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PREFACIO 

Este mforme es la resultad de seis meses de mvesngaclón en Colombia Durante ese nempo 
muchas personas nos han accompañadas Queremos agradecerlas para su a)'llda y su annstad 
Pnmero queremos dar las gracias a los agriCultores en Vlllanueva y Banchara Siempre nos 
han reCIbIdo con mucha hospltalldad y panencla Somos agradecIdas a las personas de las 
cooperativas en esos mumC1plos para su ayuda y su cooperación ReconOCImos nuestra deuda 
a ellas También queremos dar las gracIas a todas las personas del ClAT en Palrnrra qmenes 
nos han dmgldos EspeCialmente queremos expresar gracias a los amores del departamento 
de Econorrua de FnJol Mana Fernanda 1, Jenny G, Nora N, Leonel R, Jarro e y Walter e 
muchas gracias y hasta la vISta I Claro que esté vale también para nuestros dos morutores 
qUIenes nos han dado esta oportumdad y nos han accompañados con mucho entusiasmo y 
msprraclón W¡llem Janssen y Aad van TJlburg 
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RESUMEN 

Actualmente faltan slstemaS de producclon y dmnbuclon de serrullas para atender agncultores 
en muchas rej7lOnes Este estudlo trata el desarello de sistemas de ofena de selllllla de fnJol 
No tanto en \Jase de los reqUlSltOS técrucos smo pnnClpalrnente en base de Jos hábllOS y 
deseos de los agncultores fnJoleros La activad básica en ese análms fue un cuesnonano y 
un expenmento de conJomt Los hiCimoS con 210 agncultores en la zona de trabajo Por un 
lado. tratamos de caractenzar la demanda de semilla de fnJol en una reglón en Colomb¡¡¡ por 
medlo de los sIguientes caractensncas de selllllla la caltdad (no-genctlca). la dlspombIhdad 
(lugar. momento y precIo de la compra) y la canndad necesana Luego. eXamlnos las 
relacIOnes que nenen esas caractensncas con el ambiente y npo de agncultor Por otro lado, 
tratamos de descnbll' la orgamzaclón presente de la ofena para deternunar las condlclOnes 
báSicas para un sistema de ofena de la serrulla 

Aunque la gntn mayona de los agncultores dejan una parte del grano de la cosecha de fnJol 
como senulla para la proxIma SIembra, hay algunos razones que hacen agncultores comprar 
serntlla de fnJol Hay compradores que compran semilla por razones de necesidad y hay 
compradores que compran serrulla por razones de rendlrruento La gran mayona de los 
compradores de necesIdad se caractenza por compras adlclonales NeceSItan completar su 
propIa semtlla ya estando en la época de la Siembra Los compradores por el rendlrruento 
buscan el mejor matenal para la SIembrA Por un lado hay compradores de cuales la cosecha 
antenor no sahó muy bu:m Este no tanto en cuanto a canndad pero sobre todo en cuanto a 
cahdad porque las pepes son manchadas, pequeñas o decoloradas Por el otro lado hay 
compradores que con regulandad gustan sembrar serrulla de otros terrenos 

Es pOSible de dlsnngull' vanos momentos de compras Hay agncultores que compran la 
seffilUa al ulumo momento cuándo su propIa sennlla no alcanza ya estando en la época de 
SIembra y hay agncultores que compran la serrulJa muy temprano ya durante o poco después 
la epoca de la cosecha Esa estrategIa nene vanas ventajas la senulla es más barata, no hay 
la msegundad sobre un pOSIble escasez de serrulla o plata y el agncultor es pOSIble de 
seleCClOnar y tra1llr la senulla mtsmo gusto a su propIO deseo Ademas. hay agncultores que 
compran serntlla en medlo de los dos momentos Algunos no gustan comprar la serrulla mas 
antes porque se puede dañarse o porque no ya saben la cuantla necesana OtrOS no pueden 
comprarla mas antes porque tienen que esperar a la llegada de los credltos La costumbre de 
guardar el propIO grano como selTIllla es una estrategia para manejar recursos lmmados No 
se necesita de comprar senulla cual a menudo no sale mejor que el propIO matenal Pues 
muchos agncultores son de opmlón que los precIos de las senullas son demasIado altos Sm 
embargo nenen que pagarlos cuando toca a ellos de comprar semIlla por razones de 
neceSidad El tamaño de la compra depende de vanos factores debajO de cual es la razón para 
que se compra selllllla En caso que se hace falta la serrulla al ultimo momento se compra una 
canndad pequeña para completar la Siembra rntentras se compra una canndad mas grande 
cuando no se deJO serrulla o se qUIere conslgull' una otra vanedad 
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Claro que en cada W!Ill fnJolera eXiste SIStemas de dlstn buclón de serrulla En la zona de 
mvesngllClón hay oferta de serrulla de fnJol por cooperanvas, negociantes y además por los 
agncultores m.smos EvaJuclOnes de diferentes vendedores muestran que se compra la serrulla 
de otros agncultores o de las cooperativas por razones de calidad rmentras la sermlla de los 
negocIantes es vendida pnnclpalmente cuando no hay senulla en otra parte El carácter del 
oferente y la dynanuca del med!o-amblenle mflulcn mucho la organizacIón de la ofena y con 
esto la dlspombllIdad de senulla DlSnngUlmo, tres estrategias de mercadeo en cuanto a 
semilla de fnJol mche",' servlce y bulk' - márkeung 

El anállSls de ConJomt nos pernutó de manejar siete atributos con dos niveles en cuanto a la 
cahdad fmea de semIlla para deterrmnar el nivel prefendo de cada atributo Además resuitó 
que ese metódo de Iflvestlgaclón conecta muy bien con los conoclIlllentos y las expenenclas 
y comprensiones de los agncultores La cahdad prefenda es una sermlla grande, sm manchas, 
sm decoloracIones y con tratarmento Hay cuatro grupos de agncultores que nene illferente 
preferenCias relanvas o sea esos agncultores nenen diferente ordenes de las caractensncas 
Tamblen es pOSIble de perfilar esos grupos en base a caractenstIcas SOCIo-econonucas y 
habItos en cuanto al culnvo de fnJo! Las illferenclas en las preferenCias son la base para 
segmentar el mercado de senulla Es pOSIble de diferenCiar el prodUCIO "seffillla" y ofrecer 
illferentes npos de seIn1lla a illferentes segmentos de! mercado En esa manera es pOSIble de 
cumphr más con los deseos de los agncultores 

Aspectos de la Calidad de la senulla de fnJol no son de pnmer Interes para los compradores 
de necesldad Más Importante son esos aspectos para el segundo grupo de compradores que 
consclentamente buscan buena senulla o sea matenal de otra pane que es mejor que sus 
propIOs matenales que estan a sus diSpOSICiones Para el pnmero grupo de compradores la 
illspombllIdad de semIlla es la funclOn la mas Importante de un sIstema de oferta Necesitan 
una ofena de semilla asegurada tanto en cantidad corno vanedad y ademas a un momento 
prefendo y un precIo pagadero Además se aphca para un sIstema de ofena dlngIdo al 
segundo grupOS de compradores porque aspectos de la calIdad de la semIlla no son muy 
Importantes para una empresa de prodUCCión y illstnbuclón de senulla SinO ya estableCIó un 
SIstema de illspomblhdad de senulla 

Por tanlO algunas pautas para el estabJecllluento de un sIstema de ofena de sermlla de fnJol 
son las slgulentes El desanollo de un sistema nene que ser dlngIdo haCia el mercado Un 
SIstema no nene que tener su base solamente en requlsltos técmcos o preferenCias de los 
investigadores pero tamblen en base de los habltos y deseos de los agncultores fnJoleros 
Ademas el desarrollo de un Sistema debe tener una onentaclon haCia Jos competidores En 
el caso de senulla de fnJoJ los competidores son tamblen los agncultores nusmos Solamente 
compran senulla cuando comprar senulla tiene una ventaja comparativa a guardarla Luego 
el desarrollo tiene que ser realIsta y no causar muchos cambiOS Una estrategia de mercadeo 
llene que ser adaptada a los ClfcunStanclas de Jos oferentes como esas hnman las 
pOSIbIlIdades de desarrollar la producclOn y d!stnbuclón de la seffillla Claro que un plan de 
desarrollo que es slmple ampba la probablhdad de exlto y que el desarrcllo de un sistema de 
oferta llene que ser costo-efecllvo y estar en acuerdo con el presupuesto Cuando un SIstema 
no puede valerse por SI rmsmo tiene un futuro muy lOseguro 
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1 INTRODUCCION 

Este estudlo sll'Ve para mejorar sistemas de ofena de semilla de fnJol Actualmente faltan 
sistemas de prodUCCión y mstnbuC1ón de semillas para atender agncultores en muchas 
regIOnes Segun el CIAT, pequeñas f,_.1presas locales, utilizando tecnologlas ajustadas 11 su 
escala, pueden ocupar este nicho del mercadeo Hoy ma eXisten algunos proyectos puotos de 
prodUCCión artesanal de semilla de fnJol 

En el departamento de Santander del Sur eXIste una de esas empresas del modelo de 
producclOn artesanal de semilla de fnJol en Colombia La sermlla ha SIdo claSificada corno 
semilla certificada Esa cooperauva en San GtI es muy capaz de prodUCIr una semilla de alta 
calIdad pero no es capaz de servrr muchos a agncultores en la zona QUienes nenen mas 
ventas en la reglon son otras dos cooperanvas, es decu: la cooperauva en Vlllanueva y la 
cooperanva en Banchara Compran las cosechas del agncultor y dejan el grano para vender 
como semilla en la época de siembra Venden sermlla sm supervISlón de msutuclones 
ofiCiales pero uenen un papel muy Importante en la msponIbllldad de selllilla en la zona De 
esa manera tratan de cumplrr la demanda por serrulla de los agncultores Claro que muchos 
agncultores, como en otras reglones de Colombta, guardan una parte de la cosecha para 
uuhzarla como selllilla en la próxllna Siembra, pero sm embargo eXIste una demanda de 
semilla de fnJol por vanas razones 

Este estumo trata de desarrollar el sIstema de la ofena de esas cooperauvas No tanto en base 
de los requlSltOS teCnICOS sIno pnnclpalmente en base de los habltos y deseos de los 
agncultores fnJoleros Los objetivos del estumo son 

1 CaracrenzaclOn de la demanda de semilla de fnJol 
en urta reglón en COlombia 

2 Algunas pautas para el establecuruento de un sistema 
de ofena de sermlla de fnJol 

A un lado, tratamoS de caractenzar la demanda por memo de los SIgUIentes caractensucas de 
semilla la calIdad (no-geneuca), la dlspomblhdad (el lugar, momento y precIo de compra) 
y la cantidad de serrulla necesana Luego, exarmnamos las relacIOnes que tienen esas 
caractensucas de la demanda con el ambiente agro-ecologlco de la producclOn y el upo de 
agncultor A otro lado tratamos de descnbrr la organizacIón de la ofena de semilla del 
presente Sistema de producclOn y mstnbucI6n para deterrmnar las conmclOnes báSicas para 
un sistema de ofena de la semilla con respecto a requlSltos de cahdad rrunIma, preCIO, tamaño 
de la empresa y fonna orgamzaclOnal 
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El mforme es estructurado en la siguIente manera El próximo capitulo da una ¡ntroc!ucclón 
en el carácter problámauco de sennlla de fnJol Después sIgue en capitulo 3 una descnpClón 
de punto del parudo de este estudio los pnnclplos del mercadeo Tamblen en este capitulo 
el plan de la mvesugac¡ón es presentado En capllulo 4 la zona del trabajO es descnta Se 
presenta algunas caractensucas de la reglón y se trata la orgamzaclón de la ofena de serrulla 
de fnJol Luego en capitulo 5 son presentados los resultados del cuesllonano en cuanto a la 
d1spomblhdad de seml1la y la calldlld prefendll de semilla de fnJol Lús conclUSIOnes y 
recomendllclOnes son presentados en el ulllmo caplrulo 

2 



• 

2 EL CARACTER PROBLEMATICO DE SEMILLA DE FRIJOL 

2 1 Mercados de semilla 

Con respecto a la seffillla de granos se puede dlStmgulr dos upos de mercados Uno es 
Uplcamente representado por las sennllas híbndas Es grande, homogeneo y, esenCIalmente, 
estable El otro es pequeño, fragmentado chsperso, nesgo y puede fluctuar fuertemente 
(USSDRU mercado small, scattered, chverse and nsky) El mercado de sennlla de fuJol es un 
ejemplo de este upo 

El pnmer upo del mercado es atenchdo eficazmente por grandes empresas semilleras 
mtegradas verticalmente, frecuentemente transnaclOnales, y que uulIzan tecnologlas en gran 
escala En ese negocIO parece se pone el acento en las seffilllas certlficadas El mercado 
SSDR, en general, no es atenchdo por empresas especIalIzadas Una gran parte de este es 
abastecIdo por los ffilsmos agncultores Una pequeña parte es atenchda comerclalemente y otra 
parte por aCCIOnes de fomento del sector publIco (a menudo con mouvo del lanzarrnento de 
nuevas vanedades) (Hablch 1991, Garay 1991) 

2 2 La demanda de senulla de frijol 

Muchos agncultores guarchm una parte de la cosecha de fnJol para uuhzar como semilla en 
la próxIma SIembra Esa practtca se manuene debIdo a vanos factores (Voysest y Pachlco 
1991) 

* El fnJol es una planta autógama El agncultor sabe que no necesanamente necesita 
renovar su semIlla para tener un culuvo umforme y para el no eXISte el mcenuvo de 
comprar sennllas como en el caso del maíz Las vanedades de fnJol manuenen sus 
caractensucas por muchas generaclOnes 

* El producto econOffilCO, el grano, tamblen es la sennlla y por eso no exISte la neceSIdad 
de comprar seffillla como en el caso del algodón O tomate 

* El productor de fnJol por lo general es un agncultor con pocos recursos y por esta razon 
le convIene mucho guardar parte de su cosecha y uulIzarla como sennlla y preservar aSI 
su poca plata para otros gastos 

Muchas veces los agncultores reconocen que su propIa senulla se degenera a traves de los 
años a consecuencIa de la acumulaclOn de enfermedades transnuudas por la senulla Los 
agncultores saben que en esos casos una senulla obtemda de otra parte puede prodUCir mejor 
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Aunque el agncultor llene conocmuento sobre la senulla llmpla es posIble que sus recursos 
econónucos le dificultan obtenerla Guarda su propIa senulla sabIendo que la sel111lla es 
esencIal y puede tener algunas dudlts acerca de la dlspombllidad de ella al momento de la 
SIembra. as! que prefiere un sIstema que este totalmente baJO su control y que no este sUjeto 
a factores externos (Gaona, 1991) Además. se llene que reconocer que muchas veces la 
sermlla del agncultor es de Igual o mejor calidad Ex,sten un numero de estudios que lo 
mostraron (Luna et al 1991) 

Sm embargo todo eso no slgmfica que no hay una demanda para sermlla de fnJol entre los 
agncultores EXIsten vanas razones para comprar sel111lla que exphcan en el nusmo momento 
la f1uctuaclOn fuene de la demanda de sermlla de fnJol (Luna el al 1991) 

* Aspectos que lirmtan el a1macenarmento Es pOSIble que los agncultores no pueden 
guardar sermlla. por ejemplo. por razones de chma o porque ellos no tIenen la tecnolog¡a 
para guardarla 

• Aspectos del manejo del flUJO de caja La sermlla es cara pero es pOSIble que los 
agncuJtores necesItan dinero y deben vender el mejor grano. que en otras ClICUnStanClas 
hubIeron utlhzado como senulla 

• Aspectos del rendlnuento obtemdo Cuando un agncultor obtiene un rendlrmento baJO 
en una cosecha, se lo puede atnbulf a vanos factores, no llene bastante selIlllla propm y 
puede tener tendencla a cambIar aquello que no prodUjO bIen 

• Aspectos de planIficaCión de prodUCCión SI un agncultor deCIde aumentar el área 
sembrada con fnJol es probable que sus eXIstenCIas de senulla no le alcancen Tamblen 
es pOSible que el slembra en algunos años y no en JOdas los años 

• El deseo de probar vanedades nuevas Los agncultores plteden buscar selIllllas de otras 
caractensllcas A menudo ellos expenmentan con nuevos matenales 

Se puede dlstJngulf dos grupos de compradores los compradores consmntes y los 
compradores lII'egulares En base en la demanda por esos grupos se estima una demanda 
baslca de 20-30% de los agncultores de fnJol y, a veces alcanza CIfraS aun más alta (Voysest 
y Pachlco 1991) 

2 3 La oferta de semIlla de frtJol 

La ofena de senulla de fnJol llene que ser anuclc!o por las fluctuacIOnes en la demanda 
causadas por fluctuaCIOnes en cosechas y precIOs en el mercado de grano Hay vanas 
pOSlbu¡dades para entenderse con las fluctuaCIOnes produccton de selIlllla fuera del área de 
prodUCCión de fnJol o prodUCCión de sel111lla fuera de la temporada prmclpal de produCClOn 
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de fnJol Otras posibilidades son la producCión en condiCIones de nego o producción de 
senulla reducida a volumenes facubles de vender en años de una demanda regular 

Ahora, los mercados y las fenas son fuente Importante de abastecmllento de senulla para 
muchos agncultores Ademas es pOSible de comprar grano de fnJol en los comercIOs de 
alimentos para sembrarlo ':omprar senulla del sector mformal slgmfica muchas veces 
comprar senulla de una Calidad desconocida Sm embargo el sector mformal no nene siempre 
una msegundad de la calidad de semIlla comprada hay productores mdependlentes que han 
ganado una buena reputación entre sus clientes en base a la calidad de su senulla de fnJol 
(Voysest y Pacluco 1991) 

Actualmente hay falta de sistemas de prodUCCión de senullas para atender agncultores en 
muchas reglOnes El sector pnvado de prodUCCión de semIllas, compuesto por grandes 
empresas, no se caractenza por ser un productor de senulia de fnJol que satlsfaga las 
necesidades de todos los estratos de su mercado (Gaona 1991) En el negocIo de la sermlla 
de fnJol no se puede operar con grandes volumenes de prodUCCión debido a la diverSidad de 
npos de grano y plantas que consurmdores y productores de • relanvamente pequeñas • 
regIOnes prefieren Además por lo general las zonas de prodUCCión de fnJol son reglones de 
acceso dificil (Voysest y Pacruco 1991) Segun el CIAT, pequeñas empresas locales, unllzando 
tecnologlas aJustadI!s a su escala, pueden ocupar este rucho del mercadeo ConSiderando el 
carácter SSDR del mercado de fnJol una empresa de semIlla tendna que ser fleXible para 
atender este mercado Por eso mformaclones del mercadeo son muy Importantes Una pequeña 
empresa local nene la ventaja comparaova de un conOClrmento momo de las condICiones 
locales Para absorber las fluctuaCiones en la demanda las pequeñas empresas pueden segulI 
una estrategla de dIverstficaclón para dlsrmnulf el nesgo de ese mercado (Garay 1991} 

Muchas veces se encuentra en la literatura un enfoque tecmco Se habla sobre el problema 
de markenng de sermlla partlendo de la idea que ya esta la tecnologla para prOdUCII una 
sermlla de una buena calidad En este estudio queremos dar una vuelta a ese planteannento 
y partlmos del enfoque del mercadeo DeCidimos de exammar los eXistente habltos y deseos 
de los agncultores en el mercado de seInllla de fnJol 
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3 DEMANDA DE SEMILLA DE FRIJOL EL ENFOQUE DE MARKETING 

