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Resumen
El sector agricola en Colombia se enfrenta a multiples problematicas asociadas a la produccion y
comercializacion de los productos agricolas. Uno de los problemas que mas afecta las
condiciones de produccion y comercializacion de los agricultores en Colombia, son la
intermediacion ya que estos imposibilitan que los productores accedan a precios justos para que
justifique su inversién y mano de obra.

La presente monografia, tiene como finalidad disefiar y evaluar una estrategia que
permita disminuir la afectacion por la intermediacion de los productos agricolas que producen
los campesinos del municipio de Garzon Huila y los cuales comercializan en la principal plaza
de mercado; a su vez, que esta estrategia permita generar una utilidad para dar continuidad al
proceso agricola y de abastastecimiento para esta importante zona del pais.

Para lograr estos resultados se utilizé el método cualitativo por conveniencia el cual nos
permitio visualizar de forma directa la problematica que han venido presentado los campesinos
en la comercializacion de sus productos en la plaza de mercado de Garzén Huila, Obteniendo
resultados relacionados producto mas comercializado, hectareas que se disponen para
produccion, porcentaje de ganancia que obtienen en la venta de sus productos, el impacto que
tienen los intermediarios y como no se sienten representados por las politicas publicas tanto
locales como nacionales.

Palabras clave: Comercializacion, produccion, agricultores campesinos intermediacion,

disefio de estrategia, economia solidaria, asociatividad.



Abstract
The agricultural sector in Colombia faces multiple problems associated with the production and
marketing of agricultural products. One of the problems that most affects the production and
marketing conditions of farmers in Colombia is intermediation, which makes it impossible for
producers to access fair prices to justify their investment and labor.

The purpose of this monograph is to design and evaluate a strategy to reduce the
impact of the intermediation of agricultural products produced by the farmers of the
municipality of Garzéon Huila and which are commercialized in the main marketplace; at
the same time, this strategy will generate a utility to give continuity to the agricultural
process and supply for this important area of the country.

To achieve these results we used the qualitative method by convenience which
allowed us to visualize directly the problems that farmers have been presenting in the
marketing of their products in the market place of Garzon Huila, obtaining results related
to the most marketed product, hectares that are available for production, percentage of
profit they get in the sale of their products, the impact of intermediaries and how they do
not feel represented by public policies both locally and nationally.

Key words: marketing, farmer production, farmer, intermediation, strategy design,

solidarity economy, associativity.
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Anexo B



Introduccion
Actualmente en las ciudades y pueblos de Colombia, las plazas de mercado han sido epicentro de
la economia agricola de cada region, siendo este un eje fundamental en la comercializacion de
productos cultivados por los campesinos de Colombia. las plazas de mercados son bienes de uso
publico, en donde se debe garantizar la libre comercializacion de productos agricolas
fundamentandose en la sentencia No. T-238/93 que segtn el magistrado ponente Cifuentes
Muioz (1993): “El caracter de bienes de uso publico somete a las plazas de mercado a la
custodia, defensa y administracion por parte de las entidades publicas respectivas” (parr.1).

El tema de estudio va orientado a abordar una afectacion con la finalidad de
disefiar una estrategia que permita la comercializacion de los productos agricolas de los
campesinos de Garzon, Huila en la principal plaza de mercado, promoviendo una unién
entre los campesinos e intermediarios de la region.

Siguiendo con la linea de profundizacion escogida “productividad y
competitividad de las empresas colombianas”, de la linea 03 administracion y
competitividad de la Universidad Colegio Mayor de Cundinamarca, plantearemos una
estrategia con un enfoque basados en los principios solidarios de equidad, igualdad,

empleabilidad, y cooperativismo

Naturaleza y dimension del tema de estudio

Enunciado del problema

La presente monografia, busca proponer una estrategia asociativa que permita a los
campesinos del municipio de Garzon Huila, comercializar los productos agricolas de forma

competitiva frente a los intermediarios, aportando al crecimiento y desarrollo de la economia en
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la principal plaza de mercado. Se evidencia que una familia campesina para obtener una
cosecha de cualquiera de los productos agricolas debe trabajar y generar una inversion
durante mas de un afio. Asi mismo, el Ministerio de agricultura, en el informe de
indicadores e instrumentos cadena de platano 2018, Producir un kilo de platano puede
costar alrededor de 580 pesos, el precio de venta al intermediario puede oscilar entre 600
y 650 pesos y para el consumidor final el precio de venta se encuentra alrededor de 1500
pesos, dando un margen de ganancia mucho mayor al intermediario que al productor. De
acuerdo con el (informe Indicadores e Instrumentos Cadena de Platano, (2018). Lo
indicado anteriormente se puede inferir que la intermediacion es una problematica que
aqueja al productor el cual no puede percibir grandes margenes de ganancia por producto
ya que el intermediario es quien percibe el volumen de utilidad.

Actualmente se evidencia una afectacion en los ingresos de los agricultores ya que deben
preparar el terreno para el cultivo, comprar los insumos como fertilizantes, semillas,
herramientas entre otros, deben trabajar a diario en el cuidado del cultivo , transportar a la plaza
de mercado y esto conlleva a grandes costos y vender a bajos precios a los intermediarios
quienes fijan los precios de compra, factores como la poca organizacion de los campesinos, la
falta de control en precios justos en la cadena de comercializacion, y entre otras causales hacen
que producir sea poco rentable para un campesino. Como radiografia de la situacion tenemos el
paro agrario que se ejecuto en el 19 de agosto y el 12 de setiembre del 2013, en donde la
participacion fue masiva y los camposinos exponian sus inconformidades al gobiernos y pedian
una intermediacion para poder continuar produciendo.

Acrecentando la afectacion de los pequefios agricultores, se evidencia la

monopolizacidn de la plaza mercado por parte de los intermediarios en los puestos para la
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comercializacion de los productos agricolas, relegandolos a otros sectores comerciales

informales como lo son los polideportivos de los barrios aledafios.

Formulacion del problema

(Como afectan los intermediarios la comercializacion de los productos agricolas por
parte de los campesinos del municipio de Garzon, Huila en la principal plaza de abastecimiento y

su efecto negativo en la economia del campesino productor?

Objetivos del estudio

Objetivo general

Disenar una propuesta de asociatividad entre los campesinos e intermediarios del
municipio de Garzén Huila, con la finalidad de comercializar los productos agricolas a un valor

competitivo que beneficie a los agricultores.

