al cambio técnico, y se verifican precios competitivos que

reflejan los costos y un margen razonable de utilidad. (McCARTHY, 1994).

Por ejemplo, x presentan los conceptos de pareto-eficiente,
eficiencia técnica, eficiencia en costos, eficiencia productiva, eficiencia X,
la hipétesis de eficiencia de mercado, y la eficiencia global. (Goodwin,

1994).

La eficiencia en la comercializaciéon esta vinculada a los siguientes
aspectos:
- Tecnologia. La eficiencia técnica o operacional esta ligada a las
operaciones fisicas en el mercadeo.
- Organizacion. La eficiencia en la organizacién implica la manera
menos costosa de llevar a cabo las funciones de la comercializacion. El
namero de empresas y el tamafio de éstas son variables importantes para
la eficiencia organizacional. Lo ideal es tener un sistema con el nimero de
empresas necesario para generar Competencia: si existen demasiadas
unidades, cada una movera pequefios volimenes a mayores costos; Si
existen muy pocas unidades, éstas podran dominar el mercado cobrando

altos precios.
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- Precios. Los precios reflejan los costos eficientes o sin distorsiones
de la comercializacion.

- Formacion de precios. La estructura del sistema de
comercializacién debe ser tal que el precio que equilibre el mercado sea
determinado rapidamente. Las sefiales de precios permiten coordinar las
decisiones de los agentes del sistema, obteniéndose un mejor uso de los
recursos.

- Innovacion. La introduccion de nuevos productos o mejoras en la
calidad de dichos productos.

Crecimiento estable. Como resultado de un sistema eficiente de
comercializacion, se debe dar un crecimiento estable en el sector. Un
sistema que funciona con ineficiencias responde con lentitud, y cuando
responde, lo hace con exageracion, lo cual genera desequilibrios

continuos entre ofertay demanda. (McCARTHY, 1994).

2.2.MARCO TEORICO REFERENCIAL

2.2.1. Produccién agricola en laregion Tacna
La base productiva de la Regidbn Tacna esta sustentada
fundamentalmente en el sector agropecuario, para la actividad agricola se

cuenta con aproximadamente 28,601 has bajo riego, donde se siembran
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diversos cultivos dentro de los que destacan el maiz amilaceo, el maiz
amarillo duro, papa, olivo, vid, peral, orégano, aji, manzano, zapallo,
tomate; y dentro de los forrajes cultivados se cuenta con la alfalfa y el
maiz forrajero y/o chalero.

Sin embargo, esta actividad esta supeditada a las limitaciones que
le impone la escasa disponibilidad del recurso hidrico, factor restrictivo del
desarrollo de la produccion y productividad.

Es importante sefialar la irracional e ineficiente explotacion de los
recursos hidricos y edaficos por el predominio de sistemas de riego
tradicionales y el cultivo de especies altamente exigentes de agua que no
permiten el aprovechamiento de este recurso hidrico tan valioso en su
real dimension para el desarrollo de cultivos que requieren menores
niveles de agua y son altamente rentables (agro exportacién) e
industrializables, ademas dicha produccion equilibrarian la oferta y la
demanda del mercado interno.

La falta de planificacion en la produccion de cultivos, ocasiona un
exceso en la diversificacion de cultivos, la sobreproduccion de
determinados productos que rebasa la demanda del mercado local
distorsiona el nivel de los precios. Esta problematica ha sido agravada por

la progresiva parcelacion y/o atomizacion de la tierra, profundizando la
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existencia del minifundio y la consecuente falta de organizacion en la
produccion.

Las limitaciones para el desarrollo de la actividad agricola ademas
de la escasez del recurso hidrico, son la limitada aplicacion de las
tecnologias modernas disponibles en el medio, la escasa mecanizacion,
la presencia del minifundio, asi como el acceso al crédito agrario. (Minag

2011).

2.2.2. La Agro exportaciéon en el Peru

La Asociaciéon de Exportadores, sefiala que la agroexportacion se
ha convertido en uno de los rubros mas dinamicos de las exportaciones
totales del pais y sin duda posee un enorme potencial a futuro. Durante
los diez primeros meses del afio la agroexportacion ha alcanzado la suma
de US$ 1 367 millones, lo cual, representa un incremento de 29,8% con
respecto a similar periodo del afio 2008. Las exportacion de productos
tradicionales agricolas y no tradicionales (agropecuarios) alcanzaron la
suma de US$ 426 y US$ 941millones, respectivamente, lo que significd

un incremento de 61,3% y 19,2% en relacién al afio 2008. ADEX, (2009).

Asimismo, sefialo que en el afio 2008 se registr6 un notable

crecimiento en los envios de sandia peruana a los mercados
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internacionales registraron llegando a 59% al hacer ventas por US$ 628,
818 y registrar a Paises Bajos (Australia) como el principal destino al
concretar el 45% del total de envios que asciende a US$ 542,660.

Como segundo pais de destino figura Chile con un crecimiento del
210% al realizar ventas por US$ 135 mil 654, superior a lo registrado el
2007 (US$ 43 mil 809). En general, la exportacion de esta fruta en el
2007 ascendié a los US$ 374,578 teniendo una recuperacion bastante
grande en el 2008, gracias a los nuevos nichos de mercado que encontré,
como Reino Unido y Alemania.

En total fueron 14 las empresas que realizaron los envios, de las
cuales "Agrysis Export Per( Sociedad Andonima Cerrada" obtuvo el primer
lugar en el ranking exportando US$ 542 mil 660. Le sigue "Import export
Agroind José SCRL" con US$ 55,051.

La sandia es considerada como la fruta ideal del verano ya que
contiene alrededor de 90 o0 95% de agua y ademas de brindar un aporte
caldrico bajo, posee diversas propiedades al ser diurética, desintoxicante,
anticancerigena y ayuda a reducir los niveles altos de colesterol, contiene

también vitamina A, beta carotenos, vitamina C y potasio.
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2.2.3. Comercio exterior en Tacha

Se observa un flujo comercial de bienes basicos de Tacna hacia
Arica, asi como diversos productos manufacturados con destino a las
Republicas de: Argentina, Estados Unidos, Brasil y el mismo Chile.

Entre los principales productos de exportacibn podemos
mencionar: aceitunas, platanos, zapallo, sandia, cebolla, orégano, ajos,
arvejas, porotos verdes, flores, hierbas medicinales, detergentes,
chocolates etc.

Se importa maiz pop - corn, manzanas, uvas, ciruelas, peras de
agua, duraznos, frutas secas y otros; ademas a través de ZOFRATACNA,
ingresan artefactos eléctricos (radios, televisores, grabadoras, relojes),
prendas de vestir y vehiculos usados de diferente procedencia,
particularmente del mercado oriental.

Tacna exporta US $15.3 millones FOB anuales principalmente a los
mercados de Japon, EEUU, Chile y Taiwan. Las conservas de productos
marinos representan el 51%, productos mineros y derivados 26% y

productos agricolas 12%.

2.2.4. Comercializacién de cucurbitaceas en laregion Tacna

El Servicio Nacional de Sanidad Agraria (2009), indica que uno de

los beneficios del area libre de moscas de la fruta es la apertura de
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nuevos mercados internacionales y es asi que desde el afio 2001 se
iniciaron las exportaciones de cucurbitaceas hacia el exigente mercado
chileno y que afio a afio se ha venido incrementando las &reas de cultivo
de sandia, zapallo, mel6n, entre otros.

La camparia agricola del 2008 — 2009 del programa de exportacion
de cucurbitaceas fue superior a las campafas agricolas pasadas, en esta
campafa se inscribieron 116 productores de la zona baja (La Yarada, Los
Palos) y media (Magollo), habiéndose instalado 215.5 has con estos
cultivos. Por ejemplo, de zapallo se instalaron 76.5 has en las siguientes
variedades: carga (8 has), camote (52 has), crespo (11.5 has) y zapallito
italiano (5 has). De sandia se instalaron 137 has de las variedades Santa
Amelia (135 has) y Starbrite (2 has); complementdndose con areas
menores de meldn y pepinillo.

En lo que respecta a los volumenes de exportaciones hacia el
mercado chileno, estas fueron 2,662.79 toneladas métricas, habiéndose
superado en un 60.5% con respecto de la campafa agricola 2006 — 2007
que fue de 1,719.58 toneladas métricas. Las exportaciones por cultivo
fueron de 509.97 toneladas métricas de zapallo, 40.35 toneladas métricas
de zapallito italiano, 2,101.48 toneladas métricas de sandia y 10.97

toneladas métricas de melon.
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Tacna exporta US $15.3 millones FOB anuales principalmente a los
mercados de Japon, EEUU, Chile y Taiwan. Las conservas de productos
marinos representan el 51%, productos mineros y derivados 26% vy

productos agricolas 12%

Cuadro 1. Participacion de Exportaciones de los principales

productos Agricolas de Tacna 2008 - 2009

PRODUCTO EXPORTACIONES T™
2008 2009
ACEITUNA SALMUERA 12 614,29 3 984,96
OREGANO 16 49,54 2637,92
CEBOLLA 194,58 195,12
PAPRIKA 206,49 90,46
CUCURBITACEAS 913,32 845,45

FUENTE: DIRECCION AGRARIA TACNA
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2.2.5. Antecedentes de las exportaciones de cucurbitdceas en
Tacna

En abril del 2005 se logra erradicar por completo la plaga Moscas
de la Fruta.

