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PREFACIO

Esie informe es la resuliad de seis meses de invesngacién en Colombia Durante ese tnempo
muchas personas nos han accompafiadas Queremos agradecerlas para su ayuda v su amnstad
Primero queremos dar las gracias a los agnicultores en Villanuevs y Banchara Siempre nos
han recibido con mucha hospitalidad y pauencia Somos agradecidas a las personas de las
COOperatvas en esos mumcipios para su ayuda y su cooperacién Reconocimos nuestra denda
a ellas También queremos dar 1as gracias a todas las personas del CIAT en Palmura guienes
nos han dirigidos Especialmente queremos expresar gracias 2 los amores del departamento
de Economa de Fryol Mana Fernanda I, Jenny G, Nora N, Leonel R, Jaro Cy Walter C
muchas grac1as y hasta la vistal Claro que esté vale también para nuestros dos monitores
quienes nos han dado esta oportunidad y nos han accompafiados con mucho entusiasmo y
mspiracion Willem Janssen y Aad van Tilburg
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RESUMEN

Actualmente faltan sistemas de produccion y distibucion de sernillas para atender agricultores
en muchas remiones Esie estudio trata el desarollo de sistemnas de oferta de semulla de fijol
No tanto en vase de los requisios técnicos sino pnncipalmente en base de los hdbios y
deseos de los agnculores frijoleros 1a activad bdsica en ese anghisis fue un cuestionano y
un experimento de conjoint Los hiermos con 210 agnicultores en la zona de rabajo Por un
lado, tratamos de caractenizar la demanda de sermilla de fryol en una regién en Colombia por
medio de los siguientes caractensucas de semuila la cabdad (no-genenea), ia dispombilidad
(lugar, momento y precio de la compra) ¥ la canudad necesama Luego, examunos las
relaciones que uenen esas caracteristicas con el ambiente y tipo de agncultor Por otro lado,
tratamos de descnibir la organizacién presente de la oferta para determinar las condiciones
bdsicas para un sistema de oferta de la sermulia

Aunque la gran mayona de los agncultores dejan una parte del grano de la cosecha de frijol
como semuila para la proxima siembra, hay algunos razones que hacen agricultores comprar
sermlla de fnjol Hay compradores que compran semulla por razones de necesidad y hay
compradores que compran sermilla por razones de rendimuento La gran mayona de los
compradores de necesidad se caracteriza por compras adiciongles Necesitan completar su
propia serulla ya estando en la época de la siembra Los compradores por el rendirmuento
buscan el mejor matenal para la sismbrA Por un lado hay compradores de cuales Ia cosecha
antertor no sahd muy bien Este no tanto en cuanto a canudad pero sobre todo en cuanio a
calidad porque las pepes son manchadas, pequefas o decoloradas Por el otro lado hay
compradores que con regulandad gustan sembrar sermulla de otros terrenocs

Es posible de distinguir vanos momentos de compras Hay agnculiores que compran la
sermutia al ultmo momento cudndo su propaa serrulla no alcanza ya estando en la época de
siembra y hay agricultores que compran la semulla muy temprano ya durante o poco después
la epoca de la cosecha Esa estrategia uene vanas ventajas la serulle es méds barata, no hay
la mseguridad sobre un posble escasez de semulla o plata y el agncultor es posible de
seleccionar y tratar la semilla musmo gusto a su propo deseo  Ademas, hay agricultores que
compran sermlla en medio de los dos momentos Algunos no gustan comprar la sermilla mas
antes porque se puede dafiarse o porque no ya saben la cuantia necesana Quwos no pueden
comprarla mas antes porque nenen que esperar 2 la llegada de los creditos La costumbre de
guardar ¢l propio grano como senulla es una estrategia para manejar recursos hrmtados No
se necesita de comprar semilla cual 2 menudo no sale mejor que el propio matenal Pues
muchos agnicultores son de opuudn que los precios de las sermllas son demasiado altos Sin
embargo uengn Que pagarios cuando toca 2 ellos de comprar semulla por razones de
necesidad El tamafio de la compra depende de vanios factores debaso de cual €5 1a razén para
que se compra semulla En caso que se hace falta la serulla al ultimo momento se compra una
canudad pequefia para completar ia siembra muenwas se compra una canndad mas grande
cuando no se dejo sermulla © se quiere consiguir una otra varedad
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Claro que en cada zona frjolera exisie sistemas de distnbucién de semulla En la zona de
mvesngacion hay oferta de sermlla de fmyol por cooperatvas, negociantes y ademds por los
agricultores m.smos Evalutiones de diferentes vendedores muestran que se compra la semilla
de otros agncultores ¢ de las cooperativas por razones de calidad muentras la sermulla de los
negociantes es vendida principalmente cuando no hay semulla en otra parte El cardcter del
oferente y Ia dynarmmca del medio-ambiente influlen mucho la orgamizacién de la oferta y con
esto la dispoibilidad de sermlla Disunguimos wes estrategias de mercadeo en cuanto a

sermlia de frygol  miche”, 'service y bulk' - mérkenng

El andlisis de Conjomt nos permitd de mangjar siete atrsbutos con dos niveles en cuanto a la
calidad fisica de sermulla para determunar el mivel prefendo de cada atnbuto Ademés resuité
que ese metddo de investigatidn conecta muy bien con los conocirmentos y las experiencias
y comprensiones de los agncultores La cahdad prefenda es una sermlla grande, sin manchas,
sin decoloraciones y con tratamiento Hay cvatro grupos de agncultores que tiene diferente
preferencias relanvas o s¢a esos agncultores tienen diferente ordenes de las caractenstcas
Tambien es posible de perfilar esos grupos en base a caractenisticas socio-economucas y
habitos en cuanto al cultivo de fmjol Las duferencias en las preferencias son la base para
segmentar el mercado de semulla Es posible de diferenciar el producto "semuila” y ofrecer
daferentes upos de semulla a duferentes segmentos del mercado En esa manera es posible de
cumplir mds con los deseos de los agricultores

Aspectos de la cahidad de la semulla de fryol no son de primer interes para los compradores
de necesidad M4s importante son esos aspectos para ei segundo grupo de compradores que
conscientamente buscan buena semuila o sea matenial de otra parte que es mejor gue sus
propros materiaies que estan a sus disposiciones Para el primero grupo de compradores la
dispomibihdad de sermulla es la funcion la mas umportante de un sistemma de oferta Necesnan
una oferta de semulla asegurada fanto en cantidad como variedad y ademas a vn momento
preferido y un precio pagaderc Ademds se aplica para un sisterna de ofena dingido al
segundo grupos de compradores porque aspectos de la calidad de la semilla no son muy
unportanies para una empresa de produccidn y distribucidn de semulla sino ya establecid un
sistema de dispombihdad de sermlia

Por tanto algunas pautas para el establecimuento de un sistema de oferta de sermilla de fryol
son las sigmentes El desarrollo de un sistema wene que ser dirigido hacia el mercado Un
sistema no hene que ener su base solamente en requistos téonicos o preferencias de los
mvesugadores pero tambien en base de los habios y deseos de los agricultores frijoleros
Ademas el desarrolio de un sistema debe tener una orientacion hacia los compendores En
el caso de serrulia de fryol los compendores son tambien los agnculiores mismos Solamente
compran sernmlila cuando comprar sermuila pene una ventaja comparauva a guardarla Luego
el desarrollo nene que ser realista y 6o causar muchos cambios Una esrategia de mercadeo
tuene que ser adaptada a los curcunstancias de los oferentes como esas limmtan las
posibiidades de desarrollar la produccion y dismibucién de 1a serulla Claro gue un plan de
desarrolle que es sumple amphia la probabihdad de exuto v que ¢l desarrollo de un sistema de
oferta uene que ser costo-efective y estar en acuerdo con ¢l presupusste Cuando un sistema
no puede valerse por si musmo tene un futuro muy inseguro
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1 INTRODUCCION

Este estucio sirve pars mejorar sisternas de oferta de semlla de frjol Actualmenie faltan
sistemas de produccidén y dismbucién de serullas para atender agncultores en muchas
regones Segun el CIAT, pequefias e.apresas locales, utlizando tecnologias ajustadas 2 su
escala, pueden ocupar este mcho del mercadeo Hoy dia existen algunos proyectos pilotos de
produccién artesanal de semlla de fyol

En ¢l depanamento de Santander del Sur existe una de esas empresas del modelo de
produccion artesanal de sermilla de frjol en Colombia La semulla ha sido clasificada como
sermila certificada Esa cooperativa en San Gl es muy capaz de producir una semlla de ala
cahidad pero no es capaz de servir muchos a agnculwores en la zona Quienes tienen mas
ventas en la regon son otras dos cooperativas, es decir la cooperanva en Villanueva v la
cooperatva en Banchara Compran las cosechas del agnculior y dejan el grano para vender
como sermulla en la €poca de siembra Venden semullz sin supervisién de insutuciones
oficiales pero uenen un papel muy importante en la disporubilidad de semulla en la zona De
esa manera tratan de cumplir la demanda por semuilla de los agneultores Claro que muchos
agricultores, como en omas regiones de Colombia, guardan una parte de la cosecha pars
uwuhzarla como semulla en la proxima siembra, pero s embargo existe una demanda de
sermulla de fryol por vanas razones

Este estudio rata de desarrollar el sistema de ia oferta de esas cooperativas No tanto en bage
de los requisitos tecmcos sino principalmente en base de los habitos y deseos de los
agnicultores fryoleros Los objenvos del estucho son

1 Caractenizacion de la demanda de serulla de fmjol
en una regidén en Colombia

2 Algunas pautas para el estableciruento de un sisterna
de oferta de semulla de frmol

A un lado, tratamos de caractenzar la demanda por medio de los siguentes caractensucas de
sermuila la cahdad (no-genetica), la disponibihdad (el lugar, momento y precio de compra)
y la cantidad de semulla necesana Luego, exarmnamos las relaciones que tienen esas
caracteristicas de la demanda con el ambiente agro-ecologico de la produccion y el upo de
agncultor A otro lado matamos de desenbir la orgamzacién de la oferta de sermlla del
presente sistema de produccion y distribucaién para deterrmnar las condiciones bésicas para
un sisterma de ofena de la senulla con respecto a requisitos de cahdad mumma, precio, tamafio
de la empresa y forma organizacional
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El informe es estructurado en la sigwente manera El proximo capruulo da una introduccién
en ¢l cardcier probldmanco de senulla de frjol Después sigue en capitulo 3 una descripcién
de punto del partdo de este estudio los pnincipios del mercadeo Tambien en este capitulo
el pian de la investigacidn es presentado En capiulo 4 la zona del trebajo es descmta Se
presenta algunas caracteristicas de la regadn y se rata la orgamzacin de la oferta de semulla
de fryol Leego en capuule 3 son presentados los resultados del cuesiionsno en cuanto a la
dispomibihdad de semilla y 1a cabidad prefenda de semulla de frjol L.os conclusiones y
recomendagiones son presentados en el ulhmo capitulo



2 EL CARACTER PROBLEMATICO DE SEMILLA DE FRILJOL

21 Mercados de semilla

Con respecto a la semulla de granos se puede distingurr dos tpos de mercados Uno es
tipicamente representado por las semullas hibndas Es grande, homogeneo y, esencialmente,
estable El otro es pequefio, fragmentado disperso, nesgo y puede fluctuar fuertemente
("SSDR" mercado small, scattered, diverse and nisky) El mercado de sermlla de fryjol es un
ejemplo de este upo

El pnmer npo del mercado es atencdido eficazmente por grandes empresas sermlleras
integradas verticalmente, frecuentemente transnacionales, v que utihzan tecnologias en gran
escala En ese negocio parece se pone el acento en las sermillas certificadas El mercado
SSDR, en general, no es atendido por empresas especiahizadas Una gran parte de este es
abastecido por los mismos agricultores Una pequefia parte es atendida comercialemente y otra
parte por acciones de fomento del sector pubhco (a menudo con motvo del lanzamiento de
nuevas variedades) (Habich 1991, Garay 1991)

22 La demanda de semulla de frijol

Muchos agricultores guardan una parte de la cosecha de frijol para utilizar como semulla en
la préxima siembra Esa practica se mantiene debido a vanos factores (Voysest y Pachico
1991)

* El frjol es una planta autégama El agricultor sabe que no necesariamente necesita
renovar su sermuilla para tener un cultivo uniforme y para el no existe el incenuvo de
comprar semillas como en el caso del mafz Las vanedades de frijol mantienen sus
caracteristicas por muchas generaciones

* El producto economuco, el grano, tambien es la semulla y por eso no existe la necesidad
de comprar semulla como en el caso del algoddn o tomate

* El productor de frijol por lo general es un agricultor con pocos recursos y por esta razon
le conviene mucho guardar parte de su cosecha y unhzarla como semlla y preservar asi
su poca plata para otros gastos

Muchas veces los agnicultores reconocen gue su propia sernilla se degenera a traves de los
afios a consecuencia de la acumulacion de enfermedades transmuudas por la serulla Los
agncultores saben que en esos casos una semilla obtemda de otra parte puede producir mejor

3
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Aunque ¢l agricultor tiene conocinuento sobre la sermila hmpra es posible que sus recursos
econdmucos le cuficultan obtenerla Guarda su propia serulla sabiendo que la sermila es
esencial y pueds tener algunas dudas acerca de la cisponibilidad de ella al momento de la
siembra, asf gue prefiere un sistema que este totalmente bajo su control ¥y gue no este sujeto
a factores externos {Gaona, 1991) Ademds, se tiene que reconocer que muchas veces la
sermulla del agricultor es de 1gual o mejor calidad Exasten un numero de estuchos que o
mostraron {Luna et al 1991)