Objetivos especificos

o Identificar la afectacion en la economia de los campesinos que comercializan los
productos agricolas en la principal plaza de abastecimiento de Garzon Huila a causa de la
intermediacion.

o Evaluar estrategias de comercializacion planteadas por los autores para la

definicion de la mejor alternativa en la problematica identificada en Garzon Huila.



Justificacion y alcance

Justificacion.

El sector agricola de Colombia ha enfrentado en el tiempo diversas problematicas en la
produccion y comercializacion de los productos agricolas, esta afectacion se visibiliza con los
tratados de libre comercio, en donde competir se vuelve mucho mas dificil para el campesino, la
poca tecnificacion en los procesos productivos, los fendémenos climatoldgicos y uno que
es el objeto de nuestro estudio el cual corresponde a la cadena de intermediarios que
definen los precios de compra y venta de cada producto.

Es importante destacar que en Colombia los mercados campesinos o plazas de
mercado, funcionan como la primera linea de comercializacion para los pequeios y
medianos productores, quienes por no ser industrializados no cuentan con canales de
distribucion para la venta a grandes consumidores o supermercados de grandes
superficies y a su vez la produccion es inferior a las grandes empresas.

El presente estudio surge de la necesidad de documentar la afectacion con la cual
conviven los agricultores en el municipio de Garzon, Huila, frente a la comercializacion
de los productos agricolas, identificar los productos con mayor comercializacion por los
intermediarios, asi como las acciones que se han tomado por parte los entes de control
para intervenir en esta situacion.

Teniendo como base la anterior situacion se disefiard una estrategia que permita
dar una posible solucion como visibilizar la afectacion que tienen los agricultores en el
municipio, y como mediante la elaboracion y aplicacion de la estrategia sostenible a largo
plazo se podré obtener precios justos a la hora de comercializar sus productos guiando al

campesino para ser un referente de progreso en la region.

12



13

Relacion con la linea de investigacion institucional

De acuerdo con la linea de profundizacion y relacion directa con la linea de investigacion
“productividad y competitividad de las empresas colombianas”, de la linea 03 administracion y
competitividad de la Universidad Colegio Mayor de Cundinamarca. Abarcaremos un enfoque en
la economia solidaria y el desarrollo de actividades productivas basados en un bien comun,
evocando los principios solidarios de equidad, igualdad, empleabilidad, y cooperativismo, los

cuales seran integrados en esta investigacion.

Alcance
El alcance de este estudio conduce a evaluar y generar una estrategia que permita a los
agricultores del municipio de Garzon Huila, comercializar los productos agricolas en condiciones

competitivas que aporten a mejorar la calidad de vida.

Revision de literatura
A continuacion, se encontrara conceptos y perspectivas de diferentes autores con base en
estudios similares, los cuales permitiran abordar de forma objetiva la actual afectacion de los
agricultores en la comercializacion de los productos agricolas de un sector del pais y como se
puede plantar posibles alternativas para generar estrategias que beneficien a la comunidad en

general.

Marco tedrico
El marco teorico del presente estudio es el principio de una sucesion de elementos
conceptuales, concerniente a las variables de mercados y comercializacion agricolas y lo que

otros autores han desarrollado que establezca como los antecedentes de esta monografia, para



que de este modo exista una excelente compresion del centro de estudio y todas las
dimensiones e indicadores interconectados con el tema.

Para efectos del presente documento se efectud una exploracion de diferentes
escritos como antesala coherente con las variables planteadas de mercadeo y
comercializacion, tomando diversos aspectos que se consideran relevantes y de validez
para la elaboracion del mismo como autores textos consultados, tipos de estudios, disefios
modelos y tipos de instrumentos, que se presentan a continuacion como referente de esta
monografia.

Los mercados y la comercializacion

Para ejecutar el proceso de comercializacion encontramos diferentes métodos ya
sean fisicos o virtuales, adicional se deben tener en cuenta las variables de oferta y
demanda, también debe incluir diferentes funciones para que exista dicha
comercializacion como es la produccion, seleccion, transporte, logistica y demads, con el
fin de poder llevar el producto o servicio al consumidor final. (Instituto Interamericano de
Cooperacion para la Agricultura IICA, 2018) Con esto podemos tener un concepto
mucho mas claro de lo que es la comercializacion y entender la dindmica que esta

presenta para nuestro estudio.

14

Los mercados campesinos son eje fundamental del desarrollo de cada una de las regiones

colombianas. Las plazas de mercado se han convertido en un eje central para la alimentacion de

las regiones y municipios del pais, siendo parte de un derecho a tener una alimentacion con

productos saludables. (Pefia, 2019).
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Con anterior logramos evidenciar la importancia que tienen los campesinos en la
economia rural y como su intervencion en las plazas de mercado contribuyen a mejorar la
economia y calidad de vida, no solo de una regién sino de todo un pais.

Los intermediaros se encuentra diversificados y estos se definen por la cantidad de
productos que movilizan, se comienzan a estratificar en dos extremos y uno son los que su
capital no permite costear un flete de un camion y otros que pueden controlar una
comercializacion regional (Rudas, s.f.).

De acuerdo con lo anterior los intermediarios se pueden clasificar en:

Tabla 1

Clasificacion de Intermediarios

Intermediarios Movilizacion Capacidad

Movilizan pequefios
volumenes de produccion y

Pequenos solo en la zona donde opera 3 0 4 toneladas
Movilizan grandes
Grandes volumenes de produccion y Ms de 4 toneladas

controlan produccion
regional

Nota. Informacion tomada de (Rudas, s.f.).

Se infiere que los pequefios agricultores no tienen la facilidad de movilizar los productos
agricolas de forma rapida y eficiente, dado que no tiene la capacidad logistica siendo este un
inconveniente para comercializar de forma competitiva.

Economia solidaria

la economia solidaria busca estrategias no de solo generar riquezas o ganancias de forma
individual si no que por el contrario se requiere de la participacion de varios autores para la
mejora de la economia de un sector vulnerable como el de los agricultores que venden sus

productos en la plaza de mercado. (Super Intendencia Financiera,2021).
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Asociatividad

La asociatividad es una de las estrategias que se cuentan actualmente para alcanzar la
competitividad con esto indicamos que es un modelo eficiente para acceder a nuevos mercados,
formalizar el trabajo y desarrollar grandes capacidades de liderazgo empresarial, de igual forma
es una estrategia fundamental con aras de aumentar la competitividad en todas las cadenas
productivas agropecuarias. Las asociaciones han estado inmersas en la produccion agricola en
varias partes del mundo y en donde se estudiaron por primera vez en la region de los estados
unidos y Canadé (Olarte 2019).

