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PRESENTACION

En este documento se presentan los resultadegstudios de caso sobre tmmercializacién de

los productos y serviciode seis organizaciones de microempresariasales atendidos por el
Programa Oportunidades Rurales del Ministerio Algricultura y Desarrollo Rurgl el Fondo
Internacional para el Dasrollo Agricola Asociacion de Productores Apicultores de Boyacéa
(ASOAPIBOY), Asociacion de Productores y Comercializadores de Productos Organicos
(SUVIDESPAZ), Asociacion de Fruticultores de Palermo (ASOFRUPAL), Cdopeyetivde
PiscilcultoresZuianos Sin Frontera LtdéCOOPEZCA Ltda.), Asociacion de Artesanos de Ramiriqui
(ARTERAMI) y Asociacion de Artesanos de Paipa (Punto.Verde)

Los estudios tenian por objetivo: a) conocer en detalle las dificultades que enfrentan los
productoresy sus orgaizacionespara ingresar o permanecer en los mercados y b) presentar
propuestas para contribuir con la formulacién de lineas de aatgbProgramaOportunidades
Ruralesque ayuden a solventar esta probleméatiéd.trabajo se enmarca dentro de datrategia

de comercializacién que estd emprendiendo el Programa, la que tiene por finakdadrallar,

probar y validar mecanismos que contribuyan a la vinculacion de los microempresarios rurales a
los mercados, superando los obstaculos que tradicioaatmlos han excluido de ellos.

Este esfuerzo esta relacionado a su vez opa encuesta aplicadaa las organizacionésiel
Programa Oportunidades Ruralesobre la comercializacipncomo resultado de la cuade
identificaron vacios y debilidades principaénte en cinco aspectosa) bajos volimenes de
produccién, b)inadecuadapresentacion de los productos, especialmente endlagionado con
empagues y etiqueta) deficiencias en la&alidad e inocuidad, especialmente des productos
frescos d) poco rigor en elkalculode los costos de produccion y ausencia demecanismos
apropiados para la promocion de los productos.

Con losestudics de casoque se presentan en este documentse ratifican varias de las
conclusiones halladas en la encuegtneral, expresadas en otra formtalta de recursos de las
asociaciones para ampliar sus volimenes de prodacgiacceder a mejores mercad@sico uso

de registros para el establecimiento de costospdeduccion yel célculo de precios de venta

baja estandariacién de procesos yroductcs;, poca exigencia de criterios de calidad en los
mercados locales lo que no genera un ambiente favorable para su aplicacion cuando otros
destinos lo exigen.

Otros resultados quese destacanson: i) en la mayoria de #& organizaciones consultadas
predomina la venta individual por parte de los asociados; la comercializaciéon no parece ser una de
las acciones colectivas que emprenden los productores y artesanos en sus primeras etapas de
organizacion, ii) la aplicacion de éstrategia de diversificacion de la oferta de produgtasa

poder permanecer en los mercados, sobre todo cuando estos no son lanadesyandose que en

varios de estos casos esta accidn corresponde a la aplicacion de practicas tradicionales de las
ecoanomias campesinas para reducir los riesgos y no tanto a decisiones planificadas y acordadas
colectivamente vy iii) las organizaciones tienen dificultades para competir con precios en los
mercados, principalmente por los altos costos de las materias prigna®s insumos,

1 . . . ., .

Los resultados de este esta encuesta se hallan en el documento: diagnostico de la comercializacion de microempresas
rurales del Programa Oportunidades Rurales y planteamidatalgunas estrategias para mejorar su insercion a los
mercados.
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identificandose en la mayoria de los casos la aplicacion de diferentes estrategias para enfrentar
esta limitacion

El documento estdividido en tresseccionesen la primera sgresentala metodologia utilizada
para desarrollar el estudjen la segundase abordda descripcion y analisis de los estudios de
caso bmando como referenci¢os cuatro aspectos basicos de la comercializac@munmente
denominados la 4P (plaza, productp precio y promocién), la verificacion de las hipétesis
planteadas y la definicién de las lecciones aprendidas en cada experiendalltima seccionse
incluyenalgunas conclusiones y recomendaciog@sgidas al Programa Oportunidades Rurales,
derivadagde la consolidacion de los hallazgos encontrados ea uad de los seisasos
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Aspectos metodoldgicos

Para la realizacién del presente estudio, en primera instancia se realiz6 una revision de la literatura
sobre el concepto de estudio de cdsasi como los procedimientos metodoldgicos para realizar
este tipo de investigaciones. Teniendo en cuenta esta informacion, se procedié a aplicar esta
metodologia, con la siguiente secuencia de procesos:

1.1 Seleccion de la muestra

Con el apoyo del Espatista en Servicios Técnicos Rurales del Programa Oportunidades Rurales,
se seleccionarorseis asociacionegle productores beneficiarias del Programansiderando ds
siguientes criterios:

A Que estuvieran incluidas en la rueda de negocios realizadareémride diciembre de
2009 en Tunja Boyaca.
A Que fueran de diferentes lineas productivas: agropecuaria, agroindustrial y artesanal y
buscando que fueran por los menos dos microempresas por cada una de ellas.
A Diferentes canales de comercializacion: interméd® supermercado locales, grandes
superficies, tenderos, otro
A Que sean relativamente exitosas en acceder a los mercados
Tabla 1. Algunas caracteristicas de las microempresas seleccionadas
Organizacion Sede Linea Productiva | Productos Canales @& Comercializacion
cpioores o Boyaca | TN | pginagyy | MEhpoleny | Consumidor il supermercados

Asoapiboy

L Mora en fresco
Asociacion de y

fruticultores de palermo
¢ Asofrupal

Paipa, Boyaca

Agroindustrial

procesados (pulpa,
bocadillo y
deshidratados)

Intermediarios, supermercados, plaz
de mercado

Cooperativa integral de
piscicultores zulianos sil
frontera Ltda- Coopezca|
ltda

El Zulia, Norte
de Santander

Agropecuaria

Cachamay tilapia
roja

Grandessuperficies, restaurantes,
consumidor final

Asociacion de
productores y

Toledo, Norte

Hortalizas, frutas y

Plaza de mercado, consumidor final

comercializadores de Agropecuaria L . L
: de Santander abonos orgéanicos | intermediarios
productos organicos
Suvidespaz
Asociacion de
productores campesinog _ _. . Fibras naturales y | Almacenes municipales, parque de
) Paipa, Boyacéa | Artesanal . ) - T
y artesanos de Paipa alfareria Paipa Ferias municipales.
Punto verde
Asociacion de Artesanoj Ramiriqui, . Punto de venta, Ferias municipales y
T . . Artesanal Accesorios .
de Ramiriqug Arterami | Boyaca nacionales

2 El método de estudio de caso es una herramienta valiosa de investigacion, y su mayor fortaleza radica en que a trawés skl mis
mide y registra la conducta de las personas involucratasl fendmeno estudiado, mientras que los métodos cuantitativos sélo se
centran en informacién verbal obtenida a través de encuestas por cuestionarios (Yin, 1994). Ademas, en el método de estsmlio d
los datos pueden ser obtenidos desde una variedaduéntes, tanto cualitativas como cuantitativas; esto es, documentos, registros de
archivos, entrevistas directas, observacién directa, observacion de los participantes e instalaciones u objet(@3aiiamms2006)



1.2 Elaboracién de entrevista y aplicacion

En casa organizacion se aplico una entrevista semiestructurada en donde se indagé sobre los
siguientes aspectos.