Sin embargo wodo eso no significa que no hay una demanda para semilla de frijol ente los
agnecultores Existen vanas razones para comprar sermuliz que explican en el musmo momento
la fluctuacion fuerte de la demanda de sermulla de fryol (Luna et al 1991)

* Aspectos que hmutan el almacenarsento Es posible que los agricultores no pueden
guardar sermlla, por ejemplo, por razones de chima o porque ellos no tienen la tecnologa
para guardarla

* Aspectos del manejo del flujo de caja La senmlla es cara pero es posible que los
agricultores necesitan dinero y deben vender ¢l mejor grano, que en Otras CIrCunsiancias
hutneron uthzado como semlla

* Aspectos del rendimzento obtemido Cuando un agncultor obnene un rendimento bajo
en una cosecha, se lo puede atribuir a varos faciores, no tnene bastante serulla propia v
puede tener tendencia a cambrar aquello que no produjo bien

* Aspectos de planificacion de produccidén 31 un agncultor decide sumentar e} drea
sembrada con fryol es probable que sus existencias de sermulla no le alcancen Tambien
¢s posible que ¢l siembra en algunos afios y no en todos los afios

* El deseo de probar vaniedades nuevas Los agncultorss pueden buscar sermllas de otras
caractensticas A menudo ellos experimentan con nuevos matenales

Se puede disunguir dos grupos de compradores los compradores constantes v los
compradores wregulares En base en la demanda por esos grupos se estimna una demanda
basica de 20-30% de los agncultores de frijol y, a veces alcanza cifras aun mds alta (Voysest
y Pachico 1991}

23 La oferta de semiila de frijol

La oferta de semulla de friyol tene gue ser anuciclo por las fluctuaciones en la demanda
cansadas por fluctuaciones en cosechas y precios en el mercado de grano Hay vanas
posibilidades para entenderse con las fluctuaciones produccion de semulla fuers del 4rea de
produccién de frjol o produceidn de sexmlla fuera de la temporada principal de produccion

4
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de fryol Otras posibilidades son la produceidn en condiciones de nego o produccidn de
sermulla reducida a volumenes factubles de vender en afios de una demanda regular

Ahors, los mercados y las fenas son fuente umportante de sbastecimuento de sermulla pars
muchos agriculiores Ademas es posible de comprar grano de fiyol en los comercios de
alimentos para sembrarlo CZomprar senulla del sector informal sgmfica muchas veces
comprar sermulla de una cahdad desconocida Sin embargo el sector 1nformal no tnene siempre
una msegunidad de la calidad de semila comprada hay productores independientes que han
ganado una buena reputacién entre sus chientes en base a la calidad de su semulla de fryjol
{Voysest v Pachico 1991)

Actualmente hay falta de sistemas de produccién de semullas para atender agniculiores en
muchas regiones El sector pnivado de produccién de semullas, compuesto por grandes
empresas, no se caracteriza por ser un productor de sermulla de frijol que sansfaga las
necesidades de todos los estratos de su mercado (Gaona 1991) En el negocio de 1a sernulla
de friyol no se puede operar con grandes volumenes de produccién debido a la diversidad de
upos de grano y plantas que consurudores v productores de - relativaments pequefias -
regiones prefieren Ademds por lo general las zonas de produccién de frijol son regiones de
acceso dificil (Voysest y Pachico 1991) Segun el CIAT, pequefias empresas locales, unhizando
tecnologias ajustadas & su escala, pueden ocupar este nicho del mercadeo Considerando el
cardcter SSDR del mercado de frijol una empresa de semulla tendna que ser flexible para
atender este mercado Por eso informaciones del mercadeo son muy mmportantes Una pequefia
empresa local uene la ventaja comparativa de un conocimuento intumo de las condiciones
locales Para absorber las fluctuaciones en la demanda las pequefias empresas pueden segoir
una estategia de diversificacion para dismunuir €l nesgo de ese mercado (Garay 1991}

Muchas veces se encuentra en la literatura un enfoque tecnico Se habla sobre el problema
de markenng de semulls partiendo de la wdea que ya esia la weencloga para producir una
sermulla de una buena calidad En este estudio queremos dar una vuelta a ese planteamento
y parttmos del enfoque del mercadeo Decidimos de examnar los existente habitos y deseos
de los agriculiores en el mercado de senulla de fryol
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3 DEMANDA DE SEMILLA DE FRIJOL EL ENFOQUE DE MARKETING

31 Marco tefnico

311 Deseos de agricultores

Los deseos y las necesidades de agricultores son esencial en la investigacién de demanda de
serulla de fojol Pues, agnculiores ehgen la manera la més adapada enwe las duferentes
maneras para consegurr senulla de fyol Unos principios de mérkeung han sido unhizado en
ese estudio

Caja 31 El credo del markeung descubre y cubre necesidades

"Marketng deals with the cotcept of uncovenng specific needs and sansfying
these needs by the development of appropriate goods and services,

keng the people know of thewr avalablty, and offermg them at appropuiate
price, at the right e and place "(Unl 1991

312 La demanda dei mercado

El tamafo del mercado es el numero de compradores que existerian por un ofrecimiento
determnado El mercado de semulla de fmjol en la zona de invesugacién es la pandilla de
todos los compradores actuales vy potenciales de sermlla Todos los agnicultores en el mercado
uenen tres caracterfsncas interés ngresos y acceso El mercado potencial de sermilla de fjol
es la pandilla de agricultores que tuenen algun mvel de nterés Sin embargo el mneres del
agricultor no es bastante para defimr un mercado Clientes potenciales deben tener suficientes
mgresos para permunrse el producte Bameres de acceso lirmutan mas el mmado del mercado
El mercado existente 1s la pandilla de agriculiores que tenen el interes, los mngresos y el
acceso por un ofrecimiento dewermnado

Es umportante para acentuar gue €l funcion de la demanda no es un funcion fijo o un cromo
de la demanda durante algun nempo pero mas un funcion de trabajos de mercadeo v
markeung Se puede afectar la dernanda aplicando los elementos del 'marketiag mux En
situaciones de compeucion perfecta el markenng de un producto homogeneo offrece sin
embargo poco o mnguna posibilidad para el manejo de markeung Se uene la opoion de
concentrar en ¢l mercado total en existente © en algunos segmentos (target markets) Fuera
de los factores en control la demanda es al musmo tnempo afectada por una gama de factores
que no son en control (Kotler 1988)



Un anélisis de compeudores es indespensable para cada oferente Comparando propias fuerzas
y flaguezas con las de los compendores, un oferente puede desarollar una ventaja
comparativa Una fuerze grande no crea automaticamente una ventaja comparativa debe tener
importancia en el mercado Una ventaja comparativa puede tener su procedencia en el acceso
& técnoloma, en el manejo eficiente de costos, en lealkad de marca, en servicios para chentes
y en la caldidad del producto (Uhl 1991} Un anghsis de compendores en el caso de semulla
de frjol uene una caracienstica umica agncultores son tanto chentes potenciales como
competdores porque muchos agricultores producen su propa senulla de frijol

313 El proceso de decisidn de compra

Agnicultores puede pasar un proceso de decisién de compra en diferentes maneras dependiente
entre otros del upos de compra, percepeidn de riesgo y presién de nempo La compra de
sermilla 1mplica una decisién de alta unplicacién porque semulla es un recurso fundamental
en la produccion agricola y el acceso a nempo es vital La decisidn del agricultor de comprar
sermlla es afectada mucho por la percepcidn de nesgo Agnicultores no pueden estar seguro
sobre la resultad de la compra por e;emplo como la senulla nace o como es su resistencia a
enfermedades Preferencias de marca ¢ preferencias de oferente, uso del precio como indice
de calidad son unas estrategias para reducir nesgo y para evitar un llamado “paso en
oscundad”

El proceso de decision de compra de los agnicultores en caso del markeung de un recurso
agricola es en general méds largo que ¢l proceso de consumdores pero menos largo que el
proceso de las empresas grandes Seleccibn de oferentes no pasa solamente en base de la
competencia téenica pero también en base de su capacidad de entregar ¢l producto a nempo
con los servicios adecuados En el mdrkeung de recursos agncuolas se encuentre muchas
relaciones continuas entre agricultores y oferentes dismunuir el proceso complejo del
agnicultor (LU 1991)

Repeticiones de compras dependen de 1a satisfaccion (8) del agncultor La sansfaccidn es un
funcion del tamafio y la direccién del abismo entre las expectaciones (E) sobre el producto
y la percepcion de la presemtacién del producie (P) S = f(E,P) La sausfaccién de los
agricultores influle mucho la probabihidad de compras repeticiones (Kotler 1988) En el caso
de sermlla de fojol también los razones de una primera compra de semuila uenen sus efectos
a la probabilidad de compras repenciones

314 Investigacion de agnicultores

La mnvesugacion trata de desnudar las percepciones y las preferencias de los agricultores
Sermulla de frijol uene unas caractenisticas que son relevantes en el proceso de decision de los
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agricultores Urno producto nuevo ¢s 2 menudo una nueva combmacién de las caracieristicas
presentes Esas caractensuicas entregan la utihdad al agnculior Semulla de fmjol, es como
cada producto una unién de caractensticas que dan sausfaccion (Hawr 1991, Wieninga 1988,
Kotler 1988) Cas1 todos las compras de productos son accompafiadas de servicios de facihdad
y cas1 cada compra de serviclo es accompafiada de un producio de facihidad Porque cada
compra trata una combinacién de productos y servicios, la uuhidad de un producto es tomanda
de productos y servicios Un andlisis de percepcibn y preferencia puede desnudar la
combiancién 1deal de caractenisticas de sermilla de friyjol Conociendo las percepciones de
agricultores para los diferentes productos es posible de tomar la posici6n de los productos en
respecio al uno al otro (Harr 1991, Wieringa 1988)

315 Tecmcas de "Mult: Dimensional Scaling™ & Conjont anahsis

MDS es una técmica para encontrar los dimensiones que utlizan encuestados eveluando
productos es dectr los stimuh Ademds, MDS trata encontrar ¢] numero de dimensiones que
los encuestados toman en cuentd €n una situacion, la importancia relanva de cada dimension
y la manera como los productos son relacionados en la percepcidn

La pandilla de productos alternanvas que los clientes toman £n cuento antes la decisién de
comprar un producto se llama the evoked set’ (figura 3 1) Se puede tomarla de las propias
experiencias de chentes, de la presencta en puntos de ventas o de la communicacién sobre
diferente productos Como ha sido mencionado anba, los productos son tratados como umones
de caractensucas Md4s specificado, esas caracterisiicas son notadas como ambuios Es
presurmdo que se puede definir un producio como una combrinacién de miveles de una unién
de ambutos, 0 matemdncamente como R vector en un espacio de  ambumos
muludimensionales (Carlier 1991)

Figura 3 1

"Evoked set”  --» | Percepcién | -> | Preferencia > > | Selecodm

El cliente nene la percepcion de los productos alternanvos a sus ambutos relevantes v marca
las alternativas a ¢sos ambutos La preferencia del chiente es la resultad de la evaluacion total
de esos dimensiones Generalmente, es presumudo que los consurmidores disunguien menos
en sus percepciones que en sus preferencias Invesugacion de percepciones trae consigo
collectién y anahists de datos de similitud  Tanto major es la simmbitud entre los sumuly, tanto
menor su distancia entre ellos La invesngacion puede conseguir datos de simaibitud ejecutando
metodos de decomposicidon o metodos de composicion La primera maners trata una
percepeion total de los sumuli Al conoanio a la segunda manera que trata un numero de
atnbutos Pues en el ultimo caso se presume que el investigador es capaz de seleccionar los
ambutos justos Se puede 1dentficar ambutos por medio de entrevistas focahizadas o
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entrevistas en grupos con consunudores, oyendo los opiniones de expertos y por medie de la
llamada "nawral task grouping (Wieninga 1988)

Antes hacer una seleccién, generalmente los consurmdores evaluan las marcas de productos
alternativas a sus ambutos relevantes Invesugadores nenen que deterrmnar la utibdad cudl
los consurmdore. dan a las diferentes marcas a sus diferentes ambutos Se puede utlizar el
andlists de Compomt para esto Esa técnica s usada pars decomposar la percepcion total de
productos o sea stumuli en escales de utilidad, 1os llamados “parth worths”, para los diferentes
productos

Encuestados son preguntados de dar su preferencia o intencién de compra para cada perfil que
ha sido consrurdo por medio de combinar los niveles de los atributos Repuesias individuales
son analisadas en un proceso ieranvo la wanformacién intenta encontrar el orden de
preferencia modificado que tene correlacién médxima con las predicciones del modelo de
regresion  Puesto que se mantiene el orden de preferencia onginal del agnicultor, el
procedimento se conoce como Transformacion Monoténica Ast se obhene para cada nivel
de cada atrnbuto, la conmibucidn a lz preferencia de ese determinado agncultor También se
obtiene overall informacidn sobre cudles atmbutos influyen en las preferencias de los
agricultores ¥ con que fuerza (Castafio et al 1991)

El dusefio de un expenimento es muy imporntante Primero y ante todo, los atnbutos adecuados
tenen que ser iwdentficados Esas son las caractensticas ¢ue son imponanies para el
consumdor y tambien preferiblemente operacional para ¢l productor Asuntos de clave en el
disefio del expernimento son el numero de ambutos, el numero de mveles, las combinaciones
de mveles que forman los perfiles, el sulo de presentacién y los reglos de composicién Los
llamados models "main-effects-only’ son usados en general Esos modelos toman los perfiles
de planes ortogonales y no toman en cuento las relaciones posibles entre los myveles de los
ambutos (Harr 1991)