A partir del afio 204 se empieza las exportaciones de cucurbitaceas
(sandia, melén y zapallo), el afio 2006 se logra la denominacién de area
erradicada de moscas de la fruta de Tacna. El afio 2008 se exportd
2622,80 toneladas, demostrando que los meses de enero y diciembre
donde la sandia fresca se exporta mayor tonelaje que el resto de los
meses con 735,57 Tmy 769,36 Tm. Respectivamente seguido del zapallo
fresco que es en el mes de noviembre donde se exporta en mayor
cantidad con 218,01 Tm. Sin duda las perspectivas en las exportaciones
mejoraron el afio 2009 exportandose 3905,85 de los cuales 2379,25
toneladas fue sandia variedad santa Amelia, que se dieron en mayor
cantidad los meses de noviembre con 688,83 Tm y diciembre con 1439,22
Tm. En zapallo 1311,45 toneladas delos cuales es en meses de octubre
con 219,52 toneladas y noviembre 558,72 donde se logra mayor cantidad
en toneladas de exportacién. El afio 2010 tuvo un descenso en las
exportaciones a 3339,01 toneladas, como en los afios anteriores es la
sandia variedad Santa Amelia la que logra mayores cantidades en

exportacion con es en los meses de noviembre 471,371 toneladas y
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diciembre 1309,28 toneladas, seguido del zapallo es el mes de
noviembre 236,87 toneladas y diciembre 193, 17 toneladas obtienen
mayores exportaciones. El afio 2011 hubo un descenso en las
exportaciones de cucurbitaceas la sandia es en los meses de noviembre
con 799,36 toneladas y diciembre con 952,02 toneladas que mas exporta,
en segundo lugar se encuentra el zapallo los meses que mas exporta es
en noviembre 230,27 toneladas y diciembre 192,58 toneladas. Para el
afio 2012 hubo un notable incremento en las exportaciones superando el
afo anterior como se ha visto en los afios anteriores es la sandia variedad
Santa Amelia la que lidera en exportaciones de todas las cucurbitaceas y
son los meses de noviembre con 1714,11 toneladas y diciembre con
122,28 toneladas que mas exporta, con el zapallo que viene a ser el
segundo producto que mas se exporta surge un dato importante que no
se daba en los afios anteriores es en el cuadro 6. Donde se registra de
una manera mas detallada como el zapallo camote era el que lideraba en
exportacion desde el mes de octubre 301,81 toneladas y noviembre con
714,24 toneladas, aqui podemos observar que aparece el zapallo carga y
zapallo crespo, estos tres productos estaban dentro del rubro zapallo
fresco, pero era el zapallo camote quien realmente lograba las mayores
exportaciones, ademas es el zapallo que mantiene durante casi todos los

meses del afio una exportacion sostenida con un precio dos a tres veces
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mayor a la sandia. Los proximos afios gracias a que Tacna oficialmente
es un "Area Libre de Moscas de la Fruta", status propicio que debe ser
aprovechado convenientemente por los entes involucrados en bien del

desarrollo regional.
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Cuadro 2. Exportacion Mensual de cucurbitaceas afio 2008

PRODUCTO ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL
MELON, FRUTO FRESCO 1,64 934|100
ANDIA FRESCA 735,57 170,7 7 1 7
s SC 35,5 0,75 ,00 38,50 380,3 69,36 | 510149
ZAPALLO FRESCO 16,14 5,00 11,55 60,01 58,23 218,01 141,04 | 50998
ZAPALLITO ITALIANO 21,97 18,39 40,36
TOTAL 2662,80

Fuente: SENASA TACNA
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Figura 1. Exportacion Mensual de cucurbitaceas Afio 2008

Fuente : SENASA / Elaboracion propia
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Cuadro 3. Exportacion Mensual de cucurbitaceas afio 2009

PRODUCTO ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL
MELON, FRUTO FRESCO 4,81 78,56 | 83,37
PEPINILLO FRESCO 4,39 16,63 21,02
SANDIA FRESCA 138,90 112,30 688,83 1439,22 | 2379,25
ZAPALLO FRESCO 23,20 25,26 84,78 196,31 219,52 558,72 203,68 | 1311,46
ZAPALLITO ITALIANO 1,83 | 11,45| 1,15 15,72 71,55 9,05 110,75
TOTAL 3905,85

Fuente: SENASA TACNA
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Figura 2. Exportacion Mensual de cucurbitaceas Afio 2009

Fuente : SENASA / Elaboracion propia
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Cuadro 4. Exportacion Mensual de cucurbitaceas afio 2010

PRODUCTO ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL
MELON, FRUTO FRESCO 15,08 13,93 | 29,01
PEPINILLO FRESCO 2,50 250 | 29,38 | 7524|5406 | 14,39 3,53 181,60
SANDIA FRESCA 411,48 471,37 | 1.309,28 | 2.192,13
ZAPALLO FRESCO 3,00 633 22,19 35,38 | 150,77 236,87 192,18 | 646,71
ZAPALLITO ITALIANO 12,19 | 4192|4921 g 50 95,56 22,19 289,57
TOTAL 3.339,01

Fuente: SENASA TACNA
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Figura 3. Exportacion Mensual de cucurbitaceas Afio 2010

Fuente : SENASA / Elaboracion propia
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Cuadro 5. Exportacion Mensual de cucurbitaceas afio 2011

PRODUCTO ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL
MELON, FRUTO FRESCO 626,00 1.068,00 | 1.694,00
PEPINILLO FRESCO 2,68 | 78,97 | 40,00 | 537 127,02
SANDIA FRESCA 545,88 | 164,74 | 80,30 9,40 799,36 952,02 | 2.551,70
ZAPALLO FRESCO 98,49 | 5870 349 | 578 a62| 2433 230,27 192,58 | 618,26
ZAPALLITO ITALIANO 1,50 | 54,05 | 3,90 | 471 64,16
TOTAL 5.055,13

Fuente: SENASA TACNA
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Figura 4. Exportacion Mensual de cucurbitaceas Afio 2011

Fuente : SENASA / Elaboracion propia
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Cuadro 6. Exportacion de cucurbitaceas afio 2012

PRODUCTO ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL
MELON, FRUTO FRESCO 2,82 2,82
PEPINILLO FRESCO 44,66 | 83,38(7913| 54,52 8,01 269,69
SANDIA FRESCA 331,68 | 1173 | 112,65] 50,00 11,18 | 257,18 1.714,11 | 1.227,28 | 3.715,80
ZAPALLO CARGA 2,85 16,97 | 25,17 53,48 25,53 7,68 | 131,67
ZAPALLO CAMOTE 301,811 714,24 95,92 | 1.111,96
ZAPALLO CRESPO 12,8 22,26 1437 49,42
ZAPALLITO ITALIANO 23,63 | 12,12 1,12 36,88
TOTAL 5.318,24

Fuente: SENASA TACNA
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Figura 5. Exportacion Mensual de cucurbitaceas Afio 2012

Fuente : SENASA / Elaboracion propia
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2.3. ANTECEDENTES DE INVESTIGACION EN

COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS.