La organizaciémicroempresarial y sus antecedentes
Productos que elaboran

Calidad

Comercializacion

Costos de produccién

Registros de costos y ventas

To o o Too T To

Para cada uno de estos aspectos se realizaron preguntas de investigacién conducentes a probar las
siguientes cuatrdipotesis:

Hipotesis 1: La poca diversidad de productos que ofrecen las microempresas dificultan su acceso a
mercados mas grandes y exigentes que los locales. ¢Qué factores dificultan el desarrollo de una
mayor variedad de productos?.

Hipdtess 2: La hatrogeneidad y la deficientealidad de los productos es otro factor que limita el
acceso de los microempresarios a mercadasdindmicos y exigentes. ¢ Qué factores generan esa
situacion?

Hipotesis 3: Hace falta conocer mas en detalle la I6gica de la ciafimacion que aplican las
microempresas rurales, asi como documentar el hecho de que la comercializacion en forma
conjunta es mas favorable que la individual, porque permite mayores beneficio (no solo
monetarios) a los asociados, para a partir de esadeacias, promover e impulsar la asociatividad

con ese fin.

Hipétesis4: Las MER tienen dificultad para competir con precios en los mercados. Qué factores
estdn ocasionando esta situacion: ¢altos costos de las materias primas y los insumos? ¢los
proveedoes de materias primas e insumos trasladan sus ineficiencias a las MER? ¢ no hay rigor en
la estimacion de los precios de venta? ¢son muy altos los costos de distribucién de los productos
luego de que salen de la unidad de produccién?

En el anexo 1 se pued@reciar la totalidad de la encuesta aplicada.misma se aplicé a 3 0 méas
personasclavede las organizaciones seleccionadd@omplementariamente se llevo un registro
fotografico y un archivo digital de las entrevistas, los cuales se utilizan soparte para
documentar los resultados.

Inmediatamente, después de las entrevistas y de las observaciones se procedio a la trascripcion de
los datos. En este caso se hizo una lectura tanto de las trascripciones como de las notas de campo
recolectadas, corel proposito de iniciar el proceso de estructuracion y organizaciéon de los
mismos dentro de las respectivas dimensiones, variables y cateqmafashallar respuestas a las
hipétesis planteadas



Para complementar el analisis de los estudiescasg acemas de la verificacion del cumplimiento

de las hipotesis, seealizé un examen de lagentajas y desventajas que tiemada organizacion
estudiadacon relacién a Iplaza, el prodcto, la promocion y el precidinalmente seextrajeron
leccionede las experiencia que pudierancontribuir a la investigacion que Oportunidades Rurales

y el lICAestan realizando sobre comercializacion de las microempresas rurales, con miras a
complementar la estrategia del Programa con relacion a este componente.

CASQA.: Asociacion de Productores Apicultores de Boy&&aoapiboy)

1.1 Sobre la organizaciomicroempresarial y antecedentes
Asoapiboy eauna organizaciérde productores
de miel yderivados que inicio sus actividades &

2002 con ocho socios interesados emcér del R T L

negocio de la apultura una actividad rentable;
ahora son 28distribuidos en 10 municipios de
centro del departamento de Boyac¥arios de
ellos llevan muchomas tiempo en la actividad
es d caso de don Baudilio que tier#6 afios
produciendoy comercializandolen y mielde
abeja

Una de las razones por las que ha aumentado

namero de socios es el reconocimiento y prestigio que ha logrado la organizacién a través de la
participacién en un variado nimero de eventos como feffaruedas de negocio. De hecho y
gracias al apoyo de la Universidad Nacional de Colotalbi#ganiacion tuvo representacion en el
encuentro mundial de apicultores realizaden Franciapor la Federacion Internacional de
Asociaciones de Apicultura, Apinda, entre el 15 y el 25 de septiembre de 2009

El mejoramiento de las capacidades técnicas, gerenciales y comerciales, son algunas de los
principales beneficios que han logrado obtener los socios a través de la Asociacién. Entre las
dificultades que séan presentado para lograr una mayor cohesién y desarrollo de la misma estan

la prevalencia de la comercializacion de los productos de forma individual, la presencia de
competidores que venden por debajo de los costos de produccidn, entre otras cosag poogu

son naturales (caso de miel adulterada) y la falta de recursos para infraestructura del beneficio y
para ampliar el nimero de colmenas, entre otras.

Algunas de las instituciones que los han apoyado, adem&2rdgtama Oportunidades Rurales, y
la Unversidad Nacionalle Colombia, Sede Bogota; Gobernaciérde Boyacd el Ministerio de

3 Ademas de esta organizacion paigeron otras tresde Colombia: una de la Sierra Nevada de Santa Marta, otra de
Santander y una mas de Cundinamarca.



Agricultura a través de las convocatorias de ciencia y tecnolgg@prganizaciomacionalde la
cadena apicola, en donde tienasiento los deméas productores dedip y representantes de las
universidades, instituciones de investigacion y el Ministerio de Agriculiada.la penanencionar

que la Aociacion esta participando en un proyecto de investigacion financiado con recursos del
Ministerio de Agricultura paréa definicibn deestrategias pea la denominaciérde origen @ los
productos de las abejas ewlGmbia.

1.2 Sobre los productos
La mayor parte de los asociados§
comenzaron produciendo miel de abejg
debido a la facilidad para su explotacidg? \
Luegq con el apoyo de varias institucione
que les han capacitaddan diversificady
ahora producenademas de la miel, polen
propoleo principalmente asi como jalea
real y caramelos de miel

La miel extraflorar de roble que se produci
en algunas zonas deChiquinquira se (@
percibe como el productonas innovador
que la Aociacion quiere posicionael que U AN
esta siendo investigado por la Universidad Namoaatraves de la fcultad de Zootécnica y
Veterinaria conbuenas expectativas en cuanto a su aceptacion.

Una mayor diversidad de productos es clave para los apicultores de Asopaboy, pues permite un
mejor flujo de cajaasunto que adquiere especial relevancia si se considera qu@daccion es
estacional. Por ello la mayoria de los asociados producen & Imie¢ de abeja, polen y propoleo.
Algunos se han especializado en uno de estososiblebido a las caracteristicagroecoldgicase

donde estan localizado®or ejemplo, dn Baudilio se especializé en la produccion de polen y es
uno de los mayores prodtores del pais.

Los miembros de la ociaciénestin ubicados en diede los municipios del departamento de
Boyacd, pudiendo existir entre 1 a 5 soa@msuna misma localid4dLa produccion de miel es la
mas generalizada en todas las localidades, aurmguias zonasnas frias, lo que predomina e$
polen ya que la flora de estas zonas lo favorece.