Tane el analisis de Comjoint como el andhsis de preferencia tiene sus ventajas como
desventa)as El anahisis de Comjoint es capaz de utilizar mas specificaciones de utihdad que
el anahsis de preferencia También es capaz de manejar perfiles de producios gue ya no
existen muenwas en el analisis de preferencia se usa solamente utthzar perfiles de productos
reales Elandhsis de Comjoint uniliza caractensticas objectivas y fisicas cuales son operacional
en ¢} disefic del producto nuentras mds gue caractenisucas fisicas pueden ser unhzadas en el
analisis de preferencia Generalmente el analisis de Conjoint es conocido por poder pronostnco
muentras ¢l analisis de preferencig ¢s valoroso por su capacidad de descubnir umportantes
comprensiones formando las preferencias Entonces ¢l anahsis de preferencia es mis
conocido por su poder para explicar clara las cosas (Wiermnga 1988)
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32 El plan de la mmveshigacion

321 El disenio de la encuesta

La acuvad bdsica en ese andhsis fue un coeshona. o y un expenimento de comyomnt Los
hicimos con 210 agnculiores en la zona de abajo Ademds entrevistamos Oma§ personas
conocedores de con la problemdtica como los empleados de las cooperanvas, los negociantes
y ouos expertos El cuestionano (anexo 1) ha sido formulado en base de los resultados de
consultacion de vanos expertos y hteratura tanto en e CIAT como en la zona de
mvestigacién Tambien hicimos entrevistas con agneultores Tratamos de colectar los datos
necesarios para ser capaz de tanto caractenzar la siuacién actual como determunar algunas
pautas para mejorar el sistema de oferta de sermlla

El cuesnonano consisie de las siguentes partes

* Datos de los hdbitos de compra y vnlizacién de semlla Ests informac:dn consiste los datos
en cuanto a los upos y vanedades de senmllas sembradas frecuencia, canndad, precio y lugar
de compra y cuales de las caractensticas son 1mportantes para ¢l agnculior

* Datos de senmulla Este informacion consiste los datos en cuanto a evaluaciones de diferentes
tipos de sermmallas y maneras para conseguirlas Las preguntas han sido concentradas alrededor
de los sigmentes temas conoCimento y evaluaciones de diferentes senullas, las ventajas y
desventajas de las diferentes maneras para obtener semulla y la evaluacidn de precios,
vendedores y momentos de compra

* Datos de un expenimento de Conjoint Uttlizamos un expentmento de Conjoint para obtener
datos de preferencias de sermlla Ocho bolsas con frjol fueron dados a cada agnicultor v la
idea es que las organiza segun su preferencia

* Datos socio-econdrmucos Para disunguir diferentes grupos de agneultores incluimos algunas
variables sociceconomucos como edad, tamafio y composicidn del hoger v el gasto {en
ahimentos) por semana Ademyds notamos la residencia del agricultor y le preguntamos por
tenencia de la nerra, lugar del mercado, afiliaciones v ¢reditos

322 Prueba del cuestionario ¥ coleccion de datos

En primera instancia algunas partes del cuesnonario han sido defimdos en una manera
hferente Con la prueba del cuestionano fue posible de mejorarlo y cambiarlo El cambio mds
drasuco es lIa elirmnacion de algunas preguntas que fueron creadas para obtener percepciones
y preferencias de diferentes aspectos de semulla El objetivo era un andlisis de los metodos
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muluples para entre todo procesar unz mapa perceptual Los agnicultores senttieron incémodos,
hubo demasiado dificl de ordenar caracteristicas en tarjetas y hubo umposible de determunar
un 'evoked set” conocido para tedos los agricultores De todo esto resulié que esas praguntas
son elirmnadas

En cambio ¢! expenimento de Conmjoint fue muy bien Para el expenmento de Con snt
utilizamos bolsas de frijol para crear un expenmento el mds real posibie El numero de
perfiles fue lumtado a ocho con siete atributos 8 dos miveles Los encuestados no tenian
problemnas para manchar las ocho bolsas Las ordenaron desde la que mds le guste hasta la
gue menos le gusta Foe posible de meter las bolsas primero en tres grupes de mejores peores
y regulares

Las encuestas han sido reahizadas sl fin de diciembre 1991 y en las primeras semanas de
enero 1992 Fue la época después ia coseche y antes la préxuma siembra de frijol Cugndo a
la pnmera visia no encontramos el agriculior volvemos otra vez En algunos casos la
agricultora ha sido encuestada  El colmo de cada entrevista fue el expernimento con las bolsas
Claro gue para los agricultores la parte la mds interesante de la entrevista era sin duda la
evaluacidn de las bolsas Los encuestados {y los demas presente) se interesaron mucho las
bolsas Mosiraron 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 cantidad de las
siembras son deterrmnadas por muchos factores pero no tanto por el precio de la semlia
Preguntar por el precio que estanan dispuestos a pagar por semmtla ya resulté dificil porque
unos menclonaron més su expectacién del precio que su gusto de pagar

323 Digitacion y procesanuento

La digitacidn de los cuestionarnios han siwdo realizados con el programa DBASE En total han
sido digitadas 210 cuestionanos De cada agncultor 128 vanables han sido mportados Los
metodos estadisuces han sido calculado con el programa SAS Las pruebas de Chi cuadrado
Wilcoxon, Kruskal-Wallis y Andlisis de Vanacibén (Oneway) son las pruebas utnbizados para
probar la diferencia entre grupes usando un nivel significanvo de 0 05 Para procesar los datos
de conjoint el Addals algorithm , un procedirmento de  opomal scaling” y un anahsis por
conjuntos han sido usados

324 Procedimuento de la muestra

La encuesta es a mvel de los agncultores Trata de sus hdbitos y sus opinas con respecto a
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sermlla de frijol Las personas encuestadas son agricultores que siembran frjol No mcluimos
los agncultores que no sembraron frijol hace un afto Este estudio es geogrifico limitado al
mayor termtono de venta de las dos cooperauvas los mumicipios de Villanueva y Banchara
Obtener un cuadro de muestreo era dificultado mucho por la ausencia de datos Hubo
dificultades para encontrar registros 0 listados con un bastante mivel de seguro como es el
problema de muchos trabajos en el campo en Colombia Segmmos con daios de la Secretana
de Agriculura en ambos mumcipios refinendo a las hectéreas en agncultura de lag diferentes
veredas No incluimos todos las veredas en 1a muestra porque no pudimos encontrar los datos
necesanios o porque las veredas son veredas pocas frjoleras

Decidimos por una ‘proportionally stranified (area) sarnple” Clasificacion de agneunltores por
municipio permita a las cooperauvas de tomar medidas en base de los resultados y deseos de
los agneultores Pero no parece justo de tomar una muestra solamente en base de este erieno
No admunisma jusucia 3 las diferencias agro-ecologicos enwe las veredas Las veredas de los
dos mumicipios son clasificados en tres zonas Las seleccionamos en base de la capacidad
agro-ecoldgica para la agniculwra y sobre todo para el culuve de frijol Personas conocidas
con ¢l regdn, profesionales y agnicultores, han hecho la seleccién Tomaron en cuenta los
npos de suelos y la canndad y vanabihdad de Ia lluvia {anexo 2)

E! tamafio determunado de la muestra es 210 encuestas Resulia que entrevistamos cosa de
10% de los agncultores Tomamos la muesta proporcional de la cant:dad de hectdreas en
cada zona La parte de cada zona en el total de hectdreas es respecuvamenie 42%, 34% y
24% El informe antenior del CIAT mostré 2 lo menos dos veces mas hectdreas de frisol en
Villanueva que en Banchara (Luna et al 1991) Dec:idimos por eso que la muestra enia de
contener dos veces mds encuestados en Villanueva que en Banchara

"Area sampling” refiere a terriionos geogrificos Pnimero tratamos de grupar las veredas en
segmentos con 1gual tamafio Despues escogimos por casualidad un segmento en cada zona
en cada mumcaipio Las viviendas en el campo eran las umdades de la muestra Claro que en
¢l campo era impostble de seguir ehgendo areas por casuahidad Entonces pinchamos vanas
veces dentro un segmento grupes de cinco casas ratando de hacerlos por casuahdad
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4 LA ZONA DE INVESTIGACION VILLANUEVA Y BARICHARA

41 Introduccion

411 La region frijolera

1.a zona de mvestigacidn es comprendida por los municipios de Villanusva y Banchara en
el departamento de Santander del Sur (Colombia) Ambos mumecipios tignen unos 10,000
habutantes de cuales de cosa la muagd vive en las veredas del campo En ambos municipios
existe una cooperatva de ahorro y crédito que también intervienen en ls comercializacién de
tanto ¢l grano como la sermilla de fryyol

La zona de investigacibn es ung zona quebrada y cubre alturas de 1400 1600 m Los suelos
son poco profundos con problemas de acidez alumumo y desforestacién  Hay una
precipiacién que oscila entre los 400 y 700 mm anuales distnbmdos por los meses de marzo-
mayn y septembre-noviembre (Beltran 1990) Existen dos épocas de siembra para fnjol
marzo-abnl que se llama la siembra del afio y sepuembre que se llama la siembra de la
atraviesa Los culivos los mds importantes son fryol, tabaco, maiz ¥ yuca Ademds se
encuentra en vanos partes café hortalizas frutales, sorgo o pifia Los cultivos de frjol y
tabaco son los culuvos los més mmportantes para el comercio de cuales el culuve de frijol es
el culavo el mds aventuroso pero también el cultivo ¢l més rémdo Por wanto el culnvo de
fryol sigmfica pare los agncultores plata en noventa dfas

412 Vanedades de fryjol

La vanedad Radical es la vanedad la mas sembrada Hasta un afic pasade Radical era casi
la umica vanedad sembrada Pero hace un ciclo trambien la vanedad Cahima 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 Mds agncultores van a sembrar Calima en la proxima
siembra {ler siembra 1992)

413 La cuanta de las siembras de frijol

La zona del trabajo es ante todo una zona de agncultores de empresas pequefias La mayona
de los agnicultores ne nenen siembras grandes En ambas siembras de 1991 un 40% de los
encuestados sembré al méximo cuawo arrobas (50 kg) de fnjol (Radical & Calima) Este
conviene alredor de una hectdrea de frijol Un 25% de los encuestados sembraron mds que
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ocho arrobas (100 kg) (anexo 3) El promed:io por agriculior de la siembra del afie (77 0 kg)
era cast 1gual al promedio de la segunda s:embra (72 5 kg) La relacin ente ¢l tamaifio de
la siembras en 1991 y a2 disposicién ds crédito para ¢l culavo de fryol resulté significativa
Parece que esos agnicultores con acceso a créduto para financiar la produccién de fnyo! son
capaz de sembrar mds kgs de fnjol Ademds, resultd una relacién sigmficativa entre el tamafio
de las siembras y el numero de adultos (>14 afos) en ¢l hogar Obviamente se sembra més
fryol cudndo hay mis mano de obra disp.mble

Los promedios por agriculior de las siembras de la siembra de la amaviesa difieren
sigmificatva entre los dos municipios Las siembras son mds grandes en Villanueva (167 kg)
que en Banchara (123 kg) Est€ porque en cass yodas las veredas en Banchara se culova mds
tabaco durante esa epoca que en las veredas de Villanueva Luego es curioso que el ambiente
de las repones (1&6) donde se encuentran las mayores siembras de frijol en tanta la siembra
del afio como la siembra de la atraviesa es muy diferente Regién 1 nene las mejores
condiciones agro ecoldgicas para culuvar frijol, al contrario de regi6n 6 donde se cultuva tanto
fryol porque no hay mds aliernativas que tabaco porque €5 una regidn muy seca

También resulté del andhisis una relacidén sigmficauva ente la cuanta de sermlla sembrada
y €l tamafio del importe que hay disponible en el hogar para gastar semanal en el mercado
Parece que agnicultores con menos recursos siembran menos kgs de frijol Este interrelacioné
con la residencia en uno de los dos municipios Agnculiores en Villanueva venen més plaa
dispomible y siembran mayorss canndades de semulla de fijol que sus colegas en Banichara

En la siembra de la atraviesa va mds que una cuana parte de los encuestados sembraron
Calima (27 6%) La siembra promedia por agnicultor estuve 30 kg Las siembras de ranto
Calima como Radical son majores en Villanueva que en Barichara Durante esa epoca se
sembrs en Villanueva un promedio de 55 kg de Calina al conwrario a Banchara donde se
sembré un promedio de 41 3 kg de sermulla de fryol por agrnicultor También la media de la
siembra de Radical estuve mayor en Villanueva (78 8 kg) que en Banchara (63 § kg)

En el afio 1991 los encuestados sembraron en total 31,585 kg de semulla de fjol Sembraron
1119 kg (7 3%} mas en la siembra de la atraviesa que en la siembra del afio Para la préxima
siembra los encuestados estimaren su demanda a 16989 kg de semuila de frjol Quieren
aumentan ias siembras de friol por los precios altos en ¢l mercado de grano de fnjol En
1991 la cuanta de seoulla de frol que ha sido serabrada por los encuestados convenia mas
o menos con 632 hectdreas de fmjol Partiendo de la suposicion de que eatrevistamos un 10%
de los agncultores se sembraron alredor de 316 toneladas de frijol (unos 6,320 hectareas) en
1otal por todos los agncultores en ambos mumicipios

Obviamente no foda la semulla fue comprada pero las cifras indican una relacién importante
Se muestran que en las diferentes repones los promedios del otal de la semlla (kgs) que ha
sido comprada corresponde relativamente con los promedios del total de la semlia que ha
sido sembrada (anexo 4) Habitos y deseos en cuanto o comprar sermulla por los agnicultores
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serdn discundos en capftulo 5 En el sigmente describimos primero la orgamizacién de la
oferta de semulla por las cooperativas Luego, descnbimos la zona del tabajo por medio de
los daios colectados de cada agrnicultor encuestado en este estudio