3 1 Marco teóTlCO 

3 11 Deseos de agricultores 

Los deseos y las necesidades de agncultores son esenclal en la mvestlgac16n de demanda de 
serrulla de fnJol Pues, agncultores ehgen la manera la más adaptada entre las dlferentes 
maneras para consegutr selIl111a de fnJol Unos pnnclplOs de márketing han Sido utlhzado en 
ese estudio 

Caja 3 1 El credo del marketing descubre y cubre necesidades 

"Markenng deal.s wlth the cotlCept oí \ltlCO'\~g s~c needs and sausfymg 
these need$ by tbe developmenl of appt'llpnate goods lllld semces. 
lettmg me people know of tbelI avallabÚlty, and offenng them al a:ppropnate 
¡mee, at the nght tune and place "(Uhll991) 

------------------------------------~ 

3 1 2 La demanda del mercado 

El tamaño del mercado es el numero de compradores que eXlstenan por un ofreclI!uento 
deterlIl1nado El mercado de senulla de fnJol en la zona de mvesngaC1ón es la pandllla de 
todos los compradores actuales y potenciales de selIl111a Todos los agncultores en el mercado 
tienen tres caracterísncas Interés mgresos y acceso El mercado potenCial de senulla de fnJol 
es la pandilla de agncultores que nenen algun ruvel de mterés Sm embargo el ¡meres del 
agncultor no es bastante para defmrr un mercado Chentes potenCiales deben tener sufiClenteS 
mgresos para perrrunrsc el producto Bameres de acceso ¡mutan mas el tamaño del mercado 
El mercado eXIStente IS la pandilla de agncultore5 que nenen el Interes, Jos mgresos y el 
acceso por un ofreclnuento detemunado 

Es Imponante para acentuar que el funclOn de la demanda no es un funcloo fiJO o un cromo 
de la demanda durante algun tiempo pero mas un funClon de trabajOS de mercadeo y 
marketmg Se puede afectar la demanda aphcando los elementos del 'markenng trux En 
sltuaclOnes de compenclon perfecta el marketing de un producto homogeneo offrece sm 
embargo poco o mnguna poslblhdad para el manejO de marketmg Se !lene la OpCJOfi de 
concentrar en el mercado total en exlStente o en algunos segmentos (target markets) Fuera 
de los factores en control la demanda es alrrusmo !lempo afectada por una gama de faClores 
que no son en control (Kotler 1988) 

6 



Un anállSls de compeudores es mdespensable para cada oferente Comparando propias fuerzas 
y flaquezas con las de los compeodores, un oferente puede desarollar una ventaja 
comparativa Una fuerza grande no crea automatlcamente una ventaja comparatiVa debe tener 
ImportanCIa en el mercado Una ventaja comparativa puede tener su procedencia en el acceso 
a técnologla, en el manejo efiCiente de costos, en lealtad de marca, en semclos para chentes 
yen la caldldad del producto (Uh! 1991) Un análISIS de competidores en el caso de sel11llla 
de fnJol tiene una caractenstlca uruca agncultores son tanto clientes potenciales como 
competidores porque muchos agncultores producen su propia senulla de fnJol 

3 13 El proceso de deciSión de compra 

Agncultores puede pasar un proceso de declSlón de compra en diferentes maneras dependlente 
entre otros del tipOS de compra, percepCIón de nesgo y preSIón de tiempo La compra de 
sel11llla Implica una deClSlón de alta unphcaclón porque senulla es un recurso fundamental 
en la producclOn agnco1a y el acceso a nempo es Vital La deCISión del agncultor de comprar 
sel11llla es afectada mucho por la percepción de nesgo Agncultores no pueden estar seguro 
sobre la resultad de la compra por ejemplo como la seIllllla nace o corno es su resistenCia a 
enfermedades PreferenCIas de marca o preferenCIas de oferente, uso del preciO corno mdlce 
de calidad son unas estrateglas para reduClI nesgo y para evltar un llamado "paso en 
oscundad" 

El proceso de declSlon de compra de los agncultores en caso del marketing de un recurso 
agncola es en general más largo que el proceso de consurrudores pero menos largo que el 
proceso de las empresas grandes SelecCIón de oferentes no pasa solamente en base de la 
competencia técmca pero también en base de su capactdad de entregar el producto a tiempo 
con los servICIOS adecuados En el márketing de recursos agncuolas se encuentre muchas 
relaCIOnes contmuas entre agncultores y oferentes dlsnunulT el proceso complejO del 
agncultor (LU 1991) 

RepetiCIones de compras dependen de la satlsfacclOn (S) del agncultor La satisfaCCión es un 
funclOn del tamaño y la direccIón del abismo entre las expectacIOnes (E) sobre el producto 
y la percepclon de la presentaCIón del producto (PJ S = f(E,P) La satisfaCCIón de los 
agncultores mflUle mucho la probabilIdad de compras repeticiones (Kotler 1988) En el caso 
de senulla de fnJol también los razones de una pnmera compra de sermlla nenen sus efectos 
a la probabllldad de compras repenclOnes 

3 1 4 InvestJgaclOn de agricultores 

La mveStlgaclOn trata de desnudar las percepCIOnes y las preferenCias de los agncultores 
Senulla de ffiJol llene unas caractenstlcas que son relevantes en el proceso de declSlon de los 
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agncultores Uno producto nuevo es a menudo una nueva combrnaCl6n de las caractensucas 
presentes Esas caractenstlcas entregan la uubdad al agncultor SeIIDlla de fnJol, es como 
cada producto una umón de caracrensncas que dan sansfacclón (Hrur 1991, Wlennga 1988, 
Kotler 1988) CasI todos las compras de productos son accompañadas de semClOS de faCIhdad 
y casI cada compra de servIcIO es accompañada de un producto de faclhdad Porque cada 
compra trata una combmacI6n de productos y servIcIos, la uuhdad de un producto es tomanda 
de productos y semclOS Un anáhsls de percepcIón y preferenCIa puede desnudar la 
comblanclón Ideal de caractensncas de sel1lllla de fnJol ConocIendo las percepcIones de 
agncultores para los diferentes productos es poslble de tomar la pOSICión de los productos en 
respecto a1llnO al otro (Hrur 1991, Wlennga 1988) 

3 1 S Tecmcas de "Multl DImensIOnal Scahng" & ConJomt anahsls 

MDS es una técmca para encontrar los dimenSIOnes que un]¡zan encuestados eveluando 
productos es deCIr los sumuJ¡ Además, MDS trata encontrar el numero de dimenSIOnes que 
los encuestados toman en cuento en una sltuaclOn, la unponancla relaova de cada dlmenslOn 
y la manera como los productos son relaCIonados en la percepción 

La pandilla de productos a1temanvas que los chentes toman en cuento antes la declSlón de 
comprar un productO se llama the evoked set' (figura 3 1) Se puede tomarla de las propias 
expenenctas de clientes, de la presenCIa en puntos de ventas o de la commuOlcaclón sobre 
diferente productos Como ha SIdo menCionado anba, los productos son tratados como umones 
de caractensucas Más speclficado, esas caractensUcas son notadas corno ambutos Es 
preSUmIdo que se puede defimr un producto como una combmaclón de Olveles de una UOlón 
de ambutos, o matemáucamente como un vector en un espaclO de ambUlos 
multldlmenslonales (Carher 1991) 

Figura 31 

"Evoked set" • _o> PercepcIón I - > ~~--> --> SeleCCión 

El clIente nene la percepclOn de los productos alternativos a sus ambutos relevantes y marca 
las alternauvas a esos ambutos La preferenCIa del chente es la resultad de la evaluaclOn total 
de esos dimenSIOnes Generalmente, es preSUmIdo que los conSUmIdores dlsungulen menos 
en sus percepcIOnes que en sus preferenCIas InvesngaclOn de percepctOnes trae consigo 
collecclón y anallsls de datos de slmIbtud Tanto majar es la suruhtud entre los sumuh, tanto 
menor su distanCIa entre ellos La rnvesugaclOn puede consegUIr datos de SImIlItud ejecutando 
metodos de decomposlcI6n o melodos de composlclon La pnmera manera trata una 
percepclon total de los sumuh Al contrano a la segunda manera que trata un numero de 
ambutos Pues en el ulnmo caso se presume que el inveStIgador es capaz de seleCCIOnar los 
ambutos Justos Se puede Idenuficar ambUlos por medio de entrevIstas fOCallzadaS o 
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entrevistas en grupos con consunudores. oyendo los opmlOnes de expertos y por medlo de la 
llamada "natural task groupmg (W!ennga 1988) 

Antes hacer una selección, generalmente los consunudores evaluan las marcas de productos 
alternativas a sus ambutos relevantes Investigadores nenen que deternunar la utllldad cuál 
los consunudon. dan a las dIferentes marcas a sus dIferentes ambutos Se puede utilizar el 
análISIS de ConJomt para esto Esa técnica es usada para decomposar la percepclOn total de 
productos o sea sumuh en escales de utlhdad. los llamados "parth worths". para los dIferentes 
productos 

Encuestados son preguntados de dar su preferenCia o mtenClón de compra para cada perfJl que 
ha Sido construIdo por medIo de combmar los niveles de los ambutos Repuestas mdIVIduales 
son anallsadas en un proceso lteranvo la tranformaclón mtenta encontrar el orden de 
preferenCia modIficado que nene correlacIón máxima con las predICCIones del modelo de 
regresión Puesto que se mannene el orden de preferenCia ongmal del agncultor, ei 
procedlnuento se conoce como TransformaCión Monotómca ASl se obnene para cada mvel 
de cada atnbuto. la contnbuclón a la preferenCIa de ese deternunado agncultor También se 
obllene overall rnformaclón sobre cuáles ambutos rnfluyen en las preferenCias de los 
agncultores y con que fuerza (Castaño et al 1991) 

El dIseño de un expenmento es muy Importante Pnmero y ante todo. los atnbutos adecuados 
tienen que ser ldenuficados Esas son las caractensncas que son Imponantes para el 
consunudor y tamblen prefenblemente operaclOnaJ para el productor Asuntos de clave en el 
dIseño del expenmento son el numero de ambutos, el numero de mveles, las combmaclOnes 
de niveles que forman los perfiles, el swo de presentacIón y los regios de compOSICión Los 
llamados models "mam-effects-only' son usados en general Esos modelos toman los perfiles 
de planes onogonales y no toman en cuento las relaCiones pOSIbles entre los mveles de los 
ambutos {Ratr 1991} 

Tanto el anallSls de ConJomt como el anállSls de preferenCia ttene sus ventajas como 
desventajas El anahslS de CouJOlDt es capaz de uullzar mas speclficaclOnes de uWldad que 
el anallSls de preferenCia También es capaz de manejar perfiles de productos que ya no 
eXIsten nuentras en el anallSlS de preferenCia se usa solamente uuhzar perfiles de productos 
reales El anállSls de ConJOlnt ullhza caractensucas obJectlvas y fiSlcas cuales son operaclOnal 
en el dIseño del produclo rruentras más que caracrensucas fislcas pueden ser unhzadas en el 
analtsls de preferenCIa Generalmente el anallSls de ConJomt es conOCIdo por poder pronosnco 
!ll1enU'as el anahsls de preferenCia es valoroso por su capaCidad de descubnr Importantes 
comprensiones formando las preferenCias Entonces el anallsls de preferenCia es más 
conOCIdo por su poder para exphcar clara las cosas (Wlennga 1988) 
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3 2 El plan de la mvesttgaclOn 

3 2 1 El dISeño de la encuesta 

La activad básica en ese anáhslS fue un cueSl10na.. o y un expenmento de conJomt Los 
hiCimos con 210 agncultores en la zona de trabajO Además entreVIstamos otras personas 
conocedores de con la problemática como los empleados de las cooperan vas, los negocJalltes 
y otros expertos El cuesnonano (anexo 1) ha Sido fonnulado en base de los resul¡ados de 
consultaclon de VariOS expertos y hteratura tanto en el ClA T como en la zona de 
mvesngaclón Tamblen hiCimos entrevistas con agncultores Tratamos de colectar los datos 
neceSariOS para ser capaz de tanto caractenzar la slIuaclón actual como detennmar algunas 
pautas para mejorar el sistema de oferta de senulla 
El cuesnonano conSiste de las siguIentes partes 

• Datos de los hábllos de compra y ullhzaclón de senulla Esta mfonnaclón consiste los datos 
en cuanto a los tipOS y vanedades de sel!Ullas sembradas frecuencia, cantidad, preCIO y lugar 
de compra y cuales de las caractensncas son Importantes para el agncultor 

* Datos de 5errulla Este mfonnacIOn consiste los datos en cuanto a evaluaCIOnes de diferentes 
tipOS de senullas y maneras para consegUIrlas Las preguntas han Sido concentradas alrededor 
de los siguientes temas conocmuento y evaluacIOnes de diferentes serrullas, las ventajas y 
desventajas de las diferentes maneras para obtener senulla y la evaluacIón de preCIOS, 
vendedores y momentos de compra 

• Datos de un expenmento de ConJOlnl Un!tzamos un expenmento de ConJomt para obtener 
datos de preferenCIas de serrulla Ocho bolsas con fnJol fueron dados a cada agncultor y la 
Idea es que las organiza segun su preferenCia 

* Datos soclo~económ¡cos Para dlsnngulT diferentes grupos de agncultores mcJUlmos algunas 
Variables SOClOecononucos como edad, tamaño y compOSICIón del hogar y el gasto (en 
alImentos) por semana Además noramos la resIdencIa del agncultor y le preguntamos por 
tenenCIa de la tIerra, lugar del mercado. afiliaCIOnes y credltos 

3 2 2 Prueba del cuestIonarIO y colecclOn de datos 

En pnmera lflstancla algunas panes del cuestionarIO han SIdo defimdos en una manera 
dtferente Con la prueba del cueSlIonano fue poSIble de mejorarlo y cambIarlO El cambIO más 
drastico es la ehl!UnaclOn de algunas preguntas que fueron creadas para obtener percepcIones 
y preferenCIas de diferentes aspectos de sel!Ulla El objetivo era un anállSls de los metodos 
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mulnples para entre todo procesar una mapa perceptual Los agncultores senneron mcómodos, 
hubo demasUldo dtflcll de ordenar características en tal]etas y hubo Imposible de determmar 
un 'evoked set" conocido para todos los agncultores De todo esto resultó que esas preguntas 
son elmunadas 

En cambiO el expenmento de ConJomt fue muy bien Para el expenmento de Con )lnt 
utilizamos bolsas de fnJol para crear un expenmento el más real posible El numero de 
perfiles fue lmlltado a ocho con siete ambUlaS a dos mveles Los encuestados no teman 
problemas para manchar las ocho bolsas Las ordenaron desde la que más le guste hasta la 
que menos le gusta Fue posIble de meter las bolsas pnmero en tres grupos de mejores peores 
y regulares 

Las encuestas han Sido realizadas al fm de dtclembre 1991 y en las pnmeras semanas de 
enero 1992 Fue la época después Ja cosecha y anles la próXima Siembra de fnJol Cuando a 
la pnmera VISIta no encontramos el agncuhor volvemos otra vez En algunos casos la 
agncultora ha Sido encuestada El colmo de cada entrevista fue el expenmento con las bolsas 
Claro que para los agncultores la parte la más Interesante de la entreVIsta era sm duda la 
evaluación de las bolsas Los encuestados (y los demas presente) se mteresaron mucho las 
bolsas Mostraron muchas veces que su propia senulla guardada era mejor seleCCIOnada que 
(algunas de) las bolsas 

No hubo pOSible de obtener datos para calcular elasudades del precIo La canudad de las 
SIembras son detemunadas por muchos factores pero no tanto por el precIO de la sel11l11a 
Preguntar por el precIo que estanan dtspuestos a pagar por selDllla ya resultó dIfiCil porque 
unos mencIOnaron más su expectacIón del precIO que su gusto de pagar 

3 2 3 DIgltaclOn y procesannento 

La rugltaclón de los cuestlonanos han Sido realizados con el programa DBASE En total han 
SIdo dIgnadas 210 cuesllonanos De cada agncultor 128 vanables han Sido Importados Los 
melados eStadtsllcos han Sido calculado con el programa SAS Las pruebas de Chl cuadrado 
Wllcoxon, Kruskal-Walhs y Anáhm de VarIacIón (Oneway) son las pruebas uuhzados para 
probar la dIferenCia entre grupos usando un mvel slgmficatlvo de O 05 Para procesar los datos 
de conJOlnt el Addals algonthm , un procedtlDlcnto de opumal scaling" y un anallSlS por 
conjuntos han SIdo usados 

32 4 Procedlnnento de la muestra 

La encuesta es a nivel de los agncultores Trata de sus hábItos y sus opmas con respecto a 
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senulla de fnJol Las personas encuestadas son agncultores que SIembran fuJol No inclUImos 
los agncultores que no sembraron fuJol hace un año Este estudlo es geográfico hrrntado al 
mayor temtono de venUl de las dos cooperativas los mumclplos de V!llanueva y Banchara 
Obtener un cuadro de muestreo era dlficulUldo mucho por la ausencIa de datos Hubo 
dlficultades para encontrar regIstros o listados con un bastante nivel de seguro como es el 
problema de muchos trabajOS en el campo en ColombIa SegUimos con datos de la Secretarta 
de Agncultura en ambos mumclplos refmendo a las hectáreas en agncultura de las diferentes 
veredas No mclulmos todos las veredas en la muestra porque no pudlmos encontrar los datos 
necesanos o porque las veredas son veredas pocas fuJoleras 

Decldlmos por una 'propOltlonally straufied (area) sample" ClaSIficaCIón de agncultores por 
muruclplo penruta a las cooperauvas de tomar medtdas en base de los resultados y deseos de 
los agncultores Pero no parece Justo de tomar una muestra solamente en base de este entena 
No admlmstra Jusucla a las dlferenClas agro-ecológlcos entre las veredas Las veredas de los 
dos mUniCipIOS son claSificados en tres zonas Las selecCIonamos en base de la capaCIdad 
agro-ecológIca pata la agncultura y sobre todo para el culo vo de fnJol Personas conOCIdas 
con el reglón, profeSIonales y agncultores, han hecho la seleCCIón Tomaron en cuenta los 
tipos de suelos y la cantidad y vanahlhdad de la llUVIa (anexo 2) 

El tamaño detemunado de la muestra es 210 encuestas Resulta que entrev1Slamos cosa de 
10% de los agncultores Tomamos la muestra proporCIOnal de la cantidad de hectáreas en 
cada zona La pane de cada zona en el total de hectáreas es respecuvamente 42%, 34% y 
24% El mforme antenor del ClA T mostró a lo menos dos veces mas hectáreas de fuJol en 
Vlllanueva que en Banchara (Luna et al 1991) DeCIdImos por eso que la muestra tema de 
contener dos veces más encuestados en VIlIanueva que en Banchara 

"Area samplmg" refiere a temlonoo geográficos Pnmero tratamos de grupar las veredas en 
segmentos con Igual tamaño Despues escogimos por casuahdad un segmento en cada zona 
en cada mumClplO Las ViVIendas en el campo eran las umdades de la muestra Claro que en 
el campo era impOSible de segUir ehglendo areas por casualidad Entonces pinchamos vanas 
veces dentro un segmento grupos de CinCO casas tratando de hacerlos por casualIdad 
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4 LA ZONA DE INVESTIGACION VILLANUEVA y BARICHARA 

4 1 IntroduCClon 

4 11 La reglón rrlJolera 

La zona de investigación es comprendida por los mumclplos de VIIlanueva y Banchara en 
el departamento de Santltoder del Sur (Colombia) Ambos mUnicipiOS tienen unos 10,000 
habitantes de cuales de cosa la rmlad vIVe en las veredas del campo En ambos mUniCipiOS 
ex.lste una cooperativa de ahorro y crédito que también intervienen en la comerclahzaclón de 
tllnto el grano como la senuUa de frijol 