En documento elaborado para la FAo establecen que hay dos
aspectos importantes en la comercializacién de productos agricolas: el
primero tiene que ver con el proceso fisico que lleva los productos desde
los productores hasta los consumidores. Las etapas fundamentales de
este proceso son: la recoleccion, el empaquetado, el transporte, el
procesamiento, el almacenamiento y, finalmente, la venta. Sefalan que a
nivel mundial, los precios agricolas dependen de varios factores, los
cuales estan supeditados a su vez a las condiciones de la oferta y la
demanda. La oferta depende de la cantidad total disponible de un
producto determinado, y puede incluir, dependiendo del producto, la
produccion local, la de los paises vecinos y, en el caso de la exportacion,
la mundial. Asimismo, la oferta también depende de las necesidades de
dinero en efectivo que tengan los productores: cuanto mas necesiten en la
época de recoleccion, mas dispuestos estaran a aceptar bajos precios;
por el contrario, si deciden almacenar la producciéon en lugar de venderla
inmediatamente, los precios subiran. La demanda se origina en los
usuarios finales o consumidores y es abastecida por proveedores o
intermediarios. En la demanda del usuario final influyen la calidad y el

precio del producto: los consumidores compraran mas si los precios son
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bajos, pero, en funcién de sus ingresos, pueden estar dispuestos a pagar

mas si la calidad es mejor. Shepherd e Ilboudo (2001)

En nuestro pais, establece que en un entorno liberal como el que
se viene asentando en el Perd, la competitividad de los mercados
agricolas resulta un elemento crucial para asegurar que el sistema de
precios asigne los recursos de manera eficiente. De poco sirve elevar los
rendimientos de un determinado cultivo si la ausencia de infraestructura
adecuada, informacién o arreglos institucionales impide que el productor
obtenga un mayor valor por la venta de su producto, al tener que
enfrentarse a mercados poco competitivos. Escobal (1994),

Al respecto formula analisis del sistema de comercializacion del
arroz en el Peru y concluye que una vez desaparecida ECASA vy liquidado
el Banco Agrario, el sistema de comercializacion del arroz comenz6 a
caracterizarse por una marcada heterogeneidad entre los agentes
participantes en la cadena. El proceso de ajuste llevd a la apariciéon de
agentes dedicados a dos funciones que antes estaban basicamente
reservadas para el Estado: la comercializacién y el financiamiento. Hoy,
en los tramos intermedios de la cadena, vinculdndose ya sea con el inicio
(productor) o al final (minorista), estan esos agentes, que disponen de los

factores limitantes para el desarrollo de la cadena (crédito, estructura
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organizativa, informacién, representacion legal, etcétera). Esa situacion
privilegiada les permite concentrar la mayor parte de los beneficios que se
generan en la produccion y comercializacion del arroz.

Estudios sobre comercializacion de cucurbitaceas en la Regién
Tacna no han sido encontrados; sin embargo trabajos analogos dan
cuenta algunos resultados que pueden servir para la discusiéon de los
resultados; tal es asi por ejemplo que en al hacer la Tesis sobre: “Costos
de mercadeo del orégano en el departamento de Tacna’ llega a las
siguientes conclusiones: para las funciones fisicas especificamente en el
acondicionamiento del producto sefiala que no existen altos costos, y que
esta tiene so6lo un influencia en el costo de mercadeo del 10,54%.
Codrdoba (2001),

Mas bien sefiala que el que tiene mayor influencia en los costos de
mercadeo en el caso del orégano es el transporte que influye en el
33,40% del total de los costos de mercadeo seguido por las mermas que
representan el 24,05%. Este hecho se explicaria por el estado deficiente
de las carreteras en el que se encontraba en el momento del trabajo.

En cambio los costos del producto en si, sblo representan el
10,30% en el total de los costos de mercadeo, por lo tanto no afecta

significativamente en la rentabilidad del producto.
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Finalmente, indica que por causas de la falta de instrumentos de
normalizacion y clasificacion, los costos de mercadeo son elevados, ya
que todavia se utilizan métodos de compra-venta por inspeccion,
dificultando la negociacion a grandes distancias.

Otro estudio presentado en la Tesis: “Andlisis del mercadeo del
orégano en el departamento de Tacna”, identifica 4 canales de
comercializacién para este producto: 1) productor-acopiador-mayorista
local-mayorista de Lima-Consumidor; 2) Productor-acopiador mayorista
nacional- Consumidor; 3) Productor-acopiador mayorista exportador o
agroindustrial- mercado internacional; y 4) Productor-acopiador mayorista
(compadrito)- mercado internacional (informal).

De los canales identificados, indica la misma autora que el canal
(1) tiene un volumen de operaciones del 11% y es local, es decir dentro
del departamento de Tacna. El canal (2) también moviliza el 11% del
volumen y que es dirigido basicamente a los mercados de Lima y
Arequipa; para el caso del canal (3) corresponde al volumen del 55% cuyo
destino finales el mercado internacional, y finalmente el canal (4) que
generalmente estd dominado por los compadritos mueven el 23% de la
produccion, y sus mercados finales son Juliaca, Puno y Desaguadero; e
informalmente introducen al comercio internacional de Bolivia. por Silva

(1999),
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Por otra parte, sefiala que los principales demandantes del orégano
son los compradores locales el 30% que hacen labores de seleccién y
envasado para exportarlo, compradores del pais 67% conformado
basicamente por Lima, Chiclayo, Piura, Huancayo, Cuzco, Ayacucho y
Puno, y los compradores extranjeros son el 3% de Arica (Chile) y Bolivia.
Estos demandantes compran en los centros de produccion. Cauchén

(1994),
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CAPITULO Il

METODOLOGIA

3.1. UBICACION DEL ESTUDIO

El presente estudio de comercializacion se realizé en la Provincia
de Tacna, tomando como agentes econOmicos que intervienen en el
proceso: a los productores de la irrigacion La Yarada, y Los Palos; a los
mercados de abastos de la ciudad de Tacna, y a los exportadores de

cucurbitaceas.

3.2. MATERIALES

Por la naturaleza del estudio, los materiales usados se concretaron
en lo siguiente:
- Encuestas
- Grabadora
- Videos
- Bibliografia

- Céamara fotografica
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3.3. TIPO DE INVESTIGACION

El presente estudio es de tipo descriptivo de corte transversal cuyo
propésito es la caracterizacién de las actividades realizadas en el proceso
de comercializacion.

La naturaleza de la informacion requerida para el desarrollo de esta

investigacion fue extraida y recolectada a través de las siguientes fuentes:

Fuentes primarias:
o Encuesta realizada a los agentes participantes en la

comercializacion de cucurbitaceas, y la observacion directa.

Fuentes secundarias:
o Datos ministerio de agricultura. Oficina de informacién agraria

. Datos de la oficina de SENASA

o Direccion de promocion de exportaciones
o Tesis existente relacionada con el tema.
o Informes realizados sobre el tema.

o Articulos de revistas y publicaciones
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3.4. POBLACION Y MUESTRA.

La poblacién considerada para este estudio fueron primero: los
productores de La Yarada, Los Palos y Magollo; segundo: los
comerciantes mayoristas y minoristas establecidas en los mercados de
abastos de la ciudad de Tacna, y tercero: los exportadores.

Para determinar el tamafio de muestra (n), de los productores, se

realizé un muestreo aleatorio probabilistico, con el uso de la formula:

NxZ2p(1-p)

n-=

(N-DE2+Z2p (1-p)

Donde:

N = Poblacion

E = Error maximo permitido
Z = Limite de distribucién normal
p = Probabilidad de éxito

Dada, la poblacion de 109 productores, configurando la muestra
con margen de error del 5%, con una confianza estadistica del 95% (Z =
1,96) y una probabilidad de éxito de 0,5 se obtuvo el tamafio de muestra

n = 47 productores de cucurbitaceas.
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Asimismo, para el caso de los agentes participantes en el proceso
de mercadeo se eligieron como poblacién a 298 comerciantes distribuidos
en 7 mercados, de los cuales se tomé el criterio de tomar como tamafo

de muestra al 10% de cada mercado. Ver Cuadro 7.

Cuadro 7. Mercado de Abastos: Poblacion y Tamafio de muestra

MERCADO POBLACION TAMANO DE

MUESTRA (10%)

Mercado Central 32 3
Mercado 2 de Mayo 42 4
Centro Comercial Héroes del

Cenepa 21 3
Centro comercial Grau 137 14
Mercado Ciudad Nueva 25 3
Mercado Santa Rosa 23 2
Mercado Bolognesi 12 1
TOTAL 298 30

Fuente: Datos proporcionados por las municipalidades

Elaboracion propia
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3.5. VARIABLES DE ESTUDIO

Para el andlisis y evaluacion del trabajo de investigacion, se
identificaron las siguientes variables:
o Variable dependiente: Comercializacion de cucurbitaceas: Zapallo,
meldn y sandia.
o Variables independientes: Funciones fisicas, funciones de

intercambio y funciones de facilitacion.

3.6. ANALISIS ESTADISTICO

Para el andlisis de datos se uso la estadistica descriptiva, para lo
cual se elaboraron distribucion de frecuencias que es la representacion
estructurada, en forma de cuadros, de toda la informacién que se ha
recogido sobre las variables que se estudia. En cuanto a la
representacion grafica se utilizo la figura de sectores, también
denominado circular o de pastel, su forma es circular y cada frecuencia

esta representada por un sector del circulo.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. COMPORTAMIENTO DE LAS FUNCIONES FiSICAS EN LA

COMERCIALIZACION DE CUCURBITACEAS

La comercializacibn de productos agropecuarios como se
menciond en la parte tedrica, es el flujo de bienes y servicios que van
desde el productor hasta el consumidor. Es en este sentido que se
estudia de como las cucurbitaceas (zapallo, melén y sandia) describen
ese comportamiento; en el cual se ha evidenciado en este estudio que los
productores como agentes economicos del sistema de comercializacion
son los responsables de mayor ponderacion; por lo tanto es necesario
iniciar esta caracterizacion con aspectos como: la localizacion,
volimenes, épocas y costos de produccion de las cucurbitaceas

mencionadas.
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4.1.1. Origen de la produccién, volumenes, épocas y costos de
produccion de cucurbitiaceas

Los datos tomados de la Direccion de Estadistica Agraria (2010)
dan cuenta que la localizacién de la produccion del zapallo se reportan en
La Yarada, Los Palos, Pachia y Pocollay, en sus diferentes variedades;
mientras que la sandia es producida en La Yarada, Los Palos, Magollo y
Santa Rosa. En cambio el mel6n se restringe a tres zonas: La Yarada,

Los Palos y Magollo. Ver Cuadro 8.