“En los municipios de San Mateo, Turmeque, Paipa, Soata, Viracacha y Umbita es donde se concentran la mayor parte
de los asociados.



Tabla 2. Zonas de produccion deAsociacion

Producto Miel Polen | Propoleo
Chiquinquira X X X
Paipa X X X
Pesca X X X
Raquira X
San Mateo X
Soata X X X
Susacén X X X
Turmeque X X X
Umbita X X X
Viracacha X X X

La falta derecursos para la adquisicion @draestructura(cuartos de beneficigke percibe como
la principal dificultad para desarrollar nuevos productos.

1.3Calidad

Las diferencias en las especies de plamaslos
municipios en donde estan localizados los sogio:
la no homogenizacibn de las técnicas ¢
explotacion,hacen que sea dificil emdarizar los
productos de la gociacion. Por ejemplo, el color d¢
la miel pwede variar de una regién a rat de
amarillo claro a oscuro el polen puede ser
amarillo, naranja hasta negro.

dLa gente prefiere el polen amarill®@ naranja,
Odzr yR2 &l tS ySaNe I+ 3

Los atributos de calidad que mé&xigen los cliemsvarian con el producto.dPa el caso de la miel,

la no cristalizacion es Imasimportante, a pesar de qu&cnicamentese ha demostrado que la

gue se cristaliza es la mejd?or ello, la sociacion ha emprendido campafias radialésyncluido

en susetiquetas la siguientdrase:d f | ONA adGF f AT OAsy S& 3IFNFYGNI RS
consumidores lo prefieren limpio, secdigre de hongos. &a el propoleo no se eyen tantos

requisitos aun cuando hay compradoresque lo prefieren mas coeatrado porque es mas

efectivo para las enfermedades gripales.

Ante la proliferacion de la venta de miel adwada, algunos miembros de lasdciacion han
emprendido campafias radiales para evitar su consumo, instando a las personas a que compren
productos con etiquetas o de reconocida calidad. Estos programas han tenido receptibilidad por el
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consumidor y segun palabras de don Julio, representante legal Atiacionda gente ya dice
€2 aAy SGAdzSil y2 O2YLINR YASt¢o

Por otra parte, los asociados, a raiz de las charlas de capacitacion de Buenas Préacticas Agricolas,
tratan de implementar en parte algunas de estas recomendaciones. Sin embargo, vale la pena
mencionar, ge o se cuenta con sistemas de control de calidad, cada asociado aplica criterios
distintos para por ejemplo envaséa miel o empacar gbolen De hecho hay diferencias en los
precios de venty tamafio de losmvaseslependiendade los clientes que levendan.

a vedsacamos con recibir o aprendéas buenas practicas agricolas y de manufactura si no
tenemos recursos para comprar la maquinaria para procés& / 2 YSyYy Gl NJozxl RS R2Y
Representante legal de lasiciacion

1.4 Camercializacion

Solo unapequefia parte de loque producen los asociados se&omercializaa través de la
organiacior, la gran mayorito hacen individualmenten sus respectivas localidades. Becho
existe un alto grado de reconocimienyode fidelidadpor parte de los consumidosehacia sus
proveedoreslo que en cierta medidaestablece una cierta especializaciébn geogréfica &n |
produccion y comercializacion, razén por la cual se particulariza en las etftgetas productos
de la Asociacion el nombre del productor.

Ademas ded venta de productos derivados de las abejasAdaciacion presta el servicio de
asistencia técnica tanto miembroscomo a productores que no lo sdiste antecedente sirvié de
base para que recientemente la organizacién firmamnacontrato con laCorporacion Autbnoma
Ambiental de Byaca para la capacitacion de cierto nimero de personas interesadalsneanejo

y produccion de abejasSe considera quelentro de la Aociacion hayl2 de bs saios con
capaidad de ofreceeste servicio; algunos de @l ya han motivado, mediante charlas técnicas
gue han dado en sus localidadesptrosagricultores de la zona aiq se metan al negocio apicola.

En cuanto a las ventas que realizan los asociadws del orden de $600.00I00 anuales,
representandola miely el pden los principales volimene&e estima que cadaocio recibe
ingresos por ventasntre $1.500.000 y $.800.000 al mesnasde tres veces el valor del salario
minimo vigente para el afio 200Bsb lo logran con unas 1600 colmenas de laslesiuna 50 son

® Es el caso de las ventas de cerca de 200 kilogramos anuales de polen realizadas por intermedio de Baudilio a una
asociacion apicola localizada en el departamento del Cauca. De otro lado vale la pena aclarar que se han dado casos de
comercializacién conjunfauando uno de los socios logra un acuerdo con un comprador y no puede cumplirlo, situacion

en la que recurre a sus aliados para reunir el producto.

® Cada socio tiene derecho a solicitar la proforma del disefio de la etiqueta del producto que le intenasspectiva
impresion, cubriendo los costos correspondientes.
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propias de la gociacién que son manejadas por algunos sédEisiimero de colmenas por socio
variade 20 a 300 siendo el promedio de 6@cées preciso indicar que el minimo nimero de
colmenasrequerido para pertenecer a lasfciaciones de 20, esto porque se considera, de
acuerdo a varios estudios, que a partir de este nimero el negocio se hace rentable.

Tabla 3. Produccién y venta de los asociados
L . Ingreso medio
Producto Pro dl\tljcc):.tores Produgg |(;n afib Valg/l:(m)d el Valor total ($) productor

9 9 ($/ mensual)
Miel 28 22.000 18.000 396.000.00( 1.178.571
Polen 23 12.000 16.000 192.000.00( 695.652
Propoleo 8 200 60.000 12.000.000 125.000
Jalea 1 2 2.000.000 4.000.000 333.333
Totales 604.000.000 1.874.224

La manera como se sostiene Asociacion es con una cuotaportada por losmiembros
eqguivalente al 5% dsusventasanuales sin entbbargo, no hay rigurosidad en pago porque no se
tiene un control de las ventas de cadaociadoy el aporte seda generalmente de manera
voluntaria Estos recursos son utilizados para el funcionamientoadede, gastos de movilizan
del representante legapago del contadoy otras actividades.

La gran mayoria de los productores no lleva un registro de gastos, ni de ingieses)bargo,
ellos tentativamente dicen saber cuanto les cuesta producir y de esta manera saben hasta cuanto
es lo minimo que puede vender su producido.

G, 2 (Sy3a2z2 O Necidus A Bodlidapldrdiente para colocarle precio a haiel,
pues estadesde que prodaco miel exasi iguat ®

Los canales de comercializacion varian de acuerdo con los productos:

e Para la miel de abejas, se considera que el 85% se dimdeamenteal consumidotocal
y el restante 15%viasupermercados locales por cuenta de alguposos socios

e H polen se comercializa en ui0% via intermediarios o comerciantes y el resto al
consumidor finalocal Algunos de los comerciantes e intermediarios estan localizados en
Bogota y Tunja

e Para elpropdleo secalcula que el 50% se vendea comerciantes(tiendas naturistas,
supermercadosy el resto al consumidor final local

Para ello se entrega a ciertos socios un nimero de colmenas en la modalidad de aparceria o a medias (es decir a
cambio de la infraestructura en colmenas, el asociado debe entregardd detla produccién anual a la asociacion), y si
no esta produciendo se le cobra una tarifa fija calculada por el nimero de abejas de la colmena.