La zona de investigación es una zona quebrada y cubre alturas de 1400 1600 m Los suelos 
son poco profundos con problemas de aCidez alurmmo y desforestaclón Hay una 
preclpuaclón que osclia entre los 400 y 700 mm anuales dlsmbuldos por los meses de marzo
mayo y septlembre-noVlembre (Beltran 1990) EXisten dos épocas de siembra para frijol 
marzo-abnl que se llama la siembra del año y septiembre que se llama la siembra de la 
atraviesa Los cultivos los más lmportllntes son friJol, tabaco, malz y yuca Además se 
encuentra en vanos partes café hortahzas frutales, sorgo o pIDa Los cultivos de frijol y 
tabaco son los culovos los más unportllntes para el comerCIO de cuales el culovo de fnJol es 
el cultivo el más aventuroso pero tambIén el cultivo el más rápIdo Por tanto el cultIvo de 
fnJol slgmfica para los agncultores plata en noventa días 

4 1 2 Variedades de frijol 

La vanedad Radical es la vanedad la mas sembrada Hasta un ano pasado Radical era casI 
la umea vanedad sembrada Pero hace un Ciclo tamblen la vanedad CalIma es sembrada por 
su precIO altO en el mercado del grano CasI una cuarta parte de los encuestados ya sembraron 
Calima en la segunda SIembra de 1991 Más agncultores van a sembrar CalIma en la prOXlma 
SIembra (Jer slembra 1992) 

4 1 3 La cuantIa de las Siembras de frijol 

La zona del trabajO es ante todo una zona de agncultores de empresas pequenas La mayona 
de los agncultores no nenen Siembras grandes En ambas SIembras de 1991 un 40% de los 
encuestados sembró al máxImo cuatrc arrobas (50 kg) de fnJol (Radical & CalIma) Este 
conVIene alredor de una hectárea de fnJol Un 25% de los encuestados sembmron más que 
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ocho arrobas (100 kg) (anexo 3) El promedlo por agncultor de la siembra del año (77 O kg) 
era casI Igual al promedJ.o de la segunda siembra (72 5 kg) La relación entre el tamaño de 
la siembras en 1991 y la dlSposlción de crédllO para el culuvo de fnJol resultó slgmficaova 
Parece que esos agncultores con acceso a crédIto para fmanclar la producción de fnJol son 
capaz de sembrar más kgs de fnJol Además, resultó una relacIón slgmficauva entre el tamaño 
de las sIembras y el numero de adultos (> 14 anos) en el hogar Obviamente se sembra más 
fnJol cuándo hay más mano de obra dlspvmble 

Los promechos por agncultor de las siembras de la siembra de la atraVIesa dlfieren 
slgmficauva entre los dos munICipiOS Las siembras son más grandes en Vlllanueva (167 kg) 
que en Banchara (123 kg) Esté porque en Casi todas las veredas en Banchara se cultiva más 
tabaco durante esa epoca que en las veredas de Vlllanueva Luego es cunoso que el ambiente 
de las reglOnes (1&6) donde se encuentran las mayores siembras de fnJol en umta la siembra 
del año como la siembra de la atravIesa es muy dlferente Reglón 1 oene las mejores 
condlClones agro ecológicas para eulovar fnJol, al eontrarto de reglón 6 donde se culova umto 
fnJol porque no hay más altemauvas que tabaco porque es una reglón muy seca 

También resultó del análiSiS una relacIón slgmficauva entre la cuanna de sennlla sembrada 
y el tamaño del Impone que hay dlspomble en el hogar para gastar semanal en el mercado 
Parece que agncultores con menos recursos Siembran menos kgs de fnJol Este mterrelaclOnó 
con la reSidencia en uno de los dos mUniCipiOS Agncultores en Villanueva uenen más plata 
dlspomble y SIembran mayores canndades de senulla de fnJol que sus colegas en Banchara 

En la SIembra de la atravIesa ya más que una cuarta parte de los encuestados sembraron 
Calmta (27 6%) La siembra promedia por agncullor estuve 50 kg Las Siembras de tanto 
Calima como Radleal son maJores en Villanueva que en Banchara Durante esa epoca se 
sembró en Villanueva un promedlo de 55 kg de Calima al contrano a Banchara donde se 
sembró un promedlo de 41 3 kg de seITlllla de fnJol por agncultor TambJén la mecha de la 
Siembra de Rachca! estuve mayor en Villanueva (78 8 kg) que en Banchara (638 kg) 

En el año 1991 los encuestados sembraron en tota!31,585 kg de senulla de fnJol Sembraron 
1 119 kg (7 3%) mas en la Siembra de la atraViesa que en la SIembra del año Para la prÓXima 
SIembra los encuestados esnmaron su demanda a J 6 989 kg de seffillla de fnJol QUieren 
aumentan las Siembras de fnJol por los preCiOS allos en el mercado de grano de fnJol En 
1991 la cuantla de senulla de fnJol que ha SIdo sembrada por los encuestados converua mas 
o menos con 632 hectáreas de fnJol Partiendo de la SUposlClon de que entreVistamos un 10% 
de los agncuItores se sembraron alredor de 316 toneladas de fnJol (unos 6,320 hectareas) en 
total por todos los agncultores en ambos mumclplOs 

ObViamente no toda la sermlla fue comprada pero las cIfras mdlcan una relaCIón impOnante 
Se muestran que en las dlferentes reglones los promedlos del total de la sCffillla (kgs) que ha 
SIdo comprada corresponde relativamente con los promechos del lotal de la seffillla que ha 
Sido sembrada (anexo 4) Habltos y deseos en cuanto o comprar seffillla por los agncultores 
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serán d!scundos en capítulo 5 En el sigUIente descnbnnos pnmero la organIzaCión de la 
oferta de serrulla por las cooperativas Luego, descnbnnos la zona del trabajO por med!o de 
los datos colectados de cada agncultor encuestado en este estud!o 

4 2 La orgamlllclón de la oferta de semilla de friJol 

42 1 DlspoDlbdldad de semilla de frijol 

Claro que en cada zona fnJolera eXiste sistemas de d!stnbuclón de serrulla En la zona de 
mvesugaclón hay oferta de serrulla de fnJol por las cooperauvas en V!llanueva, Banchara y 
San G11, por los negociantes y además por los agncultores de fnJol nusmos En el prÓXImo 
capitulo d!scuumos algunos temas de esas pracucas por los agncultores y sus hábitos y deseos 
con respecto a serrulla de fnJol En ese capitulo d!scuumos la orgamzaclón de la ofena de 
serrulla por las enudades ofiCiales 

La organización de la oferta mfluye mucho la d!spomblhdad de d!ferentes upos de serrulla 
Se puede d!stlngulf d!ferentes upos de estrateg:¡as de mercadeo con respecto a sennlla de 
fnJol Janssen (1992) hace la SigUIente claSificaCión de estrateg:¡as de mercadeo de semilla de 
fnJol mche-markeung, 'servlce-markeung" y "bulk markeung" Por med!o de esa 
claSificación descnbunos las tres cooperativas en la zona de mvesugaclón AqUl se escnbe 
más sobre las cooperan vas en VIllanueva y BaTlchara porque eXiste otros mfonnes que tratan 
la cooperanva en San Gil y su sistema de oferta (e o Gunerrez 1991) 

4 2 2 La cooperativa en San Gil 

La cooperauva en San Gil es uplcameme un ejemplo de una empresa que trata de cumphr un 
nicho en el mercado Ofrece un producto tecmficado a un precIo alto que SlI'Ve un pequeño 
parte del mercado en la zona La cooperativa ofrece serrulla cernficada La cooperauva es una 
de las pequeñas empresas del modelo de producclOn artesanal de semilla de fnJol en 
Colombia La prodUCCIón es un proceso teCnificado y supefVJsado por el lCA Muchos 
agncultores no esum d!spuestos a mvert1f en esa setnllla porque la calidad de esa semilla no 
realiza en las condtclones de prodUCCión del cultivo en la zona Resulta que esa sistema de 
prodUCCIón y d!smbuclón de setnllla neceSlla muchos recursos y apoyo tnlentras SlI'Ve un 
pequeño grupo de agncullores en la zona del trabajO 

423 Las cooperativas en Vlllanueva y Barlchara 

General 

Ambas cooperativas uenen ± 2700 SOCIOS Y ejecutan vanos OtrOS programas ademas la 
comercialización de fnJol Las operacIOnes bancanas (ahorro y cred!lo) son las operaciones 
las más Importantes de la cooperauva en Banchara Además, esa cooperallva hace 
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comercIalIzacIón de Insumes agrícolas y desde poco tiempo mercancías domésticas La 
cooperauva en VIllanueva ejecuta cuatro programas operacIones bancanas (ahorro y crédito) 
comercialización de Insumas agncolas y mercanclas domésticas, maqulnma agncola, 
educaclOn secundana y algunos otros servIcIos La cooperan va en Vlllanueva tiene mucho 
mas expenencla y más empleados en la comerclallzaclon de fnJol que la cooperauva en 
Banchara 

Ambas cooperan vas son alabadas para sus servIcIos de crédlto Segun unos hace falta en la 
cooperauva de Banchara un programa de maqulnana agncola Mientras la cooperativa en 
V!llanueva inVIerte plata en la compra de tractores y granadores para mejorar sus servIcIos 
a los agncultores, la cooperativa en Banchara prefiere más meter sus recursos en las 
operaciones banCariaS Una cntlca es que la Junta dlrecuva de la cooperativa en Vlllanueva 
nene más Interes en la defensa y promocIón de los mtereses de agncultores que la Junta 
dlrecnva de la cooperativa en Banchara Parece que éste hace más cosas para la gente del 
pueblo que para los agr¡cultores de las veredas del campo QUIZás eso es coherente con la 
ausenCIa de agncultores en la Junta dlrecuva de la cooperauva en Banchara 

Serrulla de fn 101 

Las cooperauvas en Villanueva y Banchara traten de cumplir la demanda de serrulla de fnJol 
comprando grano en la epoca de cosecha y deJandole como serrulJa para la venta en la epoca 
de la próxIma Siembra Hacen eso Sill supervlSlón de InSUlUClOnes Las ventas de la 
cooperauva en Vlllanueva fluctuan alrededor 50 toneladas al año aunque vende mucho más 
para la pnmera Siembra que para la segunda slembl"<1 La cooperauva en banchara no vende 
tanta serrulla y las ventas vanan por año Anualmente vende de 2 hasta 6 toneladas de serrulla 
de fnJol 

La cooperativa de Banchara es un ejemplo de una empresa con una estrategla de mercadeo 
en cuanlO a serrulla de fnJol que llamamos "servlce marketmg" La venta de serrulla no es un 
negocIo pnomano para esa cooperativa Es más un serviCIO adlclOnal a los agncultores Las 
operacIOnes bancanas (ahorro y credllo) son la mas Imponattle para la cooperauva El 
programa de comerclallzaclOn de fnJol tiene que ser "self-rehant" en tenuos finanCieros 
Tratan de evIlar nesgos tanto en la compra de fnJol que en la venta de serrulla SIrVe una 
pequeña parte del mercado pero rruentras el sIstema de la oferta de senuJla no cuesta mucho 
tampoco 

La cooperauva en Vlllanueva tiene un papel unportante en la dlspombllidad de sennlla de 
fnJol Es una empresa que claSificamos como una empresa con una estrategla de 'bulle 
marketing Su obJeuvo es de ofrecer a los agncultores la oponumdad de consegulf sennlla 
a un precIo pagadero La cooperatIva es buscando maneras para mejorar la ofena de serrulla 
pero qUlere evltar que el precIo de la serrulla sube mucho Esta dlspuesto a Inveror en el 
sIstema de la ofena de semIlla La cooperativa es mas Inclinado a tomar nesgos cuándo trata 
elmteres de los agncultores Pone énfaSIS en el desarrollo del mUnlClplO y trata de aumentar 
sus serviCIOS El sistema eXige relatIvamente más recursos slrVlendo una gran pane del 
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mercado 

Tomando en cuenta los dlferentes caracteres de las cooperan vas de V!llanueva y de Banchara 
se dlscunrá las siguientes fases en la organizaCión de ofena de senulla de fnJol la compra 
de grano que es pues la pnmera malena el proceso de elaboración, y la venta de la senulla. 

4 2 4 La compra de grano 

Las cooperan vas nenen que asegurarse de su pnmera matena el grano de fnJol Lo consiguen 
en dlferentes maneras porque buscan dlferenle upes de matenal en cuanto a canudad, vanedad 
y calidad La cooperativa en San Gil contrata agncultores para asegurarse de una buena 
caltdad de senuila Las cooperanvas en VIllanueva y Banchara compran su matenal en el 
mercado de grano Es decrr que ambas nenen un programa de comerCialización del grano de 
fnJol y son dependlentes de las cosechas en la zona 

La capaCidad de esas cooperauvas para comprar grano en el mercado depende el precIo que 
puede ofrecer dentro de otros compradores, a saber los negociantes y la IDEMA que es la 
organización gobematal de compra de productos agncolas Las cooperauvas son capaz de 
comprar el grano cuando el precIO de grano en el mercado nacIOnal es baJO y por eso los 
negociantes no ofrecen un mejor precIO que las cooperan vas y IDEMA Para la compra del 
grano tanto las cooperativas como Idema tienen reqUisitos de compra con respecto a la 
selecclon de grano Vendlendo a IDEMA los agncultores tienen que esperar al IIl.lmmo dos 
o tres meses antes que llega la plata de la cosecha Aunque el precIo puede ser poco mas baJO 
al precIo de IDEMA, las cooperativas pagan Wrectamente Entonces más agncultores prefieren 
seleCCIonar la cosecha y vender a las cooperativas 

Cuándo el precIO es alto en el mercado de fnJol IDEMA CasI no compra fnJol pero cuanto 
mas los negociantes Ofrecen un precIo que puede ser más baJO, IguaJ o mas alto que el 
precIO de las cooperativas Pero sobre todo los negociantes no eXigen una seleCCión del grano 
Los agncultores tralan de vender al mejor precIo pero este no abarca la totalidad de casos 
Vende a los negocIantes cuando no hay plata y tiempo para seleCCIOnar el grano o cuando el 
labor extra para la selecclon no sacnfica el precIO extro 

AqUl se encuentra unos de los problemas ann-clchcos para las cooperauvaS Supongamos que 
cuando hay un buen precIo en el mercado de grano las hectáreas sembradas de fnJol 
aumentan y con eso la demanda de senulla Sm embargo la capaCidad de la cooperanva para 
comprar es dlficultada por el precIO altO AquI se nota una dlferencta entre la cooperativa en 
VIllanueva y la cooperan va en Banchara porque uWlzan dlferentes sahdas en la 
comerclallzaclOn de grano 
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La cooperativa de Banchara revende a otras entldades oficiales y depende enyonces de precIos 
oficiales Su políuca es de buscar sahdas muy seguras La cooperativa en Vlllanueva siempre 
trata de ofrecer un buen preClD para ser capaz de servir los agncullores y para asegurarse de 
bastante grano para dejarle como semtlla Cuando las entidades oficiales no ofrece un buen 
precIo pata el grano, la cooperatlva le deja para vender a paruculares Generalmente no se 
hace convemos La cooperauva espera los compradores que llegan al pueblo o hace un ad hoc 
acuerdo con un negociante Es~ pohuca lleva más riesgos porque los precIOs en el mercado 
de grano fluctuan caSI dJano en la época de la cosecha. 

Un caso umco pasó en la cosecha de la atraViesa 1991 PreV1endo que la demanda de sermlla 
de Calima sera grande porque los agncullores van a aumentar las Siembras de Calrrna, la 
cooperauva en Vlllanueva qwso asegurarse de bastante semtlla de Caltma Los técmcos de 
la cooperauva VISitaron agncul!ores en casa para comprar tanto es posslble de Calima 
ofreCiendo un mejor precIo que los negociantes 

En la compra de atraviesa 1991 la cooperauva de Banchara casI no compró Cahma Los 
agncultores de Banchara que cultivaron Calima. la vendJemn al mejor precIo en Villanueva 
o San Gil También no compró mucho grano de RadJcal de modo que dejó todos como 
semtlla Para cumplir la demanda de Caluna van a vender la semllla ceroficada de la 
cooperauva en San Gil pero esa semtlla tendrá un preclO muy alto 

4 2 S El proceso de elaboraclon de 5elIDlla 

Para prodUCir semtlla ceroficada el proceso ya empieza con la selecCión de lotes En cambiO 
las cooperauvas en Vlllanueva y Banchara hace su primera seleCCión después la compra de 
su matenal Los mejores sacos de frijol son escogidos para sermlla y el resto es vendJdo como 
grano Despues la época de la compra guardan toda la semtlla en sacos de fique y la fumtgan 
Claro que cuando se compra más grano hay más maten al para escoger semtlla La cooperauva 
de Banchara trata de seleCCIOnar la semtlla una otra vez antes la época de la venta para 
ofrecer más calidad Depende aun cuanto uempo los empleados tienen para hacerla La 
cooperatlva de VIllanueva no hace una otra seleCCIón Su cantidad es más grande y necesltana 
contratar muchos obreros para seleCCionar toda la semtlla Es un trabajO con muy alto 
coefiCiente laboral y los costos de prodUCCión subman S1I1 embargo, es mtereSada en el 
desarrollo de un sistema de seleCCión que puede mejorar la ofena de senulla al agncultor pero 
cual al mtsmo es lucrauvo para la cooperativa 

La cooperauva en Villanueva ofrece tanto semtlla tratada con vltabax como semllla StO 

tratarmento Los precIos de ambas semtllas son Iguales porque el costo del tratamtento no es 
alto Ademas. vende vltabax al agncultor mtsmo Durante la epoca de venta la coopera uva 
trata semanal una pane de la senulla con vllabax para dlsmmUlf el nesgo que despues la 
epoca de la cosecha se queda con frijoles lnvendJbles Unos agncultores cnucan la pracoca 
de tratar con vltabax porque la servma para hacer las pepes mas rOJos escondJendo las 
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manchas y decolaraclOnes y adernas la selIlll1a quemana cuando se echa demasIado Vltabax 
Otros creen el tinto roJo es como un abono que strVe para una gemunaclón fuene La 
cooperatlva de Banchara no trata la selIlllla con vltabax y lo vende tampoco al agncultor 

4 2 6 La venta de la semilla 

Normalmente la selIlllla de la cooperativa en Vulanueva alcanza la demanda La cooperativa 
sIempre trata de abastecerse bastante selIlllla No qUIere perder chentela porque sunplemente 
no hay sermlla Hay veces que la propIa sermlla no alcanza la cooperativa de Banchara vende 
tambIén la senulla ceruficada de Coagrosangll En ese caso se puede decir que la ofena 
entonces satlsface la chspomblhdad en cuanto a canudad y calldad pero no con respecto al 
preclO La se01l11a ceruficada no nene un precIo pagadero para muchos agncultores 

Los precIOs de las sermllas son detemunadas en chferentes maneras tambIén por la chferente 
fonna de orgamzaclón de las cooperauvas La cooperativa de San Gll es obhgada de vender 
su selIlllla al precIO que cubre los costos de prodUCCIón y además una parte de los costos de 
la mfraestructura En cambIO las otras dos cooperauvas nenen menos costos de prodUCCIón 
y pueden chVldJr los costos de la mfraestructura tambIén sobre los otros programas que 
ejecutan Veen obhgadas de ofrecer la selllllla a un precIO deterrnmado por el mercado de 
grano No pueden vender la se01l11a a un precIO mucho más barato que el precIo del grano 
por evitar que la senulla es comprada para vender en el mercado de grano 