Cuadro 8. Localizaciéon de la Produccion de cucurbitaceas (2010)

Producto Localizacion
Zapallo La Yarada, Los Palos, Pachia, Pocollay
Sandia La Yarada, Los Palos, Magollo, Santa Rosa
Melon La Yarada, Los Palos, Magollo

Fuente: Direccion de Estadistica Agraria — Tacna

En cuanto a la cantidad de tierras cultivadas de zapallo en el 2010
a nivel de la region fueron de 75 hectareas, alcanzandose un rendimiento
promedio de 28 307 kg/ha y consecuentemente una producciéon de 2123 t.
Para la sandia se reportd 162 ha, con un rendimiento promedio de 35 294

kg/ha y una produccion de 5 703 t. Para el melén en cambio la superficie
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cultivada fue menor a las anteriores arrojando una suma de 17 ha, con un

rendimiento de 13 303 kg/ha y una produccion de 227 t. Ver Cuadro 9.

Cuadro 9. Superficie cosechada, Rendimiento y Produccién de
cucurbiticeas (2010)

Superficie cosechada Rendimiento Produccion
Producto (ha) (kg/ha) ®
Zapallo 75 28307 2123
Sandia 162 35294 5703
Melon 17 13353 227

Fuente: Direccion de Estadistica Agraria — Tacna.

Las épocas de produccion en el zapallo, se ha evidenciado que se
sucede en todo el afio, por lo que la oferta de esta cucurbitdcea es
constante, en cambio para la sandia se restringe a los meses de Julio a
Diciembre, mientras que para el melén se sucede de Agosto de Enero.
Ver Cuadro 10; y los costos de producciéon se presentan en mayor
cantidad para el caso de la sandia (S/. 10 000,00), mientras es un poco

menor para el melén y zapallo (S/. 9 000,00).
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Cuadro 10. Epoca de Produccién y costos de produccion de

cucurbitaceas

Costos de

Producto Epoca de produccion produccién
Zapallo Todo el afio S/. 9 000,00
Sandia Jul, Ago, Set, Oct, Nov, Dic S/. 10 000,00
Meldn Ago, Set, Oct, Nov, Dic, Ene S/. 9 000,00

Fuente: Direccion de Estadistica Agraria — Tacna.

4.1.2. Flujo de origen a destino de la produccion

Las cosechas de las cucurbitaceas en la campafia 2009 — 2010
han sido destinadas para el mercado internacional (Chile) 4 200 t. Los
reportes indican que fue 60% mas que en la campafa anterior, para lo
cual se inscribieron en SENASA 144 agricultores de La Yarada, Los Palos
y Magollo; deduciéndose que sélo el 40 % de la produccién se destina al
mercado interno.

Asimismo, las exportaciones al mercado chileno para el caso de la
sandia fueron de 411,48 t; melon 15,08 t, y zapallo 0,00 t. En cambio
datos para el 2011 dan cuenta que las exportaciones al mismo lugar han

sido: 545,88 t de sandia, 0,00 t de meldn, y 98,49 t de zapallo. Es decir
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mientras que en el afio anterior se exporté meldn para el 2011 ya no se
exportd, y para el zapallo en la campafia anterior no se exportd sin

embargo para el 2011 si se exporté.

4.1.3. Canales de comercializacion

Los canales comercializacién, conocidos también como circuitos,
conductos y otras denominaciones, son las rutas que toma el producto, en
el cual se involucran diferentes agentes econdmicos, y que son los
responsables de que el producto llegue al consumidor en las condiciones
deseadas. De las indagaciones realizadas para el caso de las
cucurbitaceas se han identificado 5 canales, que si bien no siempre son

frecuentes, sin embargo es importante mencionarlas:

1.- PROUCTOR ->CONSUMIDOR

2.- PRODUCTOR-> MERCADO INTERNACIONAL

3.- PRODUCTOR => ACOPIADOR =>MAYORISTA = MINORISTA->CONSUMIDOR
4.- PRODUCTOR => MAYORISTA -=>MINORISTA =>CONSUMIDOR

5.- PRODUCTOR => ACOPIADOR =>MERCADO INTERNACIONAL

En realidad, es tedioso separar los limites de los roles con los
cuales participan los diferentes agentes, debido a que por ejemplo el

acopiador funge de mayorista y exportador, o el mismo productor por
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intermedio de su organizacién funge de productor y exportador; o que el
productor es mayorista y minorista; es por ello que seria necesario un
estudio con mas detalle s6lo sobre este aspecto. Sin embargo en este
estudio describiremos a los agentes econémicos del canal que a nuestro
juicio es el méas wusual, es decir: Productor-mayorista-Minorista-

Consumidor.

4.1.3.1. Productores
En el primer eslabon del circuito de comercializacion de las
cucurbitaceas se encuentran los productores, sobre los cuales es

importante conocer algunas caracteristicas que se narran a continuacion.

Tenencia de la tierra

La tenencia de la tierra es un concepto juridico en el cual se
concibe el modo legal con el cual explota la tierra, y que su importancia
radica en el uso y mejoras que hacen sus conductores segun su condicion
legal.

El Cuadro 11: sobre lo mencionado anteriormente nos sefiala que
el mayor porcentaje (83 %) de los agricultores entrevistados son

propietarios y en menor proporcion (17 %) es alquilado.
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Cuadro 11. Tenencia de la tierra

Frecuencia Porcentajes
Propiedad
N° %
Propia 39 83,0
Alquilada 8 17,0
Total 47 100

Fuente: Encuesta 2010 Productores, Comercializadores de cucurbitaceas

Las categorias de tenencia de la tierra en la produccion de
cucurbitaceas tedricamente influyen como dijimos en el grado de
explotacion. Esto supone entonces que es probable que el 17% de
productores que trabajan en la produccion de cucurbitaceas tiendan a
maximizar el uso de la tierra, por el costo que implica el factor y que a su
vez ello derivaria consecuentemente en mayores rendimientos. Ver

Gréfico 6.
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Alquilada
17,0%

Propia

83,0%

Figura 6. Tenencia de Tierra

Fuente : Elaboracién propia

b) Tierra destinada a la producciéon de cucurbitaceas en la zona
de estudio

En este estudio se evidencio que los que cultivan cucurbitaceas en
la zona de este trabajo el mayor 36,1% de los agricultores destina mas de
2 hectéreas, seguido por el 27,7% de los agricultores que destina entre
1,0 hay 2,0 ha; el 23,4% destina menor a 0,5 ha y finalmente el 12,8%

dedica a estos cultivos entre 0,5 hay 1,0 ha. Ver Gréfico 7.
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Cuadro 12. Tierra con cucurbitaceas en la zona de estudio

Frecuencia Porcentajes
Hectareas N° %
<0,5 11 23,4
05-1 6 12,8
10-2 11 27,7
> 2 17 36,1
Total 47 100

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de

cucurbitaceas.

>2

36,2%

0-0,5
23,4%

05-1
12,8%

1-2

27,7%

Figura 7. Tierra destinada a la produccion de cucurbitaceas

Fuente : Elaboracion propia
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c) Estadisticos del area total cultivada con cucurbitaceas en la
zona de estudio

Los estadisticos del area total de cucurbitaceas en el tiempo y zona
de estudio, segun los agricultores encuestados dan cuenta para el caso
de la sandia: 136 ha, con un promedio de 2,89 ha; 2,23 ha de desviacién
estandar, una varianza de 5,01 ha y un rango de 0,50 ha a 9,0 ha.

En cambio para el zapallo, se observa en el Cuadro 13, sélo 13 ha
cultivadas, un promedio de 0,27 ha, desviacion estandar de 0,90 ha,
varianza de 0,81 ha, y un rango de 0,0 ha a 0,50 ha. En cambio para el
melén fue de 7,5 ha cultivadas, promedio 0,13 ha, desviacion estandar de
0,63, varianza de 0,32, y un rango entre 0,0 y 4,0 ha.