8 . .. . ~
Se considera que este volumen de produccion viene en aumento desde hace unos tres afios.

12



La distribucién de los pramttos,la realiza de manera individual cada sociel pago generalmente
es de cotado. Sin embargo, algunos asociados logran vender suBiptos en tras localidades
como Bogotd y el pago se da en muchos casos a los 15 o 3Qa8asostos de distribucion en
estos casosarian dependiendo del volumen siendo su papagion en el valor del producto entre
el 1y el 3% en estos casotos ®ntactos seealizan por via telefénica

De otra parte y pse a que existe una fuerte competencia por parte de los falsificaderesiel y
propodleo, los miembros de la Asociaci@onsideran que esto no es del todo negativo pues s
puede interpretar comauna sefial del mercado de que no hay oferta adecuada para atender esa
demanda.

OEl problemano son los falsificadores si no es gqas que producimos muy poca mél

1.5Costos de produccién y precios de venta

En el cuadro siguiente se muestra un calculo aproximado del precio minimo de venta de los
principales productos de la Asociacionsy comparaciércon el precio de venta de los canales
finales (supermercados, intermediarios). De acuerdo con estos datesméirgenes de
intermediacionpueden variar de 25%, para el caso de la miel vendida en los supermercados, a casi
350% en el propoleo, el cuedmercializado en presentacionpequefias (20 cm3) por las tiendas
naturistas de Bogotad principalmente. Estos datosnfirmarian lo mencionado por los
entrevistados sobre las altas ganancias qre esta cadenaobtienen los comerciantes en
comparacion con los productores.

Tabla 4. Estimacion de algunos costos de produccion y venta de productos
Producto Costos de Precios venta| Precio venta canal Margen
produccién productor intermediacion
bruto (%)
Miel (Botella 10.000 15.000 18.000 20.000 ( 17-25
750) Supermercadp
Polen (Kg) 12.000 16.000 24.000 50
Propoleo(Kg) 20.000 60.000| 540.000 (Diluido en 350*
(Sdido) alcohol)

* Calculado sobre $120.000 correspondientes al producto en bruto ($60.000) mas el costo de los frascos de 20
cc, alcohol y etiquetas

Se calcula que los costos de produccién (instalacién y sostenimiento) de unas 20 colmenas,
cantidad minima requerida seriamnos 6.000.000 pesos en instalacion y uno 8.000.000 para
produccion de polen. El rubmue recientementeha incidido méas en los costos geoduccion de

la miel y polen es el azucarla que se utiliza para alimear las abejas en épocas de estas
floraciony evitar que emigren atraszonas

Una formague utilizan los apicultores paraducir los costos de produccion y hacer competitivo el

negocio es mediante el empleo familiar o diboracién por ellos mismos, de varios de los

implementos que se utilizaen la actividad. Generalmente, los socios elaboran algunos de los

materiales e insumos que se requieren en la explotacion apicola. Es asi como algunos asociados
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producen las cajas y accesorios para las colmenas, secadores de polen y estufas para la
elaboracion de ldminas de cera. También se da el caso de la cria de reinas, con lo que ademas de
reducir costos, se logra una mejor produccion de la colmena ya que la adaptacion de este tipo de
abeja proveniente de otros lugares es lenta, disminuyéndose lauptvitlad mientras se logra el
equilibrio.

Por otra parte, algunas demandas que tienen los asociadosrande mejorar la produccion
apicolason:

e Fomentar el desarrollo de nuevasstudios que deriven elfnnovaciones techoldgicas que
permitanfacilitar laproduccion de miel y polen.

e Conformar un centro de acopio para la recoleccién de polen, con sus respectivos medios de
transporte que permitan recocer, por ejemplopebducto, en cada una de las fincas.

1.6 Sintesis de la situacién encontrada
En seguida se resaltan algunas caracteristicas que presenta esta organizacion en los cuatro
aspectos basicos de la comercializacion: mercado o plaza, producto, precio y promocién.

En cuanto a la plaza

Los mercados que atiende esta Asociacion son primogoate locales, habiendo algunas
excepciones en ciertos socios, los que por su capacidad de negociacion, logran posicionar sus
productos en mercados regionales o nacionales.

Estos mercados estan en alguna forma especializados, ya que en cada subregidritaiéd ten

el que tiene ambito de accidn la Asociacion, los consumidores tienen preferencias por calidades
especificas de la miel, tales como el color y el aroma, asociados a los productos mas locales y lo
gue les da una cierta proteccion frente a larntdeexterna.

En cuanto al producto

Los apicultores, dentro de sus propias caracteristicas han mantenido desde el comienzo de la
organizacion, un interés por ir ampliando su cartera de productos, pasando de la miel al polen, los

propoleos, la jalea, los @Melos de miel y préximamente a mieles diferenciadas por el origen de

la floracion de la que se alimentan las abejas. La vinculacién con la universidad es una relacion a
destacar y promoverse.

La falta de recursos para la adquisicién o adecuacion de dalpsocesamiento de los productos
apicolas, asi como de facilidades de financiamiento para ampliar la infraestructura productiva
(colmenas) se consideran las principales limitantes que tienen los microempresarios para ampliar
la diversidad de los productoy su mercado.
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En cuanto al precio

Los productores consideran que los precios a los que logran vender sus productos, en muchos
casos, no alcanzan a cubrir la totalidad de los costos de produccion. Sin embargo, es dificil
sustentar esta aseveracion, debid la falta de registrogue lo corroboren

De otro lado resulta interesante considerar los amplios margenes de intermediacién que se
presentan en algunos canales de comercializacion, lo que permitiria esperar que si los apicultores
realmente llegaran aconsolidar una estrategia para comercializar de manera organizada y
conjunta, habria oportunidades de obtener unos mayores precios en los productos finales.

Otro elemento a resaltar asociado con los precios de venta y los costos de los productos, son las
estrategias que han implementado en forma individual algunos apicultores, dirigidas a disminuir
esos ultimos y focalizadas en la elaboracion de equipos menores y en la reproduccion de abejas
reinas.

En cuanto a la promocién

La Asociaciéon cuenta con elemestpublicitarios para promocionar sus productos. Por medio de
algunos de los miembros se estan haciendo campafias publicitarias para guiar a los potenciales
clientes hacia la compra de productos de calidad.

Reflexiones en cuanto a las hipétesis planteadas:

Hipétesis 1: La poca diversidad de productos que ofrecen las microempresas dificultan su acceso a
mercados mas grandes y exigentes que los locales. ¢Qué factores dificultan el desarrollo de una
mayor variedad de productos?.

Este caso permite confirmar lgpiditesis planteada. Interesante resulta destacar que la motivaciéon
de los apicultores para aumentar el nimero de productos que ofrecen no es precisamente por
acceder a mercados mas dinamicos, si ho como una manera de mejorar los flujos de caja,
altamente fesgosos cuando dependen de las ventas de un solo bien.