El sistema agroalimentario

La insuficiente dimension de las explotaciones agrarias y varios problemas del sector
agricola son una condicion importante para la aplicacion de estrategias de mercadeo y que no
pueden ser atendidas a causa del volumen reducido de la cifra de ventas, por otro lado, la falta de
capacitacion del productor frente a estos inconvenientes.

Considerando la dispersion en la produccion agraria en gran nimero de unidades
productivas, se encuentra que los sectores relacionados con la agricultura se determinan por una
estructura basada en nimero limitado de compaiias, es decir que se trata de sectores con elevada
concentracion, la cual no para de aumentar. Lo que genera que la produccion agricola como
produccion no sea rentable, si no que por el contrario toda la atencion este en la comercializacion
y transformacion de los productos (Malave (como se cito Araya Chavez 2005).

Produccion agricola

El cultivo de productos agricoas son de gran importancia para la economia de las regiones

Alpapucho Pilahuisin (2011) plantea que la produccion agricola hace referencia a los beneficios

que generar la actividad como es el cultivo de productos de grano, cereales, vegetales y que son
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parte importante para para la alimentacion del ser humano y que por mas desarrollo tecnologico
siemore forman parte fundamental de la eocnomia de todas las regiones del mundo.
Politica de compra de los mercados agropecuarios
Con respecto a la politica de compra de los mercados agropecuarios Rizo Miriela et
al.(2017), aclaran que “esta encaminada a mantener e incrementar las vias de compra que permitan
reducir los precios de costo y de venta de los productos, mejorando la calidad; con el objetivo final
de incrementar las ventas, utilidades y la rotacion del inventario™. (p.5)
planeacion estratégica
La planeacion estratégica no solo hacen parte de empresas de servicios, si no que
el concepto de disefiar estrategias de produccion, comercializacion y marketing son
fundamentales para el desarrollo del sector agropecuario ya que permite tener una mejor
desarrollo de sus actividades, adicional disefiar una organizacioén permite que se amplien
mercados y se logre tener un mejor desempefio en todas las actividades ya que al estar
organizados y constituidos su campo de accion deja de ser limitado a vender a unos pocos
y puede generar estrategias de comercializacion con almacenes de grandes superficies o
internacionales como la exportacion a otros paises Romero (2008).
Agricultura ecologica
Encontramos que el desarrollo de actividades y practicas amigables con el medio ambiente
conllevan al no uso de fertilizantes quimicos, al no uso de semillas modificadas genéticamente,
tanto en su producciéon como es su comercializacion y las cuales por normas que certifican al
consumidos que son de origen organico (Sanchez 2017).
Bolsa agropecuaria
Granados (1998), en la revista Tendencias en la Comercializacion de Productos Agricolas

en America Central sefiala que la Bolsa Agropecuaria “permite la venta y compra de productos en
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una de las formas mas competitivas, de mayor rapidez y garantia. Son medios de facilitacion para
la realizacion por medio de sistemas especializados en el analisis de precios, transporte y
mercados”(p.35).

Agricultura por contrato:

La practica de agricultura por contrato es un concepto importante ya que le merite al
compesino comercialziar sus productos no solo de forma local, si no que brinda la oportunidad de
implemntar convenios con supermercados de grandes superficies y asi su produccion y venta estan
aseguradas, claro esta que este proceso por lo general el estado trata de vigilar y supervisar estas
practicas de comercializacion de mercado, con el fin de que exista una comercializaicon justa.
(Somashekhar 2014).

Cadena de suministro:

La cadena de sumisnistro hace referenca a la participacion de diferentes actores y lo cual
va desde el prodcutor, el transportista, almacenamiento y entreo otros, lo que genra que estas
actividades no se concetren solo en una empresa o secotr si no que por el contrario todos estan

diretamente involucrados (Londe y Masters 1994).

Cooperativa agronoma

Nos referimos aqui tanto a la division del trabajo que tiene lugar dentro de las
organizaciones, y a la division del trabajo que pasa por los intercambios de mercado. La divisién
del trabajo que tiene lugar dentro de las organizaciones se debe principalmente a la especializacion
y a la disponibilidad tecnologias. Smith (como se cit6 en tortial et al; 2013)

La pobreza rural no disminuird drasticamente mientras los paises en desarrollo no se
comprometan a lograr una mejor distribucion de la riqueza. En un par de décadas habra mucha

menos gente en las zonas rurales. Sin embargo, la lucha contra la pobreza en el campo también
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dependera en gran medida del desarrollo macroecondémico de las naciones. Las cooperativas
agricolas deben dar una perspectiva a las alianzas estratégicas entre las grandes empresas
organizadas en cooperativas y los pequefios agricultores familiares.

Las cooperativas agricolas tienen que tener socios y el potencial para desarrollarse
economicamente. Esto significa que el agricultor debe poder acceder a tierras suficientes y a
créditos asequibles con la finalidad de desarrollar técnicas y conocimientos y. El agricultor debe
tener acceso a informacion y redes de mercado. La agricultura de subsistencia no suele ofrecer
posibilidades de desarrollo cooperativo y contribuye poco a la reduccioén de la pobreza. (Okold,
s.f.)

En el pasado, las cooperativas agricolas podian desempenar un papel importante en la
recogida y venta de la produccion de sus miembros mediante una simple valorizacion en mercados
protegidos. Pero, el cambio de entorno con nuevas reglas econdmicas, sociales y politicas les insta
a desarrollar estrategias similares a las del sector privado frente a los mercados abiertos. Los
grandes retos de hoy y de mafana son los de la internacionalizacion de los mercados, de la
innovacion, de la conservacion del medio ambiente y de la seguridad alimentaria (Pezeshki-Rad
etal., 2011).

Por otra parte, la division del trabajo que tiene lugar mediante intercambios de mercado se
ve favorecida por la reduccion de las transaccionen costos. La incompletitud del contrato y la
informacion asimétrica se encuentran entre las principales causas que favorecen un aumento de

costos y la reduccion del alcance de la Cooperativa Agricola.

Marco demografico.