A pesar de que en este estudio no se considerd al pepinillo, sin
embargo como dato adicional se indica que en este cultivo se reportaron 6
ha cultivadas, en promedio 0,13 ha; desviacion estandar de 0,41 ha;
varianza de 0,17 ha y un rango entre 0,0 ha y 2,0 ha. En conclusion
podemos decir de acuerdo a las estadisticas mostradas que los
agricultores que cultivan cucurbitaceas dedican mas a la sandia, que

debe ser por su mayor consumo dentro del mercado interno y externo.
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Cuadro 13. Estadisticos del area cultivada con cucurbitaceas en la

zona de estudio

Productos | Area | Promedio | Desviacion | Varianza Rangos
total Estandar
Minimo | Maximo
Sandia 136 2,89 2,23 5,01 0,50 9,0
Zapallo 13 0,27 0,90 0,81 0,0 0,50
Meldn 7,5 0,16 0,63 0,32 0,0 4,00
Pepinillo 6,00 0,13 0,41 0,17 0,0 2,0

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de cucurbitaceas.

d) Area cultivada en términos porcentuales de cucurbitaceas
Para una mejor comprension, del cuadro anterior se desprende que

el mayor porcentaje (83,69%) de cucurbitacea cultivada es la sandia,

seguida del zapallo (8%), melon (4,62%) y finalmente pepinillo (3,69%).

Ver Cuadro 14 y Grafico 8.

67



Cuadro 14. Area cultivada porcentual de cucurbitaceas en la zona d

estudio
Cultivo N° hectéareas Porcentajes (%)
Sandia 136 83,69
Zapallo 13 8,00
Meldén 7,5 4,62
Pepinillo 6,00 3,69
Total 162,50 100,00

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de

cucurbitaceas.

Pepinillo
3,7%

Melén

4,6%

Zapallo
8,0%

Sandia

83,7%

Figura 8. Area cultivada porcentual de

Fuente : Elaboracion propia
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4.1.3.2. Mayoristas-Exportadores

El agente intermediario mayorista, parece estar fusionado a las
veces de exportador al vecino pais de Chile, en ocasiones es el mismo
productor que cumple este rol de mayorista, y el mayorista propiamente
dicho lo constituyen comerciantes que vienen de otras regiones, y en
otras las que se instalan en el Centro Comercial Grau de nuestra ciudad,;
estos agentes se encargan de distribuir la produccién a los minoristas o
los comerciantes que venden al detalle, tal como comerciantes que se
dedican a ofertar el producto en carretas fijas y moviles por los
alrededores de la ciudad; con la peculiaridad de que estos comerciantes
sélo ofrecen la sandia y el melén, mas no el zapallo. En este estudio, no
se pudo identificar con precision el nimero de mayoristas que operan con

estos productos.

4.1.3.3. Minorista

La presencia del agente intermediario denominado minorista,
aungue algunos autores también lo denominan detallista, en este estudio
se evidencié que el mayor porcentaje (45,97%) se encuentran en el
Centro Comercial Grau, luego le sigue el mercado Dos de mayo (14,09%)
y en tercer lugar el Mercado central (10,74%); el resto tienen menor

presencia, siendo el mas pequefios el Mercado Bolognesi (4,04%);
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quienes se encargan de distribuir y hacer llegar las cucurbitdceas a los

consumidores finales. Ver Cuadro 15.

Cuadro 15. Namero de comerciantes Minoristas que expenden

cucurbitaceas por mercado

Numero de Porcentaje
Mercado comerciantes (%)

minoristas
-Mercado Central 32 10,74
-Mercado 2 de Mayo 42 14,09
-Centro comercial Héroes del Cenepa 27 9,06
-Centro Comercial Grau 137 45,97
-Mercado Ciudad Nueva 25 8,39
-Mercado Santa Rosa 23 7,71
-Mercado Bolognesi 12 4,04
Total 298 100,00

Fuente: Municipalidad distritales de la Provincia Tacna - 2010
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4.1.4. Acondicionamiento del producto

Durante el proceso de comercializacion y de acuerdo a las
caracteristicas del producto, de las exigencias del consumidor, y del nivel
de poder de compra, influyen en la proporcién del valor agregado al
producto. En el caso de las cucurbitaceas estudiadas si bien es cierto no
se suceden cambios fisicos menos quimicos en el producto como parte

del valor agregado, lo que se hace es el acondicionamiento.

Tal como se presenta en el Cuadro 16, el 93,6 % de los agricultores

antes de venderlo clasifican las cucurbitaceas, y solo el 2,1 % no lo hace,

mientras que el 4,3% manifiesta que clasifica a veces.
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Cuadro 16. Acondicionamiento del producto

Clasifica Frecuencia Porcentajes
N° %
Si 44 93,6
No 1 2,1
a veces 2 4,3
Total 47 100

Fuente: Encuesta 2010

El acondicionamiento consiste en tareas generalmente simples,
que facilitan su conservacion, transporte y mejoran su presentacion,
adecuandolas a las preferencias del consumidor, y que como se ha visto
en este caso la mayor proporcion de los agricultores lo hacen. Ver Grafico

9.
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A veces

4,3%

No
2,1%

Si

93,6%

Figura 9. Acondicionamiento del producto

Fuente : Elaboracién propia

4.1.5. Criterios de acondicionamiento del producto

Los criterios de acondicionamiento de las cucurbitdceas
considerados por los agricultores son: uniformidad, limpieza, variedad, y
otros. De estos criterios practicados por los agricultores, el 78,7% lo hace
mediante la busqueda de uniformidad, el 12,8% efectda limpieza, y el

6,4% lo hace segun la variedad. Ver Cuadro 17 y Grafico 10.
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Cuadro 17. Criterios de Acondicionamiento del Producto

Criterio de clasificaciéon Frecuencia Porcentajes
%
NO
Por uniformidad 37 78,7
Limpieza 6 12,8
Variedad 3 6,4
Otros 1 2,1
Total 47 100

Fuente: Encuesta 2010
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Otros
2,1%

Por variedad

6,4%

Solo limpia

12,8%

Por uniformidad

78,7%

Figura 10. Criterios de Acondicionamiento

Fuente : Elaboracion propia

4.2. COMPORTAMIENTO EN LAS FUNCIONES DE INTERCAMBIO
DE LAS CUCURBITACEAS

Las funciones de intercambio, son las funciones relacionadas con
la transferencia de derecho de propiedad de los bienes; se vincula con la
utilidad de posesion. Las funciones de intercambios son la compraventa y

determinacion de precios. Segun Mendoza. G,. (1995).

4.2.1. Transferencia segun tipo de agente intermediario

En este caso la funcién de compraventa la realiza los productores

que venden las cucurbitdceas segun el Cuadro 18; el 51,1% a los
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mayoristas, el 21,3% a los acopiadores, el 12,8% a los acopiadores-
mayoristas, el 8,5% directamente a los consumidores y el 6,4% a los

minoristas.

Cuadro 18. Transferencia segun tipo de Agente Intermediario

Frecuencia Porcentajes
Agentes Intermediarios N° %
Acopiadores 10 21,3
Mayoristas 24 51,1
Minoristas 3 6,4
Consumidores 4 8,5
Acopiadores y mayoristas .6 12,8
Total 47 100

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de cucurbitaceas.

Elaboracion: Propia

Estos resultados estarian demostrando tal como dice la teoria, que
efectivamente el mayorista juega un rol importante en la concentracion de
la produccion (51,1%) para luego poder transferirlas a los minoristas

quienes hacen llegar la produccion a los consumidores. En cambio una
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comercializacién directa al consumidor por parte de los productores es
poco significativa (6,4%) quienes ofertan sus productos encima de sus

camionetas. Ver Gréficoll.

Acopiadores y Mayo.
12,8%

Consumidores

8,5%

Minoristas

6,4%

Acopiadores

21,3%

B\

Mayoristas

51,1%

Figura 11. Transferencia segun tipo de agente intermediario

Fuente : Elaboracion propia

4.2.2. Origen de los agentes intermediarios

De lo descrito anteriormente los diferentes agentes intermediarios a
los que venden su produccioén los agricultores de cucurbitaceas, proceden
en su mayor parte (51,1%) de otras regiones vecinas a las de Tacnha,

como ser: Puno, Cusco, Arequipa, Madre de Dios; seguido por los
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intermediarios locales (21,3%) quienes llevan el producto a los mercados
de la region y provincia de Tacnha. En cambio venden también a los
intermediarios extranjeros especificamente chilenos en menor porcentaje
(6,4%). Otro grupo de agricultores (8,5%) vende su produccion a
intermediarios procedentes de la localidad como extranjeros, y finalmente
un grupo de agricultores (12,8%) vende a otros, dentro de ellos a los

consumidores directos, agroindustria, etc.