De acuerdo con la percepcién de los productores, los principales factores que influyen para que no

tener una mayor diversidad de productos es la ausencia de financiamiento para invertir en salas de

procesamiento, asi como de recursos financieros para apoyar investigaciones en este campo. No
obstante, aca es preciso mencionar que la Asociacion, a nivel de algunos asociados, ha estado
innovando en la elaboracion de productos desde su creacién y ahdemtermente con el apoyo

de las investigaciones de la Universidad Nacional est4 a punto de incursionar en la venta de un

nuevo producto.

Hipdtesis 2: La heterogeneidad y la mala calidad de los productos es otro factor que limita el
acceso de lomicroempresarios a mercados mas dinamicos y exigentes. ¢ Qué factores generan esa
situacion?

15



Los resultados del analisis de este caso permite reafirmar esta hipétesis o plantearla desde el

Lddzy 62 RS @AalGl LIRaAdA@2Y af IductosdeS yhifactédr que fadliatNB y OA | F
el acceso de los microempresarios a mercados, ya sean estan locales, regionales o nacionales, que
NEO2y21 Oty Saz2a | GNAOdzi2a S&LISOALESaésr GFHt 0O2Y2
por mieles con determinaab caracteristicas de aroma, color y cristalizacion.

En este caso, los factores que favorecen esta situacion son los relacionados con el origen del
producto: flora y suelos que le otorgan esos atributos especiales, diferenciados segun la region en
la que & alimenten las abejas.

Hipotesis 3: Hace falta conocer mas en detalle la I6gica de la comercializacién que aplican las
microempresas rurales, asi como documentar el hecho de que la comercializacion en forma
conjunta es mas favorable que la individuglorque permite mayores beneficio (no solo
monetarios) a los asociados, para a partir de esas evidencias, promover e impulsar la asociatividad
con ese fin.

Desafortunadamente, este caso también permite reafirmar esta hipétesis, no por la falta de
documentaién de una experiencia, si no por la ausencia de esta. A partir de esto, podria irse
planteando una nueva hipétesis relacionada con el desarrollo y consolidaciéon de las
organizaciones microempresariales rurales, en las que pareciera que las acciontgasoheés

dificiles de concretar son las vinculadas con los procesos de comercializacién. En este caso la Unica
accion conjunta de comercializacién que reivindica la organizacién es la de la venta que Baudilio
hace a otra organizacion de apicultores eraategion del pais, que no podria llamarse realmente

una experiencia colectiva de comercializacion.

Resulta preocupante percibir que la Asociacién no se ha planteado estrategias o planes para
ampliar los mercados de manera conjunta. Todas las decisiorfeddes a este punto son
individuales, quienes de acuerdo con sus capacidades, trayectoria en el negocio y
posicionamiento, se organiza para vender sus productos.

Hipotesis 4: Las MER tienen dificultad para competir con precios en los mercados. Qug factore
estdn ocasionando esta situacion: ¢altos costos de las materias primas y los insumos? ¢los
proveedores de materias primas e insumos trasladan sus ineficiencias a las MER? ¢ no hay rigor en
la estimacion de los precios de venta? ¢son muy altos los cesttistdbucion de los productos

luego de que salen de la unidad de produccién?

Se corrobora la hipétesis de que las MER tienen dificultades para competir con precios en los
mercados, destacandose en este caso dos factores, uno considerado en las migynasaprde
la investigacion, y el otro nuevo.

De un lado, resulta que algunos de los materiales e insumos utilizados en los procesos apicolas son

muy costosos a nivel de las localidades rurales del centro de Boyaca, lo que obliga a los
productores a desplzarse a centros urbanos mas grandes para tratar de disminuirlos, pero de
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todas maneras exigiendo necesidades de tiempo y transporte que los coloca en inferioridad de
condiciones con competidores con mas facilidad de acceso a ellos.

De otro lado, se id#tifica como amenaza la presencia en el mercado de mieles adulteradas, que
se ofrecen a menores precios. Esta situacion se ha buscado enfrentar mediante campafias de
educacion a los consumidores y estrategias de diferenciacion de los productos de laagiganiz

via etiquetas.

Finalmente, la falta de rigor en la elaboracion de registros de costos de produccién y de
estimacion de los precios de venta es una debilidad en el momento en que el factor precios es
importante para competir en los mercados. Cosganoto, la estimacion de los precios se da por
intuicion o al tanteo, como se dice popularmente, lo que impide tener una idea cierta de las
ganancias o pérdidas del negocio.

Algunas lecciones aprendidas y aportes a la investigacion global de mercados

A Ege es un caso en el que la diversificacion y la diferenciacion de los productos, resultado
de una estrategia o un plan institucional de la organizacién, ha permitido a los socios
consolidar el negocio de la apicultura como su principal medio de sustento.

A Derivado del negocio directo de la produccién de miel y polen principalmente, resultan
otras iniciativas que permiten mejorar la rentabilidad de los emprendimientos, bien sea
por el aumento de los ingresos o por la disminucion de los costos de produccion,
derivados de la prestacién de servicios de asistencia técnica y de la fabricacion de
colmenas, secadores y estufas. Aca aparece una interesante linea de andlisis para los
formuladores de politica alrededor de cémo propiciar y facilitar la conformacion y
consolidacion de concentraciones empresariales o0 sistemas agroalimentarios localizados
(SIAL) alrededor del desarrollo de negocios rurales de servicios complementarios a la
actividad agroindustrial rural.

A El caso pone de relieve los retos de la aplicacioroteeptos y teorias a nivel de unidades
empresariales de pequefia escala. Mientras que es un aspecto aceptado por académicos y
técnicos del desarrollo agroindustrial local, que la biodiversidad es una fortaleza para el
desarrollo de las MER, en este cas@lemtea que la diversidad de la flora existente en el
territorio, se convierte en una limitante para lograr uniformizar la calidad de los productos
de los asociados y lograr una oferta de escala para comercializar de manera conjunta. De
otro lado esta mima tipicidad de la flora les permite a los apicultores contar con unos
pequefios mercados locales en los que estas caracteristicas propias de los productos de la
region se constituyen en su mayor fortaleza.

A La capacitacion en ciertas buenas practicas, 8 acompafiamiento en aspectos de
financiamiento para adecuar 0 ajustar procesos y sin que este cambio esté dirigido a
atender exigencias concretas de los mercados, no generan los impactos deseados.
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CASQ: Asociacion de Productores y ComercializadodesProductos
Organicos (Suvidespaz)

2.1 Sobre la organizaciomicroempresarial y antecedentes
La organizaciémsta localizada en ehunicipio de
Toledo (Norte de Santandegl cual dista unos
100 kmde la ciudad de Cuacuta y en donde
agricultura y la gaaderia son la principal
actividad economica Surgi6 a raiz de una
recomendacién de un instructor del SENpe
luego de cagpcitar a los 27 socios fundadores
lombricultura y abonos organicpkesincité a que
se formalizararcomo unaAsociaciondedicada a
la produccion de abonosEsto sucedio en 20068 3
luego de los abonos organicos, decidierqias g - sl
ampliar su portafolio con la produccion d
hortalizas y frutas de manera organiéhora drecen mas de senta productoslos cuales aln no
cuentan con una certificacion que acredite la condicién de organicos.