De acuerdo con la Garzon Huila Municipal de Garzén Huila (2021):
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El municipio del Garzon se encuentra ubicado en la region central del departamento del
Huila al suroccidente colombiano. Conocido como “la capital diocesana del Huila”, por
ser la primera didcesis catolica de la region de la cual se crearon las actuales. Lo separan
de la capital del departamento de Huila, la ciudad de Neiva, 116 Km de distancia por via
terrestre. E1 Municipio esta dividido en 94 veredas, de las cuales 12 tiene la
denominacion de centros poblados: Caguancito, El Descanso, El Meson, El Recreo, La
Jagua, Majo, El Paraiso, Providencia, San Antonio del Pescado, San Gerardo, Santa
Marta y Zuluaga. Cuenta con una extension de area urbana aproximada de 200 Km2 Km
2 y una extension de drea rural aproximada de 380 Km2 Km 2. Su economia principal es
la Agropecuaria: Es la principal actividad econdmica del municipio. Genera 6.504
empleos permanentes y tiene en cuenta como principal producto el café, que aporta el
45% del excedente empresarial agricola y ocupa el 78% del total de las personas que
estan vinculadas a alguna actividad. Le siguen en su orden el platano, el arroz, el
maracuy4, la yuca y el cacao, entre otros. La produccion agricola abarca 12.488 ha.,
equivalentes al 21,5% del total de la superficie municipal. El sector pecuario genera un
promedio de 175 empleos permanentes en los sectores bovino de doble propdsito (carne y
leche), los porcinos y la avicultura de doble fin. La piscicultura se centra en especies de
mojarra plateada, carpa espejo y cachama cultivados con el fin de mejorar el nivel de vida

de la poblacion rural (Pequenos productores) y a su vez incidir sobre la dieta alimentaria.

(parr.1)

Diseiio Metodolégico
La siguiente investigacion tiene la finalidad de generar evidencias frente a la

afectacion de los campesinos en la comercializacion de los productos agricolas por los
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intermediarios en la plaza de mercado. Para esto se presenta a continuacion la metodologia de

trabajo que busca alcanzar los objetivos propuestos.

Diseiio de la investigacion

El estudio investigativo tiene enfoque cualitativo, el cual permite a partir de los supuestos
positivistas, la investigacion cualitativa asume una realidad objetiva, para cuyo estudio es una
condicidon fundamental la separacion de quien investiga respecto al objeto de estudio. Tal como
sefialan Dalle, et. al. (2005) “La distancia frente a aquello que se pretende investigar es vista
como condicion necesaria para alcanzar un conocimiento objetivo” (p. 40). Se utiliz6 también la
técnica de muestreo no aleatorio y no probabilistico que permite crear muestras basadas en
un acceso facil, a la disponibilidad de personas, considerando que por la condicion de pandemia

se restringe el acceso a las personas.

Muestra

La técnica utilizada para generar la estadistica fue el muestreo por conveniencia que se
acopla a la necesidad de nuestro estudio con la finalidad de dar respuesta a los objetivos,
Scribano (2008) plantea que la muestra por conveniencia consiste en seleccionar datos de
acuerdo con su disponibilidad y no determina claramente el universo del cual se toma la muestra,
por lo que conlleva que la representatividad sea nula.

Teniendo en cuenta, la técnica mencionada anteriormente, se realizo la recoleccion de datos
a una determinada poblacion, la cual estaba conformada por individuos que accedieron a participar
en el estudio y que se encontraban en un rango de edad de 18 a 60 afios de ambos sexos, campesinos
residentes del municipio y quienes comercializan productos agricolas, que asistieron a la plaza de

mercado principal del municipio.
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Para la aplicacion se tuvo en cuenta la etnografia, las caracteristicas del sector y las

necesidades de las comunidades frente a la comercializacion de los productos.

Tabla 2.

Determinacion de muestra

Tipo de estudio Tamafio minimo de muestra sugerido

Una comunidad o grupo cultural, 30-50 casos que lo conformen. Si es

Etnogréfico cultura . X P . .
menor el grupo, incluir a todos los individuos o el mayor nimero posible.

Doce participantes homogéneos.

Et +fico bési
nografico basico Sila unidad de analisis es observaciones, 100-200 unidades

Fenomenoldgico Diez casos

Teoria fundamentada,

entrevistas o De 20 a 30 casos

personas bajo observacion.

Historia de vida familiar Toda la familia, cada miembro es un caso

El sujeto de estudio (si vive) y el mayor nimero de personas vinculadas a

Biografia JN o
g él, incluyendo criticos.

Estudio de casos De seis a 10. Si son en profundidad, tres a cinco.

Siete a 10 casos por grupo, al menos un grupo por tipo de poblacién. Si el
grupo es menor, incluir a todos los individuos o el mayor nimero
posible.

Para generar teoria, tres a seis grupos

Grupos de enfoque

Nota. Datos proporcionados por (Sampieri & et al., 2006, p. 384. Tabla 13.1)
Resultados

Teniendo en cuenta los objetivos propuestos, a continuacion, se presenta el resultado de
cada uno de ellos, siendo base para la propuesta del objetivo general.
Afectacion en la economia de los campesinos que comercializan los productos agricolas en
la principal plaza de abastecimiento de Garzon Huila a causa de la intermediacion.

Al desarrollar el anélisis de la encuesta realizada (ver anexo B), se identifica la
afectacion que actualmente se tiene por la intermediacion en la comercializacion de los
productos agricolas por los campesinos, quienes se ven afectados por una cadena de

intermediarios y seglin los productores, afectan tanto al agricultor como al consumidor

final esto se reafirma segun la respuesta de los encuestados donde el 68% se ve



23

perjudicado por esta figura y donde la ganancia percibida estéd entre el 20% y 40% para la gran
mayoria y donde urge una regulacion con miras a poder llevar una sana competencia y economia
sostenible a largo plazo.(ver anexo A).

Acrecentando la afectacion se evidencia que el 85% de los encuestados indico desconocer
el valor del producto que comercializa en el mercado regional, esto dado a que el intermediario
es quienes normalmente fija los precios en la comercializacion del sector. De igual forma el 70%
de los encuestado indicaron que el precio de venta de sus productos se encuentra en una escala
regular frente al competidor. (ver anexo A).

Estrategias de comercializacion planteadas por los autores.

Con la finalidad de evaluar y disefar una estrategia acorde a las necesidades de la
poblacion local y en aras de dar respuesta al objetivo tres planteado en el presente estudio, se
evaluaron dos propuestas de comercializacion de diferentes autores acordes al sentido de
pertenencia y competitividad que queremos buscar en la comercializacion de los principales
productos agricolas en el municipio de Garzon Huila.

Estrategia 1 Coseche y venta a la fija

Se crea por parte del, Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural (2019):
Términos contractuales acordados previamente.

Las partes - compradores y vendedores deben acordar antes de la formalizacion de la
relacion contractual, los términos y condiciones que regiran la produccion y
comercializacion de los productos agropecuarios. Entre otros: el precio que se pagara a
los productores, la cantidad y calidad del producto demandado por los compradores, la
fecha y lugar de entrega a los compradores y las medidas para solucionar controversias en

caso de incumplimiento del contrato por alguna de las partes.
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Acuerdos contractuales legalmente vinculantes.