42 La orgamzacién de la oferta de semulia de frijol

421 Dispombiidad de semilla de frijol

Claro gue en cada zona frijolerz existe sistemas de distnbucién de semilla En la zona de
investigacién hay oferta de senulla de fnjol por las cooperativas en Villanueva, Banchara y
San Gil, por los negociantes y ademds por Jos agnicultores de fryol musmos En ¢l préximo
capstulo discutimos algunos temas de esas practicas por los agncultores y sus hdbitos y deseos
con respecto a semilla de fnjol En ese capiulo discunmos la orgamizacién de 1z ofena de
semulla por las enndades oficiales

La organizacidn de la oferta influye mucho la disponibilidad de diferentes npos de semulla
Se puede disungurr diferentes tipos de estrategias de mercadeo con respecto a semulla de
fryol Janssen (1992) hace la sigmente clasificacién de esmategias de mercadeo de sermlla de
fryol  niche-marketing , 'service-markenng” y "bulk marketng" Por medio de esa
clasificacién describunos las tres cooperativas en la zona de mvestigacibn Aqu se escribe
mds sobre las cooperativas en Villanueva y Banichara porque existe otros informes que tratan
la cooperaniva en San Gil ¥ su sistema de oferta (e ¢ Gunierrez 1991)

422 La cooperativa en San Gil

La cooperauva en San Gl es upicamente un gjemplo de una empresa que trata de cumplir un
mcho en ¢l mercado Ofrece un producto tecnificade a un precio alto que sirve un pequefio
parte del mercado en la zona La cooperativa ofrece sem:lla cernficada La cooperativa es una
de las pequefias empresas del modelo de produccion artesanal de sermlla de frijol en
Colombia La produccién es un proceso tecmficado y supervisadoe por el ICA Muchos
agricultores no estan dispuestos a mvertir en esa sermlla porque la calidad de esa sermlla no
realiza en las condictones de produceidn del cultivo en la zonz Resulta que esa sistema de
produccién y distmbucadn de sermlla necesita muchos recursos y apovo muentras sIrve un
pequefio grupo de agncultores en la zong del rabgjo

423 las cooperativas en Villanueva y Barichara
General
Ambas cooperanvas tienen t 2700 soi10s y ejecutan varios owos programas ademias la

comerciahzacidn de fryol Las operaciones bancanas {ahorro y credito) son las operaciones
las mds importanies de la cooperauva en Banchara Ademds, esa cooperatva hace
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comercializacién de insumes agricolas vy desde poco tiempo mercancfas domésticas La
cooperativa en Villanueva ejecuta cuatro programas operaciones bancanas (ahorro y crédito)
comercializacién de insumos agricolas y mercancias domésticas, magquinaria agricola,
educacion secundaria vy algunos otros servicios La cooperauva en Villanueva tene mucho
mas expeniencia y mds empleados en la comercializacion de fnjol que la cooperanva en
Banchara

Ambas cooperativas son alabadas para sus servicios de ¢rédito Segun unos hace falta en la
cooperauva de Banchara un programa de maquinana agricola Mientras la cooperanva en
Villanueva invierte plata en la compra de wactores y granadores para mejorar sus Servicios
a los agriculiores, la cooperaniva en Barnchara prefiere més meter sus recurses en las
operaciones bancarias Una cntica es gue 1a junta directiva de la cooperanva en Villanueva
nene mdés nteres en ia defensa y promoci6n de los mntereses de agncultores que la junta
directiva de la cooperativa en Banchara Parece que €ste hace mds cosas para la gente del
pueblo que para los agrnicultores de las veredas del campo Quizds eso es coherente con la
zusencia de agncultores en la junta directiva de la cooperativa en Banichara

Sermlla de fmiol

Las cooperativas en Villanueva y Banchara traten de cumplir la demanda de serulla de frijol
comprando grano en la epoca de cosecha y dejandole como semnlla para la venta en la epoca
de la préxima siembra Hacen eso sin supervision de insttuciones Las ventas de la
cooperauva en Villanueva fluctuan alrededor 50 toneladas al afio aunque vende mucho mds
para la primera siembra que para la segunda siembra L.a cooperativa en barichara no vende
tanta serulle y las ventas vanan por afio Anualmente vende de 2 hasta 6 toneladas de semmila
de fryol

La cooperativa de Banchara es un gjemplo de una empresa con una estrategia de mercadeo
en cuanto a sermlla de fryol que Hamamos "service marketing” La venta de sermlla no es un
NEEOCIO priontanic para esa cooperattva Es mds un servicio adicronal a los agneuliores Las
operaciones bancanas (ahorro v credito) son la mas mmportante para la cooperanva El
programa de comerciahizacion de frijol nene que ser “self-rehant" en termos financieros
Tratan de evuar nesgos 1ano en la compra de fnyol que en la venta de semuila Sirve una
pequeda parte del mergado pero rmuentras el sistema de la oferta de sermlla no cuesta mucho

1ampoco

La cooperativa en Villanueva uene un papel mmnportante en la dispoubilidad de sermbla de
fryol Es ura empresa que clasificamos como una empresa con una estrategia de 'bulk
marketnng  Su objenvo es de ofrecer a los agneultores la oporumdad de conseguir sermlia
2 un precio pagadero La cooperativa es buscando maneras para mejorar la oferta de senulla
pero quiere evitar que ¢l precio de la semilla sube mucho Esta chispuesto a wmvertr en el
sistema de la oferta de sermilla La cooperativa es mas inchinado a tomar nesgos cudndo trata
el interes de los agnicultores Pone énfasis en el desarrollo del municipio v trata de aumentar
sus servictos  El sistema exige relanvamenie mds recursos surviendo una gran parte del
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mercado

Tomando en cuenta los diferentes caracieres de las cooperanvas de Villanueva y de Barichara
ge discuurd las sigmentes fases en la orgamizacidn de oferta de semulla de fryjol la compra
de grano que es pues la pnmera matenia el proceso de elaboracién, y la venta de la semlla.

424 La compra de grano

Las cooperativas tienen que asegurarse de su pnimera matena el grano de frigol Lo consiguen
en diferentes maneras porque buscan diferente upos de material en cutanto g canodad, vanedad
y calidad La cooperanva en San Gil contraia agricultores paraz asegurarse de una buena
calidad de semila Las cooperativas en Villanueva y Banchara compran su matenal en ¢l
mercado de grano Es decir que ambas tienen un programa de comercializacién del grano de
fryol y son dependientes de las cosechas en la zong

La capacidad de esas cooperauvas para comprar grano en ¢l mercado depende ¢l precio que
puede ofrecer dentro de otros compradores, a saber los negociantes y la IDEMA quees ia
orgamzacién gobernatal de compra de productos agricolas Las cooperativas 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 cooperanvas y IDEMA Para la compra del
grano tanto las cooperativas como ldema tienen requisios de compra con respecto a la
seleccion de grano Vendiendo a IDEMA los agnicultores tienen que esperar al mumimo 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 cooperanvas pagan directamente Entonces més agricultores prefieren
seleceronar la cosechs y vender a las cooperatvas

Cudndo el precio es alto en ¢l mercado de fnjol IDEMA c¢as: no compra fryol pero cuanto
mas los negociantes Ofrecen un precio que pusde ser mds bajo, 1gual o mas alto que el
precio de las cooperativas Pero sobre todo ios negociantes no exigen una seleceidn del grano
Los agricultores tratan de vender al mejor precio pero este no sbarca lIa totahdad de casos
Vende a los negorianies cuando no hay plata y nempo para seleccionar el grang 0 guando el
labor exira para la seleccion no sacnifica el precto extro

Aqu: se encuentra unos de los problemas ann-cicheos para las cooperativas Supongamos que
cuando hay un buen precio en el mercado de grano las hectfreas sembradas de fryol
aumentan y con 50 la demanda de semlla Sin embargo la capacidad de la cooperativa para
comprar es dificultada por ¢l precio alto Aqur se nota una diferencia entre la cooperativa en
Villanueva y la cooperatva en Barichara porque unhzan diferentes sahdas en la
comercializacion de grano

17

e



U - b e i ke - RN T TE- L W PPV, A e

La cooperanva de Banchara revende a otras entdades oficiales y depende enyonces de precios
oficiales Su politica es de buscar sahidas muy seguras La cooperativa en Villanueva siempre
wata de ofrecer un buen precio para ser capaz de servir los agncultores v para asegurarse de
bastante grano para dejarle como semulla Cuando las enudades oficiales no ofrece un buen
precio para el grano, la cooperatva le deja para vender a particulares Generalmente no se
hace convenos La cooperativa espera los compradores que llegan al pueblo o hace un ad hoc
acuerdo con un negociante Es. poliuca lleva mds riesgos porque los precios en el mercado
de grano fluctuan casi diano en la época de la cosecha.

Un caso unico pasé en la cosecha de la atraviesa 1991 Previendo que la demanda de semulla
de Calima sera grande porque los agncultores van @& aumentar las siembras de Calima, la
cooperanva en Villanueva quiso asegurarse de bastante semulla de Cahma Los téemicos de
la cooperativa visitaron agricultores en casa para comprar tanto es possible de Cahima
ofreciendo un mejor precio que los negociantes

En la compra de atraviesa 1991 la cooperauva de Barnchara casi no compré Caluna Los
agricultores de Banichara que culuvaron Calima, la vendieron al mejor precio en Villanueva
¢ San (il También no comprdé mucho grano de Radical de modo que deyé todos como
sermlla Para cumply la demanda de Calima van a vender la semulls ceruficada de la
cooperativa en San Gil pero esa sermlla tendrd un precio muy alto

4 25 El proceso de elaboracion de semmulla

Para producir serrulla ceruficada el proceso ya empieza con la seleccién de lotes En cambio
las cooperativas en Villanueva y Banchara hace sy pnimera seleccin después la compra de
su matenial Los mejores sacos de frijol son escogidos para sermulla y el resto es vendido como
grano Despues la época de 1a compra guardan toda la senulla en sacos de fique y la furmgan
Claro gue cuando se compra mds grano hay mds material pars escoger semulla La cooperanva
de Barichara wata de seleccionar la serulla una otra vez antes la época de 1a venta para
ofrecer mds calidad Depende aun cuanto nempo los empleados wenen para hacerla La
cooperativa de Villanueva no hace una otra seleccidn Su cantidad es mds grande y necesitaria
congratar muchos obreros para seleccionar toda la sermlla Es un wabajo con muy alto
coeficiente laboral y los costos de produccidn subman Sin embargo, es mteresada en el
desarrollo de un sistema de seleccidn que puede mejorar 1a ofena de sermulla al agriculior pero
cual al rmismo es lucrauvo para la cooperatnva

La cooperanva en Villanueva ofrece tanto serulla tratada con vitabax como sermlla sin
atarmento Los precios de ambas semullas son 1guales porque ¢l costo del matamiento ne es
alto Ademas, vende vuabax al agncultor muismo Durante la epoca de venta la cooperatva
trata semanal una parte de la sermlla con vitabax para dismmnr el nesgo que despues la
epoca de la cosecha se queda con frjoles invendibles Unos agncultores enitican la pracoca
de tratar con vitabax porque la servina para hacer las pepes mas rojos escondiendo las
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manchas y decolaraciones y ademas la semulla quemana cuando se echa demasiado vitabax
Oiros creen el tnto rojo ¢s como un abono que sirve para una germunacion fuerte La
cooperativa de Banchara no trata la semulla con vitabax v lo vende tampoco al agncultor

426 La vents de ls senmulla

Normalmente la serrulla de la cooperativa en Villanueva alcanza ia demanda La cooperativa
siempre trata de abastecerse bastante semulla No quiere perder chentela porque simplemente
no hay semulla Hay veces que la propia semulla no alcanza la cooperanva de Banchara vende
también la semulla cerificada de Coagrosangil En ese caso se puede decir que la oferta
entonces satisface la dispombilidad en cuanto a cantdad y calidad pero no con respecto al
precio La semulla cernficada no tiene un precio pagadero para muchos agneultores

Los precios de las sermullas son determunadas en diferentes maneras también por la diferente
forma de orgamzacién de las cooperativas La cooperativa de San Gil es obligada de vender
su serrulla al precio que cubre Jos costos de produccitn y ademds una parte de los costos de
Ia infrasstructura En cambio las owras dos cooperativas tenen menos costos de produccidn
y pueden chvadir los costos de la infracstructura también sobre los owos programas que
gjecutan Veen obhigadas de ofrecer la senulla a un precio determmado por el mercado de
grano No pueden vender la semlla a un precio mucho mds barato que el precio del grano
por evitar que la sermlla es comprada para vender en el mercado de grano

Los negociantes no gustan mucho vender sermulla Sin embargo, venden grano como sermlla
para servir sus clhientes No pueden no hacerlo Algunos negociantes tienen un papel
impontante ¢n la inroduccion de otras vanedades Tienen un conocimento profundo del
mercado y contactos en el mercade nacional del grano Agncultores dan importancia a sus
previsiones del mercado con respecto a diferentes vanedades En Villanueva la cooperativa
facihita ¢l negocio de los negociantes ofreciendo sus servicios financieros

43 Descrnipoion de 1a zona

431 Tenencia de ia tierra

Los afios pasados las hectareas sembradas aumentaron rapido Los encuestados nenen los lotes
de frjol en propiedad (41 5%) en aparcena (71 9%) y en arrendamuento (1 4%) Algunos
agricultores penen combinactones de esas formas Hay veces que el duefio de lotes en
aparcena paga una parte de los costos de produccion Sobre todo ayuda su parte en los costos
de abono y gallinaza pero muy raro en la compra de sermlla La mayona de los cosecheros
pagan 4 parte (en surcos o en plata) de la cosecha al duefio Cas: la mutad (47 6%) de los
agricultores uene nierra en propiedad Los propietarios poseen promedio 7 37 hectdreas pero
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el 31 0% nene al méximo es hectéreas en propiedad No siempre todo el 4rea es cultvable
Unos cultivan tanto en propiedad como fuera de su finca en tierra ajena El 27% de los
propietaros dejan terrenos a cosecheros Tres cuartos (76 2%) de los agrnicultores tenen nerra
en ajena El 74 8% de los agncultores nhenen lotes en aparcena y 14% tene lotes en
arrendameento (anexo 5}