El nimero de socios se ha incrementado un tanto desde su fundacion, ahora son 34, tres de los
cuales se incorporaron recientemente. Entre los objetimicales de la Asociacion ebtn el de
conformar una organizaciéen torno a la comercializacién de frutas, hortalizas y abonos
organicostratando deevitar a los intermediarios, asi como mejorar sus capacidades en el manejo

y produccion de los culids. Los asociados consideran que han cumplido la mayor parte de sus
objetivos, sefialando como factores que han facilitado estos logros los siguientes: la famibaridad
cohesionentre los asociadqda necesidad compartida de mejorar lanwercializacion ddos
productosy los resultados obtenidos en los proyectos que se han desarrollado.

Gb2a& RAY2 & laddybria dd nosiptas vendiamdss productos separadamente y a los
intermediarios. Entonces nacié la idea de asociarnos de acuerdo a su especializacion. Lo otro que

Y24 AYLMz &5 FdzSNBY fla alfARFa F 20N} & LI NGSaéo
lider de la Asociacion.

., t1 3ASydsS y2z2 tS RI YASR2 KIoflNE &Il NBaLRy"
Asociacion.

La organizacién cuenta con una sede administrativa dotada con computador y demas elementos,
asi como una sede campestre, cerca a Toledo, de propiedad deeuns dsociadgsn la que se
realizan lagseuniones.
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2.2 Sobre los productos

Como se mencion6é anteriormente, log
abonos organicos fueron los productos ¢
que comenzd el proceso de asociativida
como efecto de capacitaciones recibidas
parte del SEN. Posteriormente, para
aprovechar la variedad de climas y suelos |
la region, decidieron adentrarse en I
produccién organica de hortalizas y frutas, |
cuales ofrecen en el mercado locd
principalmente Recientemente estan
produciendo y comercializandcafé molido.
Cabe anotar que la diversidad de productd
gue tienen los agremiados en conjunto obedece mas a una estrategia tradicional de las economias
campesinas para minimizar el riesggomercial, ecoldgico, climatiegy no tanto a una estrategia
empresarialderivada de la conformacion y desdtoode la organizacion.

El volumen de produccion de ladciacion eaproximadamentede 2000 kilogramosmensuales
con una participacion divea de losnasde sesenta (6Q)roductosque maneja la organizaci6in
el cuadro siguiente se apreaia detalle de esto

Tabla 5. Produccién mensual de algunos cultivos deAsociacion(Kg)
Productc’ Produccion
Ahuyama criolla amarilla 50
AlverjaVerde 50
Café molido 100
Limo6n Tahiti 50
Lulo 100
Mora 150
Repollo Coraz6n dBuey 100
Tomate de arbol 50
Tomate de mesa 100
Zanahoria 100
Total 850

Por otra parte, algunos miembros de la Asocia@l@boran conservas de frutas, quesos, y dulces,
entre otros productos procesados, como alternativa para diversificar los ingresos y sobre todo
aprovechar los excedentes de la produccién primaria. Su presentacion varia dependiendo del canal

° Otros productos que cultivan son: café, lechuga, espinaca, habichuela, frijol, acelga, pepino, chiotas o
guatila, cebolla, maiz, uchuva, guayaba y curuba.
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de comercializeion que se utiliceel registro sanitario ha sido una limitacién para que este tipo de
productosingresen a mercados ow el de las grandes superficies.

Asi mismo, estan en proceso de construccion de un invernadero para mejorar el cultivo de
productos cono el tomate, la lechuga, el repollo y algunas frutas como la fresa. Como practicas
interesantes de produccion vale la pena destacar la rotacibn de cultivos para mantener la
fertilidad y buen estado de los suelos y la destinacion de parte de la productadobtencion de
semillas seleccionadas para su posterior utilizacion en los mismos cultivos.

En cuanto a los abonos, los principales que se elaboran y utilizan son el Boctstombrinaza,
ademas del super 4 vy los lixiviados de diferentes orgarssr&n cuanto a sustancias para
controlar plagas y enfermedadelss que méas seroducen y comercializason el caldo baleles
(sustancia de sulfato de cobre y cal viva utilizada como fungicida) y el ajidol (compuesto de aji y
ajo)'’. Cabe mencionar que se han dejado de aprovechar algunas demandas por falta de
volumenes suficientes y permanentes de produccion; un caso concreto se dio recientemente
cuando el Comité de Cafeteros de la localidad les solicitd 200 bultos de lombringitactaue

no estuvieron en capacidad de abastecer. Como respuesta a esta situacién seraaetado el
establecimiento de un centro de almacenamiento de los abonos.

oMuchos asociados dejaron de producir el abono porque no se vendia, pero también quasa
cuando se piden pedidos grandes no se tién€omentario de Miguel asociado experto en
elaboracion de abonos.

Ademas de l@roduccion y la comercializacida, Asociacion ha dado asesorias a estudiantes de la
localidad en la produccién de alimentosganicos, mediante siete socios que havisado los
documento de los proyectos que han elaborado los alumnos y les han hecho seguimiento en la
fase de implementacion de los mismos.

2.3 Calidad
Solo después de que los productores miembros de g
Asociacionempezaron a ofrecer hortalizas y fruta®
organicas, loxonsumidores locales comenpa a
reconocer y valorarsta caracteristica pesar de que
aun no cuenten con una certificacion que Ig
acredité?. Antes, en los mercados locales no hab
ninguna exigeria al respecto. También por efecto d
la oferta de la Asociaciénayse clasifican un poca

10 - L - . . .
Es un abono organico resultado de la descomposicion y transformacion de la materia vegetatiah camo:
estiércoles, desechos de cosechas y residuos industriales
11 . .
Estos productos son obtenidos solo por algunos de los asociados.
Vale la pena mencionar que la organizacion tiene proyectado iniciar este proceso de certificacion en el mediano plazo,
ya que por ahora no es una exigencia del mercado local.
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mas los productos y cada vez es mas frecusateentaempacads en diferentes tamafios.

En el proceso de mejoramiento de la calidad de la produccion de SUVIDB&®P Aidervenido
varias instituciones y organismos de cooperacion internacional c&h®&@ena, Oportunidades
Rurales, yle alguna manerda Comisién Européa

Gt F NI OSYRSNI KIFe& 1jdzS GSYSNJ) 3SyA2 LI NF O2YLX F OSNJ
Esto dice diia Miryam cuando se le preguntdor los clientes

No obstante lo anterior, hay mucho para mejorar en este aspecto. Un punto clave es la
estandarizacion de la oferta, a la que aun no se ha llegado, entre otras cosas porque cada asociado
sigue comercializando de manera individual, se prevé que una vez entre en funcionamiento el
punto de venta en la plaza de mercado, se unifique la calidad de los prodOttosproblema a
enfrentar es el de los altos costos de implementacion de los sistemasstiérgde calidad y de su
posterior certificacion.