Los negocIantes no gustan mucho vender se01l11a Sin embargo, venden grano como sCl1ll11a 
para servir sus chentes No pueden no hacerlo Algunos negocIantes nenen un papel 
Importante en la mll'Oducclón de otras vanedades TIenen un conOCllIllento profundo del 
mercado y contactos en el mercado naCIOnal del grano Agncultores dan ImportancIa a sus 
prevlSlones del mercado con respecto a chferentes vanedades En Vtllanueva la cooperanva 
facllua el negOCIO de los negocIantes ofreCIendo sus servICIOS finanCIeros 

4 3 DescrlpclOn de la zona 

4 3 1 TenenCIa de la tlerra 

Los años pasados las hectareas sembradas aumentaron rapldo Los encuestados nenen los lotes 
de fnJol en propIedad (41 5%) en aparcena (71 9%) Y en arrendanuento (1 4%) Algunos 
agncultores nene n combmaclOnes de esas formas Hay veces que el dueño de lotes en 
aparcena paga una pane de los costos de producclOn Sobre todo ayuda su pane en los COStos 
de abono y galhnaza pero muy raro en la compra de selllllla La mayona de los cosecheros 
pagan 'A pane (en surcos o en plata) de la cosecha al dueño CasI la Illltad (47 6%) de los 
agncultores uene lIerra en propIedad Los propletanos poseen promedIO 7 37 hectáreas pero 
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el 31 0% tiene al máximo tres hectáreas en propiedad No siempre todo el área es cultivable 
Unos cultivan Ulnto en propIedad como fuera de su finca en tierra ajena El 27% de los 
propIetarIos dejan terrenos a cosecheros Tres cuartos (76 2%) de los agncultores tienen tierra 
en ajena El 74 8% de los agncultores tlenen lotes en apareena y 1 4% nene lotes en 
arrendan:uento (anexo 5) 

4 3.2 El lugar del mercado 

En la zona de investigacIón hay treS mercados VIllanueva, Banchara y San GIl San Gil es 
un mUnICIpIO contlguo a la zona de Investlgaclón Algunos agncultores van a los treS 
mercados, pero la mayona va a uno o dos lugares Los agncultores de V¡Jlanueva prefieren 
mas de Ir al mercado en su propIO pueblo que los agncultores de Banchara En algunas 
veredas de Banchara los agncultores VISIUln (también) el mercado de Villanueva Una parte 
de ellos son ongen de Vdlanueva pero han mudado de casa a unas veredas en Banchara 
Todavla mercan en Vlllanueva De ambos pueblos van a San Gil En algunas veredas más que 
en otras veredas porque quedan más cercas a las carreteras a San Gil o porque cultivan más 
verduras y frutas que se venden en San GIl Resulta que la mayor parte de los agncultores 
(72 4%) frecuentemente VISIta el mercado en Villanueva El mercado en Banchara es VISItado 
por una parre mas pequeña a saber 24 3% de los agncultores Aun casI una cuana parte 
(238%) de los agncultores VISita frecuentemente el mercado en San Gtl Las facIlidades para 
encontrar transporte no son Iguales en todas las veredas y para todos los agncultores Los 
agncultores que van a más SIllOS generalmente vIven más central y tlenen más faclhdad de 
encontrar transporte El dia más fácil para arreglar transpone es el dla de mercado y el 
transpone no se loma por barato (anexo 6) 

4 3 3 SOCIOS Y credlto 

La gran mayona (876%) de los agncultores encuestados son SOCIOS de las cooperauvas 
EXiste un grupo (62%) entre eUos que son SOCIOS en ambas cooperan vas Ante lodo en 
Guanenta. una vereda muy segUIda a ambos pueblos, se encuentra agncultores afihados a 
ambas cooperanvas El 124% de los agncultores no es SOCIO de alguna cooperativa ahora 
pero CasI todos estaban afillados antenonnente Tres cuartos de los agncultores tienen un 
crédito de la cooperallva TambIén hay una Caja Agrana en Banchara y en San GIl El 42 9% 
de los agncultores en Banchara nene un crédito de la Caja Agrana en Banchara El 19 3% 
de los agncultores en Vlllanueva llene un credlto en la Caja en Banchara, el18 6% en la Caja 
en San GIl La seleCCIón depende entre todo la distanCIa y la faclMad de encontrar transpone 

Un 75% de los agncuhores uuhzaron credlto para fmanclar la producclOn de fTIJol Una cuarta 
parte (234%) de los agncultores no hene un credlto para el cultivo de fTIJol Unos no le 
necesIta o no gusta hacer credlros por los altos Intereses y los nesgos, otros no pueden 
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obtenerlo Preguntamos los agncultores SI sembraron tal vez menos arrobas que querrían 
sembrar porque no tenían bastante prestamos para finanCiar la prodUCCión La nutad de Jos 
agncultores contestaron pOStllVOS Eso no refiere solamente al tamaño del créd¡¡o pero 
tamblen a la dtspombllIdad al uempo (anexo 7) 

4 3 4 La edad y el tamaño del bogar 

Encuestamos agncultores de toda edad Una cuarta parte tIene al máxlmo 30 años La nutad 
de los agncultores uene 31 50 años y los otros tIenen más edad No hay mucha dtferencla 
entre los mumcIpIOS o las zonas El tamaño promedto del hogar de los encuestados eXIste de 
5 7 personas La nutad de los encuestados vienen de hogares con al máximo 5 personas 
PromedIo hay 23 filños por hogar El tamaño del hogar y el numero de mños «14 años) no 
dIfiere slgmficante entre los mUniCIpiOS La relacIon entre el numero de adultos (~14 años) 
en cada hogar y el mUnICipiO SI es slgmficante PromedIo un hogar tIene más adultos en 
VIIlanueva (37) que en Bartchara (3 O) 

4 3 5 Gastos semanal de allmentactón 

Preguntamos los encuestados cuánto gastan semanal para hacer el mercado para el hogar La 
mItad de los encuestados tienen un Importe dtspomble de menos de 15,000 Col $ (± 23 US$) 
El promedto en VIllanueva es más alto (28%) que en Banchara En VIllanueva gastan 
promedto 15 178 Col $ semanal truentras gastan 11.884 Col $ en Banchara Los gastos dIfiere 
slgmficante entre los municipios También los gastos por caplta del hogar dtfiere slgmficante 
entre los mumclplos Por caplta se gastan más en Villanueva (19%) que en Banchara El 
promedto es 2,895 Col $ en VIllanueva y 2,427 Col $ en Banchara (anexo 8) 

Una gran dtferencla entre los dos mUnICipIOS en cuanto a la dtspombIlldad de plata es la 
fabncacI6n de sacos de fique por la gran mayona de los encuestados en VIllanueva a salvo 
de la vereda Macaregua Los sacos son vendtdos semanal con el obJeuvo de hacer el mercado 
con esa plata En Banchara casI no se encuentra la fabncaclOn de sacos Fmalmente resultaron 
vanos mterrelaclOnes entre dtferente caractensllcas SOClo-econonucas de los encuestados Ante 
todo hay relaciones slgmficatlvas (p<O 001) entre los vanables edad, numero de adultos, gasto 
dtspomble y numero de hectáreas en propiedad Sm embargo no logró de dtscnmmar estratos 
exclUSivas 
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S SEMILLA DE FRUOL 

S 1 Maneras para obtener senulla de frIJol 

5 1 1 introducción 

CasI todos los agncultores que paruclparon en esto estuÓlo sIempre sIembran dos veces el afio 
fnJol tanto en el afio (971%) como en la atravIesa (967%) La gran mayoría nene la 
costumbre de guardar su propIa serrulla. para tanto la sIembra del afio (72 0%) como para la 
sIembra de la atravIesa (81 3%) 

Cuadro 5 1 Costumbre de guardar serrulla 

Costumbre guardar 

Pnmera sIembra (n=207) 

Segunda sIembra (n~203) 

SI 

149 (72 0%) 

165 (81 3%) 

Aveces 

15 (72%) 

11 (54%) 

No 

43 (208%) 

27 (132%) 

Tamblen hay agncultores que no la guardan y agncultores que a veces guardan su serrulla 
(cuadro 5 1) Esos agncultores consIguen serrulla de otra parte Por Jo menos hay una qUinta 
parte de los agncultores que conslgulen sermlla de otra parte para la SIembra del afio Para 
la SIembra de la atravIesa ese porcentaje es más baJO Muchos agncultores nenen IIlledO que 
la seIIllUa guardada será daiíada por los gorgoJos durante el almacenarruento y el nempo de 
la guarda es más largo para la SIembra del afio que para la SIembra de la atraVIesa Por la 
rrusma razón hay otros agncultores que nunca gustan dejar senulla No resultó una relaCIón 
entre esos habltos y el ambIente o el upo de agncultor Cuando no se deja seDlllla para la 
proxlma SIembra hay Ólferemes maneras para obtener seDllUa comprarla, prestarla o 
IntercambIarla Las razones que mfluenclan la declSlon como de obtener serrulla se Ólscutlrá 

5 12 Razones para guardar propia selJlllla 

ConSIderando las razones que mfluyen la decmón de guardar propIa seDlllla se puede 
dlsnngulJ" tres dImenSIOnes 

" econODlla 
* segundad 
* calIdad 

(932%) 
(260%) 
(260%) 

CaSI todos (93 2%) los agncultores que dejan su propIa serrulla hace eso pnnclpalrnente 
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porque esa costumbre es una estrategIa adaptada para manejar sus recursos lmutados La 
razón la más lmportante para guardarla es para la mayona (755%) de los encuestados el 
precIo alto/alnslma de compra y para un 17 7% de los encuestados la msegundad que qUlzás 
no hay plata en el hogar al momento necesano La lUsegundad que Impbca una compra de 
senulla se manlfesta también en Olras formas el descomClIDlento de la cahdad de la selDllla 
(39%) Y la msegundad SI hay realmente senulla estando en almacén al momento necesano 
Además, parece que la calIdad de la propia selDllJa del agncultor es de una buena calldad 
Para una cuarta parle de los encuestados la razón más Importante para guardar semilla es la 
calidad supenor de su propia semilla Tienen confianza en la propia senulla que a menudo 
esta mejor seleCCIonada y nene un mejor renwnuento (anexo 9) 

S 1.3 Costumbre de cambiar senulla 

El 37 0% de los agncultores nenen la costumbre de cambiar la senulla Siembran selDllla 
obtemda de Otra parte comprandola, presnmdola o mtercamblandola Un 370% de los 
encuesJados wCleron que nenen la costumbre de cambiar senulla de fnJol de cuáles CasI la 
mitad (46 8%) gustarla sembrar cada semilla de olra parte cada clclo Entre esos bay tambIén 
los agncultores que nunca dejan semilla pero siempre la compran Otros gustanan cambiar 
la senulla cada dos CIclos (27 3%) o cada 3-6 Ciclos (26%) 

Cuadro 5 2 Costumbre de cambiar senulla 

Costumbre cambIar 

SI 

No 

TOlal (n=208) 

77 (370%) 

131 (630%) 

Vlllanueva (n=140) Barlchara (n=68) 

77 (550%) 54 (794%) 

63 (450%) 14 (206%) 

La relaCión enlre la costumbre y el mumClplO es slgmficatlva Más agncultores en VllJanueva 
(450%) que en Banchara (20 6%) tienen la costumbre de cambiar senulla (cuadro 5 2) Puede 
ser que el diferente caracter de la oferta de selDllla en Vlilanueva a menudo agncultores hace 
deCIdir de cambIar senulla Esté relaCIonado con el papel más fuerte que nene el culnvo de 
fnJol en la prodUCCión agncola en V¡Jlanueva Cunoso es que resulto de las CIfraS que ambas 
reglones (1&6) que teman las Siembras mayores de la zona del trabaJO, tamblen esas reglOnes 
llenen el porcentaje el más baJO - denlrO su mUniCIpIO - de agncultores con la costumbre de 
cambiar sem¡JIa La costumbre no relaCionó con otras caractensllcas del agncultor 

S 1 4 Razones para comprar semilla 

Muchos agncultores compran selDllla para cambiarla Sm embargo hay dIferentes razones 
para comprar la senulla Informes amenores Identifican cmco razones mayores (Luna el 
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al 1991) Uobzamos esta clasIficacIón y la completamos más en detalle en este estucho 
(cuadro 5 3) 

Cuadro 5 3 Razones para comprar senulla (n=201) 

Razon # AgrIcultores PercentllJe (%) 

Rendmuento 77 383 

Plamficaclón 58 289 

Vanedad 28 139 

Almacenanuento 22 109 

FlUJO de caja 14 70 

Otros 2 10 

Las razones menCIonadas las mas Importantes para comprar senulla concIerne rendulllento 
(383%) se busca el mejor matenal para sembrar El 174% de los encuestados compran 
setnllla cuando la cosecha sale mala y por eso no dejaron setnllJa para la proxlma SIembra 
No tanto es que la canudad de la cosecha no alcanza para setnllla pero más que el grano no 
sale bIen Las pepes pueden ser pequeñas. manchadas o descoloradas CambIan tambIén la 
propIa senulla cuando creen esa es agotada hacIendo que el renchnuento baja Hay vanos 
cntenos para buscar matenal para sembrar Una parte de los agncultores busca 
especlficarnente senulla de otros terrenos (144%). otros buscan setnllla de una mejor calIdad 
sobre todo en respecto a la seleCCIÓn (65%) 

El 28 9% de los agncultores compran setnlUa por razones coherente con la planificaCIón de 
la prodUCCIón del culuvo De una pane, hay un pequeño grupo de agncultores (45%) que no 
sembraron por uno o más CIclos De otra parte, hay caSl una cuarta parte de los agncultores 
(244%) que pnnclpaJmente compran selllllla para completar la propIa sernllla cuando ampban 
las sIembras (más que anuclpada) o cuando la propIa sernllla no alcanza para toda la SIembra 
Algunos agncuitores compran senulla pnnclpalmente para obtener una otra vanedad (13 9%) 
Entre ellos hay un grupo de agncultores (75%) que compraron senulla hace muchos años 
para empezar con la vanedad Radlcal Los otros compraron la vanedad CalIma hace poco 
tlempo 

Un 10% de los agncultores pnnClpalmente compran selllllla por problemas con los gorgoJos 
Algunos tlenen que comprar senulla porque no dejan serrulla por el temor que la sermlla sera 
dañada por gorgoJos otros SI la dejan pero los gorgoJos pican (una parte de) la serrulla Para 
7% de los agncuhores la escasez de plata es la razón la más Importante para comprar senulla 
Escasez de plata obhga la venta de toda la cosecha del grano de fnJol. que resulta en la 
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necesIdad de comprar senulla para la próxIma sIembra Dos otras razones son citadas Un 
agncultor solamente compra senulla para resembrar y un otro porque el dueño no pemnte a 
sus cosecheros de guardar propIa semúla 

CasI todos los encuestados (97 6%) compraron alguna vez semIlla La ulnma vez fue para la 
mayona de ellos (637%) en una de las dos SIembras en 1991 El 600% de los compradores 
compró alguna vez seffillla por razones de necesIdad CasI la ffiltad de los agncultores 
(48 6%) compraron alguna vez porque la cosecha SallÓ mala y un 30 0% compro porque no 
pudo guardar bIen su seffillJa Una cuana parte (24 8%) de los agncultores compraron setnllla 
porque tuvieron que vender toda la cosecha por escasez de plata Prometlto la ulnma vez fue 
Igual para los tltferentes razones o sea hace tres Ciclos 

5 15 Intercambiar y prestar semilla 

Hay agncultores que tntercamblan setnllla con otros agncultores para cambIarla IntercambIan 
por setnllla de la tnlsma vanedad pero de otros terrenos o por setnllla de otra VarIedad La 
razón más Importante de prestar semúla es la faclhdad de obtener semIlla en esa manera 
cuando falta una poca setIlllla durante la SIembra se va a buscarla cercanla de la casa para no 
perder nempo Tanto Intercambiar como prestar son maneras más baratas de cambIar serrulla 
que comprarla Los habltos en cuanto a preslar y mtercamblar serrulla han SIdo descntos en 
anexo 10 

52 ExploraclOn del mercado tamano y dlstrabuclon 

5 2 1 ProcedenCIa de semilla 

(,Como se obtenta la semilla en las ull1mas dos SIembras? 

Cuadro 54 ProcedenCIa de senulla (31,585 kgs) en 1991 

Comprada 295% Guardada 687% Otra manera 1 8% 

Durante 1991 unos 31,585 kg de selIlllla de frijol fue sembrada por los agncultores 
encuestados El 29 5% de la selIlllla fue comprada El 687% de la semIlla fue guardada por 
los agncullores mIsmos y ademas obtUVIeron 1 8% de la semúla en arras maneras es dec!! 
prestarla o mtercambIarla (cuadro 5 4) Más serrulla fue comprada para la SIembra de la 
atraVIesa que para la SIembra del año en 1991 (anexo 11) Eso paso por el cambIO de 
'\Ianedades MIentras 1 8% de la semilla sembrada fue de la vanedad CalIma en la pnmera 
época ya el porcentaje subIÓ hasta 17 6% en la segunda epoca de 1991 Esta tendenCIa 

25 

I 
! ' 



conl1nuará aun más hasta 404% para la prÓXIma SIembra (ler epocá 1992) segun las 
eSl1maClones hechos por los encuestados Muchos agncultores compraron Caluna para 
empezar con esa vanedad Mientras que los porcentajes de compra de cahma son bIen altos 
(88 7% Y 90 3% para respectIvamenre la pnmera y segunda Siembra), el porcentaje de compra 
de senulla de Radtcal se balancea alrededor de 20% 

El porcentaje del numero de agncultores que compraron senulla es mas alto que el porcentaje 
de la cantIdad de senulla comprada (anexo 11) Slgmfica que más agncultores consIguIeron 
senulla de otra parte en canudades menores que el porcentaje de senulla comprada esta 
mdtcando Es que muchos agncultores compran senulla para completar su propIa serrulla Se 
nota tambIén que el papel de las OtraS maneras prestar y mtercamblar setnllla es más 
unponanre probablemenre por la tnlsma raron 

5 2 2 DIstribUCión del mercado 

En 1991 unos 9,314 kg de setnllla de fnJol fue comprada por los agncultores encuestados 
La cooperativa en Vlllanueva tenfa la parte la más grande del mercado (589%) Y vendtó en 
total 5,489 kg de setnllla de fnJol La cooperaova en V¡\lanueva nene la parte la más grande 
del mercado de setnllla de fnJoltanto para Radtcal (71 1%) como para Cahma (39 8%) (anexo 
13) Con respecto a la compra de la serrulla de la vanedad Radtcal el 583% fue comprada 
en esa cooperanva en VIllanueva La cooperativa en Banchara vendtó solamente un 23% de 
la senulla de Radtcal Una cuarta parte (24 6%) de la senulla fue comprada de otros 
agncultores El reSIO fue pnncIpalmente comprado de los negOCIantes tanto en Vlllanueva 
(57%) que en Banchara (63%) Un 27% de la seffillla fue comprada en San Gil de los 
negocIantes o de la cooperan va allá (anexo 12) Relanvamente a la cooperatIva en Banchara, 
el negOCtante en Banchara tiene un papel mas tmponante en el mercado de setnllla que los 
negociantes en Vtllanueva con respecto a la cooperativa por allá 

Cuadro 5 5 Dlsmbuclón del mercado slembra de atravIesa 1991 (kgs) 

ProcedenCia de semilla (kgs) Radical (%) Calima (%) 