Los acuerdos de agricultura por contrato deben ser formalizados como legalmente
vinculantes, tanto para productores como para compradores. Razon por la cual las dos
partes deben estudiar a profundidad las condiciones y términos del acuerdo comercial
previamente a su firma.

El sector publico como facilitador del encuentro oferta - demanda.

La labor del Sector Publico sera la de facilitar el acercamiento entre compradores y
productores, asi como contribuir a la comprension de la oferta de los compradores y las
clausulas de los contratos por parte de los productores, actuando de forma neutral en la
negociacion, considerando que se trata de un acuerdo entre particulares.

Cumplimiento de los términos contractuales via para el desarrollo de relaciones comerciales
duraderas.
La agricultura por contrato representa para la industria la oportunidad de contar con
proveedores rurales estables, y materias primas que reunan las caracteristicas técnicas
demandadas en sus procesos de transformacién y comercializacion. Para los productores
la agricultura por contrato les genera la oportunidad de contar con procesos de
comercializacion mas seguros, estables y rentables, que los realizados a través de los
canales tradicionales de comercializacion. (p. 6,7)
Estrategia 2 de comercializacion de productos agricolas.
Teniendo como base al (Instituto Interamericano de Cooperacion para la agricultura IICA
2020) quien plantea dentro del crecimiento agricola identificar factores como condiciones para la
implementacion; Es asi que para lograr la identificacion de la mejor propuesta estratégica el

primer paso sera definir los criterios y encontrar elementos comunes, para esto nos indica que
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debemos definir elementos que permitan que la estrategia y estos deben ir en primer lugar
identificar si los producores se encuentran organizados de forma forma o informal, como
segundo punto si losproductos dene estar clasificados de forma que permita dar valor agregado y
estos pueden tener criterios como frescos, si tiene valor anadido, cuentan con alguna
certificacion , como tercer punto identifcar si la cadena de intermediarios si es corta o larga con
relacion a la entrega al consumidor final, otro aspecto importante es que tipo de compradores se
encuentran si son directo o indirectos con el fin de identifcar que tipos de acuerdos se pueden

llegar si verbales, escritos.

Bajo lo anterior la propuesta indica sera las conexiones sociales que se realicen con el
consumidor final, generando una estrecha relacion entre producto y comprador mediante
acuerdos previos con la finalidad fidelizar al consumidor y que compre los productos
directamente al agricultor, y donde se tendra la posibilidad de poder dar un precio mucho mas

asequible siempre y cuando se pueda referir méas consumidores.

Evaluacion de estrategias planteadas por los autores.

La evaluacion de las propuestas surge de acuerdo con la necesidad que tienen los
campesinos en la plaza de mercado de Garzon Huila, en la comercializacion de los productos, las
anteriores propuestas nos indica alternativas de solucion y como estas pueden lograr beneficiar
directamente a los campesinos.

Con esto se pretende evaluar las alternativas de solucion de la venta directa con los
consumidores o supermercados de cadena, seleccion de productos y como mediante a nuevas

estrategias que surjan en el desarrollo de la actividad se pueda dar un valor agregados.



En la evaluacion de las estrategias se realiza un comparativo el cual permite analizar

aspectos importantes a tener en cuenta al momento de la aplicacién de nuestra propuesta.

Tabla 3.

Comparativo entre estrategias.

Estrategia

Ventajas

Desventajas

Estrategia 1
Cosecha y venta a la
fija

Estrategias 2
comercializacion de
productos agricolas.

Ministerio de
agricultura y
desarrollo
social

Instituto
Interamericano
de cooperacion

para la
agricultura
IICA

*Relaciones comerciales
con grupos asociados de
productores que estan en
desventajas.

ecompetitividad sostenible.

*Involucra a productores
no organizados,
productores organizados
informalmente y
productores organizados.
*Diferenciacion del
producto: para este
criterio se tendrd que
clasificar como genérico,
fresco o procesado con
bajo valor afiadido,
acuerdo y formalidad de
las relaciones entre el

productor y el comprador,

en relacion con la
existencia o ausencia de
acuerdos previos o
vinculantes con esto se

podré identificar posibles

relaciones o pactos
verbales en la posible
compra como la
fidelizacion de esta.

Productores poca
formacion en
asociatividad y no
se incentiva la
misma, pocos
programas de
desarrollo rural

Aumento de costos
en la produccion y
poco
acompanamiento en
la formacion de los
agricultores.

26
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Nota: Elaboracién propia con datos suministrados por (Ferro-Soto, 2013, pag. 270) y

Godet (1996, 2006),

Con base en lo anterior, se identifica que la propuesta mas acorde a nuestro plan de
trabajo corresponde a la estrategia 1 “Coseche y venta a la fija” esta permite identificar y
acercar al agricultor para que se organicen de forma asociativa y asi comercializar los productos

agricolas de una forma mucho maés rentable en la principal plaza de mercado de la region.

Para generar esta evaluacion se tomaron varios aspectos los cuales a nuestro criterio se
asocia al modelo que queremos representar.

L Términos contractuales acordados previamente. Con esto se identifica la
necesidad de asociacion, los términos en los cuales es posible realizarlo, y como esta
permite el acceso a diferentes plataformas de comercializacion agricola para poder
obtener un espacio donde competir de una forma justa y rentable.

2. El sector publico como facilitador del encuentro oferta - demanda. Para
esta se identifica al sector publico como un actor importante para el desarrollo de
actividades de comercializacion de los productos como facilitador de este.

Esta evaluacion permiti6 dar una observacion mucho mas amplia de las necesidades,
poder abordar las barreras y posibles soluciones que se puedan proponer a futuro y asi poder dar

continuidad al negocio y a la asociacion.
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Disefio de una propuesta de asociatividad entre los campesinos e intermediarios del
municipio de Garzon Huila, con la finalidad de comercializar los productos agricolas a un
valor competitivo que beneficie a los agricultores.

Con base en la identificacion de la afectacion por la intermediacion, surge la necesidad de
crear una asociacion de pequefios productores campesinos del municipio de Garzon, Huila el
cual permite su organizacion con representacion juridica y que tenga como objetivo fundamental
la voceria o interlocucion con el gobierno municipal y departamental en materia de reformas,
créditos, asistencias, capacitacion y tecnificacion con la finalidad de ser competitivos ante el
sector agricola.