Gt I N} OSYRSNJ KF& 1ljdzS G4SYySNJ ISyA2 LI NI O2YLX FOSNJ
Esto dice dofiaMyriam cuando se le pregunto por los clientes

2.4 Comercializacion

La comercializacion de Ipsoductos en su totalidad de realiza de manera individuala misma
localidad sin embargo, existe planes paezopiar la produccion de los @gados y vender
conjuntamente a través del establecimiento del punto de venta el cual estara localizado en la
misma plaza de mercado municipal.

Para organizar la operacién de esta iniciativa estan recibiendo asesoria de otra organizacion de
productores énominada Agroescala, con experiencia en la operacion de este tipo de negocios;
una de las condiciones que se esta considerando es la fijacion de una cuota de suministro semanal
para cada socio. En el punto de venta se piensa también comercializar uiginos productos
béasicos para la dieta alimenticia, teniendo como base de la demanda de estos la de los mismos
asociados que se comprometerian a adquirirlos alli; la meta seria que mas o menos el 80% de los
abarrotes requeridos por sus familias se conmpea el punto de venta de la Asociacion.

Tenemos que ser fieles al punto de venta y las ganancias son para t@dwsAkelardo

Una de las grandes amenazas que se tiene la representan los intermediarios a los que
tradicionalmente los asociados les han velodsus productos, a pesar que no siempre cumplen
con los acuerdos de compra y venta que se establecen y quienes no quieren perder su
participacion en el mercado.

13 .., L, . . .. .

La comision aporté un total de 41 mil euros para la compra de 64 novillas, el establecimiento de bancos de proteina y
cerca de 83 cabras para los miembros de San Isidro (con quienes tuviertiaapreuna alianza para acceder a estos
recursos. La visita de rendicion de cuenta por parte la Comision fue satisfactorio
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Por otra parte, se han hecho algunos acercamientos con grandes superficies como Makro vy
Carrdour, lo que les ha permitido identificar debilidades para acceder a ellas tales como los bajos
volimenes de produccion, la heterogeneidad en la calidad y la falta de capital para cubrir el
tiempo del plazo en el pago. No obstante esto, no descarsarpesibilidad.

En el proceso de busqueda de clientes se han establecido diferentes contactos en ciudades
cercanas y en diferentes segmentos de mercado, lo que les ha permitido identificar oportunidades
diversas tales como:

e Supermercados en Cucuta y Pamplona,
e El banco de alimentos de la arquidiocesiddenplona

e Comerciantes de favecina poblacimes de Chinacota $aravena, en el Departamento de
Arauca.

e La misma Agroescatara proveerlos de algunos productos que no tienen.

e Restaurantes escolares manejadosr la Gobernacién del Departamento de Norte de
Santander.

Al respecto, la reflexion que ha hecho la organizacién es que el problema no es la demanda, si no
la poca oferta que tienen y la diferencia en la calidad de la misma, por lo que han considerado qu
el primer paso debe ser la mejora de estas condiciones mediante el acopio y comercializaciéon
conjunta en el punto de venta de la plaza de mercado municipal y la consolidacion de su presencia
en el mercado local, como etapas previas al intento de llegéraa localidades y otros canales de
comercializacion.

Nosotros ya aprendimosa venderle directamente al consumidprantes sevendia a los
intermediarios. Comentario de don Misael, miembro deAaociacion.

2.5 ostos deproduccién

Conscientes de lamecesidad de disminuir los costos de produccién, los agricultores aplican
estrategias tales como: el uso de abonos organicos producidos por ellos mismos; la utilizaciéon de
mano de obra familiar cuyo costo no es contabilizado, la realizacién de laboresrraa f
compartida entre diferentes socios y la utilizacion de empaques de costo minimo aprovechando
las pocas exigencias de los compradores locales a este respecto.

Como la mayor parte de las ventas son locales, los gastos de distribucion son absorbidos
directamente por los mismos productores quienes en este sentido asumen los costos de
transporte de la finca al pueblo.

Para calcular y registrar los costos de produccion y los ingresos los asociados han recibido diversas
capacitaciones, luego de las cuales aplican algunas de los instrumentos aprendidos; sin embargo
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estas practicas no han resultado sostenibles y en el mtoras realizar este estudio, solo algunos
manifestaron llevar algun tipo de anotacién en cuadernos.

2.6 Sintesis de la situacion encontrada
En cuanto a la plaza

Como se evidencié el principal mercado de la Sepmiees local. Lo interesante es que los
asociados somonsientesde esta condicion por lo que sus estrategias de posicionamiento estéan
casi todas dirigidas hacia este mercado ya que se han dado cuenta que para expandirse hacia otras
plazas requieren de mayore®limenes y un mejoramiento de la calidad de los mismos. Esto
indica que la Asociacién a raiz de sus investigaciones tiene un cierto grado de conocimiento de los
clientes, fundamental a la hora de definir su nicho.

En cuanto al producto

Debido a la diveidad de los productos, la predominancia de formas de explotacién de agricultura
familiar, el volumen de produccioén son escasos para suplir las demandas de mercados fuera de los
locales.

Es de destacar el interés de producir de manergilimu organiza auque no cuenten con un
reconocimiento en el precio de los productos. Sin embargo, es mas factible que se de éste
reconocimiento en mercado regionales donde existen nictlespersonas que pueden pagar
mejores precios por sus mayores ingresos.

En cuanto al pecio

A pesar del considerable volumen que comercializde los agremiados, éstos no tienen la
oportunidad de fungir como fijadores de los precios locales, como si lo hacen los intermediarios,
en parte porque la comercializacion de estos productogeséiza de manera individual. De otro
lado, los costos de intermediacion son relevantes para alentarlos a consolidar una estrategia de
comercializacién colectiva que les permita obtener mejores precios.

En cuanto a la promocion

Aunqgue la organizacién coi con los elementos publicitarios y promocionales para acceder a
mercado locales. Sin embargo, al momento de buscar mercados mas dinamicos tendra que realizar
ajustes y mejoras en los mismos.

Reflexiones en cuanto a las hipétesis planteadas:

Hipétesis 1La poca diversidad de productos que ofrecen las microempresas dificultan su acceso a
mercados mas grandes y exigentes que los locales. ¢Qué factores dificultan el desarrollo de una
mayor variedad de productos?.
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Esta afirmacion se corrobora perfectamermte este caso. Larganizaciorha logrado ofreceuna

amplia gamade productos de frutas y hortalizgsara el mercado localdiferenciada por su
caracter orgénico, la que aun no es suficiente, ni en calidad ni en cantidad para atender las
exigencias de los supermercados a los que han querido acceder.

Generar una oferta unificada, permanente y de calidad homogénea es el retsalean
planteado para lograr el objetivo de llegar a las grandes superficies; la estrategia que han escogido
es la de ir paso a paso, aprendiendo poco a @ocomercializar juntos, por lo que han optado por
organizar primero un punto de acopio y venta @nhmercado municipal, en el que uno de los
grandes desafios sera tomar y cumplir decisiones sobre productos a cultivar y procesas, ép
produccion y cantidades. Estogsifica pasar de iniciativas indivieles y empicas de
diversificacion, sustentas en la légica de las economias campesinas de tratar de minimizar los
riesgos,a decisiones colectivas, fundamentadas en las sefiales de los mercads®nidss en
procesos de planificacion.