4 3.2 Ei lugar del mercado

En la zona de investigacién hay res mercados Villanueva, Banchara y San Gil San Gil es
un mumciplo conuguo a la zona de investgacién Algunos agncultores van a los tres
mercados, pero la mayona va a wno o dos lugares Los agncultores de Villanueva prefieren
mas de 1r a! mercado en su propic pueblo que los agncultores de Banchara En algunas
veredas de Banchara los agnicultores visitan (también) el mercado de Villanueva Una parte
de ellos son ongen de Villanueva pero han mudado de casa a unas veredas en Barichara
Todavia mercan en Yillanueva De ambos pueblos van a San Gil En algunas veredas més que
en otras veredas porque quedan mids cercas a las carreteras a San Oil o porgue cultivan mds
verduras y frutas que se venden en San Gil Resulta que la mayor parte de los agricuitores
(72 4%) frecuentemente visita el mercado en Villanueva El mercado en Banchara es visitado
por una pare mas pequefia a saber 24 3% de los agnicultores Aun casi una cuara parte
{23 8%) de los agnicultores visua frecuentemente el mercado en San Gal Las facihdades para
encontrar transporie no son 1guales en todas las veredas y para todos los agricultores Los
agnicultores que van a més sinos generalmente viven mdés central y tenen mdés facilidad de
encontrar ransporte El dfa mds fdcil para arreglar transporte es el dia de mercado y el
transporie no se toma por barato (anexo 6)

433 Soaos y credito

La gran mayoria (87 6%) de los agrnicultores encuestados son socios de las cooperatvas
Existe un grupo (62%) entre ellos que son soci0s en ambas cooperanvas Ante wdo en
Guanents, una vereda moy seguida a ambos pueblos, se encuentra agneultores afiliados a
ambas cooperanvas El 12 4% de los agricultores no £s socio de alguna cooperativa ahora
pero cast todos estaban afilitados antenormente Tres cuartos de los agncultores tienen un
crédito de la cooperativa También hay una Caja Agrana en Banchara y en San Gil E1 42 9%
de los agnicultores en Banchara tiene un crédito de la Caja Agrana en Banchara El! 193%
de los agriculiores en Villanueva tiene un credito en la Caja en Banchara, el 18 6% en la Caja
en San Gul La selecci6n depende entre todo la distancia y Ia facilidad de encontrar transporte

Un 75% de los agnicultores utthzaren credito para financiar la produccion de fryjol Una cuarta
parte (23 4%) de los agncultores no tiene un credito para el culuve de frnol  Unos no ke
necesita 0 no gusta hacer creduos por los altos wiereses y los nesgos, otros no pueden
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obtenerlo Preguntamos los agriculiores st sembraron tal vez menos amrobas que quertian
sembrar porque no tenfan bastante prestamos para financiar la produccién La mutad de los
agricultores contestaron posiivos Eso no refiere solamente al tamafio del crédito pero
tambten 8 la disponibihidad al nempo (anexo 7)

434 La edad y el tamaiio del hogar

Encuestamos agncultores de toda edad Una cuarta parte tene al mdxamo 30 afios La mutad
de los agncultores nene 31 30 aflos y los otros tenen mds edad No hay mucha diferencia
enire los mumcipios o las zonas El tamafio promedio del hogar de los encuestados existe de
57 personas La mutad de los encuestados vienen de hogares con al méximo 5 personas
Promedio hay 2 3 nifios por hogar El tamafio del hogar y el numero de miios (<14 afios) no
difiere significamie entre los muonicipios La relacion entre ¢l numero de adultos (214 afios)
en cada hogar y el mumcipio 51 5 sigmficante Promedio un hogar tiene mds adultos en
Villanueva (3 7) que en Banchara (3 0)

4 35 Gastos semanal de alimeniacién

Preguntamos los encuestados cudnto gastan semanal para hacer el mercado para el hogar La
mutad de los encuestados tuenen un importe dispomble de menos de 15,000 Col § ( 23 USS)
El promedio en Villanueva es mds alto (28%) que ¢n Banchara En Villanueva gastan
promedio 15 178 Col § semanal muearras gastan 11,884 Col § en Banchara Los gastos difiere
sigmficante entre los municipios También los gastos por capita del hogar difiere significante
entre los municipios Por capita se gastan mds en Villanueva (19%) que en Banchara El
promedio es 2,895 Col $ en Villanveva y 2,427 Col $ en Banichara (anexo 8)

Una gran diferencia entre los dos municipios en cuanto a la disponibihidad de plata es la
fabricaci6n de sacos de fique por la gran mayona de los encuestados en Villanueva a salvo
de la vereda Macaregua 1os sacos son vendidos semanal con el objetivo de hacer el mercado
con esa plata En Banchara cas no se encoentra la fabneacion de sacos Finalmente resultaron
vanos interrelaciones entre diferente caractenisticas socio-econonucas de los encuestados Ante
todo hay relaciones sigmficanvas (p<0 001) entre los vanables edad, numero de adulws, gasto
disporble y numero de hectdreas en propiedad Sin embargo no logré de discrimnar estratos
exclusivas
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§ SEMILLA DE FRLJOL -

51 Maneras para obtener semilla de fryol

511 Introduccién

Cas1 todos los agricultores gue paruciparon en esto estucho siempre siembran dos veces el afio
fryol tante en el afio (97 1%) como en ia awaviesa (967%) La gran mayoria nene la
costumbre de guardar su propa semulla para tanto la siembra del afio (72 0%) como para la
siembra de la atraviesa (81 3%)

Cuadro 5 1 Costumbre de guardar semulla

Costumbre guardar Si A veces No
Primera siembra (n=207) 149 (72 0%) 15 (7 2%) 43 (20 8%)
Segunda siembra (n=203) 165 (813%) 11 (5 4%) 27 (13 2%)

Tambien hay agniculiores que no la guardan y agnicultores que a veces guardan su semlla
{cuadro 5 1) Esos agnicultores consiguen semulla de otra parte Por lo menos hay una quinta
parte de los agncultores que consiguien sermlla de otra parte para la siembra del afio Para
la siembra de la araviesa ese porcentaje €8 més bajo Muchos agncultores tenen muedo que
la semulla guardada serd dafiada por los gorgojos durante el almacenamuento y ¢l uempo de
la guarda es mds largo para la siembra del afo que para 1a siembra de la atraviesa Por la
musma razén hay otros agnicultores que nunca gustan dejar serulla No resultd una relacién
enire esos habuos y el ambienie o ¢l upo de agneultor Cuando no se deja serulla para la
proxuna siembra hay diferentes maneras para obtener sermulla comprarla, prestasla o
intercambiaria Las razones que influencian la decision como de obtener sermlla se discunird

512 Razones para guardar propia semilla

Considerando las razones que nfluyen la decisién de guardar propra semullz se puede
disungurr mres dimensiones

* econormia (93 2%)
* segundad (26 0%)
* calidad {26 0%)

Cas1 todos (93 2%} los agnculiores gue dejan su propia semulla hace eso prnincipalmente
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porque esa costumbre es una estrategia adaptada para manejar sus recursos hmutados La
razén la més unportante para guardarla es para la mayona (75 5%) de los encuestados el
precio alto/altisuma de compra y para un 17 7% de los encuestados la inseguridad que quizds
no hay plata en el hogar al momento necesano La mnsegundad que implica una compra de
semulla se manifesta también en omas formas el descomcimzento de la calidad de la semilla
{3 9%) y la mnsegundad s hay realmente semilla estando en almacén al momento necesano
Ademds, parece que la calidad de Ia propia semulia del agricultor es de una buena cahdad
Para una cuarta parte de los encuestados la razén mds importante para guardar sermila es la
calidad supenor de su propia semulla Tienen confianza en la propia semulla que 2 menudo
esta mejor seleccronada y tiene un mejor rendimuento {anexo 9)

%13 Cestumbre de cambiar semulla

El 37 0% de los agncultores uenen la costumbre de cambuar la semulla siembran semulla
obtenida de otra parte comprandola, prestandola o intercambiandola Un 37 0% de los
encuestados dicieron que tienen la costumbre de cambiar sermlla de frol de cudles casi la
mutad (46 8%) gustaria sembrar cada semulla de otra parte cada ciclo Entre esos hay también
los agnicultores que nunca dejan sermila pero siempre la compran Otros gustanian cambiar
1a semzilla cada dos ciclos (27 3%) o cada 3-6 cicios (26%)

Cuadro 5 2 Costumbre de cambiar serulla

Costumbre cambiar  Total (n=208) Villanueva (n=140) Barnchara (n=68)
S 77 (37 0%} 77 {55 0%) 34 (79 4%)
No 131 (63 0%) 63 (45 0%) 14 (20 6%)

La relacion entre la costumbre y el mumcipio ¢s sigmficanva Mé&s agneultores en Villanueva
{45 0%) que en Banchara (20 6%) uenen la costumbre de cambuar senulla (cuadro 5 2) Puede
ser que el daferente caracter de la oferta de semulla en Villanueva a roenudo agnicultores hace
decidir de cambiar semulla Est€ relacionado con el papel mds fuerte que niene ¢l cultvo de
fryjol en la produccién agricola en Villanueva Cunoso es que resulto de las cifras que ambas
regiones {(1&6) que tenian las stembras mayores de la zona del trabajo, tambien esas regiones
nenen el porcentaje ¢l més bajo - deno su municimo - de agneultores con la costumbre de
cambiar semilla La costumbre no relacion6 con ofras caractensucas del agricultor

514 Razones para comprar semilla

Muchos agnicultores compran semulla para cambiarla  Sin embargo hay diferentes razones
para comprar la semulla Informes antenores wdenufican cinco razones mayores {Luna et
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al 1991) Uphzamos esta clasificacién y la completarmnos mds en detalle en este estuchio
(cuadro 5 3)

Cuadre 53 Razones para comprar serralla (n=201)

Razon # Agriculfores Percentaje (%)
Rendimiento 77 383
Planificacién 58 289
Variedad 28 139
Almacenamsento 22 109
Flyjo de caza 14 70
Otros 2 10

Las razones mencionadas las mas importantes para comprar semilla concieme rendimento
(38 3%) se busca el mejor maienal para sembrar El 17 4% de los encuestados compran
semilla cuando la cosecha sale mala y por eso no dejaron sermilla para la proxama siembra
No tanto es que la canudad de 1a cosecha no alcanza para semlla pero més que ¢l grano no
sale bien Las pepes pueden ser pequefias, manchadas o descoloradas Cambian también la
propia semulla cuando creen esa es agotada haciendo que el rendimuento baja Hay varios
criterios para buscar matenal para sembrar Una parte de los agncultores busca
especificamenie sermlia de otros terrenos (14 4%), otros buscan semilla de una mejor calidad
sobre 1odo en respecto 2 la seleccidn (6 5%)

El 28 9% de los agricultores compran sermulla por razones coherente con la plamificacién de
la produccitn del culuvo De una parte, hay un pequedio grupo de agriculiores (4 5% que no
sembraron por uno 0 més ciclos De otra parte, hay cas: una cuarta parte de los agnculiores
{24 4%) que principalmente cornpran semilla para completar 1a propia sermila cuando amplian
las siembras {mds que anticipada) o cuando la propia semulla no alcanza para toda 1a siembra
Algunos agnculiores compran sermilla principalmente para obtener una otra vanedad (13 9%)
Entre ellos hay un grupe de agnicultores (7 5%} que compraron semulila hace muchos afios
para empezar con la vanedad Radical Los oiros compraron la vanedad Caluna hace poco
tiempo

Un 10% de los agncultores pnincipalmente compran semulla por problemas con los gorgojos
Algunos tienen que comprar senulla porque no dejan sermulla por el temor que la sermlia sera
dafiada por gorgojos otros s1 la dejan pero los gorgojos pican (una parte de) la serilla Para
7% de los agncultores la escasez de plata es la razén Iz més importante para comprar semilla
Escasez de plata obhga la venta de toda la cosecha del grano de frjol, que resolta en la
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necesidad de comprar sermuila para la préoxima siembra Dos otras razones son citadas Un
agncultor solamente compra sermila para resembrar y un otro porque el duefio no permuie a
sus cosecheros de guardar propia semulia

Casi todos los encuestados (97 6%) compraron alguna vez semulla La ultima vez fue para la
mayona de ¢llos (63 7%) en una de las dos siembras en 1991 El 60 0% de los compradores
comprd alguna vez semulla por razones de necesidad Casi la mutad de los agricultores
(48 6%} compraron alguna vez porque la cosecha sahd mala y un 30 0% compré porgue no
pudo guardar bien su senmulls Una cuarta parte (24 8%) de los agnicultores compraron sermlla
porque twvieron que vender woda la cosecha por escasez de plata Promedio la ultima vez fue
1gual para los duferentes razones ¢ sea hace tres ¢iclos

518 Intercambiar y prestar semilla

Hay agnicultores que mtercamban sermlla con ofres agricultores para cambiarla Intercambian
por semulla de la musma variedad pero de otros terrenos o por semilla de otra vanedad La
razén mds mmportante de prestar semmulla es la facihdad de obtener semilla en esa manera
cuando falta una poca semulla durante 1a siembra se va 2 buscarla cercama de la casa para no
perder hempo Tanto 1ntercambiar como prestar son maneras més baratas de cambiar semulla
que comprarla Los habitos en cuanto a prestar y mtercambiar senulla han s1do descritos en
anexo 10

52 Exploracion del mercade tamano y distribucion

5 2 1 Procedencia de semulla

Como se pbtenia la semilla en las ulumas dos $iembras?