Cuadro 19. Origen de los Agentes Intermediarios

Frecuencia Porcentajes
Compradores
N° %

Intermediarios locales 10 21,3
Intermediarios de otras regiones 24 51,1
Intermediarios extranjeros 3 6,4
Intermediarios locales y 4 8,5
extranjeros 6 12,8
Otros

Total 47 100

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de cucurbitaceas.
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Figura 12. Origen de los agentes intermediarios

Fuente : Elaboracion propia

4.2.3. Lugar de venta del producto

Por lo general (74,5%) las transferencias de la produccién de
acuerdo al Cuadro 20, lo efectian en su misma chacra, para lo cual los
intermediarios recogen la produccién con sus camiones. Mientras que otro
porcentaje (19,1%) dicha entrega lo hacen en el mercado; y finalmente un
pequefio porcentaje (6,4%) opta por llevar su producciébn a otros

mercados fuera de la region. Grafico 12.
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Cuadro 20. Lugar de Ventas

Frecuencia Porcentajes
Acostumbra N° %
Chacra 35 74,5
Mercado 9 19,1
Otros sitios 3 6,4
Total 47 100

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de cucurbitaceas.

Otros sitios

6,4%

Mercado

19,1%

Chacra

74,5%

Figura 13. Lugar de ventas

Figura 13. Lugar de ventas

Fuente : Elaboracion propia
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4.2.4. Modalidad de venta del producto

La modalidad de venta de las cucurbitaceas practicada por los
agricultores casi en su totalidad (93,6%) lo realiza al contado, muy poco
(2,1%) de agricultores lo hacen al crédito; i otro reducido grupo (4,3%) lo

realiza en ambas modalidades. Ver Cuadro 21.

Cuadro 21. Modalidad de Venta

Frecuencia Porcentajes
Forma de venta No %
Contado 44 93,6
Crédito 1 2.1
Ambas formas 2 4.3
Total 47 100

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de cucurbitaceas.
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2,1%

Contado

93,6%

Figura 14. Modalidad de Venta

Fuente : Elaboracion propia

4.2.5. Ventas a futuro

La realizacibn de ventas a futuro es una estrategia de la
comercializacion que ayuda a los productores a minimizar los riesgos de
mercado, dada la volatilidad de los precios. En este aspecto vemos en el
Cuadro 22, que el 74,5% de los agricultores no hacen esta practica,

mientras que el 25,2% si lo practica.
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Cuadro 22. Ventas a Futuro

Realiza ventas a futuro Frecuencia Porcentajes
N° %

Si 12 25,5

No 35 74,5

a veces 0 0,0

Total 47 100

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de cucurbitaceas.

Elaboracion: Propia

Estos resultados de la poca préactica de la venta a futuro, puede
deberse primero a que los agricultores no conozcan la estrategia, por lo
gue se deberia informérsele; o en su defecto conocen la estrategia pero
que por el lado de los demandantes (agroindustria por ejemplo) no sea de
su interés, o también podria deberse a que los agricultores no quieren

incurrir en MAas costos, ya que esta estrategia necesitan contratos que

implican costos denominados de transaccion.
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Si
25,5%

Figura 15. Ventas a futuro

Fuente : Elaboracion propia

4.2.6. Analisis de precios historicos de las cucurbitaceas

Durante el periodo de estudio (14 afios), los precios a nivel de
productor para el zapallo se presenta en un promedio de S/. 0,75 con una
variacion porcentual promedio en el citado periodo de 6,70 %. En el
melén el precio promedio es de S/. 0,68 con una variacion promedio
porcentual de 0,73%. En cambio en la sandia el precio promedio es de S/.
0,43 con una variacion promedio porcentual de 6,25 %. Cabe notar que
delas tres cucurbitaceas la que ha mantenido sus precios de manera mas
estable fue el meldn, mientras que las dos restantes: zapallo y sandia sus

variaciones han sido por encima del 6 %. Ver Cuadro 23.
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Cuadro 23. Precios Historicos de zapallo, meldn, sandia, y las

variaciones porcentuales en el periodo 1997 — 2010

ANO ZAPALLO | VAR. (%) | MELON | VAR. (%) | SANDIA | VAR. (%)
1997 0.48 0 0.81 0 0.37 0
1998 0.48 0.00 0.73 -9.88 0.42 13.51
1999 0.42 -12.50 0.54 -26.03 0.33 -21.43
2000 0.69 64.29 0.77 42.59 0.41 24.24
2001 0.59 -14.49 0.62 -19.48 0.35 -14.63
2002 0.75 27.12 0.50 -19.35 0.38 8.57
2003 0.75 0.00 0.55 10.00 0.37 -2.63
2004 0.77 2.67 0.65 18.18 0.37 0.00
2005 0.78 1.30 0.71 9.23 0.36 -2.70
2006 0.90 15.38 0.79 11.27 0.45 25.00
2007 0.99 10.00 0.62 -21.52 0.53 17.78
2008 0.98 -1.01 0.70 12.90 0.6 13.21
2009 0.97 -1.02 0.98 40.00 0.39 -35.00
2010 0.99 2.06 0.61 -37.76 0.63 61.54
Promedio 0.75 6.70 0.68 0.73 0.43 6.25

Fuente: Direccion de Estadistica Agraria — Tacna
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Figura 16. Evolucién de precios a nivel chacra: zapallo, sandiay

meldén.

Fuente: Direccién Agraria de Estadistica

4.2.7. Precios a nivel de consumidor en distintos mercados de la

localidad

El tema de los precios es uno de los més importantes en el analisis
economico, particularmente de la economia agraria. Lo confirma la

cantidad de trabajos y publicaciones existentes, en especial en los paises

mas avanzados.
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En todo intercambio comercial, dentro del marco restringido del
proceso de comercializaciéon, la adecuada determinacion del precio o
valor de mercado del bien objeto de la operacién es un punto clave. Es
qgue no hay operacion de intercambio, sin acuerdo, entre las partes del

precio del producto que la motiva.

4.2.7.1. Precio promedio del zapallo a nivel de consumidor

Como las cucurbitaceas son productos hortofruticolas y por tanto
perecibles, en los cuales no es recomendable que los canales de
comercializacion sean largos, fue necesario directamente indagar sobre
los precios a nivel de consumidor en los diferentes mercados de abastos
de la localidad de Tacna.

Estos resultados, para el caso del zapallo, podemos observar en el
Cuadro 23, que los precios fluctian desde S/. 1,00 / kg hasta S/. 1,80 / kg.
El menor precio se registra en el Centro Comercial Grau, y el mayor
precio se reporta en el Mercado Central. La explicacion segun los
encuestados se deberia a que al Centro Comercial Grau el producto se
encuentra en posesion de los mayoristas y agricultores, los cuales ofertan
el producto a precios mas cémodos; en cambio el precio mas alto se

registra en el Mercado Central, concurrido significativamente por
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consumidores que vienen de la Republica de Chile. El precio promedio se

encuentra en S/. 1,51 el kilogramo.

Cuadro 24. Precio del zapallo a nivel de consumidor en nuevos soles

MERCADO MUESTRA PRECIO PROMEDIO
MINORISTA (S/. POR KG)

Mercado Central 3 1,80
Mercado 2 de Mayo 4 1,50

Centro Comercial Héroes del 3 1,50
Cenepa

Centro comercial Grau 14 1,00
Mercado Ciudad Nueva 3 1,50
Mercado Santa Rosa 2 1,7
Mercado Bolognesi 1 1,6

TOTAL 30 Promedio S/. 1,51

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de

cucurbitaceas.
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4.2.7.2. Precio promedio del mel6n a nivel de consumidor

En la comercializacién del melén, los precios a nivel de consumidor
segun el Cuadro 25, muestra que los precios oscilan entre  S/. 2,00 / kg
a S/. 2,80 / kg. Al igual que el caso anterior el precio mas bajo se
registra en el Centro Comercial Grau, y el precio mas alto en el Mercado
Central, explicada segun los comerciantes por lo expuesto anteriormente.
Su precio promedio se presenta en S/. 2,37 por kilogramo.
Cabe mencionar que el meldén en el presente estudio demostré alcanzar
precios mas altos que la sandia y el zapallo; pueda ser porque el melén
es una fruta con caracteristicas diferentes a la sandia si queremos
compararlos como fruta de consumo directo, como ser dulce, jugosa,
fraganciosa; aparte de que su oferta es baja y estacional; lo que
conllevaria a un consumo de cierto segmento con niveles de ingresos

mas altos.
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Cuadro 25. Precio promedio del meldn a nivel de consumidor, en

nuevos soles

MERCADO MUESTRA | PRECIO POR kg
Mercado Central 3 2,80
Mercado 2 de Mayo 4 2,50
Centro Comercial Héroes del 3 1,50
Cenepa
Centro comercial Grau 14 2,00
Mercado Ciudad Nueva 3 2,50
Mercado Santa Rosa 2 2,7
Mercado Bolognesi 1 2,6
TOTAL 30 Promedio S/. 2,37

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de cucurbitaceas.