Por otra parteja organizacioniene en los abonos organicoson algunas mejoras en su estrategia
de produccién, otra alternativa pa ampliar sus ingresos.

Hipotesis 2: La heterogeneidad ydeficientecalidad de los productos es otro factor que limita el
acceso de los microempresarios a mercados mas dinasnexagentes. ¢ Qué factores generan esa
situacion?

La falta de técnicas estandarizadas de cultivo por parte de los agremiados, dificulta en gran
medida la homogenizacion de las calidades de los productos que elaboran, lo que se traduce en
una limitacion paa acceder a los mercados extralocales, especialmente los de las grandes
superficies con los que ya han tenido proximidad. Como el mercado local no es tan exigente en
calidades los agremiados lo prefieren y de hecho sus planes son ampliar sus preserst& en e
primero, y luego, si expandirse a otras regiones.

No obstante, es preciso indicar que la organizacién podria tener ciertas facilidades para taejorar
calidad de los productos ya que han sido perneados pocaptos como las buenas préacticas y la
gestbn de la calidad, lo quéacilitaria posterioresesfuerzos que se hagan para homogenizar la
calidad y la presentacion de los productos, asi no sea para un mercado organico, pero Si para un
consumidor interesado en lo sano, en lo higiénico y en lo cultidadnanera sostenible

Hipétesis 3: Hace falta conocer mas en detalle la I6gica de la comercializacion que aplican las
microempresas rurales, asi como documentar el hecho de que la comercializacion en forma
conjunta es mas favorable que la individual, p@rqpermite mayores beneficio (no solo
monetarios) a los asociados, para a partir de esas evidencias, promover e impulsar la asociatividad
con ese fin.

Al igual que en el caso anterior, la ved&los productos por via de lsdciacion hasta ahora es
un proyecto se que se busca concretar con la puesta en funcionamiento del punto de venta, por
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tanto no es posible tener testimonios y datesbre sus bondad. Sin embargo, se resalta el hecho
que en los agremiados ha existido el espiritu de venta asociais®a mediante la participacion
en las ferias o en la plaza del mercado local, lo que los ha alentado a seguir adelante con esta idea.

Para atender la preocupacion planteada en la hipétesis, resulta una oportunidad documentar los
antecedentes, proceso, ¢pos y lecciones que al respecto haya tenido la organizacion Agroescala,
que con base en esos conocimientos esti asesorarfflovalespaz en su iniciativa de instalar un
punto de venta colectivo en la plaza de mercado municipal.

Hipotesis 4: Las MER tiendificultad para competir con precios en los mercados. Qué factores
estan ocasionando esta situacion: ¢altos costos de las materias primas y los insumos? ¢los
proveedores de materias primas e insumos trasladan sus ineficiencias a las MER? ¢ no hay rigor en
la estimacion de los precios de venta? ¢son muy altos los costos de distribucién de los productos
luego de que salen de la unidad de produccién?

En este caso parece no corroborarse esta hipétesis, lo que podria expfioagse:los productos

que comercitiza laorganizacion, en su mayoria, son frescos y la distancia a los puntos de
consumo, que en general son cercanos a los lugares de la produccion. De acd se puede ir
planteando una hipo6tesis complementaria mas precisa: Las MER tienen dificultad paraticomp
con precios en los mercados de productos procesados, situacion que se agrava en funcion de la
distancia de estos a las unidades de produccion.

Lo que si se confirma como factor que limita la competencia de las MER en el aspecto precios es el
poco rgor y falta de cultura de los productores para llevar registros de los costos de produccion y
hacer estimativos de precios de venta. Esta situacion, en este caso como en otros, parece superar
la oferta de los programas tradicionales de capacitacion qugemeran los productos esperados

de aprendizaje. Aca aparece otro punto de interés para consideracion de futuras intervenciones
del Programa Oportunidades Rurales en el componente de comercializacién.

Algunas lecciones aprendidas y aportes a la investigaaiyfobal de mercados

A Manejar una amplia variad de productos no esna estraegia suficientgparaconseguir
que una MER compita satisfactoriamerga mercadgs extralocalesen los que factores
como calidad y volimenes son claves para lograr el accesusa ell

A Dentro de los mercados locales, existen demandas institucionales que pueden ser
satisfechas adecuadamente por la oferta apropiada de MER, como lo demuestra esta
organizacion y su acercamiento a mercados administrados por la iglesia y el gobierno
departamental. Favorecer esa mirada y esa aproximacion podria ser un aspecto a
considerar dentro de la estrategia de comercializacion del Programa Oportunidades
Rurales.

A Los productos con agregacion de valor, via procesos de conservacion y/o transformacion,
ofrecen ventajas en la comercializacion porque son menos perescibles y mas faciles de
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manejar, perolas MER tienen debilidades para competir con ellos en mercados
extralocales en razon al sobre costo que les representa la compra de insumos que no se
producen en el territorio y por los gastos de transporte y distribucion.

La aplicacién de practicas de produccion y gestion de procesos, asociadas con sellos y
certificacione de calidad, tienen reales posibilidades de facilitar acceso a mercados y a
generar impactos positivos en las organizaciones empresariales si responden a
necesidades identificadas por las MER en sus clientes y consumidores actuales o
potenciales ciertos.

Hay un reto en la generacién y aplicacion de programas de capacitacion de calculos de
costos de produccion y estimativos de precios de venta, que generen reales impactos de
aprendizaje en MER. El generar capacidades para el registro de datos en formatos

adecuados a las caracteristicas de esas unidades empresaressy posterior manejo
y analisiscon mirasa la necesidad de tomar decision@scticaspermanentes parece ser
una tarea no terminada.

A En ese mismo componente de la formacién de capacidabdemanas en las MER, se
corrobora en este caso la importancia y utilidad de las estrasede aprendizaje entre
paresy dentro de estos conceptos, el instrumento de las rutas de aprendizaje.

CASQB: Asociacion de Fruticultores de Palermo (Asofrupal)

3.1 Sobre la organizacidmicroempresarialy sus antecedentes
Asociacion de productores y

transformadores de mora localizada en el

corregimiento de Palermo, anexo al

municipio de Paipaen donde el cultivo de

mora representa la principal fuente de

ingreso de los habitantes. Esta

organizacién surgié a principios de 2007

con 19 socios como producto de una

capacitacion en Buenas Practicas Agricolas

BPA y Buenas Préacticas de Manufactura

BPM aplicadas a mora, realizada por

CORPOICA, en desarroll6 de la cualdmo

los docentes los instd y apoy6 para que se organizaran. Actualmente hay 26 socios.

Los objetivos con los cuales se creo la organizacion giraban en torno a elevaathdmhida de
los asociados ynejorar la comercializacion de los productos, laeduccion de la cadena de
intermediacion.
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