Para el desarrollo de la propuesta se determinaron las siguientes fases:

Fase I: Identificacion de la cadena productiva.

Para esta fase se identifica la totalidad de los posibles asociados que producen y
comercializan los principales productos agricolas.

Fase II: Determinar los segmentos de la cadena productiva.

Esta fase identifica el proceso de produccion desde insumo, la produccion, el
almacenamiento, la logistica, y comercializacion.

Fase III Crear y determinar la organizacion asociativa

Con esto se pretende poner en marcha la asociacion con una representacion juridica y su
respectiva organizacion.

Beneficios de la asociacion

1. Promover estrategias colectivas de cardcter voluntario que permita abordar he
identificar las posibles soluciones a las problematicas que se presenten dentro del sector agricola

local.
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2. Promover y potencializar la produccion agricola local.
3. Fomentar y promover la formacion en la tecnificacion de la produccion agricola
4. Desarrollar practicas sostenibles que permitan la produccion y comercializacion

de productos agricolas con precios competitivos.
Lo anterior enmarcado en los principios de la economia solidaria y el respeto por el

medio ambiente.

Posterior al andlisis y evaluacion de la mejor estrategia, se plantea lo siguiente:
Realizar una feria denominada “Canasta campesina” donde el agricultor y el comprador puedan
interactuar de forma directa sin la intermediacion y por otro lado facilitar el intercambio entre
campesinos agricultores con el fin de que ellos puedan solventar sus necesidades basicas de

alimentacion.

Otro proceso que se identificé como propuesta, es el transporte de los productos
agricolas. Corresponde a que los pequefios productores puedan contratar un vehiculo con las
especificaciones requeridas para que realice la recoleccion de los productos en la zona origen de
forma cuidadosa y los lleve a su destino final (Plaza de Mercado principal) para esto se destinara
un porcentaje que pagara la asociacion campesina y el otro porcentaje serd asumido por entes
gubernamentales como la alcaldia municipal, la gobernacion previa gestion realizada, dando a

conocer las intenciones de mejoramiento del sector.

Promover e incentivar por parte de los entes gubernamentales la capacitacion de los

campesinos en la tecnificacion de su produccion a través de conocimientos que impartira centros
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especializados como es el SENA (Servicio Nacional de Aprendizaje) y el cual permitira dar valor

agregado al proceso productivo para permitir una obtencion de ganancia mucho mas amplia.

Conclusiones y recomendaciones
Conclusiones
Los productos de mayor produccion por los campesinos del municipio del Garzéon Huila
son el platano café yuca y maiz, donde las mayores extensiones de tierras se utilizan para
producir dichos cultivos. Se evidencia la necesidad de diversificar la produccion que permita el
aprovechamiento geogréafico para poder introducir nuevos productos que se puedan cosechar en

menor tiempo acrecentando la utilidad del campesino.

Se evidencia la falta de acceso a la informacion referente a los precios de compra y venta
de cada producto lo cual genera una brecha entre el agricultor y el intermediario donde este

ultimo toma ventaja en generar margen de utilidad.

El 100% de los agricultores manifiesta la necesidad de acceder a un sistema de
informacion que identifique los precios el mercado, local y departamental, como instrumento

para obtener mejores precios.

Una de lase principales debilidades de los agricultores, es la falta de organizacion para

producir y comercializar sus productos y en general para negociar dentro de los estandares del
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mercado. La propuesta que se plantea busca la organizacion de los agricultores promoviendo y

fortaleciendo el sector agricola local mediante estrategias que permita la comercializacion justa.

La comercializacion de los productos agricolas se ve afectada por una cadena de
intermediarios y segun los productores, afectan tanto al agricultor como al consumidor final ya
que no se cuenta con herramienta de control en los precios que fijan los intermediarios por lo
cual el mayor perjudicado es el agricultor que ve disminuida sus ganancias.

Las estrategias que fija el estado en su programa “coseche y venda a la fija” no da
solucion de fondo a la problematica que presentan los agricultores, ya que las politicas

planteadas no acobijan a las necesidades que tiene el productor campesino.

Recomendaciones

Promover la organizacion de los agricultores, a través de asociaciones, cooperativas o
entidades que puedan brindarles acompafiamiento, asesoria, capacitacion para el desarrollo

alternativo en sus labores y permita el mejoramiento de sus finanzas y calidad de vida.

Creacion de politicas publicas acordes a las necesidades del agricultor donde sean

participes en su elaboracion para sentirse incluido dentro del marco normativo.

Destacar la importancia que tiene la produccion agricola para el desarrollo de la region en
cuanto a infraestructuras asociadas tanto a la produccion como al transporte de los productos. Ya
que sera imposible la produccion y el desarrollo alternativo sean competitivos en los planos
Locales y departamentales. Por ultimo, sugerimos que las futuras intervenciones para el
desarrollo alternativo busquen no solo suplir los ingresos de los productores, sino mejorar las

condiciones ambientales de las zonas rurales para su desarrollo econdémico.
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Anexos

Anexo A

A continuacion, se presenta la encuesta utilizada y los resultados de cada una de las
preguntas realizadas, con el fin de dar cumplimiento al presente estudio.

La encuesta realizada pretende mostrar una radiografia actual de la comercializacion de
los productos agricolas en el municipio de Garzon, Huila y como con estos resultados se disefiara
una propuesta que permita disminuir la afectacion.

Tabla 1.

Encuesta Pregunta 1

Item Pregunta Analisis

Seglin la recoleccion de datos se evidencia que los
productos que mas producen los agricultores son el
platano con una participacion del 68% seguido del
(Que productos agricolas
1 ‘ café con un 60% y en tercer y cuarto lugar se
cultiva en su finca? ]
encuentra la yuca y el maiz 33%. Siendo estos
productos los mas comercializados en la plaza de

mercado y con mayor rotacion.

Nota. Elaboracion propia (2021).

Grafico 1.
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Tabla 2.

Encuesta Pregunta 2

37

B

B oW b owoo N
g 2 %8 % 8§ 8 8
Porcentaje

H

Item Pregunta Analisis
Para esta pregunta se identifica que del 100%
] de los encuestados el 30% posee 1 hectarea
(Cuadl es la extension _ '
. para cultivar los productos agricolas, siendo
2 de terreno cultivado en

Hectarea (%)?

este un determinante en la capacidad de

produccion y por ende analizar la priorizacion

de los productos a comercializar.

Nota. Elaboracion propia (2021)
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Item Pregunta

Analisis

Lugares donde vende con mas

3 frecuencia los productos

mencionados

Cultivados por los campesinos, el 100% de los
encuestados indicaron que comercializar los
productos en la plaza de mercado es fundamental
para su economia y donde se identifica la

importancia de aplicar la estrategia planteada.