4.2.7.3. Precio promedio de la sandia a nivel de consumidor

La sandia como fruta de estacion, presenta un comportamiento
algo diferente que los casos anteriores; es decir que los precios mas
bajos se encuentran en el Centro Comercial Grau (S/. 1,00 / kg), en
cambio los precios mas altos (S/. 2,00 / kg) se encuentran casi en la
mayoria de los mercados, con excepciéon del mercado Héroes del Cenepa

(S/. 1,80 / kg); probablemente esto se deba a que la sandia es una fruta
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popular y de consumo masivo, explicado por su naturaleza de ser dulce y
bastante jugosa aunque no fraganciosa como el melén. En conclusion
esta cucurbitacea exhibe un precio promedio de S/. 1,82 el kilogramo. Ver

Cuadro 26.

Cuadro 26. Precio promedio de la sandia a nivel de Consumidor, en

nuevos soles

MERCADO MUESTRA | PRECIO POR kg
Mercado Central 3 2,00
Mercado 2 de Mayo 4 2,00
Centro Comercial Héroes del 3 1,80
Cenepa
Centro comercial Grau 14 1,00
Mercado Ciudad Nueva 3 2,00
Mercado Santa Rosa 2 2,00
Mercado Bolognesi 1 2,00
TOTAL 30 Promedio S/.1,82

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de cucurbitaceas.
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4.2.8. Margenes de comercializacion

También es conocido como margen bruto de comercializacion y
que es utilizado con mas frecuencia que los margenes netos de
comercializaciébn. Por margen de comercializacibn se entiende la
diferencia que existe entre el precio que paga el consumidor y el que
recibe el productor. Constituye el costo o retribucion a los distintos
factores productivos asignados al servicio de la comercializacion en su
conjunto. Desde este punto de vista puede conceptualizarsele como el
valor agregado al producto por dicho servicio; y se calculan del siguiente

modo:

MBC = Precio de consumidor — Precio de agricultor x 100

Precio de Consumidor

Una vez calculado el Margen Bruto de Comercializacion (MBC);
aparece el concepto de la participacion del productor o también
denominado Porcién del agricultor, o margen del agricultor; lo cual se

obtiene a partir de la siguiente relacion:

PDP= Precio pagado por el consumidor — MBC x 100

Precio pagado por el consumidor
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De las operaciones realizadas con las ecuaciones descritas
obtenemos los margenes brutos de comercializacion asi como la
participacion del productor (agricultor), las mismas que se muestran en el
Cuadro 27.

En dicho Cuadro, observamos que el margen bruto de
comercializacion del zapallo es del 34%; lo que quiere decir que la
participacion del productor es del 66%, mientras que el 34% corresponde
a la intermediacién. En cambio, para el caso del melén el margen bruto de
comercializacibn es de 74%, de los cuales 26% corresponde a la
participacion del productor y 74% a la intermediacion; y finalmente para la
sandia el margen bruto de comercializaciéon es del 65%, en donde el
productor participa en el 35% y la intermediacién con 65%.

En conclusién, vemos que es el mel6n en donde la mayor parte
(74%) queda en la intermediacién, esto se deberia que el fruto es mas
perecible por tanto mas riesgoso al menos en su almacenamiento, por lo
que los productores optan por vender lo mas antes posible a los
intermediarios a precios mas atractivos; y que a su vez los intermediarios
por el riesgo que asumen compensan con precios mas altos ademas de
su poca oferta, dando como consecuencia margenes de comercializacion
mas altos. Igual caso parece suceder con la sandia, mas no es asi para el

zapallo, dado a que este producto presenta una oferta mas constante, es
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decir todo el afo, y si por alguna razon se restringe la oferta local, esta da
lugar al ingreso de otra zona de produccion como es Arequipa, por lo
tanto los margenes brutos de comercializacion en favor de la
intermediacién son mas bajas (34%), y que los productores son los mas

favorecidos.

Cuadro 27. Margenes brutos de comercializacion de las

cucurbitaceas

Precio Precio Margen Bruto de | Participacién | Participacion
productor | consumidor | Comercializacion productor | intermediarios
(S/. kg)
(SI. kg) (%) (%) (%)
Zapallo 0,99 1,51 34 66 34
Meldn 0,61 0,61 74 26 74
Sandia 0,63 0,63 65 35 75

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de cucurbitaceas.
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4.3. COMPORTAMIENTO DE LAS FUNCIONES DE FACILITACION
EN LA COMERCIALIZACION DE CUCURBITACEAS

Las funciones de facilitacion, también denominadas funciones
auxiliares, son las funciones que ayudan a la ejecucién de las otras
funciones descritas en el presente estudio (Fisicas y de Intercambio); y se
cumplen en todos los niveles de la comercializacion. Las cuales para el

caso de las cucurbitaceas, pasamos a describir, segin Mendoza (1995),

4.3.1. Informacion de precios

La informacién de precios, es una las herramientas importantes
dentro de una economia de mercado, pues permite tomar decisiones en la
produccion, de ese modo atenuar los riesgos de mercado. En este
aspecto segun el Cuadro 28, el 97,9% de los productores estan
informados de los precios, hecho entonces que les permite minimizar os
riesgos de mercado asi como una mejor planificacion de la produccion;
sb6lo existe un pequefio porcentaje del 2,10% que indica no estar

informado de los precios. Ver Grafico 17.
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Cuadro 28. Informacién de precios

Frecuencia Porcentajes
Forma de venta N° %
Si 46 97,9
No 1 2,10
Total 47 100

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de

cucurbitaceas.

No
2,1%

Si

97,9%

Figura 16. Informacién de Precios

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.2. Informacion sobre costos de produccion

Por otra parte es también importante el conocer el analisis
econodmico en términos de costos de produccion, pues permite y juega un
rol preponderante en la determinacion de los precios. La informacion de
costos de produccion pueden tener dos alternativas: realizadas por los
mismos productores o por otra institucion; sin embargo al realizarse la
encuesta de determind que el 89,4% de los productores de cucurbitaceas
estan informados de los costos de produccion, y solamente el 10,60% no

estan informados sobre el particular. Ver Gréfico 18.

Cuadro 29. Informacién sobre costos de produccién

Conoce los costos de produccion Frecuencia Porcentajes
N° %

Si 42 89,4

No 5 10,60

Total 47 100

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de cucurbitaceas.
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No
10,6%

Figura 17. Informacién sobre costos de produccién

Fuente: Elaboracion propia

4.3.3. Informacién sobre laimportancia del valor agregado

La comercializacion de productos agropecuarios desde el enfoque
funcional toma relevancia por las utilidades econémicas que brindan. En
este sentido el estar informado sobre la importancia econémica que tiene
darle valor agregado al producto tiene suma importancia para el productor
debido a que esta funcién es realizada por la utilidad de forma, que en el
caso de las cucurbitaceas solo lo realizan mediante una clasificacién del

producto.
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En el estudio los productores respondieron que el 89,4% de los
productores son conscientes de la importancia del valor agregado, en
contra del 10,6% que dice no conocer su importancia; motivo por lo que
seria necesario efectuar labores y estrategias técnicas de como mejorar la
utiidad econémica de forma que esta directamente relacionado con el

valor agregado del producto. Ver Grafico 19.

Cuadro 30. Informacién sobre laimportancia del Valor Agregado al

Producto

Frecuencia Porcentajes
Informacién sobre laimportancia
del Valor Agregado N° %
Si 42 89,4
No 5 10,60
Total 47 100

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de cucurbitaceas.

Elaboracion:Propia
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Si

97,9%

Figura 18. Informacién sobre laimportancia del valor agregado

Fuente: Elaboracion propia

4.3.4. Accesibilidad al capital financiero

El financiamiento, es otro factor que ayuda a la ejecucién de la
actividad de produccion y de comercializacion, de manera que puedan
complementar toda su operacion. Este hecho para el caso de las
cucurbitaceas, de acuerdo al Cuadro 31, el 46,8% trabaja con capital
propio, el 36,2% trabaja con crédito; el 8,5% trabaja con préstamo de los
acreedores informales, y finalmente el 8,5% de los agricultores trabajan
con capital propio y capital de crédito.

Este estudio no determiné las causas por las que el 46,8% de los

agricultores no trabajan con capital financiero; serd porque no es
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necesario, sera porque tienen aversion al capital financiero por los
intereses, o simplemente porque no tienen cultura crediticia; ya que como

es de conocimiento existen en la actualidad mucha oferta de capitales.

Cuadro 31. Accesibilidad al capital Financiero

Frecuencia Porcentajes
Capital Financiero
N° %
Propio 22 46,8
Credito 17 36,2
Préstamo informal 4 8,5
Propio y crédito 4 8,5
Total 47 100

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de cucurbitaceas.