Agncultores 246 275 

Cooperativa V!llanueva 583 423 

Negoclames VIllanueva 57 52 

Cooperauva Banchara 23 20 

NegOCIantes Banchara 63 74 

Otra 27 157 

La dlstnbuclOn del mercado en caso de la vanedad Cahma es dtferente Hubo problemas con 
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la dJspomblbdad de serrulla de Calima no habla sufiCiente serrulla de esa nueva vanedad La 
pane de las cooperanvas en la dJsmbuclón de Cahma es menor que en el caso de RadJcaI 
La cooperanva en V¡\lanueva tenía 42 3% Y la cooperanva en Banchara 2 0% del mercado 
(cuadro 5 5) Los agncultores buscaron la serrulla en otras partes El porcentaje de la seffillla 
comprada de otros agncultores creció hasta 27 5% Los negociantes teman un papel fuerte en 
la oferta de Cahma ante todo la pane (10 7) de los negociantes en San Gil es cunoso sobre 
todo considerando que no tienen un papel llTIportallte en la dJspomLllldad de la vanedad 
presente RadJcal Claro que la muestra mflUle parcialmente esos porcentajes porque más 
encuestados vienen del mUniCipiO de V¡Jlanueva que de Banchara Pero al otro lado, tres
cuartos de los encuestados VISitan frecuentamente el mercado en VIJlanueva Entonces hay 
relanvamente más agncultores en Banchara que en V¡Jlanueva qUienes consiguen la sel1ll11a 
de fnJol fuera de su pueblo 

5 3 PreferenCIas con respecto a la compra de la senulla 

S 3 1 EvaluaCIOnes de dIferentes vendedores 

Los agncultores han Sido preguntados donde compraron seffillla (SI procede) para las ulumas 
2 Siembras y por su razón para explicar y entender la dJsmbuclón del mercado Aqul se 
dJscute las preferenCias de los agncultores por esos vendedores Dlsnngulmos las vanas 
razones en las siguientes seIs dJmenslOnes 

* Calidad 
"' econOffila 
"' cómodo 
* costumbre 
"' escasez 
• lealtad 

La dJmenslón de cahdad contIene las razones que la seffillla esta bien seleCCIOnada o/y tratada, 
y que se sabe que la seffillla sale bien La dJmenSlon econóffilca refiere a los agncultores que 
compran de un vendedor porque nene el mejor precIO presta seffillla o da credJto Las razones 
que tratan cercanla, faCIlidad y transpone rápIdo son Juntadas en la dJmenslón cómodo La 
proxuna dJmenslón con nene las razones que refiere a un costumbre de Ir a ese S!UO porque 
se hace el mercado o vende sus productos por alh La dJmenslón de escasez con nene la razón 
que no habla seffilJla en otra parte Lealtad refiere a razones como que la cooperativa defensa 
y promota el tnteres de los agncultores 

En total las razones mas mencIOnadas tratan pnmero la dJmenslón cabdad seguida por 
razones de escasez y en tercer lugar las razon de comodo ConSiderando la razón la más 
mencIOnada por vendedor se nota en cuadro 5 6 la dJferencla entre por un lado los 
agncultores y las cooperativas y por el otro lado los negocIantes Los agncultores no van a 
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comprar la semdla de negociantes por su cahdad pero compran más por necesidad porque no 
había en otra parte Mientras que compran de otros agncultores y cooperativas pnnclpalmente 
para buscar semIlla de una buena Calidad 

Cuadro 5 6 Evaluaciones de vendedores de semIlla por los compradores (n=169) 

Vendedor Mohvo mas mencIOnado 

Agncultor -> Calidad de semIlla 
Cooperativa Vlllanueva > Calidad de semIlla 
Cooperativa Banchara -> Costumbre 
Cooperanva San Gil -> Calidad de semIlla 
Comelcoop (cooperativa) -> Calldad de semIlla 
NegOCiantes Villanueva -> Escasez en otra pane 
NegOCiantes Banchara > Escasez en otra pane 
Negoc¡antes San GIl > Escasez en otra pane 

Se compra semIlla de otros agncultores por razones de Calidad. porque es más cómodo con 
respecto a cercarua, transpone y se conoce las personas Además. parece que la semIlla es 
más barato o hay la pOSibilidad de volver la semIlla o pagarla más tarde La cooperal1va de 
Vdlanueva tiene un papel en la dispombilidad de semllla y sobre todo credito Además buscan 
la senulla de esa cooperativa por su calidad Compradores de la senulla de Banchara compran 
mas por costumbre y faculdad pero busca tamblen la sel11l11a por su calidad Los agncultores 
compran semIlla de negOCiantes por necesidad Además compran por economía de los 
negociantes en Villanueva y por costumbre y faclhdad de los negocIantes en Banchara y San 
GtI (anexo 13) 

Con respecto a los precIOs de compra de senulla en diferentes SitiOS no hay dlferencias 
Sigmficante Sm embargo. el precIO que pagaron para serrulla de otros agncttltores es el más 
baJO Luego sIguen los preCiOS de las cooperauvas Notable es que los preCiOS de los 
negociantes son Igualo más alto que los preCiOS de las cooperativas El precIO de la semIlla 
de la cooperativa en San GIl sobresale mucho por enClIDa de esos precIos Tiene un preCiO 
alUSlIDO 

Se preguntó tambIén a los agncultores SI tal vez es dúlcl! para consegutr semllla de otra 
pane Se diSttngU1Ó tres clases de problemas con la quenda vanedad, canudad y calIdad Los 
porcentajes de los agncultores (n=118) que Si encontraron tal vez dificultades para obtener 
la semIlla quenda con respecto a respectivamente vanedad, cantidad y calIdad son 48%. 45% 
Y 69% Más agncultores encontraron dificultades de obtener una serrulla de la calIdad quenda 
que en consegUtr la vanedad o la canudad quenda Con respecto a semIlla de una otra 
vanedad se refiere frecuentemente a dificultades de encontrar CalIma en las Siembras de 1991 
y para la próxIma Siembra (1992) Sin embargo para muchos agncultores consegutr senulla 
es a veces difICil sobre todo en las ultimas semanas antes la SIembra Esas problemas no 
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con vIeron con caraclensucas del ambIente o del upo de agncultor 

5 3 2 EvaluaclOn de senullas 

Para conocer como los agncultores consIderan la ca]¡dad de sennlla de dlferentes fuentes se 
preguntó de comparar esas senullas mutuamente IncluImos como snmu]¡ la propIa sennlla, 
la sennlla de tamo la cooperauva en VIllanueva como la cooperauva en Banchara, y la 
senulla de los negociantes Los encuestados tenían que dar sus evaluacIón de cada par de 
serrullas consIderando la Calidad de la senulla En ese caso fue dejado a los agncultores 
nusmos como dlfieron "CalIdad" 

Mientras la gran mayona de los encuestados en Banchara conocen la serrulla de ambas 
cooperatIvas, muchos agncultores en V¡Jlanueva no conocen la serrulla de la cooperauva de 
Banchara Resultó que casI la nutad de los agncultores no pudIeron dar su evaluacIón cuando 
las preguntas trataron la semilla de la cooperauva en Banchara Una gran parte de los 
agncultores consIderan su propia senulla mejor que la selDllla de las cooperauvas o 
negociantes (anexo 14) Ante todo la opuuón sobra la senulla de negocIantes es claro más 
que &5% de los ecuestados prefieren su propIa semilla El 99% que evaluaron la calidad de 
propia senulla Igual o peor de la semIlla de negocIantes vIve en Banchara La relaCIón es 
slgmficallva Para esto tal vez la explIcaCIón es que el papel de los negocIantes en la ofena 
de semIlla en Banchara es relau vamente fuerte 

Las senullas de las cooperauvas son Igual en calIdad segun CasI todos los agncultores que 
conocen ambas selDlllas Además, esas semillas son claramente mejor que la selDll1a de 
negOCIantes Es exphcable por la dlferencla en la pracuca de la compra de la cosecha de 
fnJol MIentras las cooperauvas manejan algunos reslnCClones para la compra de la cosecha, 
los negocIantes la compran casI Sin reslncclOnes con respecto a la selecCIón de granos 
Además, algunos agncultores saben que ambas las cooperauvas que los negocIantes dejan 
pane de la cosecha comprada como senulla Sin una seleCCión exacta Aunque hay tamblen 
agncultores que creen que SI las cooperativas hacen una seleCCIón eSlncta de grano para 
dejarla como semIlla Claro que la Idea que tIene el agncultor sobre que hace la cooperauva 
con la sennlla mfluye mucho sus preferenCiaS Eso puede mfluenclar su preferenCIa para 
senulla de las cooperauvas comparando su propia semIlla 

5 3 3 Marca de cerbficaclOn 

Para conocer la ImportanCia de una marca de certlficaclon preguntamos a los agncultores SI 
gustanan comprar serrulla con una marca de certmcaclon Un 305% de los agncultores 
contestaron negativo Un 695% SI gustanan comprar selDllla certlficada (cuadro 57) 
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Cuadro 5 7 Importancia de una marca de ceruficaclón (n=21O) 

SI 

No 

Tamaño mercado 
(n=21O) 

Marca llene 
1m portaDoa 
(n=210) 

146 (695%) 

64 (305%) 

146 (695%) > 

Dispuesto a 
pagar mas 
(n=146) 

124 (850%) 

22 (150%) 

124 (59 1 %) .> 

Dispuesto a 
pagar mas / 
corregIdo 
(n=124) 

50 (400%) 

74 (600%) 

50 (238%) 

Pero luego pregunlamos a los compradores potenciales (695%) SllambIén estanan wspuestos 
a pagar más para una senulla con una marca de ceruficaclón Un 15% de ellos contestó 
neganvo Parece entonces que eXIste una demanda real para senulla ceruficada por un 59 1 % 
de los agncultores Smo que al nusmo uempo más que la nutad de esos compradores 
potenciales (69 5%) espontáneamente notaron que no van a pagar tanto, la! vez refmendo a 
la serrulla canslma de Coagrosang¡1 Comg¡endo para esas observaCIones con un porcentaje 
de 60% resulta que en la situaCión de hoy la máxllIla demanda real no VIene de más de 23 8% 
de los agncultores Esté aun con la observaCión que otros obstáculos que el preClO para 
efectuar la demande no son mcluldos en ese análms 

La eleCCIón de la marca y el gasto wspomble del hogar son coherente La relaCión no es 
sIgruflcanva pero Sin embargo hay una mwcaclón Agncuhores con recursos restncnvos 
podian elecclOnar la marca para wsnnnUII la msegundad sobre la resultado Por eso es una 
gran lásnma que hasta ahora muchos estuwos a menudo muestran que esté no vale Tamblen 
la preferencia por la marca se mterrelaclOna con la residencia en uno de los mumClplos de 
que wscunramos abajO 

Tocando a una otra pregunta, el agncultor tema que comprar senulla y podna escoger entre 
dos poslb¡lldades Una posibilidad fue sermlla que es muy bien seleccIOnada y nene un precIo 
muy alto La segunda pOSlbllldad fue senulla que es mas o menos bien seleccIOnada y nene 
un precIO más o menos alta El 700% de los encuestados compranan la pnmera poslbllldad 
(cuadro 5 8) Sobre todo la escogieron por estar bien seleCCIOnada 

Los agncultores (300%) que van a comprar la segunda pOSlb¡lldad, lo hacen prmclpalmeme 
porque esa serrulla es mas barata Notable es que hay una relaCión fuene entre la edad del 
agncultor y su preferenCia para una de las dos poslbhdades Resultó que más Jovenes 
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segunda poslbhdad Puede ser que los Jovenes molesta más la lnsegundad porque todavla falta 
algo de expenenCla y por eso eleclOnaron la pnmera pOSibilidad M1entras puede ser que los 
más vieJos eleclOnaron la serrulla más barata también por razones de econorrua porque no 
obstante tienen que mantener y cnar ya vanos mños 

Cuadro 5 8 EleccIón entre dos vanantes (n=21O) 

Prnnera JlQSlblbdad 1 
selecclon muy bien 

• precIo muy alto 

Segunda JlQSlblhdad II 
• selecCión menos bien 
• precIo menos alto 

SItuaCiÓn SIO POSlbllldad 
de obtener crédno 

700 % 

300 % 

SituaCión con poslblildad 
de obtener crédno 

790 % 

210% 

Para dmrunUIr el factor del precIo como obstáculo para comprar la serrulla la más 
selecclOnada supongamos que sena la pOSlbllldad de obtener un otro préstamo para comprarla 
Casi una tercera parte de los agncultores que al pnnclplo no escogieron la pnmera 
poSibilidad, entonces compranan esa serru1la con un extra prestamo (9%) Los demás sIguen 
comprando la serru11a de segunda pOSibilidad porque no qUIeren contraer un otro préstamo 
con todos los obligacIOnes los que cuelga. o porque creen que la pnmera POslblbdad no nene 
más valor o no tantO que compensará los gastos mayores 

.Más agncultores en Banchara gustanan comprar serrulla certificada que en V¡Jlanueva 
rruentras más agncultores en Vlllanueva compranan la senulla mejor seleCCIOnada (anexo 15) 
Las dlferenclas son Slgnlfical1vas Una exphcaclon podIa ser que más agncultores en 
Banchara nenen menos expenencla con la compra de senulla de fnJol En esos casos de 
IOsegundad se prefiere generalmente una marca para dlsrrunUlr los nesgos Una otra 
explIcaCIón puede ser que más agncultores en Banchara ya conocen la selll111a certificada de 
Coagrosangtl porque la es tamblen vendldo por la cooperativa en Banchara Además. 
confrontando con las dos pcslb¡J¡dades escogen mas agncultores de Banchara la serrulla la 
más barata porque hay menos plata para gastar 

S 3 4 PrecIos y margenes de compra 

Para conocer la mfluenCla del preclO de la serrulla en la deClslOn de comprar serrulla 
preguntarnos a los agncultores cuál era el precIo que estaban dlspuestos a pagar por una 
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arroba de senulJa supomendo que vendteron su cosecha a 6,700 pesos respectIvamente a 5,500 
pesos por arroba En el pnmero caso un 44 5% de los agncultores no está dtspuesto a pagar 
un margen más que 500 pesos sobre el preClO de la cosecha por arroba de sermlla Cuando 
la cosecha vale 5,500 pesos por arroba, ese porcentaje es aun más alto el 61 4% de los 
agncultores no están dtspuestos a pagar más que ese margen de 500 pesos por arroba La 
dtstnbuclón de los márgenes depende el preclO de la cosecha Cuando eso precio es alta, los 
agncultores están relativamente dtspuestos a pagar más para senulla (anexo 16) 

También preguntamos por el precIO máXimO que pagarían para una arroba de senulla que es 
bien seleCCIOnada El promedto del precIO máXimO de la senulla es &.547 pesos para una 
arroba El 5& 4% de Jos agncultores no pagana más que 8,500 pesos para una arroba de 
senulJa Las cooperativas qUIeren vender su senulla para la prOXlma SIembra a ± 8.500 pesos 
pero ya se temen que los precIos van a subrr hasta 9.000 o 9,500 pesos La cooperativa de 
San GIl va a vender su semilla cemficada a un precIo entre 10.000 y 11,000 pesos Se nota 
que eses precIos de la senulJa limitan el mercado tremendamente Una qumta parte (18 9%) 
de los encuestados esta dtspuesta a pagar el precIO de las cooperativas mientras casI nadte. 
es decrr solamente un 1 1 % esta dtspuesto a pagar el preCIO de la senul1a cemficada de la 
cooperativa en San GIl (anexo 16) 

Aunque la relaclOn no es slgmficatlva se parece que los agncu1tores que estan dIspuestos a 
pagar un precIo más allO para la senuJla son tambIén los agncultores que tienen menos 
problemas de obtener credtto Probablemente un preclO más alto no es un problema porque 
facllmente puede obtener un crédtto SI es necesarto También hay una relaCIón slgmficatlva 
entre la edad y los preclOS Resultó que los Jovenes estan dlspuestos a pagar un precIo más 
alto 

Normalmente los agncultores tienen que pagar el precIO que hay en el mercado Eso slgmfica 
que muchos agncultores tuvieron dtficultades en contestar esas preguntas Un 143% de los 
agncultores no pudteron dar un precIo máxnno mientras muchos agncultores dteron el precIO 
esperado Muchos de ellos son de oplOlón que sera gusto para las cooperativas de vender la 
semIlla por un precIO de ±500 pesos mas (por arroba) que el precIO por lo compraron la 
semilla durante la época de la cosecha No slgmfica que no van a compran senulla por un 
precIO mas alto que están dtspuestos a pagar Cuando hay la neceSIdad de comprar semilla 
tienen que pagarle Pero sm duda eso refuerzo la gente en su autude de no comprar semIlla 
por el precIo al to de compra 

S 3 S El momento de la compra 

Es Importante que senulla es dtspomble al tiempo que los agncultores gustan comprarla Se 
pregunto a los agncultores por el momento de compra, supomendo que van a comprar 
senulla CaSI la nutad (49 0%) de los agncultores compranan la serrulla dentro un [lempo de 
qumze dtas antes de la SIembra (cuadro 5 9) Los otros (51 0%) conseguman la serrulla mas 
antes Hay dtferentes factores que los agncultores toman en cuenta decldtendo cuando van a 
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comprar sClll1l1a A grandes rasgos se puede dIsnngulr tres momentos de compra temprano, 
mtermedIo y en el ultrrno momento 

Cuadro 5 9 El momento de la compra 

Tiempo f cum r % cum % 

< 8 dIas 30 30 149 149 

= 8 dIas 38 68 188 337 

$ 15 días 31 99 153 490 

$ 1 mes 52 151 257 747 

$ 2 meses 27 178 134 88 1 

> 2 meses 24 202 119 1000 

• Al ultrrno momento es posible que durante la época de la siembra resulta que la seffillla 
presente no alcanza Hace falta un poqUllO y se busca selTIllla de otra parte p eJ de vecmos 
y faffilha o de las cooperan vas U na defiCiencia de sermlla puede ongmar porque no se deJÓ 
bastante, una parte se piCÓ por los gorgoJos o porque al ulumo momento fue posible de 
arreglar más terrenos para la siembra En algunas partes hay agncultores que SIempre dejan 
seffillla de sobra, la venden durante la época de la siembra cuando no la neceSlran mtsmos 
En otras partes se compra mas que todo de vecinos o farrulla qUIenes por casualidad dejaron 
demaSiado 

• Una otra parte de los agncultores compra la selll111a una o dos semanas hasta un mes antes 
de la sIembra No les gusta comprar más antes porque uenen lll1eoo que los gorgoJos pican 
la selll111a Otra razon para no comprar senulla mas antes es que no están seguro cuanta 
senulla se necesIta Eso depende altamente del acceso a recursos corno terrenos, mano de obra 
y credIto Tamb¡en no pueden comprar más antes porque falta la plata Tiene que esperar con 
la compra hasta el momento que llegan prestarnos para finanCiar la compra de Insumes Eso 
uene a menudo la consecuencIa que les toca gastar más porque ya los precIOs subieron 

• El tercero grupo consIste de compradores tempranos Siempre es mas dlflCIl de conseguir 
senulla en las ulumas semanas antes de la Siembra Hay vanas ventajas de comprar p eJ dos 
meses antes de la Siembra o en la epoca de cosecha antenor En esos nempos la senulla es 
más barata y no hay la msegundad sobre la escasez de plata mas tarde durante la epoca de 
la Siembra Tamblen el agncultor puede seleCCIOnar y tratar la setnllla lll1smo y ademas hay 
más uempo en esos menos para selecCionar la semilla Sobre todo no es solamente una 
manera para asegurarse de una canudad de semllla pero tamblen de una calidad quenda 
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Muchos agncultores van a sembrar una otra vanedad en la pr6xlfna siembra Una pane de 
esos agncultores ya consigUIó semilla durante la cosecha pasada. la compraron de otros 
agncultores Es una estrategia más econórruco. ante todo cuando es necesano de comprar más 
grandes cantidades de semilla No relaCión resultó entre esa caractenstlca de la demanda y 
el ambiento o el tipO de agncultor 