Nota. Elaboracion propia (2021)

Grafico 3.

Plaza del Mercado

Nota. La figura muestra el sitio en el cual los campesinos comercializan sus productos. Fuente:

Elaboracion propia
Tabla 6.

Encuesta - Pregunta 4

Item Pregunta

Analisis

(Como considera usted la
comercializacion de los
4 productos en la plaza de
mercado en cuanto a facilidad

de acceso?

Es evidente que la estrategia planteada debe cubrir la
necesidad en cuanto a facilitar el acceso de los
campesinos para la venta de sus productos, el 55% de
los encuestados calificaron como regular el acceso
para vender sus productos y donde se evidencia que

debe existir una regulacidon o normativa.

Nota. Elaboracion propia (2021)

Grafico 4
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Comercializacion de productos en la plaza de

60%

50%

40%

30%

20% 15%

10%

0%
Bueno

mercado

30%

Malo

Nota. La figura nos muestra que el acceso a la plaza de mercado para la venta de sus productos

es regular. Fuente. Elaboracion propia.
Tabla 7.

Encuesta - Pregunta 5

Item Pregunta

Analisis

(Tiene informacioén constante
5 acerca de los precios de los

productos que comercializa?

Se evidencia que el 85% de las personas no cuenta

con informacion relacionada con los precios de

comercializacion de los productos.

Nota. Elaboracion propia (2021)

Grafico 5



40

Cuenta con informacion de los productos que
comercializa

90% 85%
80%
70%
60%
50%
40%
30%

20% 15%
0%
Si No

Nota. La figura nos muestra el 85% de las personas encuestadas no cuenta con informacion
relacionada a con los precios de comercializacion de sus productos. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 8.

Encuesta - Pregunta 6

Item Pregunta Analisis

' ' Excelente comercializacion, esto lo sabe muy bien
(Usted realiza seleccion de los
el 95% de los encuestados ya que seleccionar el
6 productos agricolas para su ' .
S producto para el consumidor final es algo positivo
comercializacion? o i
para una continuidad del negocio.

Nota. Elaboracion propia (2021)

Grafico 6.
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Selecciona los productos para la comercializacion

100% 95%

90%
80%
70%
60%
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40%
30%
20%
10%

0%

a) Si

5%
|
b) No

Nota. La figura nos muestra que el 95% de los encuestados seleccionan sus productos para la

comercializacion. Fuente: Elaboracion propia,

Tabla 9.

Encuesta - Pregunta 7

Item Pregunta

Analisis

(Considera que el precio de
venta por sus productos
agricolas es: ;Bueno, regular,

malo?

Para esta pregunta evidenciamos la importancia de
la constante divulgacion de los precios a nivel
regional y nacional de los productos que se
comercializan y donde se debe generar un
acompafiamiento para poder acrecentar la utilidad

por cada producto vendido.

Nota. Elaboracion propia (2021)

Grafico 7.
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Como considera el precio por |la venta de sus

80%
70%
60%
50%
40%
30%

20%

10% 5%
0% [ ]
a) Bueno

productos

70%

25%

b) Regular c) Malo

Nota. La figura nos muestra la perseccion de los productores referente al precio de venta de sus

producto.
Tabla 10.

Encuesta - Pregunta 8

Item Pregunta

Analisis

(En qué medida le afecta la
8 intermediacion en la venta de

sus productos agricolas?

Es evidente la afectacion que tienen los campesinos
agricultores en la comercializacion de los productos
del mercado de canasta familiar por la
intermediacion, el 68% de los encuestados se ven
afectados por esta figura ya que no es posible llegar
al consumidor final con facilidad y donde segun el
estudio, los valores de compra y venta de los

productos son regidos por la intermediacion.

Nota. Elaboracion propia (2021)

Grafico 8.
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¢En qué medida le afecta la intermediacion en la
venta de sus productos agricolas?

80%
70% 68%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%
a) Alto

30%

3%
—

b) Medio c) Bajo

Nota. La siguiente figura nos muestra como perciben los campesinos la afectacion de los

intermediarios en la comercializacion de sus productos.

Tabla 11.

Encuesta - Pregunta 9

Item Pregunta

Analisis

(Qué margen de ganancia
obtiene al comercializar los
productos agricolas que usted

cultica?

Es evidente la afectacion que tienen los campesinos
agricultores en la comercializacion de los productos
del mercado de canasta familiar por la
intermediacion, el 68% de los encuestados se ven
afectados por esta figura ya que no es posible llegar
al consumidor final con facilidad y donde segun el
estudio, los valores de compra y venta de los

productos son regidos por la intermediacion.

Nota. Elaboracion propia (2021)

Grafico 9.
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inferior al 5% | NN :
entre 20% al 40% | 19
entre 50% al 70% | 1 |
Entre 80%al 100% [N 2

Mas del 100% @ 0

0 2 - 6 8 10 12 14 16 18 20

Mas del 100%  Entre 80%al 100% Entre 50% al 70% | Entre 20% al 40% Inferior al 5%
W Total 0 2 11 19 8

Nota. La figura nos muestra el margen de ganancia que se obtiene de la comercializacion
de los productos agricolas, segiin los encuestados. Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 12.

Encuesta - Pregunta 10

Item Pregunta Analisis
Considera usted que: ;Las Se identifica que las normas actuales que rigen la
normas, leyes o decretos comercialicen en la principal plaza de abastecimiento

departamentales o locales le dan la percepcion que no aportan al desarrollo de los
10 benefician o perjudican para productos campesinos ya que el 95% de los
lograr comercializar los encuestados se ve perjudicados. Por dichas normas.
productos agricolas que usted Lo cual es importante visibilizar para poder entender

cultiva? mucho mas la afectacion.

Nota. Elaboracion propia (2021)

Grafico 10.
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Nota. La figura nos muestra que el 100% de los encuestados no sienten que las leyes locales y
nacionales los beneficien o represente. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 13.

Encuesta - Pregunta 11

Item Pregunta

Analisis

(S le dieran la posibilidad de
comercializar los productos
agricolas que usted cultiva

dentro de una semana sin
H ningln tipo de intermediacion,
con venda directa al

consumidor final, estaria de

acuerdo?

con respecto a la respuesta dada por los encuestados
el 93% esta de acuerdo en poder comercializar los
productos una dia entre semana sin la
intermediacion y donde las estrategia que se plantee
debe cubrir en gran medida la necesidad de la venta

a precio justo.