Cuadro 54 Procedencia de sermlla (31,585 kgs) en 1991

Comprada 29 5% Guardada 68 7% Otra manera 18%

Durante 1991 unos 31,585 kg de semulla de fmjol fue sembrada por los agncultores
encuestados El 29 5% de la semulla fue comprada El 68 7% de la semulla fue guardada por
los agricultores mismos y ademas obtuvieron 1 8% de la sermlla en otras maneras es decir
prestaria o intercambiarla (cuadro 54) Mds semulla fue comprada para la siembra de la
atraviesa que para la siembra del afio en 1961 (anexo 11) Eso paso por el cambio de
vanedades Mientras 1 8% de la sermila sembrada fue de la vanedad Calima en la pnmera
época ya el porcentaje sub:id hasta 17 6% en la segunda epoca de 1991 Esta tendencia
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conunuard aun mds hasta 40 4% para la préxmima siembra (ler epocd 1992) segun las
estimaciones hechos por los encuestados Muchos agncultores compraron Calima para
empezar ¢on esa varedad Mientras que los porcensajes de compra de calima son bien altos
(88 7% y 90 3% para respectivamente la pnmera y segunda siembra), el porcentaje de compra
de senulla de Radical sg balancea alrededor de 20%

El porcentaje del numero de agricultores que compraron semilla es mas alto que el porcentaje
de la canudad de sermiila comprada (anexe 11} Significa que mds agncultores consigmeron
sermulla de otra parte en cantidades menores que ¢l porcentaje de semulla comprada esta
ndicando Es que muchos agricultores compran sermulla para completar su propia semuila Se
nota también que el papel de las omas maneras prestar y intercambiar sermulla es més
unportante probablemente por la misma razdn

522 Distribucion del mercado

En 1991 unos 9,314 kg de semulla de fmjol fue comprada por los agricultores encuestados
La cooperanva en Villanueva tenfa g parte la mds grande del mercado (58 9%) y vendid en
total 5,480 kg de sermslla de fryol La cooperanva en Villanueva tiene 1z parte la mds grande
del mercado de semulla de fmyol tanto para Radical (71 1%) como para Calima (39 8%) (anexo
13) Con respecio a la compra de la semilla de la vanedad Radical el 58 3% fue comprada
en esa cooperauva en Villanveva 1La cooperativa en Banichara vendi6 solamente un 2 3% de
la sermulia de Radical Una cuarta parte (24 6%) de la semulls fue comprada de otros
agriculiores El resto fue principaimente comprado de los negociantes tanto en Villanueva
(5 7%) que en Banchara (63%) Un 27% de la semlla fue comprada en San Gul de los
negociantes o de la cooperanva alld (anexe 12) Relauvamente a la cooperativa en Banchara,
¢l negocianie en Barchara tiene un papel mas impontante ¢n ¢l mercado de semmlia que los
negociantes en Villanueva con respecto a la cooperativa por alld

Cuadre 5§ 5 Dismbucion del mercado siembra de atraviesa 1991 (kgs)

Procedencia de semulla (kgs) Radical (%} Cahma (%)
Agriculiores 246 275
Cooperativa Villanueva 583 423
Negocianzes Villanueva 57 52
Cooperauva Barchara 23 20
Negociantes Banchara 63 74
Otra 27 157

L.a distribucion del mercado en caso de la vanedad Cahima es diferente Hubo problemas con
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la dispombhidad de semilla de Calima no haba suficiente sermilla de esa nueva vanedad La
parie de las cooperativas en la distmbucion de Calima es menor que en el caso de Radical
La cooperauva en Villanueva tenfa 42 3% vy la cooperanva en Banchara 2 0% del mercado
{(cuadro 5 5) Los agncultores buscaron la semulla en otras partes E! porcentase de la sermlla
comprada de otros agrnicultores crecid hasta 27 5% Los negociantes tenian un papel fuerte en
12 oferta de Calima ante todo 1a parte (10 7) de los negociantes en San Gil es cunoso sobre
wdo conswderando que no tienen un papel imporante en la dispombshdad de la vanedad
presente Racdical Claro que la muestra infliwe parcralmente esos porcentajes porque mds
encuestados vienen del mumeipio de Villanueva que de Barichara Pero al otro lado, tres-
cuartos de los encuestados visian frecuentamente el mercado en Villanceva Entonces hay
relatvamente mds agricultores en Barichara que en Villanueva quienes consiguen 1z sermila
de fmyol fuera de su pueblo

53 Preferencias con respecto a ia compra de la semilla

£ 31 Evaluaciones de diferentes vendedores

Los agricultores han sido preguntados donde compraron senulla (s1 procede) para las ulumas
2 siembras y por su razén para explicar y entender la dismbucién del mercado Aqui se
discute las preferencias de los agncultores por esos vendedores Distinguimos las vanas
razones en las siguentes seis diumensiones

* calidad

¥ economua
* coémodo

* costumbre
* escasez

* lealtad

La dimensién de calidad contiene fas razones que la sermulla esta bien seleccionada ofy tratada,
¥ que se sabe que la sermlla sale len La dimension econdmuca refiere 2 los agncultores que
compran de un vendedor porque tuene el mejor precio presta sernilla o da credito I.as razones
gue tratan cercama, facilidad y transporie rdpido son juntadas en la dumensién cémodo La
proxima dimensién contiene las razones que refiere a un costumbre de ir a ese sito porque
se hace el mercado o vende sus productos por alli La dimensidn de escasez connene la razén
que no habia senmuila en otra parte Lealtad refiere 2 razones como que la cooperativa defensa
y promota el interes de los agniculiores

En total las razones mas mencionadas tratan primero la dimensidn calidad seguwda por
razones de escasez y en tercer lugar las razon de comodo Considerando la razén la mds
mencionada por vendedor se nota en cuadro 56 la diferencia entre por un lado los
agnicultores y las cooperauvas y por ¢l otro lado ios negocianies Los agnicultores no van a
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comprar la semilla de negociantes por su cahidad pero compran m4s por necesidad porque no
habfa en otra parte Mientras que compran de otros agnculiores y cooperanvas principalmente
para buscar serrulla de una buena calidad

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

Vendedor Motivo mas mencionado
Agniculior -»  Cahdad de sermlla
Cooperauva Villanueva >  Cahdad de serulla
Cooperauva Banchara ->  Costumbre

Cooperativa San Gil <> Cahdad de serulla
Comelcoop {(cooperattiva)  ->  Caldad de sermlla
Negociantes Villanueva -»  Escasez en otra parte
Negocianies Banchara >  Escasez en otra parte
Negocianies San Gil >  Escasez en otra parte

Se compra sermulia de owos agrnicultores por razones de calidad, porque es mds cémodo con
respecio a cercania, ansporte y se conoce las personas Ademds, parece que la senuila es
mis barato o hay la posibilidad de volver la senulla o pagarla mds tarde La cooperativa de
Villanueva uene un papel en la dispombibidad de semtla y sobre todo credito Ademds buscan
la serulla de esa cooperanva por su cahdad Compradores de la senulla de Banchara compran
mas por costumbre y faciiidad pero busca tambien la semulla por su cabdad Los agniculiores
compran sermila de negociantes por necesidad Ademds compran por economia de los
negociantes en Villanueva y por costumbre y facilidad de los negociantes en Banchara v San
Gl (anexo 13)

Con respecto a los prectos de compra de semulla en diferentes sinos no hay diferencias
significante Sin embargo, el precio que pagaron para sermulla de otros agncultores es el mds
bajo Luego siguen los precios de las cooperativas Notable es que los precios de los
negociantes son igual o mis alto que los precios de las cooperativas El precio de la semulia
de la cooperauva en San Gil sobresale mucho por encima de esos precios Tiene un precio
altisimo

Se preguntd también a los agncultores s: tal vez es difica] para conseguir semulla de owsa
parte Se cistinguio wes clases de problemas con la quenda vanedad, canudad y calidad Los
porcentajes de los agnicultores {(n=118) que 51 encontraron tal vez dificultades para obtener
la semlia quenda con respecto a respectivamente vanedad, canodad y calidad son 48%, 45%
y 69% Mids agricultores encontraron dificultades de obtener una senulla de la calidad quenda
gue en consegur la vanedad o la cantdad quenida Con respecto a sermlla de una otra
vaniedad se refiere frecuentemente a dificultades de encontrar Calima en las siembras de 1991
y para la préama siembra (1992) Sin embargo para muchos agricultores conseguir semulla
es a veces difical  sobre todo en las ulumas semanas antes la siembra Esas problemas no
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convieron con caracteristicas del ambiente o del npo de agncultor

532 Evalsacon de sermllas

Para conocer como los agncultores consideran la calidad de semulla de diferentes fuentes se
pregunté de comparar esas semullas mutuamente Incluimos como stimul la propia semlla,
la serulla de tanto la cooperauva en Villanueva como la cooperauva en Banchara, y la
serrulia de los negociantes Los encuestados tenfan que dar sus evaluacidn de cada par de
semullas considerando la calidad de la semulla En ese caso fue dejado a los agrnicultores
rasmos como difieron "calidad”

Mientas la gran mayona de los encuestados en Banchara conocen la sermlla de ambas
¢ooperativas, muchos agncultores en Vilanueva no conocen la sermlla de la cooperanva de
Banchara Resultd que cas: la mitad de los agricultores no pudieron dar su evaluacién cuando
las preguntas trataron la semulla de la cooperattva en Barichara Una gran pare de los
agricultores consideran su propia semilla mejor que la semulla de las cooperatvas o
negociantes (anexo 14) Ante todo la opinidn sobra la serulia de negociantes es claro més
que 85% de los ecuestados prefieren su propia sermlla El 9 9% que evaluaron la calidad de
propia semmsila 1gual o peor de la serulla de negociantes vive en Barichara La relacién es
significativa Para esto 1al vez la exphcacién es que ¢l pape!l de los negocianies en la oferta
de serulla en Banchara es relanvamente foerte

Las semullas de las cooperanvas son 1gual en calidad segun cas: todos los agncultores que
conocen ambas semiilas Ademds, esas sermllas son claramente mejor que la semulla de
negociantes Es explicable por la diferencia en la practica de la compra de la cosecha de
fryol Mienmas las cooperativas manejan algunos restncciones para 1a compra de Ia cosecha,
los negociantes la compran casi sin resfricclones ¢on respecto & la seleccién de granos
Ademds, algunos agricultores saben que amnbas las cooperativas que Jos negociantes dejan
parte de la cosecha comprada como semilla sin una seleccitn exacta Aunque hay tambien
agricultores que creen que s: las cooperativas hacen una seleccién estricta de grano para
dejarla como semulla Claro que la 1dea que tiene el agncultor sobre que hace ia cooperativa
con la sermulla infloye mucho sus prefersncias Eso puede mfluenciar su preferencia para
serrulla de las cooperativas comparando su propia sermila

533 Marca de cerisficacion

Para conocer la importancia de una marca de certificacion preguntamos a los agricultores si
gustanan comprar semmulla con una marca de ceraficacion Un 305% de los agnicultores
contestaron neganve Un 6% 5% 1 gustanan comprar semilla certificada (cuadro 37)
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Cuadro 57 Importancia de una marca de cernficacién (n=210)

Marca tiene Dispuesto a Dispuesto a
importancia pagar mas pagar mas /
(n=210) (n=146) corregido
(n=124}
S1 146 {69 5%) 124 (850%) 50 (400%)
No 64 (305%) 22 (150%) 74 (600%)

Tamaho mercado 146 (69 5%) » 124 (59 1%} -> 50 (238%)
(n=210)

Pero luego preguntamos a los compradores potenciales (69 5%) s1 también estanian dispuestos
a pagar mds para una senulla con una marca de cernficacidn Un 15% de ellos contestd
negatvo Parece entonces que existe una demanda real para sermila cernficada por un 59 1%
de los agnicultores Sino que al musmo uempo mds que la muad de esos compradores
potenciales (69 5%) espontdncamente noOtaron que no van a pagar tanto, tal vez refinendo a
la sermulla carfsima de Coagrosangl Comgiendo para esas observaciones con un porceniaje
de 60% resulta que en la situacidn de hoy [a méxama demanda real no viene de mds de 23 8%
de los agrnicultores Esté aun con la observacibn que otros obstdculos que el precio para
efectuar la demande no son iacluidos en ese andhisis

La eleccién de la marca y el gasto duspomble del hogar son coherente La relacién no es
significatnva pero sin embargo hay una indicacién Agniculiores con recursos restnctivos
podian eleccionar 1a marca pars dismunurr 12 insegundad sobre la resultado Por eso es una
gran ldstima que hasta ahora muchos estudios a menudo muestran que esté no vale Tambien
la preferencia por la marca se nterrelaciona con la residencia en uno de los mumapios de
que discutirarnos abajo

Tocando a una otra pregunta, el agnicultor tema que comprar semilla y podna escoger entre
dos posihdades Una posibilidad fue semilla que es muy bien seleccionada y nene un precio
muy alio La segunda posibihidad fue semulla que es mas 0 menos bien seleccionada v uene
un precio mds o menos alta El 70 0% de los encuestados compranan la primera posibihdad
fcuadro 5 8} Sobre todo la escogieron por estar bien seleccionada