S 3 6 El tamaño de la compra 

El tamaño de la compra depende de vanos faclores. debajO de cual es la razón para que se 
compra serrulla. Cuando hace falla la semilla al ultimo momento el agncultor compra un 
poqUitO para completar la Siembra Cuando no deJó semilla o qUIere obtener una otra vanedad 
compra una cantidad más grande Para que el tamaño de las embalajes de la semilla 
convienen los gustos de los agncultores. les preguntamos en bolsas de cuál canlldad gustanan 
comprar la semilla Parece que no hay una preferenCia clara para una cantidad defimda La 
mayona de los agncultores (62 9%) gustan comprar serrulla en la cantidad necesana Un 22% 
de los agncullores gusta bolsas de una arroba y un 10% gusta comprar serrulla en bultos (5 
arrobas) Un 8% de los encuestados gustan comprar sermlla empacada en bolsas de un medio 
arroba y menos (anexo 17) Hoy cha es poSible de consegUIr la semilla de la cooperativa de 
Vlllanueva en cualqUIer cantidad La cooperan va de Banchara vende su senulla de un medio 
arroba y adelante Es claro que esa pollnca strve bien las neceSidades del agncultor Que hace 
falta es la venta de la semilla ceruficada en embalajes pequeñas Algunos agncultores 
mencIOnaron que gustanan hacer sus propias pruebas con sermlla certificada cuando sena 
pOSible de comprar algunas hbras de esa semilla 

5 4 El anáhslS de ConJomt la calidad preferida 

S 4 1 Introducelon 

Discutimos los aspectos de chspomblhdad de sermlla pero no ya se menciona la calidad 
prefenda de la semilla por los agncultores En este estucho utlhzamos un expenmento de 
ConJOInt para estruclurar las preferenCias de los agncultores con respeclo a la cahdad es deClI 
la calidad fmca de la senulla de frijol La calidad f!Slca llene chferente caraClenStlcas y esas 
propiedades que el agncultor perCibe en senulla se llaman ambutos Un ambUlO puede tener 
cienos niveles El anahSlS de ConJomt perrrute la claslficaclon de los ambutos y los flIveles 
cuál mvel de cada ambuto es el mvel prefendo y cuál peso llene cada ambulO en la 
determmaclon de la preferenCia 

S 4 2 El dlseñQ del experimento y la cQleccwn de datos 

Pnmero los ambutos los mas Imponantes son Identificados Los preguntamos a los 
agncultores utlhzamos mformes anlenores y tamblen hiCimos entrevIStas con los empleados 
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de las cooperallvas y expertos del CIA T Los slgUlentes Siete atnbutos han sIdo escogtdos 
En este estudlo cada uno de ellos tiene dos mveles 

Cuadro 5 10 AtnbulOs y mveles del expenmento de ConJolnt 

Atributo NivelO Nivel 1 

Umfonrudad paracldo dlferente 

Color Sin decoloranuento decolorado 

Textura hsa arrugado 

Pureza Sin mezcla con mezcla 

Sanidad Sin manchas con manchas 

Tratanuento Sin vltabax con vltabax 

Tamaño pequeño grande 

El atnbuto color refiere a la presencia de pepes descoloradas No Significa que toda la senulla 
conSiste de pepes descoloradas pero que la senulla tiene un porcentaje de esas pepes El 
nusmo abarca por los otros atnbutos Pureza refiere a la presencia de pepes de una otra 
vanedad, samdad a pepes manchadas (a consecuencia de enfermedad AntracnoSIS), tamaño 
a pepes grandes o pequeños y textura a pepes arrugadas Umfonrudad refiere a la dlstnbuclón 
de dlferentes mmaños en la senulla La senulla es pareCida en caso que la semUla llene 
solamente pepes grandes o solamente pepes pequeñas La senulla es dlferente cuándo tiene 
dorrunanmmente pepes grandes o pequeñas pero tamblen un porcentaje de pepes de un otro 
mmaño 

Con Siete atnbutos a dos niveles se puede formar 128 dlferentes combmaclOnes de senulla 
Claro que no es pOSible de llevar todas esas poslblhdades al agncultor para preguntar su 
orden de preferenCia Pero es pOSible de sacar un numero de combmaclones que son las más 
contrastantes, es dccrr las mas orthogonales SegUImos el plan "mam-effccts" supomendo que 
no eXisten mteracclOnes entre los atnbulos y defimmos ocho perfiles por medlo del plan no 
2 de Addelman (Addelman 1961) Slgmfica ocho bolsas de senullas seleCCIOnada en una 
manera dlferente (cuadro 5 11) Los fnjoles han Sido envueltos en bolsas (±O 5 kg) de plastleo 
y cada bolsa reCibió un marbete con una letra para IdentIficarla Aunque muchos estudlos 
uuhzan tarJetas con descnpclOnes de produclos en este estudlo la sermlla en efectivo ha Sido 
mostrado a los agncultores para crear un sltuaclón de eleCCión más real 

Las ocho bolsas han Sido llevados a los agncultores y se les ha Sido preguntados de dar su 
orden de preferenCia Las ordenaron desde la que mas le gusta hasta la que menos le gusta 
Fue poSible de meter las bolsas pnmero en tres grupos o sea las bolsas mejores, peores y 
regulares 
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Cuadro 5 11 Las ocho bolsas sus ambutos y niveles 

I Bo'" 
: 

Umionrudad Color TaUlft I'uteu Sarud».! TrallllrUCnlO T.,...o 

A O O O I I I I 

B O I 1 O O I I 

e I o I O I o , I 

D I I 
! 

o I o ! o I 

E o I I I I 

! 

o o 

F I 
i 

o I I o I o 

G I I O O I 

I 
I o 

i 
H o : o o O o o o 

Todas las estructuras de preferencias de los agncultores han sIdo anahzados mdIVldualmente 
para cada agncultor ASI se obuene para cada mvel de cada ambuto, la contnbuclón a la 
preferencia de ese detenmnado agncultor En cuadro 5 12 los "panh wonhs' de dos 
agncuhores han Sido presentados Se puede observar que el agncultor 1 prefiere serrulla sm 
manchas, en tanto que el agncultor 2 prefiere serrulla sm decolorarruento El "rango" de 
atnbulos se calcula tomando la dlferencla entre los mayores y los menores 'panh worths" El 
tamaño de un rango medldo contra la suma de todo los rangos es una mdlcaclón de la 
ImportancIa relanva del ambulO (Castaño et al 1991) Para el agncultor 1 los ambulos 
sanidad y tamaño uenen más ImportanCIa, en tanto que para el agncultor 2105 ambutos color 
y tratarruento son más lmportante Slgmfica que ambos agncultores prefieren serrulla sm 
manchas pero que eso ambuto llene más Importancla para agncullor 1 que para agncultor 2 

5 4.3 Estructuras de preferencl8s 

Los resultados del anáhsls han Sido presentados en cuadro Nota que los parámetros son 
promedlos para todos los encuestados Juntos Resultó que algunos ambutos llenen más 
ImportancIa que otros El ambulO color llene la ImportanCia la más grande segUido por los 
ambutos sanIdad tratarruemo y tamaño Menor ImportanCia uenen los demás ambUlaS textura, 
pureza y umforrrudad casI no llene Importancia Los promedlos de los 'parth wonhs" de esos 
tres ulllme5 ambulos son muy pequeños relauvamente a sus desviacIOnes estandar Además 
umforrrudad no llene una conmbuclón slgmficante SI tenemos en cuenta que las 
conmbuclOnes poslllvas estan asocIadas con nIveles de mayor preferenCia y conmbuclOnes 
negauvas con mveles de menor preferenCia se pone claro que los agncultores prefieren 
serrulla que llenen las siguIentes carac¡enstlcas 

• tamaño grande 
• Sin decoloranuento 
* 510 manchas 
* con tratanuento vltabax 
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Tentanvamente, se puede deClI que con respecto a los ambutos textura y pureza que la 

I senulla prefenda es la se!llllla hsa SIn mezcla 

Cuadro 5 12 Partb worth functlons' de dos agncultores InwVIduales ~ 
Atnbuto Agricultor A Agricultor B 

r Umfor!llldad 
paracldo -O 125 0250 ! 
wferente 0125 -O 250 t 
Rango 0250 0500 1 

ImportanCia (%) 28 53 
¡ 

Color 
no decolorado 0750 1500 
con decolorarmento -0750 1500 
Rango 1500 3000 
ImportanCia (%) 167 316 

Textura 
hsa 0125 0125 
arrugado -O 125 0125 
Rango 0250 0250 
ImportanCia (%) 27 26 

Pureza 
SIn mezcla -O 125 0375 
con mezcla 0125 0375 
Rango 0250 0750 
ImportanCia (%) 27 79 

Sanidad 
SIn manchas 1500 0875 7-

con manchas -1500 -O 875 
Rango 3000 1750 
ImportanCia (%) 334 184 

Tratartuento 
Sin vltabax -O 625 1375 
con vltahax 0625 1375 
Rango 1250 2750 
ImportanCia 139 289 

Tamaño 
pequeño 1250 0250 
grande 1250 -0250 
Rango 2500 0500 
ImportanCia (%) 278 53 

Rango Total 9000 9500 
ImportanCia (%) 100 O 100 O 
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Cuadro 5 J3 Paramecros de preferencIas (promedlo) 

Umf Color Textura Pureza Samdad Tratm Tamaño 

levelO -004 079 025 026 062 -O 64 -o 69 

level I 004 079 -O 25 -026 -O 62 064 069 

RangoO 008 I 58 050 053 124 127 137 

Importancia 10% 24% 80% 80% 190% 190% 200% 

o Rango Total = 6 57 

S 44 Diferentes preferencias 

Nota que los parámetros son todos promedlos Las caractensucas de cuales los encuestados 
dlfieren mucho han SIdo • averaged out Tratamos de hacer un análiSIS de cluster para 
dlsnngurr grupos de agncultores qUienes uenen preferenCIas mas homogeneos En base de 
tales grupos es posible de dlseñar dlferentes estrategtas de mercadeo 

Pnmero los 'parth worths' de cada agncultor con respecto a los SIete ambutos han SIdo 
entrados en el análISIS uu)¡zando la técmca de la van anca numma de Watd No era posible 
de Idenuficar clusters porque no era posible de encontrat un numero de clusteres cuales son 
workables para las cooperanvas explicando un ruvel aceptable de la vananca Luego, se 

realizó un otro anallsls de cluster con solameme los ambutos los mas IIDponantes sanidad, 
tamaño, tratarruento y color Resultó en cuatro grupos de agncultores (R2 = O 55) que 
dlsnnguen en sus preferenCias relatIvas Los grupos son dIferentes en su orden de preferenCia 
con respecto a los cuatro ambutos como ha SIdo presentado en cuadro 5 14 

Sarudad es p eJ el atnbulo el más Importante para los agncullores en cluster A Los ambutos 
color y trata1l11ento llenen menor ImponancIa y los agncultores son mdlferente sobre el 
tamaño de las pepes Al contrano a los agncullOres en cluster e para qUienes tamaño es el 
ambulO el mas Importante segUIdos por los atnbUlos sanidad y tratarruento No ImpOrtanCIa 
tIene el ambUlO color 
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Cuadro 5 14 Pararnetros de preferencIas por cluster 

Color Samdad Tratamiento Tamaño 

Cluster 1 
(n:047) 

nivelO 1 13 130 -070 002 
nivel 1 -1 13 130 070 -002 
Rango 226 260 140 004 
lmportancla 36% 41% 22% 1% 

Cluster 2 
(n=52) 
nivelO 154 050 022 -O 46 
nivel 1 -154 -O 50 -O 22 046 
Rango 307 lOO 044 093 
lmponancla 56% 18% 8% 17% 

Cluster 3 
(n=44) 
nivelO 004 104 057 -124 
nivel 1 -004 -104 057 124 
Rango 009 207 113 248 
lmponancla 1% 36% 20% 43% 

Cluster 4 
(n=67) 
nivelO 046 -004 -130 099 
nivel 1 -O 46 004 130 099 
Rango 093 009 260 197 
lmponancla 17% 2% 47% 35% 

s 4.5 Perfilar los c1usteres 

Para desarrollar dtferentes estrategias del mercadeo la próxima fase es descubnr qUIenes son 
los agncultores en los dlferentes clusteres y cuajes caractenstlcas llenen? Se puede tratar de 
perfilar los clusteres en base de los cntenos uultzando en el dtseño de muestra, de 
caractensucas soclo-econónucas y de los hábitos de los agncultores con respecto al culavo 
de fnJol Resultó que no es muy bien poSIble de perfilar los dlferentes grupos de agncultores 
pero hay algunas mdlcaclones que neceSita mas exammaclón (figura 5 1) Se encuentra la 
nutad de los agncultores de Banchara en clusler 4 La residencia y la dtsmbucIOn sobre los 
OtrOS clusleres son coherente De los SOCIOS de la cooperativa en Banchara casI 70% son en 
cluster 4 Los agncultores de Vlllanueva son caSl Igual dtstnbuldo entre los clusteres 
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Figura 5 1 Perfiles de los clusteres (mdlcacIOnes) 

Cluster 1 Cluster 2 Cluster 3 Cluster 4 

Yillanueva .. > --> B anchara 

siembras grandes _o> _o> siembras pequeñas 

costumbre guardar _o> -> costumbre comprar 

más plata dlspomble _o> _o> menos plata disponible 

pnmera posIbIlIdad _o> _o> segunda posIbilidad 

temprano o tarde _o> _o> en medio 

Las diferencias entre Cluster 1 y cluster 4 resultaron las más diferentes Pueden ser 
conSiderados como los dos extremos de los cuatro clusteres Cluster l se caractenza por 
agncultores que llenen mayores siembras y también tienen una costumbre fuene de guardar 
su propia senulla GasUIO mucho semanal y compran la serrulla al ultimo momento o muy 
temprano que conviene probablemente con respecllvameme compras adicionales y compras 
dlngldas por Calidad Son los agncultores que prefieren la semilla bien seleCCionada con un 
precio alta Al contrano a los agncultores de cluster 4 Se caractenzan por la preferenCia por 
senulla la más barata Además estan dlspuestos a pagar más para las bolsas de con)omt que 
los agncultores en los otros clusreres EVlameme compran más por necesidad y son por eso 
más rapldo contentos con la seleCCión de la senulla Esos agncultores tienen los menores 
Siembras y no uenen mucho plata para gastar No llene una costumbre fuene para guardar 
pero mas una costumbre para comprar senulla Resulta que los agncultores con recursos 
restncUvos son mas pendiente del mercado Este al contrano de muchos teonás de la 
econonua agncola Compran la senulla no muy temprano y tarde tampoco Compran como 
un mes antes procurandose la segundad que SI nenen serrulla y además SIn pagando los 
precIOS altos del ulumo momento Los clusteres 2 y 3 no se caractenzan por caractenslIcas 
que salta a la vIsta Se penenecen bIen en medio de los dos extremos 

Concluunos que hay grupos de agncultores con diferenCiaS relauvas en sus preferenCias de 
la calidad de la serrulla y ademas eXiste dtferenclas entre esos grupos en base de 
caractensucas sOClo-econonucas y habitas en cuanto al culnvo de frijol Aunque las 
diferenCIas en preferenCIas no dependen slgmflcatlvamente de esas vanables, SI hay algunas 
mdlcaclOnes para perfilar los diferentes clusteres 
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S 4 6 Las consecuencIas practtcas 

Entonces conchnmos que el anállSls de ConJomt pemnto, manejando siete atnbutós con dos 
mveles, de detemnnar el ruvel prefendo de cada atnbulo Resulta que hay cuatro atnbutos que 
uene la fuerza la más grande en la formaClón de las preferenClas Con el anáhsls de cluster 
fue posible de deternunar las dlferenclas en las preferenctaS relauvas entre grupos de 
agncultores en cuanto a los cuatro atnbutos 

Prácucamente, slgrufica que se puede dlsungult dlferentes upos de semillas en base de las 
dlferenctaS en preferenCIas con respecto a la cahdad fmea Se puede desarrollar un sistema 
de seleccIón de senulla para SerYlt los dlferentes gustos de los agncultores SelecCIón por 
color y samdad es más dlfíCl1 y más costoso que selecCión por tamaño o tratamiento 
Oferentes pueden llevar a cabo una polítlCa de ofrecer mejores precIos en la compra de su 
matena pnma para granos ya mejor seleCCIOnados por color y sarudad SeleCCionar semilla 
por manchas y decolorarruento es muy de alto coefiCIente laboral lll1entras se puede 
selecClonar fáctlmente la selllllla con una sarrante por el tamaño de las pepes y tratar la 
selllllla con Vltabax en cualqUier momento 

En base de dlferentes preferenCIas de los c1usteres dlsungullllos tres upos de selll111as Se 
puede dlferenclar el producto "selllllla" en (1) selllllla grande y "extra" seleCCIonada, (2) 
selllllla "extra" selecCIonada, y (3) semilla grande y tratada El proceso podta ser como el 
siguiente Después una selecCión por color y samdad en las cooperauvas, la semilla con pepes 
manchadas o con decolora!lllenlo son pasadas por una sarrante Las pepas más grandes son 
tratadas Pues esa semtlla es vendlda como senulla grande y tratada También las otras pepes 
son seleCCIOnadas por una sarrante Las grandes son vendldas como semilla grande "extra" 
seleccIonada y las otras pepes de un menor tamaño son vendldas como semilla "extra" 
seleccIOnada 

Esos tipos de semtllas conVIenen con las preferenCIas de los dlferentes clusteres La selllllla 
grande y 'extra" seleCCIonada por color y samdad sltVen las preferenCias de los agncultores 
en cluster 2 y cluster 3 Es un 45 7% de los agncultores La selllllla del segundo tipO es 
prefenda por los agncultores en cluster I que son 22 4% de todos los encuestados La senulla 
grande y tratada se puede vender a los agncultores del cluster 4 qUIenes son un 31 9% de los 
agncultores Además conVIenen esos tres npos de semtlla con los tres perfiles que 
Identificamos amba Pues cluster 1 y 4 se caractenzaron como los dos extremos con los 
c1usteres 2 y 3 en med!o de los dos Tamblen hay la poslblhdad de dlferenclar los precIOs 
para los dlferentes npos de semilla No obstante esa UlCtlca necesIta una manera gusta de 
abordar los compradores potenciales ante todo en cuanto a la senulla la más barata 
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6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

6 1 ConclusIOnes 

SIempre hay agncultores que compran seIIUila. Aunque la gran mayoría de los agncultores 
dejan una parte del grano de la cosecha de fnJol como senulla para la proxuna sIembra, hay 
algunos razones que hacen agncultores comprar la seIIUila de fnJol Esa demanda de seIIUila 
de fnJol es estructurada por dos mouvos baslcos Hay compradores que compran senulla por 
razones de necesidad y hay compradores que compran sennlla por razones de rendmuenro 
El pnmero grupo tIene un problema que pide una solucIón nuentras el ultImo grupo 
claramente esta buscando el mejor matenal para la siembra. 