Segun Ministerio de Agricultura, refiere en este sentido
financiamiento al sector agrario en la region Tacna, es considerado como
un negocio de alto riesgo por la existencia de diversos factores que

afectan a la produccion (condiciones climaticas, disponibilidad de recurso
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hidrico, infraestructura y servicios publicos entre otros) y comercializacion
(transporte, almacenaje, condiciones de mercado, etc.). MINAG (2010)

La banca multiple participa con un 88, 97% de las colocaciones al
sector, luego vienen las Cajas Rurales de Ahorro y Crédito — CRACs
(7,4%), las Cajas Municipales y Ahorro y Crédito — CMACs (3.4%) y las
empresas financieras (0.2%). Sin embargo, la mayoria de los pequefios
agricultores no acceden al sistema financiero formal y; las cajas rurales y
municipales tan sélo cubren el 10% de la demanda total de crédito

agrario.

AGROBANCO otorga créditos con una tasa de interés del 19 %
anual, el plazo es de un afio para campafias agricolas, de dos afios si es
para inversién (compra de vacunos y maquinaria). Un requisito principal
es el de no ser deudores de ningun ente de financiamiento, para lo cual
se expuso los distintos programas que el Ministerio de Agricultura ha
implementado para la cancelacién de deuda como el “Canje de Deuda por

Trabajo” y el “PERTA” que disminuye la deuda en un 60%.
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Propio y crédito

8,5%

Préstamo informal
8,5%

Propio

46,8%

Crédito
36,2%

Figura 19. Accesibilidad al capital financiero

Fuente: Elaboracion propia

4.3.5. Predisposicion ala organizacién para la comercializacién

En comercializacion de productos agropecuarios, otra de las
funciones que ayuda es la asuncién de riesgos, la misma que puede ser
desarrollada por una serie de estrategias como: ventas a futuro, del que
ya se comentdé mas antes, diversificacion de la produccion; organizacion
de pequefios productores, entre otros.

En este sentido el 80,9% de los productores de cucurbitdceas
evidencian tener una predisposicion para organizarse comercialmente, y

otro grupo del 10,6% no tiene esta predisposicion para organizarse. Es
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comprensible que quienes desean organizarse son pequenos
productores, por razones de incrementar su poder de negociacion frente a
los intermediarios o los demandantes, mientras que también es
comprensible que productores medianos o grandes no le es necesario,
dado la tecnologia de informacion y el conocimiento de mercado, asi

como voliumenes aceptables de produccion con las que trabajan.

Cuadro 32. Predisposicion de Organizacion para la Comercializacion

Predisposicién para Frecuencia Porcentajes

organizarse

N° %
Si 39 80,9
No 9 19,1
Total a7 100

Fuente: Encuesta 2010 Productores, comercializadores de

cucurbitaceas.
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También se ha notado que las formas en las cuales los agricultores
trabajan en forma asociada es cuando existe mercado asegurado como
es el caso de las cucurbiticeas que son exportadas en periodos
estacionales a Chile, o mediante Cadenas Productivas. Lamentablemente
no se observa esta forma asociativa en el zapallo, con excepcion de la
cebolla y ocasionalmente el aji paprika, que se forman mas que todo para
la obtencién de créditos gubernamentales, que para la exportacion, ya
que son comercializadas a intermediarios que en forma encubierta
funcionan como empresas exportadoras.

Enumerando algunas razones por las cuales adn existen
agricultores a pesar de ser pequefios no quieren asociarse seria por la
limitada vocacion empresarial y liderazgo, aunado al bajo nivel educativo,
hace que éstos no tengan la suficiente capacidad de gestién para acceder
al mercado y poder de negociacion frente a los intermediarios; aversion al
riesgo y resistencia al cambio; la idiosincrasia del agricultor que responde
a los arguetipos culturales de sus lugares de origen y se manifiesta en la
aversion al riesgo, al individualismo serian los que limitan la organizacién
de productores.

Sobre este mismo aspecto Ministerio de Agricultura el sefiala que
la comercializacibn de productos agropecuarios y agroindustriales se

caracteriza por ser en mayor porcentaje, una gestion no empresarial,
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cuyas causas se atribuyen a la desconfianza en la organizacion de
productores, el desconocimiento de canales de comercializacion a los que
puedan acceder y a la baja produccion y heterogeneidad de sus

integrantes. MINAG (2010). Ver Gréafico 21.

No
19,1%

80,9%

Figura 20. Predisposicion de organizacion para la comercializacion

Fuente: Elaboracion propia
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5.1.

1.

CAPITULO V.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La comercializacibn de cucurbitaceas se desarrollan siguiendo el

circuito: Productor — acopiador — mayorista — minorista - consumidor.

En torno a las funciones de intercambio, se ha determinado que la
participacion del productor, en los méargenes brutos de
comercializacion es mayor soélo para el caso del zapallo (66%);
mientras que para el caso del melon y sandia (26% y 35%) la
participacion del margen bruto de comercializacion del agricultor es

menor.

Los resultados en el estudio del comportamiento de las funciones de
facilitacién evidencian en efecto una mayor participacion del productor

en cuanto a la informacion de precios (97,9%), informacion sobre
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costos de produccién (89,4%); Informacién sobre la importancia del
valor agregado (89,4%); predisposicion a la organizacion (80,9%). Sin

embargo la accesibilidad al financiamiento es menor (36,2%).

Los resultados confirman la hipétesis enunciada solo en parte, debido
a que efectivamente en las funciones fisicas nos sefiala que existen
mas de dos canales de comercializacién (con el claro predominio de
una de ellas), en cambio para las funciones de intercambio se nota
gue la participacion en el margen de comercializacion sélo es en
mayor parte en el zapallo, mas no lo es para el melon y la sandia; y
finalmente para las funciones de facilitacion de igual modo existe
mayor participacion del productor en los diferentes indicadores con

excepcion de la accesibilidad al crédito.
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5.2.

RECOMENDACIONES

Realizar estudios sobre la comercializacion de las cucurbitaceas en

los demas canales identificados en el presente estudio.

En lo referente a las funciones de intercambio, se recomienda
desarrollar investigaciones respecto a los elementos que condicionan
la estructura de los margenes de comercializacién y la participacion

en la misma de los productores.

En cuanto a las funciones de facilitacion resulta necesario indagar
sobre los factores que inciden en que el 63,8% de los productores no

accedan a los servicios financieros.

Formular investigaciones utilizando los otros enfoques para el analisis

de comercializacion existentes, para corroborar la informacién

obtenida.
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ANEXOS

Anexo 1. ENCUESTA A PRODUCTORES Y COMERCIALIZADORES

DE CUCURBITACEAS

Buen dia, con el objeto de evaluar, identificar y conocer la situacion del mercado
y comercializacion del cucurbitaceas, sirvase contestar lo méas sincero, sus datos
servirdn de estudio para poder saber que percepcion se tiene sobre la situacion
actual del cultivo

N° Encuesta

Fecha

Nombre del productor

Superficie agricola

Has.

. ASPECTO PRODUCTIVO
1. ¢Cuales son sus centros de produccion que posee?

a) la Yarada c) Magollo e) Valle viejo b) Los palos

2. ¢ Cuantas has tiene en produccion de cucurbitaceas?

a)0-0.5ha c)l-2
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b)0.5-1ha d)>2ha

3. ¢Parasu produccion trabaja con dinero?
a) Propio d) Propio y crédito
b) Crédito e) Crédito y préstamo informal

c) Prest. Informal

4.

¢ Recibe pagos adelantados por su produccion?

a) Si b) No c) A veces

ASPECTO DE LA COMERCIALIZACION
¢ Selecciona Ud. sus productos antes de venderlo?

a) Si b) No c) A veces

¢En base a qué criterios clasifica sus productos?

a) Por Uniformidad c¢) Solo Limpia b) Por Variedad d) Otros

¢Donde acostumbra Ud. vender sus productos ?
a) Chacra b) Mercado c) Otro sitios
A quien vende sus productos ?

a) Acopiadores b) Mayoristas ¢) Minoristas d) Consumidores
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14.

10.

11.

12.

13.

¢,De donde son los compradores de sus productos?
a) Compradores Locales b) Compradores del Pais

c) Compradores Extranjeros

¢ Cual es su forma de venta?

a) Contado b) Crédito  c¢) Ambas Formas

¢ Se Informa de los precios antes de vender sus productos?

a) Si, Donde.......c.cccoceveineennenn, b) No

Lleva los costos de produccién de sus productos ?

a) Si b) No

¢ Le gustaria darle valor agregado a sus productos ?

a) Si b) No

¢Esta Ud. dispuesto a organizarse para comercializar mejor su produccién?

a) Si b) NO, Porque..........c.ccvveiiennnnne
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