Los agncultores (30 0%) que van a comprar la segunda posibthdad, lo hacen principalmente
porque esa serulla es mas barata Notable es que hay una relacién fuene entre la edad del
agnicoltor y su preferencia para una de las dos posibhdades Resulté que més jovenes
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segunda posiblidad Puede ser que los jovenes molesta mds la insegundad porque todavia falta
algo de expenencia y por eso elecionaron la pnimera posibihidad Mientras puede ser que ios
mds viejos elecionaron la sermlla mds barata también por razones de econorma porgue no
obstante tienen que mantener y cnar ya vanos nifios

Cuadro § 8 Eleccidn entre dos vanantes {n=210}

Suuacién sin posibihidad Situacién con posibilidad
de obtener crédito de obtener crédito

Primera posibilidad I
seleccion muy bien 700 % 790 %
- precio muy alto

Segunda posibilidad II
- selecciébn menos bien 300% 210 %
- precio menos alto

Para dismunurr el factor del precio como obstdculo para comprar la semulla la mds
seleccionada supongamos que seria la posibilidad de obtener un otro préstamo para comprarla
Cast una tercera pare de los agncultores que al pnncipio no escogieron la primera
postbilidad, entonces compranan esa senulla con un extra prestamo (9%) Los demés siguen
comprando la sermlla de segunda posibiidad porque no quieren contraer un oOtro préstamo
con todos los obhigaciones los que cuelga, o porque creen que la pnmera posibibdad no uene
mis valor o no tanto gue compensard los gastos mayores

Miés agnicultores en Barichara gustanian comprar semulla ceruficada que en Villanueva
muentras mds agncultores en Villanueva comprarian la semulla mejor seleccionada (anexo 15)
Las diferencias son significanvas Una explicacton podia ser que mds agncultorss en
Banchara tenen menos experiencia con la compra de semulla de friyol En esos casos de
msegunidad se prefiere generalmente una marca para dismunar los mesgos Una oma
explicacidn puede ser que mds agricultores en Banchara ya conocen la sermulla cernficada de
Coagrosangil porque la es tambien vendido por la cooperativa en Banchara Ademds,
confrontando con las dos posibilidades escogen mas agnicultores de Barnchara Ia sermulia la
mds barata porque hay menos plata para gastar

534 Precios y margenes de compra

Para conocer la influencia del precio de la sermulla en la decision de comprar semulla
pregumamos a los agricultores cudl era el precio gue estaban dispuestos a pagar por una
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arroba de senulla suponiendo que vendieron su cosecha a 6,700 pesos respectivamente a 5,500
pesos por arroba En ¢l pnimero caso un 44 3% de los agriculiores no estd dispuesto a pagar
un margen mds que 500 pesos sobre el precio de la cosecha por arroba de semilla Cuando
la cosecha vale 5,500 pesos por arroba, ese porcentaje es aun mds alwo el 61 4% de los
agrnicultores no estdn cispuesios a pagar mds que ese margen de 500 pesos por arroba La
distribucidn de los mdrgenes depende el precio de la cosecha Cuando eso precio es alta, los
agricultores estdn relanvamente dispuestos a pagar mds para semufla (anexo 16)

También preguntamos por ¢l precio méxumo que pagarian para una arroba de semulla que es
bien seleccionada El promedio del precio mdxumo de la sermlla es 8,547 pesos para una
arroba El 58 4% de los agncultores no pagana mds que 8,500 pesos para una arroba de
sermilla Las cooperativas quieren vender su serulla para la proxima stembra a + 8,500 pesos
pero ya s¢ temen que los precios van a subir hasta 9,000 o 9,500 pesos La cooperativa de
San Gul va a vender su sermlia ceriificada a un precio entre 10,000 y 11,000 pesos  S¢ nota
que eses precios de la senulla himutan el mercado tremendamente Una quinta parte (18 9%)
de los encuestados esta dispuests a pagar ¢l precio de las cooperatvas muentras casi nadie,
es dectr solamente un 1 1% esta dispuesto a pagar el precio de la senulla ceruficada de la
cooperauva en San (il (anexo 16)

Aunque la relacion no es significaniva se parece que ios agnculiores que estan dispuestos a
pagar un precio mds alto para la semulla son también los agnculiores que tienen menos
probiemas de obiener credito Probablemente un precio mds alto no es un probiema porgue
faciimenie puede obtener un crédito si es necesario También hay una relacién significativa
entre la edad y los precios Resulté que los jovenes estan dispuestos & pagar un precio més
alio

Normalmente los agricultores tienen que pagar el precio que hay en el mercado Eso signufica
que muchos agricultores tuvieron dificultades en contestar esas preguntas Un 14 3% de los
agnculiores no pucheron dar un precio méximo mentras muchos agricultores dieron el precio
esperade Muchos de ellos son de opinidn Gue sera gusto para las cooperativas de vender Ia
sermulla por un precio de £500 pesos mas (por arroba)} que el precio por lo compraron la
sermulia durante la €poca de la cosecha No sigmifica que no van a compran sermilla por un
precio mas alto que estdn dispuestos a pagar Cuoando hay la necesidad de comprar semulila
uenen que pagarle Pero sin duda eso refuerzo la gente en su autude de no comprar semulla
por el precio alto de compra

£335 El momento de la compra

Es mmportante que senmlla es disporuble al nempo que los agncultores gustan comprarla Se
pregunio & los agncultores por el momento de compra, suponiendo que van a comprar
serulia Casi la mutad (49 0%) de los agnicultores compranan la sermulla dentro un tiempo de
quinze dias antes de la siembra {cuadro 5 9) Los owos (51 0%) conseguinian la semillz mas
antes Hay diferentes factores que los agncultores toman en cuenta decidiendo cuando van a
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comprar semulla A grandes rasgos se puede dusunguir res momentos de compra temprano,
intermedio y en el nlomo momento

Cuadro 59 El momento de la compra

Tiempo f cumf % cum %
< § dias 30 30 149 149
= 8 dias 38 68 188 337
£ 15 dfas 3t 99 153 490
< 1 mes 52 151 257 747
< 2 meses 27 178 134 881
> 2 meses 24 202 119 1060

* Al ylumo momento es posible que durante la €poca de 1a siembra resulia que la serulla
presenie no alcanza Hace falta un poquito y se busca serulla de otra parie pej de vecinos
y famulia ¢ de las cooperanvas Una deficiencia de semmlla puede onginar porque no se dexé
bastante, una parte se picd por los gorgojos ¢ porque al ulumo momento fue posible de
arreglar mds temrenos para la siembra En algunas paries hay agncultores que siempre dejan
sermulla de sobra, la venden durante la época de la siembra ¢cuando no la necesuan mismos
En otras partes se compra mas que todo de vecinos o familia quienes por casuahidad dejaron
demasiado

* Una otra parte de los agnicultores compra 12 semulla una o dos semanas hasta un mes antes
de la siembra No les gusta comprar mds antes porque tienen muedo que los gorgoyos pican
la seruiia Oura razon para no comprar serruila mas antes es que noe estdn segure cuanta
sernilla se necesita Eso depende altamente del acceso & recursos como terrenos, mano de obra
y credito Tambien no pueden comprar mds antes porque falta la plata Tiene que esperar con
la compra hasta el momento que llegan prestamos para financiar Ia compra de insumes Eso
tiene a menudo la consecuencia que les toca gastar mas porgue ya los precios subieron

* El tercero grupo consiste de compradores tempranos Siempre ¢s mas dificil de conseguir
sermilla en las ultimas semanas antes de la siembra Hay varas ventajas de comprar p €3 dos
meses antes de la siembra o en la epoca de cosecha antenior En esos nempos la senmulia es
mas barata y no hay la insegundad sobre la escasez de plata mas tarde durante 1z epoca de
la siembra Tambien el agrnicultor puede seleccionar y ratar la sermulla mismo v ademas hay
mds uempo en esos menos para seleccionar la semulla Sobre 10do no es solamente una
manera para asegurarse de una canudad de semulla pero tambien de una cahdad quenda
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Muchos agncultores van a sembrar una otra vanedad en la préxama siembra Una parte de
esos agnicultores ya consigmié sermlla durante la cosecha pasada, la compraron de otros
agnculiores Es una estrategia mds econdmico, ante todo cuando €s necesano de comprar més
grandes canundades de semulla No relacion resultd entre esa caractenistica de la demanda y
el ambento o el opo de agnculor

536 El tamano de la compra

El tamafio de la compra depende de vanos factores, debajo de cual es la razdn para que se
compra senulla. Cuando hace falta la sermlla al wlumo momento ¢l agncultor compra un
poquito para completar la siembra Cuando no dejé semulla o quiere obtener una otra vanedad
compra una canudad mds grande Para que ¢l mmafio de las embalajes de la semullz
convienen los gustos de los agncultores, les preguntamos en bolsas de cufl canndad gustanan
comprar la semilla Parece que no hay una preferencia clara para una canndad defimda La
mayoria de Jos agncultores (62 9%) gustan comprar semudla en la canndad necesarta Un 22%
de los agncultores gusta bolsas de una arroba y un 10% gusta comprar semilla en bultos (5
arrobas) Un 8% de los encuestados gustan comprar sermulla empacada en bolsas de un medio
arroba v menos {anexo 17) Hoy dia es posible de conseguir la semulia de la cooperanva de
Villanueva en cualquier canndad La cooperativa de Banchara vende su senulla de un medio
arroba y adelanie Es claro que esa pohuca sirve bien las necesidades del agricultor Que hace
falta es la venta de Ia semulla ceruficada en embalajes pequeiias Algunos agncultores
mencionaron que gustartan hacer sus propias pruebas con serulla ceruficada cuando serfa
posible de comprar algunas hbras de esa semulla

5 4 El andbisis de Conjoint Ia calidad preferida

5§41 Introduccion

Iscunmos ios aspectos de dispombihidad de sermlia pero no ya se menciona la cabdad
preferida de la sermila por los agnicultores En este estudio utilizamos un expenmento de
Conyoint para estructurar las preferencias de los agnicultores con respecto a la cabdad es decir
ia calidad fisica de la sermulla de fryol La calidad fisica tiene diferente caractensuicas v esas
propiedades que ¢l agncultor percibe en sermlla se Haman ambutos Un ambuto puede tener
certos miveles El anahisis de Conjomnt permue la clasificacion de los atribuios v los mveles
cudl mivel de cada ambuto es e! mvel prefendo y cudl peso tiene cada ambuto en la
determinacion de la preferencia

5 42 Ei diseiio del experimento ¥ la coleccion de datos

Primero los ambutos los mas imporntanies son dentficados Los preguntamos a los
agncultores uthizamos informes anteriores y tambien hicimos entrevisias con los empleados

34

e




e e aAL Wiy et M an - s e A ot B et eeheche B e = e T MY i

de Ias cooperativas y expertos del CIAT Los sigmentes siete ambutos han sido escogidos
En este estudio cada uno de ellos nene dos mveles

Cuadro 5 10 Awmbutos y miveles del expenmento de Conjoint

Atributo Nivel { Nivel 1
Uniformadad paracido diferente
Color sin decolorarmento decolorado
Textura iisa arrugado
Pureza s mezels con mezcla
Sanidad s manchas con manchas
Tratamento sin vitabax con vitabax
Tamafio pequeiio grande

El ambuto color refiere a la presencia de pepes descoloradas No significa que toda Ia sermlla
consiste de pepes descoloradas pero que la semulla tiene un porcentaje de esas pepes El
mismo abarca por los otros atnbutos Pureza refiere a la presencia de pepes de una otra
vanedad, samdad a pepes manchadas (a consecuencia de enfermedad Anmacnosis), tamafo
a pepes grandes o pequefios y textura a pepes arrugadas Uniforrmdad refiere a la distmbucibn
de diferentes tamafios en la semulla La semmila es parecida en caso que la sermila tiene
solamente pepes grandes o solamente pepes pequeias La semlla es diferente cudndo tene
domunantamente pepes grandes o pequefias pero tambien un porcentaje de pepes de un oto
tamafio

Con siete ambutos a dos mveles se puede formar 128 diferentes combinaciones de semulla
Claro que no es posible de llevar todas esas posihihdades al agncultor para preguntar su
orden de preferencia Pero es posible de sacar un numerc de combinaciones gue son las més
conmastantes, es decwr las mas orthogonales Seguimos g! plan "main-effects” supomendo que
no eXisten interacciones entre los atributos y defimimos ocho perfiles por medio del plan no
2 de Addelman (Addelman 1961) Sigmifica ocho bolsas de sermllas seleccionada en una
manera diferente (cuadro 5 11) Los fryoles han sido envueltos en bolsas (£0 5 kg) de plasuco
y cada bolsa recibid un marbete con ung letra para denuficarla Aungue muchos estudios
uulizan tarjetas con descnpciones de productos en este estudio la semlla en efectivo ha sido
mostrado a los agrcultores para crear un sttuacién de eieccidn mis real

Las ocho boisas han s:do llevades a los agniculiores y se les ha sido preguntados de dar su
orden de preferencia Las ordenaron desde la que mas le gusta hasia la que menos le gusta
Fue posible de meter las bolsas primero en wes grupos o sea las bolsas mejores, peores y
regulares
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Cuadro 5 11 Las ocho bolsas sus aributos y niveles

Boka Umfornudad Celor Textars Pureza Sandud Teatamerss Tamane
A B ¢ ¢ 1 1 1 1
B ¢ 1 1 G 0 H 1
c § ¢ 1 4 ] i H
D i i 4] H o 1] 1
E [} 1 i ] i 0 Y
F i G 1 1 0 i 0
G H 1 ] H 1 1 4
H 0 ¢ 0 ¢ 0 0 o