La gran mayoría de los compradores de neceSidad se caractenza por compras adiCIOnales 
Necesuan completar su propIa senulla ya estando en la época de la siembra porque no dejaron 
bastante grano para senulla la perdieron durante el almacenanuento o son capaz al ulumo 
momento de sembrar más fnJol que annclpado Hay otros razones de necesidad cuándo el 
comprador no deJó grano como se!llllla porque no culnvó fnJol en el Ciclo antenor o tema que 
vender toda la cosecha antenor por escasez de plata 

Hay dos upos de compradores que andan para buscar el mejor malenal Por un lado hay 
compradores de cuales la cosecha antenor no SallÓ muy bien Esté no tanto en cuanto a 
cantidad pero sobre todo en cuanto a calidad porque las pepes son manchadas pequeñas o 
decoloradas Por el otro lado hay compradores que con regulandad gustan sembrar senulla 
de otros terrenos 

Aspectos de la CalIdad de la se!llllla de fn)ol no son de pnmer lllteres para los compradores 
de necesidad Más lI'Oportante son esos aspectos para el segundo grupo de compradores que 
consClentarnente buscan buena seIIUila o sea maten al de otra parte que es mejor que sus 
propIOS matenales que estan a sus diSposIciones Para el pnmero grupo de compradores la 
dIspombllldad de serrulla es la funclOn la mas unportante de un sistema de oferta NeceSItan 
una oferta de senulla asegurada tanlO en canudad como vanedad y ademas a un momento 
prefendo y un preclO pagadero Además se aplIca para un sistema de oferta dIngtdo al 
segundo grupos de compradores porque aspectos de la Calidad de la senulla no son muy 
unportames para una empresa de prodUCCIón y dIstnbuclOn de sennlla SinO ya estableCIó un 
sistema de dIspomblhdad de se!llllla 

Dlsoomblhdad 

Claro que en cada zona fnJolera eXiste SIstemas de dIstnbuclón de senulla Hay oferta de los 
agncultores fnJoleros nusmos, las cooperatlvas y los negocIantes EvaluclOnes de diferentes 
vendedores muestran que se compra la senuUa de otros agncultores por razones de calidad, 
cercama y conOCI!lllento La serrulla de las cooperauvas tamblen es vendida por la Calidad 

42 

I 



rroentras la serrolla de los negocIantes es venchda pnnclpalmente cuando no hay semilla en 
otra pane Eso ya mchca un problema de chspombll¡dad de la serrolla de fnJol 

Por tanto muchos agncultores encuentran chficultades para consegull' serrolla con respecto a 
la vanedad (48%), canndad (45%) o calidad (69%) de la serrolla Hay problemas con la 
chspombllldad de se tilla en cuanto a la canndad sobre todo en las ulnmas semanas antes la 
sIembra Justamente los negocIantes nenen un papeltmponante en la chspombllKlad de nuevas 
vanedades en la regIón por sus conocumentos profundos del mercado de grano 

Con respecto a la chspomblhdad de la sem!lla no es solamente Importante que la cnundad es 
bastante pero tambIén que la serroJla es chspomble al momento prefendo por los agncultores 
Es posIble de chsnngulr tres momentos de compra Pnmero, hay agncultores que compran la 
selllllla al ultimo momento Su propIa senulla no alcanza cuándo ya estan en la época de 
SIembra Segundo hay agncultores que compran la senulla muy temprano ya durante o poco 
después la época de la cosecha Esa estrategIa nene vanas ventajas la senulla es más barata, 
no hay la msegundad sobre un posible escasez de senulla o la plata para comprarla y el 
agncultor es poSIble de seleCCIonar y tratar la senulla nusrno gusto a su propIo deseo En esa 
manera se aseguran de sem!lla de tanto una canudad como una calIdad prefenda Tercero, hay 
agncultores que compran sermlla en mecho de los dos momentos Algunos no guStan comprar 
la sel!l1J1a más antes porque los gorgoJos pueden picarla o porque no están seguros que 
cantidad de semilla van a neceSItar Otros no pueden comprarla más antes porque nenen la 
plata para comprarla Ellos tienen que esperar el momento que llegan los créchtos de las 
cooperauvas y entonces son confrontados con precIOs más altos 

Los compradores uenen que aceptar cualquier precIO No pueden influenCiar los mOVlffilentos 
del precIos El mercado es hnutado por la capaCIdad resmcuva de compra de los agncultores 
en la zona del trabajO La costumbre de guardar grano como sermlla es una estrategIa de 
manejar con recursos hrrotados La gran ventaja de esa manera es que no necesita de comprar 
la senulla canslma de otra parte Además, esa senulla a menudo no es mejor que su propio 
matenaJ Pues muchos agncultores son de opinIón que los precIos de las senullas son 
demaSiado altos Sin embargo uenen que pagarlos cuándo toca a ellos de comprar senulla por 
razones de neceSIdad Sm duda, este refuerza los agncultores en su costumbre de guardar su 
propIO matenal y eVItar una compra de selllllla por el precIo alto 

calIdad 

Desarollando sistemas de ofena de senulla que SI qUieren inclUir aspectos de calIdad no se 
puede olvIdar que los aspectos de chspomblhdad son los requISItos nummos para esas 
Sistemas Solamente cuándo este es establecIdo se puede desarrollar un sistema de seleCCIón 
de senulla en base a los gustos de los agncultores El análISIS de ConJom! nos pefllllto de 
manejar SIete ambUlOS con dos mveles en cuanto a la Calidad flslca de sem!lla para dete=ar 
el mvel prefendo de cada ambUlO Además resultó que ese metódo de IOvesugaclón coneCla 
muy bIen con los conOClllllentos y las expenenclas y comprenSIOnes de los agncultores 
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La cahdad prefenda es una senulla grande, Sin manchas, sm decoloraclOnes y con tratamiento 
Hay cuatro grupos de agncultores que tiene dlferente preferencias relanvas o sea esos 
agncultores nenen dlferente ordenes de las caractenstlcas También es posible de perfilar esos 
grupOS en base a caraclensncas soclo-econonucas y habllos en cuanto al eulnvo de fuJol Las 
dlferenclas en las preferencllIs son la base para segmentar el mercado de se1lll11a Es posible 
de dlferenclar el producto "senulla" y ofrecer dlferentes npos de senulla a dlferentes 
segmentos del mercado En esa manera es posible de _umphr más con los deseos de los 
agncultores 

6 2 RecomendacIOnes 

La base para el desarrollo de estrategias del mercadeo de senulla de fuJol nenen que ser los 
hábitos y las preferenCias de los agncultores fuJoleros Pero también el carácter del oferente 
y la dynanuca del medlo ambiente mflulen mucho la organizaCIón de la ofena Resulta que 
los fenómenos de ciencias de mercadeo son muy bien pendientes de fenómenos de CIenCias 
empresanales 

La cooperanva de VIllanueva se caractenza más como una empresa para la defensa y 
promoción del mteres de los agncultores 1lIlentras la cooperanva en Banchara se caractenza 
como una empresa dlngldos por sus operacIOnes bancanas En cuanto a la ofena de sellliHa 
Idennficamos la estrategia de la cooperativa en Vlllanueva como "bulk-marketmg y la 
estrategia de la cooperanva en Banchara como "servlce-markenng" 

Para el desarollo de los sistemas hay dos tmponantes dlferenclas Primero, la comerclahzaclón 
de fnJol tanto el grano como la senulla nene mas Imponancla en la cooperanva de Vlllanueva 
que en la cooperanva en Banchara Segundo, ya la cooperativa de VIllanueva nene una pane 
muy Imponante del mercado de semIlla al contrano a la cooperanva de Banchara Pues casI 
todos los agncultores en VIllanueva compran su selllilla en la cooperativa lllientras muchos 
agncultores en Banchara compran la serrulla de otros SitiOS que la cooperativa 

El desarollo del mercado es entonces el mas Importante para la cooperauva en Banchara y 
el desarello del producto nene más IIDponancla para la cooperauva en Vlllanueva Establecer 
un sistema de dlsponlblhdad es el cargo el mas Imponante en Banchara Primero, la 
cooperanva nene que traer los compradores a su cooperanva que ahora compran sellliHa de 
otros SItlOS y lugares La cooperativa en Vtllanueva es capaz de segulf una estrategia 
dlferente Ya nene un Sistema de dlsponlbllIdad y ya SIrVe una gran parte de los agncultores 
que compran por razones de necesIdad Ahora la cooperanva en Vlllanueva puede conSiderar 
el desarrollo de un sistema de seleCCIOnar dlferentes tipOS de senulla para seTVIf mejor los 
agncultores que compran senulla andando consc¡entamente a buscar mejor matenal para 
sembrar 
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SI las cooperan vas qUieren desarollar la ofena de serrulla deberían mvertlI en la 
comerclabzaclón de serrulla no Impona SI trata la estrategia del mercado o del producto 
Aunque se depende sIempre de la wsposlclón de la Junta &recnva para collaborar con el 
Interes de los agncultores, se puede dar las siguIentes pautas para el establecuruento de un 
sistema de ofena de serrulla 

1 El desarrollo de un sistema nene que ser dmgldo hacia el mercado Un sistema no nene 
que tener su base solamente en requISItos tecmcos o preferenCiaS de los investigadores pero 
también en base de los hábitos y deseos de los agncultores fnJolems 

2 El desarrollo de un sistema debe tener una onentaclón haCia los competidores En el caso 
de seIllllla de fnJol los compeadores son también los agncultores Illlsmos Solamente 
compran sC!!IIlla cuando comprarla nene una venlaJa Comparativa a guardar selIl1lla 

3 El desarrollo llene que ser reahsta y no causar muchos cambiOS Una estrategia de 
mercadeo nene que ser adllptadll a los ClTCUnStanclas de los oferentes, como esas hIllltan 
las poslblhdlldes de desarrollar la prodUCCión y wsmbuclón de la selllllla Además, el plan 
de desarrollo nene que ser Simple Esté ampha la pmbablhdlld de éxito 

4 El plan de desarrollo de un sistema de ofena nene que ser costo efecnvo estar en acuerdo 
con el presupuesto Cuando un SIstema no puede valerse por sí llllsmo tiene un futuro muy 
inseguro 
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1 Encuesta 

No 
Zona. I 2 3 
MuruClplO V~lanuev",,1 1 Banchara~2 

vereda 
Choro al_1 
Ma=eguaN~2 

Camzal~3 

Alto de Mana=4 
Agua Fna~5 
Lunoncuo=6 

No contesta! no sabe 9 O 99 
No es aphcable 

Salltre=7 
Parílllllto=8 
Arbohto=9 
Caraqullas~IO 

Uano=ll 
GUllllenla~ 12 

1-4 1 No 12 SI/3 Hay veces 
1 Nonnalmente siembra usted fnJol en la siembra del año 
2 Nonnalmente siembra usted fnJOI en la siembra de la atravIesa 
3 Nonnalmente deja usted su propia serrulla para la sIembra del año 
4 Nonnalmente deja usted su propia serrulla para la siembra de la atravIesa 

5 c:,Cual es la razón mas Importante para usted de guardar su propia setnllla? 
1 por el precIO alto de compra 
2 qUizas no hay plata para comprar la setnllla 
3 por costumbre 
4 por estar seguro de tener (encontrar) setnllla 
5 por la calIdad 
6 esta mejor seleCCionada 
7 porque sale muy bien 
8 otro 
9 combmaclOnes 

6 Sembró usted Radlcal en la Siembra de esta atraviesa? Cuántas arrobas hbras 
7 Sembró usted CaJuna en la Siembra de esta atravIesa? Cuántas arrobas hbras 
8 Sembró usted Radlcal en la Siembra del año? Cuántas arrobas libras 
9 Sembró usted Calima en la Siembra del año? Cuantas arrobas libras 

10-13 (en hbras) 
a guardarla/dejarla en la propia finca 
b intercambiarla con un otro agncultor 
e comprarla de un agncultor. cooperanva o negOCiante 
d prestarla de OtrO agncultor 
e o de alguna otra manera 
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10 Qué canlldad de la selIDlla de Radical en la sIembra de la atravIesa obtuvo usted para? 
11 Qué canudad de la sennlla de Calima en la sIembra de la atravIesa obtuvo usted para? 
12 Qué cantidad de la sennlla de Rameal en la sIembra del año obtuvo usted para? 
13 Que canlldad de la sennlla de Caltma en la sIembra del año obtuvo usted para? 

14 a Donde compro usted la Radical de la atravIesa? 
b Por qué cómpro usted allí 
e A qué precIo (pesos\arroba) 

15 a Donde compró usted la CalIma de la atraVIesa? 
b Por qué cómpro usted allí 
e A qué precIo (pesos\arroba) 

16 a Donde compró usted la Radical en el año? 
b Por que cómpro usted a1h 
c A que precIo (pesos\arroba) 

17 a Donde compró usted la Cahma en el año? 
b Por qué cómpro usted al\¡ 
c A que preclO (pesos\arroba) 

a /Donde compró USted la senulJa 
1 la semilla de un agncultor 
2 la semilla de la cooperallva en Vtllanueva 
3 la semtlJa de la cooperallva de Banchara 
4 la semilla de la cooperativa de Coagrosangtl 
5 en la cooperatlva Comelco en San GIl 
6 de negocIantes en Vlllanueva 
7 de negocIantes en Banchara 
8 de negocIantes en San Gtl 
9 en Agropunctos de la Caja Agrana en San GtI 
10 otro lugar 

b {por qué compró usted alh? 
1 el mejor precIo 
2 me dan credlto (cooperauva/agncultor) 
3 es cerca 
4 buena senuUa 
5 bIen seleCCIOnada 
6 sennlla tratada 
7 bIen selecclOnada y tratada 
8 no habla en otra parte 
9 costumbre de hacer mercado por alh 
10 conoce la sennlla 
11 otro 

18 "Compró usted alguna vez / cuando fué la uluma vez? 
No 001 I SI 002 I SI año l/atraVIesa 2 año 

a la sennlla de un agncultor 
b la selIDlla de la cooperativa en Vlllanueva 
e la semtlla de la cooperativa de Banchara 
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d la serrulla de la cooperal1va de Coagrosangtl 
e en la cooperal1va Comelco en San GIl 
f de negocIantes en Vdlanueva 
g de negocIantes en Banchara 
h de negocIantes en San Gil 
1 en Agropunctos de la Caja Agrana en San GIl 

19 ¿Qué es la razón más lIDportante para usted de comprar senulla? 
1 no le guSta dejar serrulla porque gorgoJos pIcan 
2 obtener otra vanedad (ese año) 
3 para empezar con la vanedad (Radical/antes) 
4 bIen seleccIOnada 
5 bIen tratada 
6 bIen seleccIOnada y tratada 
7 por la calIdad 
8 cosecha saltó mala 
9 por costumbre 
10 tuvo que vender la cosecha 
11 defiCIencIa en cantidad (hace fallJliamplIo) 
12 cambIarla porque se agolJliotro terreno 
13 no sembró más uno o más Ciclos antenor 
14 reslembrar 
15 Otro 

20-22 No 001 / SI 002/ SI año l/atraViesa 2 año 
20 Coándo fué la ultima vez que tuvo que comprar senulla porque no sabIa como guardar la 
senulla o porque perdló una pane de la serrulla durante el almacenanuento? 
21 Cuando fue la ultima vez que tuvo que comprar senulla porque le tocó vender toda la 
cosecha? 
22 Cuando fue la ulurna vez que tuvo que comprar senulla porque la cosecha antenor no SallÓ 
bIen? 

23 TIene usted la costumbre cambIar su propIa sennlla con serrulla fuera de la finca, cada 
cuánto ucmpo gustana cambiarla? ( No O / cada CIclo 1) 

24 Sembró alguna vez serrulla IntercambIada de un otro agncultor, cuándo fué la uloma vez? 

25 /,Cual es la razón más lmponante para usted de mtercamblar serrulla 
I por el precIO 
2 no necesita plata 
3 por costumbre 
4 obtener otra vanedad 
5 para renovar/cambiar la serrnlla 
6 otro ( con qUien dando deja siempre mucho por que cuando ) 

26 Sembro usted alguna vez serrnlla prestada de un otro agncultor cuándo fué la ultima vez? 

27 ¿Cual es la razon mas lmponante para usted de pedir prestada la serrnlla? 
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1 por costumbre 
2 por el precIo 
3 manera faeil de obtener crédIto/no hay plata 
4 conoce la serrulla 
5 queda cerca 

6 falta a poco 
7 no alcanzo. falta a poco, queda cerca 
8 no habla en otra parte 
9 otro ( con qUIén dando deja siempre mucho. qué forma cuándo ) 

28 Cuándo usted va a comprar (lntercambtar o prestar) serrulla de fríjol. cuánto uempo antes 
la Siembra qUiere usted tener la serrulla en la casa? 
1 S g dlas 4 S 2 meses 
2 S 15 dlas 5 > 2 meses 
3 S l mes 

Por favor contesta las siguientes preguntas con SI (2) o no (1) (Por qué?) 
29a Algunas veces es dificil encontrar la vanedad que querría usted sembrar? 
29b Algunas veces es difiCil encontrar la canudad de serrulla que quema USted sembrar? 
29c Algunas veces es dificil encontrar una senulla de una calidad que quema usted sembrar? 

30 "Donde va usted al mercado 
1 Vlllanueva 4 VIll y Ban 
2 Banchara 5 VIll y SG 
3 San Gil 6 Ban y SO 

7 los tres 
8 otro 

31 "Cómo le gustana comprar la semilla? 
1 empadaco en bolsas menos de medio arroba 
2 empacado en bolsas de medio arroba 
3 empacado en bolsas de una arroba 
4 empacado en bolsas de CinCO arrobas I un bulto 
5 empacado en bolsas de cualqulere canudad 
6 combl medio y cualqUJere canlldad 
7 combl una arroba y cualqulere canudad 
8 combl bulto yu cualqulere cantidad 

32 33 + 35 No (1) I SI (2) 
32a Cuando hay buena serrulla le gustana comprar se!1ll11a sm o con una marca de 
cemficacIón por la ICA? 
32b Estana dispuesto a pagar más por una senulla con una marca de cemficaclón por la lCA ? 
33 Fmancla usted una parte o toda la prodUCCión de fnJol con credlto/prestamos? 

34a Suponga que toca a usted de comprar se!1ll11a y hay dos poslblhdades U na pOSIbilidad 
(1) es una senulla que es muy bIen seleCCIOnada y llene un precIo muy alta La otra 
poslbuldad (2) es serrulla que es mas o menos bien seleCCionada y tiene un precIo mas o 
menos alta (Combl = 3) "Cual semilla comprana? 
34b .. en case 2 • Y ahora suponga que es poSible de obtener un otro prestamo para se!1ll11ade 
fnJol además los otros prestamos "Comprarla usted la otra senulla? No l/S! 2 
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3S ~Sembró alguna vez menos arrobas o mnguna arroba de fnJol porque no tema bastante 
prestamos para financIar la producclon? 

36 Suponga que usted vendIó su cosecha de fríjol a 67 rrul por carga, ~cuánto estana 
dIspuesto a pagar por una arroba de serrulla que es bIen seleCCIOnada? 
37 Suponga que usted vendIó su cosecha de fnJol a 55 nul por carga •• cuánto estaría 
dIspuesto a pagar por una arroba de setllllla que es bien seleccionada? 
38 "Cual es el precIo maJ(lmo que usted pagana por una arroba de serrulla de que esta seguro 
es bien selecclOnda (antes de regressar para buscar en otra parte)? 

39 "Cuantos años tiene usted (el señor)? 
40 a En su casa. "cuántas personas vIven? 

b {, Cuántas de esas personas tienen menos de 14 años? 
c "Cuantas de esas personas tienen 14 años o mas? 

41 Durante los meses pasados cuánto gastó en el mercado semanal para las compras de la 
farrulla (solemente cuando usted qUIere contestar) 

42 Es usted un SOCIO de 
1 la cooperativa de Vlllanueva 
2 la cooperativa de Banchara 
3 ambas! 4 no SOCIO 

43 Tlcne usted prestamos de (No l/SI 2) 
a la cooperauva de VIllanueva 
b la cooperativa de Bartchara 
c la Caja Agrana en Banchara 
d la Caja Agrana en San Gil 

44a Cuántas hectareas tiene usted en propiedad 
44b Cuantas hectareas Siembra usted fuera de su finca en arrendarruento / en aparcena 
44c Hay cosecheros en su finca? cuantas hectareas estan en arrendó y en aparcena? 