Grafico 11.
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10%
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Nota. La figura nos muestra que el 93% de los encuestados estdn de acuerdo con implementar
estrategias que le permitan comercializar sus productos de forma justa. Fuente: Elaboracion
propia.
Tabla 14.

Encuesta - Pregunta 12

Item Pregunta Andlisis

(Estaria usted de acuerdo en
o Del 100% de los encuestados el 93% estaria de
hacer parte de una asociacion o
acuerdo en poder pertenecer a una asociacion que
de cultivadores campesinos ) o
12 o permita comercializar los productos agricolas de
para poder comercializar sus
' forma facil adicional que se brinden herramientas
productos mucho mas faciles y )
o constantes de capacitacion.
de forma equitativa?

Nota. Elaboracion propia (2021)

Grafico 12.
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Nota. Elaboracion propia (2021)
Tabla 15.

Encuesta - Pregunta 13

Nota. Elaboracion propia (2021)
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8%

Item Pregunta

Analisis

Teniendo en cuanta la
intermediacion en la
comercializacion de los
productos agricolas que usted
13 '
cultiva ;usted estaria de
acuerdo que se regulara esa

figura comercial para la venta

de los productos agricolas?

La intermediacion sin duda es una de las
problemadticas que aquejan al producto campesino en
la comercializacion de los productos agricolas, de los
40 encuestados el 100% indico que la regularizacion

de la intermediacion es un eje fundamental para
llegar a un punto de igualdad y equidad para ambas

partes.

Grafico 13.
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Nota. La figura nos muestra que las personas encuestadas estan de acuerdo con que se regularice
la presencia de los intermediarios en la plaza de mercado, Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 16.

Encuesta - Pregunta 14

Nota. Elaboracion propia (2021)

Item Pregunta Analisis

o Dentro del proceso se identifica la necesidad de
(Le gustaria recibir asesoria
brindar asesorias y estrategias de comercializacion el
sobre la comercializacion de
100% de los encuestados indica la necesidad de
14 sus productos agricolas con la
conocer, entender y poner en practica los
finalidad de dar valor agregado
' o conocimientos adquiridos en planes de
y diferenciacion?
comercializacion.

Grafico 14.
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Nota. La figura nos muestra que el 100% de las personas encuestadas les gustaria recibir

capacitacion sobre la comercializacion de los productos que cultiva,

Tabla 17.

Encuesta - Pregunta 15

49

Item Pregunta

Analisis

Del porcentaje de Ganancia
que usted obtiene de la
comercializacion de sus

15 productos agricolas jen qué
margen de ganancia lo puede

catalogar?

El margen de ganancia para un producto
campesino esta entre un 20 a 50 % si embargo
segun lo indicado en las entrevistas eso fluctua
dependiendo de la disponibilidad del lugar de

comercializacion y la cosecha en el momento.

Nota. Elaboracion propia (2021)

Grafico 15.
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Nota. La figura nos muestra que el porcentaje de ganancia de los productos que comercializan
estan entre un 20% y un 50%. Fuente: Elaboracion propia.
Anexo B

A continuacion, se encontrara el analisis generado de acuerdo con los resultados de la

aplicacion de la encuesta.

Resultados de analisis.
Posterior a la tabulacion de la encuesta bajo las personas encuestadas y la identificacion

de la problematica se logra inferir que:

1. Producto: Los productos que més se comercializan en la plaza de mercado en
Garzon, Huila son el platano el café la yuca y el maiz, siendo estos productos basicos en la
canasta familiar y en el cual la intermediacion tiene gran impacto por ser un producto apetecido
al publico, en este caso y dentro del disefo de la propuesta se tendra que identificar estos

productos como eje para la comercializacion justa.
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2. Extensiones Cultivadas: Las extensiones cultivadas por los campesinos equivalen
a 10000m2 aproximados para el 50% de los agricultores encuestados, con este evidenciamos que
la mitad de la poblacion agricola no dispone de espacio/terreno/tierras necesarias para realizar
una inclusién de nuevos productos con el objetivo de mejorar, la estrategia que se acoja debera
tener presente estas variables en aras de poder ayudar en la diversificacion de los productos.

3. Lugar de Comercializacion y acceso: En la actualidad las plazas de mercado son
el epicentro y concentracidon entre campesinos y compradores, un espacio donde confluye lo
mejor de Colombia. Entre verduras, tubérculos, frutas y gran variedad de productos carnicos y
lacteos donde se cobija la identidad, los rasgos culturales y las usanzas colombianas. El 100% de
los encuestados indicaron que comercializar en la plaza de mercado es fundamental para su
economia y el desarrollo agricola de la region, por tal motivo dentro de la estrategia que se
implemente, esta debera tener como base o epicentro idoneo para comercializar garantizando la
inclusion y diversificacion el acceso y movilidad de forma equitativa.

4. Precio: El 85% de los encuestados indico desconocer el valor del producto que
comercializa en el mercado regional, esto dado a que el intermediario es quienes normalmente
fija los precios en la comercializacion del sector. De igual forma el 70% de los encuestado
indicaron que el precio de venta de sus productos se encuentra en una escala regular frente al
competidor; En el disefio de la propuesta este serd un tema para resolver cona aras de dar una
mayor transparencia y competitividad al campesino.

5. Calidad: La calidad y la comercializacion de los productos agricolas son aspectos
primordiales, esencialmente en la produccion del café el platano y el maiz. La produccion no
resulta factible sin la adecuada comercializacion, y los productores a menudo encuentran grandes

aprietos a la hora de comercializar sus productos. Por esto el 95% de los encuestados indicaron
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que la seleccion de los productos es fundamental a la hora de poder competir y dar al consumidor
final un producto de excelentes condiciones.

6. Normativas y leyes: Es fundamental dentro de una estructura las normas o
lineamientos con miras a un desarrollo sostenible, la percepcion que tienen los encuestados
frente a si la normatividad los perjudica ronda sobre el 95% dejando claro que se deben adoptar
politicas que permitan el sostenimiento a largo plazo para generar un ambiente de equidad
respeto y pertenencia y que en estas se involucren para poder construir un marco legal justo que
los represente.

7. Asesoria y capacitacion Para el desarrollo de una actividad es primordial la
capacitacion y asesoria en los temas agricolas; el 100% de los encuestados estan de acuerdo en
recibir asesorias con miras a dar un valor agregado a sus productos frente a sus competidores y
consumidores. Dentro de la estrategia que se plantee se debe involucrar entidades educativas que

permitan impartir conocimiento y buenas practicas agricolas.