45 Los lotes de fnJol tiene usted 
1 en propIedad 
2 en arrendanuento 
3 en aparcena 
4 en propledad y en arrendanuento 
5 en propIedad y aparcena 
6 en arrendanuento y aparcena 
7 en propIedad arrendanuento y en aparcena 

46 a "Que vartedad(es) piensa sembrar en el prOlumo año? 1 RadIcal! 2 CalIma! 3ambas 
b Cuantas arrobas de RadIcal? 
c Cuantas arrobas de Caltma? 

46 d Como va usted a obtener la senulla de RadIcal? 
e Como va usted a obtener la senulla de Calima? 

(1 guardar! 2 mtercamblar! 3 comprar/ 4 prestar! 5 guardar y mtercamblar/ 6 guardar y 

6 

. . -



• 

comprar/7 guardar y prestar/ 8 Intercambiar y comprar/ 9 mtercamblar y prestar/lO comprar 
y prestar/ 11 otrc ) 

47-49 mejor (3), Igual (2), peor (1) 
47 Cree que su propia setnllla nene una cahdad que es mejor, Igual, o peor que la senulla 
a comprada de la cooperan va Vlllanueva 
b comprada de la cooperanva Bartchara 
e comprada de un negociante 
48 Cree que la setnllla de la cooperativa Vtllanueva llene una caltdad que es mejor, Igual o 
peor que la setnllla de 
a la cooperanva de Banchara 
b un negociante 
49 Cree que la senulla de la cooperauva de Banchara tiene una caltdad que es mejor, Igual 
o peor que la setnllla de un negociante? 

50 ConJomt * 8 1" 

A 
B 
C 
D 
E 
F 
G 
H 

51 ¿Cuál es el maxlmo precIo que pagana por esta serrulla? 
a PrecIO 
b Margen 
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Il Procedmuenlo de la muestra 

1 dlStnbuclón de la muestra (n= 210) 

Zona 1 Zona 2 Zona 3 Total 

Vlllanueva 60 55 25 140 

i 
Banchara 30 20 20 70 

Total zona 90 75 45 210 ! 

Total (%) 
i 

42 34 24 100 
! 

! ¡ 

2 claslficaclOn de veredas en mUniCIpiOS, zonas y reglones 

Vlllanueva Barlchara 

Zona 1 reglón 1 reglón 2 , , -
Choro alto Salitre 
Macaregua N Paramuo 

Zona 2 reglon 3 reglón 4 
CarnzaJ Llano 
Alto de Marta Arbolllo 

Caraqultas 

Zona 3 reglón 5 reglón 6 
Aqua Fna Guanema 
Llmonclto 
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III DIS1l1buc¡ón del tamaño de la sIembra 

I (pnmera) sIembra del año 

# Arrobas (12 5 kg) Total (n=192) Radical (n=191) Calima (n=9) 

f % cum % % cum % % cum % 

:5 1 8 42 42 47 47 556 556 

:54 72 375 417 377 424 222 778 

:58 65 339 756 345 769 222 1000 

:5 16 40 208 964 193 962 00 1000 

> 16 7 36 1000 37 1000 00 100 O 

2 (segunda) sIembra de la atraviesa 

# Arrobas (12 5 kg) Total (n=19O) Radical (n=178) Calima (n=58) 

f % cum % % cum% % cum% 

:5 1 14 74 74 96 96 224 224 

:54 58 305 379 337 433 431 655 

:58 67 353 732 37 I 804 241 896 

s: 16 39 205 937 158 962 103 100 O 

> 16 12 63 100 O 39 1000 00 1000 

I 
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IV Canudades sembradas y compradas por reglón 

I 
I 

I 

I 
# arrobas Radical reglón 1 reglón 2 reglón 3 reglon 4 reglón S rgn6 I 

" 
promedia siembra 798 293 471 520 473 721 

1 
I 

2nda epoca 1991 r . 
(n=178) ¡ 
promedia compra 563 198 414 552 458 1400 
2nda epoca 1991 
(n=47) 

promedia Siembra 818 401 473 520 599 840 
1 era epoca 1991 
(n=191) 

promedia compra 591 251 290 276 820 425 
lera epoca 1991 
(n=66) 

4 , 
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V Tenancla de la tierra 

TenenCia de HA en Ha en Ha en Ha a I 
la lIeITa propIedad arrendatruento aparcena cosecheros 
(0=210) (n=100) 

! 

i SI 100 (476%) 3 (14%) 157 (748%) 27 (270%) i 
: 

No 110 (524%) 207 (986%) 53 (252%) 73 (730%) 
: 

, #HA (n=loo) (0=3) (n=157) (n=27) ! 

: 

: , 
:>:15 10 (lO 0%) O (00%) 36 (229%) 6 (222%) 

:>:30 21 (210%) 3 (lOO 0%) , 74 (47 1 %) 8 (296%) 

:>:45 11 (11 0%) O (O 0%) 19 (121%) ¡ 7 (259%) 

:>:60 ! 18 (180%) O (00%) 20 (127%) ! 2 (74%) I 

:>: 100 0 (210%) O (00%) 5 (32%) 2 (74%) 

i :>: 15 O 13 (130%) O (00%) 4 (12%) 2 (74%) 

¡ > 15 O 6 (60%) O (00%) 1 (O 6%) O (00%) 
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-< -
Lugar del ro! ViII Ban Al R2 R3 R' RS A6 
mefcado (140l (70) (60) (:lO) (55) 120) (25) (20) 

(n-21O) (1) (%} (o/) ¡ij (%) (1) (%) (1) (%) (1) (%) In (%1 (1) (%) (1) 1%) 

Villanueva 120 571 107 -= 13 186 41 683 o 00 44 800 S 300 22 000 7 350 

Ban<:hara 34 162 o 00 34 !!!Ji o 00 19 633 o 00 9 450 o 00 S 300 

San Gtl 15 71 10 7 l 5 71 S 133 2 67 2 35 3 150 O 00 O 00 

Vi!lanueva ~ 5 2' O !l!! 5 L1 O 00 O 00 O 00 O 00 O 00 5 250 
Banch3ra 

Villanue'la + 23 110 22 157 1 1 4 10 167 1 33 9 154 O 00 3 120 O 00 
San Gt! 

Barlchara + S 36 O 00 8 11. O 00 7 233 O 00 l 50 n ~n O -;;;;-
San Gt! 

Los tres , 19 1 07 3 43 1 11 1 33 O 00 1 50 O 00 1 50 , 
Guane 1 05 O 00 1 l , O 00 O 00 O 00 O 00 O 00 I 50 

Total 

Villanueva 152 72' 130 929 21 300 52 867 2 57 53 200 7 350 25 1000 13 65 O 

8artchara 51 243 1 07 SO 714 1 17 27 900 O 800 11 550 O 00 12 600 

San GIl 50 ~H 33 236 17 243 19 317 11 367 11 15 250 3 120 1 50 



VII SOCIOS Y credlto 

SOCIO (n=210) 

- VIIlanueva 

- Bancnara 

Ambas 

No SOClOS 

Credlto (n=209) 
(Vill n;139) 

coop Villanueva 

coop Banchara 

Caja Banchara 

- Caja San GlI 

, Falto credllo 
(n=209) 
(Ban n-,69) 

Total (n=21O) 

f % 

125 595 

46 219 

13 62 

26 124 

160 766 

114 545 

54 25 g 

57 27 O 

26 124 

104 498 

Vdlanueva (n=140) Banchara (n=70) 

f % f % 

121 864 4 57 

O 00 46 6S 7 

3 21 10 143 

16 114 10 143 

107 770 53 757 

102 736 11 157 

07 53 7S 7 

27 193 30 429 

26 186 O 00 

68 486 19 522 

'--__ ,,_ - __________________ --.J 
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VIII Gastos semanales per hogar y per capIta del hogar 

Gastos semanales per # agncultores (n=207) 
hogar ($Col ) 

<: 10.000 33 

<: 15.000 ! 
77 

<: 20000 47 

i <: 25.000 36 
¡ 

~ 25.000 14 

Gastos semanales per * agncultores (n=207) 

, caplta ($Col ) 

<: 1,500 21 

<: 2.000 46 

<: 2.500 41 

<: 3.000 
, 

35 

<: 3500 27 

<: 4.500 21 

> 4.500 I 16 

percentaJe (%) 

159 

372 

227 
, 17 4 

68 

percentaJe (%) 

i 

101 

222 

198 

169 

13 O 

101 

71 

¡ 

i 

I 

14 

I 
r 



IX Razones para guardar sennlla 

i 

I 
i 

I 

i 

Razones 
(n=181) 

Comprar serrnlla 
es canslrna 

QUlzaS no hay plata 
para comprar sennlla 

QUlzas no e s posible 
de conslgmr serrulla 

Se conoce la propia 
serrulla 

Por la cahdad de la 
propia serrulla 

La propia serrulla es 
mejor seleccIOnada 

La propia serrulla 
sale muy bien 

Total 

137 

32 

8 

7 

4 

25 

11 

(%)1 Econonua Seguridad Calidad 

755 x 

177 X X 

44 X 

39 X X 
, 

22 X 

138 X 

6 1 X 

169 47 47 
(932%) (260%) (260%) 

I el porcentaje no es Igual a 100% porque hubo la poslblhdad de mencIOnar dos razones 
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X Prestar y mtercamblar sennlla 

(1) IntercambIar serrulla 

CasI una qUinta parte de los agncultores (18 6%) ha mtercamblado al rnmlmo una vez sennlla 
con otros agncultores La ultIma vez fue ponnedlo hace tres Ciclos La razon la más 
Importante para mtercamblar setnllla es de conslgulr setnllla de otra parte para cambIar la 
propIa senulla (949%) Normalmente se mtercambla por la rmsma cantidad Se convIene en 
la epoca de la cosecha rmentras el cambIO real se hace en la epoca de sIembra Tamblen es 
posIble de mtercambla! grano con los negociantes en tanto Vlllanueva como en Banchara y 
con la cooperativa Cornelcoop en San GIl Intercambian por una otra vanedad o por se!TIllla 
de la !TIlsma vanedad pero de otro terreno Cuando hay una diferenCia en valor esa es pagado 
Intercambiar senulla no es pOSIble con las cooperatlvas de VIllanueva y Banchara 

Al IIURlmO uns vez 

SI 

No 

(11) Prestar senulla 

Intercambiar senulla 

39 (186%) 

171 (814%) 

Prestar semilla 

52 (248%) 

158 (752%) 

CasI una cuarta parte (24 8%) de los agncultores prestó al menos una vez senulla de otros 
agncultores Promedio hace unos 3 CIclos que fue la ultima vez que prestaron sennlla Mas 
que todo se presIan de vecmos o familIa Las razones para prestar serrulla dlsnngulmos en 3 
dimenSIOnes (hubo la pOSibilidad de menClOnar dos razones) 

* razonas econórrucas (38 4 %) 
* razones coherente de faCilidad (61 5%) 
* razon de dlspomblhdad (5 8%) 

Se nota que la dlmenslon más Importante para prestar senulla es la faCIlIdad Cuando falta 
una poca se!TIllla durante la Siembra se va a buscarla cerca para no perdrr tiempo Tal vez ya 
saben donde buscarla porque en algunas veredas hay siempre agncuItores que dejan sennlla 
sobra Razones econónucas refieren a evltar el preclO alto de comprar semllla (7 6%) o se 
presta porque no tiene plata para comprar senuUa y prestar de un veCinO es una manera facll 
de obtener credlto (25%) Con respecto a dlspomblhdad se prestó semIlla porque no habla en 
otra parte 
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19')1 AU'Uvtc:sa I Alravtesa Total 
lhdJ(:a! : C1hma Atra",e5a 

19'11 

('g) (%) (lg) (%) (l3) 

: Guardar JOS2! 780 191 67 10712 

! 

Compar 2789 207 25'6 881 S335 

Dernas 171 t3 13' 47 305 

1I 
Tot<1! 

I 
13.181 1000 2S71 1000 16352 

A{r¡t~esa AIr.l\"'lCsa Mo 
RadIcal Cahma Rad.cat 
J991 1991 J99J 

(o) (%) (o) (%) (o) 

S, 178 84.$ SS 216 191 

! 'o 32 15~ 152 72. 19 

, 
GtJ:nd:lr 1'1 792 6 103 b8 

('omrrnr .7 264 SO 862 67 

Demas 7 39 , 69 5 

lüs rcema éS no );on I ual a IW /f) tl!. .. al unos cncuestJdos aH IIao eomDIO.JC¡Ones 

Mo I Mo 
fuu.1¡('al i Qhma 

(%) (lg) (q,) ('g) 

655 10%4 733 25 

326 1 3727 '49 252 

19 263 18 2 

1000 149s.1 1000 279 

A" ;\110 
Calima RadIcar 
I9'lJ 1992 

(%) (n) (%) ( n) 

910 9 '.3 156 

90 201 957 54 

723 6 667 107 

351 2 212 49 

26 1 111 6 

e maneras 

(%) 

90 

903 

07 

1000 

(%) 

743 

257 

709 

j2.s 

40 

Tot.1 '~1 
Moll' ) 
1991 

(l8) 

10989 

3979 

265 

15233 

Año 
Calima 
1992 

( .) 

157 

53 

41 

111 

8 

, , 

('lo) 

721 

'61 

1 7 

1000 

(%) 

748 

2H 

1 266 

:7lI 

5:2 

! 
! 
I 

1 , 
f 

1, 
! 

! 
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: 

Vend3dor RadICal Cahma Total RadIcal Calima Total 
Alra\>"1esa AtnVlesa AlraViesa Afto Mo Mo 

(kg) (%) ('g) (%) (t.g) (%) ('g) (%) ('g) (%) (lg) (%) 

AgrICultor 686 246 701 275 1387 266 597 160 57 224 65' .!.ti 

Cooperntwa 1633 ~ 1077 ~ 2710 !!l1! 2741 
I 

1Y 38 l!.ft 2779 698 
Vllhnueva 

Coopt:ratl\l1l 61 b;! 50 lO ll3 ti 194 !.l O !!.!! 194 49 
Oanchara 

Coopt:rallv3 75 27 63 25 138 26 107 11 SO !'U 157 12 
Coagros.angd 

Comekoop O 00 63 25 63 ti 7 02 O 00 7 II 
: 

NegOC!lll''IlCS 158 5 7 m 52 291 ~ 13 03 o 00 13 !:! 
I 

VIIlanueva 

! i\cg.oclantes 175 63 188 7. l63 ti 50 13 1 04 51 b! 
O:i1nchara 

Neg<Xltlrtles O 00 273 107 273 ti 20 0.5 108 42S 128 !1 
! Snn Gil 

10.131 2790 1000% 254ll tOOOt'i'ú lJ38 1000 3729 1000% !S-I 1000% 3983 1000% 
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! e'mal de mctt;adto Pnntero Se:gundo 

! 

Ovetalf Calidad Escasez 
(n;:: 1691 (.,¡g~ljr-(t) (190%) 

i 

Agncult{)( Calidad Comodo 

(" ... ) (36~") (3-1 1%) 
: 

Cooperatl~'a C"tllíJad r.conomm 

: Vl11anues3 (66 ,.,<-c) escasez 
(n' 83) i (amoos 108%) 

Cooflcr:uIV3 CoslUmbre : Caltdad 
Uanrhanl (~OO'(-) (300%) 
("IO) 

: Cooperativa Calidad Csca~z 

! 
Coagrosangll (80 iY',) ('0%) 
(n' 5) 

! 

(omefcoop Clhd:ld b" 
(n '" "1) f..Masez 

(ambos 50%) 

'\cgocmn1cs t:.scascl r..conoml!J 

! \ III,mucva (571~) (28 6%) 
(n,7) 

! 

'\!tgoclantts r..scase;; Cornado 
Bancbara (83 I}"q.) (11 1%) 
(n",9) ! 

'\cgoClanles Escascl Coslumbre 
San GIl (,w ~'C) (333%) 
(0,9) 

~ 01 ro '" ralones dc lealtad 

Ttrt'CJ'O Quarto OUlntO 

Comodo r..conomlá Otro4 

(124%) (101%) (53%) 

Cconotnlá LstaSez O.", 
(136%) (91%) (67%) 

b" O'ro Comodo 
(72%) (36%) 

Comooo úcaStZ 
(100%) (10%) 

Caltdad 
(143%) 

: 
! 

Calidad 
(222%) 

So:to 

! 
Coslumbrc 
(47%) 

I 

1: 

1I 

Costumbre 
(12%) 

: 

: 

! 

>< -t:: 
trl 
<: 

~ 
Í'l 
6 
" " '" g. 

'" " " g. 
8-a 
'" 

l 
I 

t 
¡ 
• 

t 
t 
• r 

I 

[, , , 
f 
t 
I 

I 
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XIV EvaluacIOnes de senullas 

I EvaluClóll de semillas prs • covn prs· coba prs· neg 

! 

I C~~~_",,---L_f_(_n=_2_03_)_(%_)_.l.--f_(n_=_20_3_) _(%_) -,-_f_(II_"'_20_3_) _(%_)~ 
• Peor 40 197 23 113 1 05 

¡"IgUal 42 207 38 187 19 94 

, • Mejor 105 517 47 232 176 867 

, No sabe 
i 

16 79 

I Evaluclón de semillas covn • coba 

Calidad 

• Peor 

• Igual 

• Mejor 

No sabe 

prs = propia senulla 

f(n=210) (%) 

6 

83 

8 

113 

29 

395 

38 

538 

covn = senulla de la cooperativa en VIllanueva 
coba = serrulla de la COOperativa en Banchara 
neg = serrulla de negOCiantes 

95 46 g 7 34 

covn • neg coba· neg 

f (n=21O) (%) f (n=21O) (%) 

o 
22 

182 

6 

00 

105 

867 

29 

o 
14 

99 

97 

00 

67 

471 

462 
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XV DIferentes preferencIas VIllanuevalBanchara 

Marca tiene Villaoueva Barlchara 
Importancia (0::140) (0::70) 
(0=210) 

# agncuItores (%) # agncultores (%) 

SI 88 629 58 829 

No 52 371 12 171 

Dos poslblhdades Villaoueva Barlchara 
(0=204) (o:: 137) (0=67) 

# agncultores (%) # agncultores (%) 

Pnmera 108 788 39 582 

Segunda 29 212 28 41 8 
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XVI PrecIOs de senulla 

-------_ .. -.... _-~ 

Margen (Seol tamba) PreCIO = 6700 PreCIO = 5500 
(#) (%) (#) (%) 

M= O 8 4 I 10 52 

0<MS3oo 57 295 34 177 

300 < M S 500 21 109 74 385 

500 < M S 800 12 62 9 47 

800 < M S 1300 71 368 27 14 I 

1300 < M S 1500 5 26 25 130 

1500 < M S 2000 9 47 10 52 

M> 2000 lO 52 3 16 

(n=193) (100%) (n=I92) (100%) 

PreCIO Maxlmo (X) # Agncultores PercentaJe (%) Total (%) • 

($eol taroba) (n",180) 

X> 10,000 2 1 1 1 1 

9,000 < X S lO 000 32 178 189 
: 

8 500 < X S 9 000 40 222 41 1 

8ooo<XS85oo 19 105 51 6 

7500 < X:S; 8000 63 35 O 866 

, 7 000 < X :s; 7 500 19 10 S 971 

S 28 1000 
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XVI! Tamaño de la embalaJa 

Cantidad 
(0=210) 

< \6 aroba \6 aro ba 

11 encue stados 3 14 

(%) 14 67 

1 arcba 5 arobas cualquler 

48 23 132 

229 110 629 
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