Todas las estructuras de preferencias de los agnicultores han sido analizados individualmente
para cada agncpltor As1 se obuene para cada mivel de cada atnbuto, la contnbucién a la
preferencia de ese deterrmnado agneultor En cuadro 512 los "parth worths' de dos
agricultores han sido presentados Se puede observar que el agncultor 1 prefiere sermlla sin
manchas, en tanto que el agricultor 2 prefiere semulla sin decoloramuento El "rango” de
ambutos se calcula tomando la diferencia entre los mayores y los menores ‘parth worths” El
tamafio de un rango medido contra la suma de todo los rangos es una indicacidn de la
mmportancta relanva del ambuto (Castafio et al 1991) Para el agncultor { los atnbutos
samdad y tamafio tienen méis 1mportancia, en tanto que para el agncultor 2 los atmbutos color
y tratarmento son mds imponante Sigmfica que ambos agncultores prefieren senulia sin
manchas pero que eso ambuto tiene més importancia para agriculior 1 que para agricultor 2

§ 4.3 Estructuras de preferencias

Los resultados del andhsis han sido presestados en cuadro Nota que los pardmetros son
promedios para todos los encuestados juntos Resulté que algunos ambutos tienen mds
mmportancia que otros E! ambuto color tiene la impontancia la mds grande segwido por los
amributos samdad fratanuento y tamafio Menor unportancia uenen los demés ambutos exiura,
pureza y uniforrmdad cas no nene wmpontancia Los promedios de los 'parth worths” de esos
tres ulnmes ambutos son muy pequefios relauvamente a sus desviaciones estandar Ademds
umformudad no tene una contnbucién sigmficante Si fenemos en cuenta que las
contribuciones postivas estan asociadas con niveles de mayor preferencia y contnibuciones
negauvas con mveies de mener preferencia se pone claro que los agricultores prefieren
sermlla que tienen las siguientes caracterisucas

* tamafic grande

* sin decoloramiento

* sin manchas

* con tratamiento vitabax
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Tentanvamente, se puede decir que ¢on respecto a los ambutos textura y pureza que iz
sermilia prefenda es la sermlla lisa sin mezcla

Cuadro 5 12 Parth worth funcuons ' de dos agncultores individuales

Atributo Agricultor A Agricaltor B
Umformmdad

paracido -0 128 0250
diferente 0125 0250
Rango 0250 0 500
Importancia (%) 28 53
Color

no decolorado 0750 1 500
con decoloramento 730 1 500
Rango 13500 3000
Importancia (%) 167 316
Texiura

hisa 0125 0125
arrugado -0 125 0125
Rango 0250 0250
Importancia (%) 27 26
Pureza

sin mezela -(} 125 (1375
con mezcla {0125 (3375
Rango 0250 0750
Imponancia (%) 27 79
Samdad

sin manchas 1500 0875
con manchas -1 500 -0 875
Rango 3000 1750
Importancia (%) 334 184
Tratamuento

sin vitabax <0 625 1375
con vitabax 0625 1375
Rango 1250 2750
Importanoa 139 289
Tameaho

pequeiio 1250 0250
grande 1250 -3 250
Rango 2500 0500
Importancia (%) 278 53
Rango Total 9000 2500
Importancia (%) 1000 000
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Cuadro 5 13 Parametros de preferencias (promedio)

Unif Color  Textura Pureza Samdad Tratm Tamaio
level O -004 07% 025 026 062 -0 64 -0 69
level 1 004 079 -0 25 -G 26 062 064 065
Rango® 008 158 050 053 124 127 137
Imporancia 10% 24% 8 0% 0% 190% 190% 200%

¢ Rango Total = 6 57

5 4 4 Diferentes preferencias

Nota que los pardmetros son todos promedios Las caractensticas de cuales los encuestados
difieren muche han sido "averaged out Tratamos de hacer un andhsis de cluster para
disunguir grupos de agnicultores quienes nenen preferencias mas homogeneos En base de
tales grupos es posible de disefiar diferentes estrategias de mercadeo

Pomero los 'parth worths' de cada agnculior con respecio a 1os siete ambutos han sudo
enirados en ¢l andlisis utihzando la téemca de la vananca minima de Ward No erz posible
de idenuficar clusters porque no era posible de encontrar un numero de clusteres cuales son

workables para las cooperanvas explicando un mivel acepiable de la vananca Luego, se
realizé un otro analisis de cluster con solamente los atnbutos los mas importantes  samidad,
tamafio, tratamuenio y color Resultd en cuawo grupos de agnculiores (R* = 055) que
disunguen en sus preferencias relanvas Los grupos son diferentes en su orden de preferencia
con respecto a los cuatro atributos como ha sido presentado en cuadro 5 14

Sanidad es p ey el ambuto el mds impontante para los agneultores en cluster A Log amibutos
color v ratamenio uenen menor mmportancia y los agncuhiores son indiferente sobre el
tamafio de las pepes Al contranio a los agnculiores en cluster C para quienes tamafio es el
atnbuio el mas imponante segwdos por los ambutos samdad y atamiento No importancia
nens el ambuto color
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Cuadro 5 14 Parametros de preferencias por cluster

Color Samdad  Tratamienio  Tamano

Cluster 1

{n=47)
mvel O 113 {30 -0 70 002
nmvel 1 -113 130 70 002
Rango 226 2 60 140 004
Importancia 36% 41% 22% 1%
Cluster 2

(n=52)
nuvel £ 154 050 022 -0 46
mvel 1 -154 -0 50 022 {146
Rango 307 100 044 093
Importancia 56% 18% 8% 17%
Ciuster 3

{n=44)
nivel O 004 104 057 -124
mvel 1 -0 04 -104 057 124
Rango 007 207 113 248
Importancia 1% 36% 20% 43%
Cluster 4

(n=67)

nwvel O 046 004 -130 099
nivel | -0 46 004 130 099
Rango 093 009 260 197
Importancia 17% 2% 47% 35%

5 4.5 Perfilar los clusteres

Para desarrollar diferentes estrategias del mercadeo la préxuma fase es descubrir quienes son
los agncultores en los diferentes clusteres y cuales caractenisucas tenen? Se puede tratar de
perfilar los clusteres en base de los criterios utlizando en el disefio de muestma, de
caracteristicas socio-econémucas y de los hébuos de los agncultores con respecto al culuvo
de fryyol Resulté que no es muy bien posible de perfilar los diferentes grupos de agricultores
pero hay algunas indicaciones que necesita mas exarmunacidn (figura 5 1) Se encuentra la
rutad de los agncultores de Banichara en cluster 4 La residencia y la dismbucion sobre los
otros ciusteres son coherente De 103 socios de la cooperativa en Banchara cas1 70% son en
cluster 4 Los agnicultores de Villanueva son casi igual distnbuido entre los clusteres
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Figura § 1 Perfiles de los clusteres (indicaciones)

Cluster 1 Cluster 2 Cluster 3 Cluster 4
Villanueva - --> Banchara
siembras grandes 2 ~->» siembras pequefias
costumbre guardar  --> -> costumnbre comprar
més plata disponible --> -->» menos plata dispomible
primera posibiidad  ~-> -» segunda posibibdad
temprano o tarde > --> en mechio

Las diferencias entre Cluster 1 y clusier 4 resultaron las mds diferentes Pueden ser
considerados como los dos extremos de los cuatro clusteres Cluster 1 se caractenza por
agnicultores que tenen mayores siembras y ambién tienen una costumbre fuerte de guardar
su propia serulla Gastan mucho semanal y compran la sermlla al ulumo momento o muy
temprang gue conviene probablemente con respectivamente compras adicionales y compras
dingidas por calidad Son los agncultores que prefieren la semlla bien seleccionada con un
precio alta Al contrano a los agncultores de cluster 4 Se caractenizan por la preferencia por
sermulla la més barata Ademds estan dispuestos a pagar més para las bolsas de conjont gue
los agricultores en los otros clusteres Eviamente compran mdés por necesidad y son por eso
mds rapido contentos con la seleccion de la semulla Esos agniculiores tienen los menores
siembras y no nenen mucho plata para gastar No tiene unz costumbre fuerte para guardar
pero mas una costumbre para comprar semulla Resulta que los agnceultores con recursos
restrictivos son mas pendiente del mercado Este al contrariv de muchos teortds de la
econorrua agricola Compran la semulla no muy temprano y tarde wmpoce Compran como
un mes antes procurandose la segundad que s1 nenen sermulls y ademds sin pagando los
precios altos del ulnmo momento Los clusteres 2 y 3 no se caractenzan por caractensticas
que salta 2 l1a vista Se pertenecen bien en medio de los dos exmremos

Concluimos que hay grupos de agncultores con diferencias relanvas en sus preferencias de
la cahdad de la sermulla y ademas existe diferencias entre esos grupos en base de
caracteristicas soclo-econorrucas y habitos en cuanto al ¢uluvo de fryol Aungue las
diferencias en preferencias no dependen significanvamente de esas vanables, st hay algunas
indicaciones para perfilar los duferentes clusteres
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5 4 6 Las consecuencias practicas

Entonces conclumos que el andlisis de Conjoint permito, manejando siete atnbuigs con dos
niveles, de determinar el mvel prefendo de cada ammbuto Resulta gue hay cuamo atributos que
nene la fuerza la més grande ¢n la formacién de las preferencias Con ¢! andlisis de cluster
fue posible de determunar las chiferencias en las preferencias relativas entre grupos de
agriculiores en cuanto a los cuatro ambutos

Pricucamente, significa que se puede disunguir diferentes tipos de semullas en base de las
diferencias en preferencias con respecto 8 1a cahdad fisica Se puede desarrollar un sistema
de seleccion de serulla para servir los diferentes gustos de los agncultores Seleccidn por
color y samdad es mds dificil y mds costoso que seleccién por tamafio o tratamiento
Oferentes pueden llevar a cabo una polfuca de ofrecer mejores precios en la compra de su
materia pnma para granos ya mejor seleccionados por color y samidad Seleccionar semulla
por manchas y decoloramiento es muy de alto coeficiente laboral muentras se puede
seleccionar ficumente 1a semulla con una sarrante por el tamafio de las pepes y tratar la
senulla con vitabax en cualquier momento

En base de diferentes preferencias de los clusteres disnnguimos tres tipos de serullas Se
puede diferencaar el producto "semulla” en (1) semulla grande y "extra” seleccionada, (2)
sermlia “"extra" seleccionada, y (3) semulla grande y tratada El proceso podia ser como el
sigmente Después una seleccién por color y samdad ea las cooperativas, 1a semulla con pepes
manchadas o con decoloramento son pasadas por una sarrante Las pepas més grandes son
tratadas Pues esa sermilla es vendida como senulla grande y tratada Tambaén las orras pepes
son seleccionadas por una sarmante Las grandes son vendidas como semilla grande "exwa”
seleccionada y las otras pepes de un menor tarmaio son vendidas como sermila "extra”
seleccronada

Esos tipos de sermlilas convienen con las preferencias de los diferentes clusteres La sermlla
grande v 'extra” seleccionada por celor y samdad suven las preferencias de los agriculiores
en cluster 2 y cluster 3 Es un 45 7% de los agricultores La senulla del segundo tipo es
prefenda por los agncultores en cluster ! que son 22 4% de todos los encusstados La senmlla
grande y tratada se puede vender a los agnculiores del cluster 4 quienes son un 31 9% de los
agncultores  Ademds convienen esos res npos de serulla con los tes perfiles que
wlennficamos arnba Pues cluster 1 y 4 se caractenzaron como los dos extremos con los
clusteres 2 y 3 en medio de los dos Tambien hay la posibilidad de diferenciar Ios precios
parz los diferentes upos de senmlla No obstante esa tacnca necesua una manera gusta de
abordar los compradores potenciales ante todo en cuano a la sermllz la méds barata
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6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6 1 Conclusiones

Siempre hay agncultores que compran sermlla. Aunque ia gran mayor{a de los agnculiores
dejan una parte del grano de la cosecha de fmjol como senulla para la proxima siembra, hay
algunos razones que hacen agnculiores comprar 1a sermlla de fjol Esa demanda de senulla
de fmjol es estructurada por dos motivos basicos Hay compradores que compran sermlia por
razones de necesidad y hay compradores que compran semulia por razones de rendimiento
El pnmero grupo tiene un problema que pide una solucién nuentras ¢l ultuno grupo
claramente esta buscando el mejor material para la siembra.

L2 gran mayoria de los compradores de necesidad se caracieriza por compras adicionales
Necesitan completar su propia semilla ya estando en la €poca de la siembra porque no dejaron
bastante grano parz semulla la perdieron durante ¢l almacenamiento ¢ son capaz al ulumo
momento de sembrar mids frjol que anucipado Hay otros razones de necesidad cufindo el
comprador no dejé grano como semlla porque no culuvé frijol en ¢l ciclo antenor o tema que
vender toda la cosecha anterior por escasez de plata

Hay dos upos de compradores que andan para buscar el mejor matenial Por un lado hay
compradores de cuales la cosecha anterior no salié muy bien Esté no tanto en cuanto a
canudad pero sobre todo en cuanto a calidad porque las pepes son manchadas pequefias o
decoloradas Por ¢1 otro lado hay compradores que con regulandad gustan sembrar sermlla
de otros terrenos

Aspectos de la cahdad de la sermulla de fmjol no son de pnmer mteres para los compradores
de necesidad M4s importante son esos aspectos para el segundo grupo de compradores que
conscientamente buscan buena semilla o sea material de otra parte que €5 mejor que sus
propios matenales que estan a sus disposiciones Para ¢l pnmero grupoe de compradores la
dispombilidad de sermulla es la funcion la mas imponante de un sistema de oferta Necesitan
una oferta de senulla asegurada tanto en cantidad como variedad y ademas a un momento
prefendo y un precio pagadero Ademds se aphca para un sisterna de oferta dingdo al
segundo grupos de compradores porque aspectos de la calidad de la semuilla no son muy
mportantes pard una empresa de produccién y distnbucion de semulla sine ya establec1d un
sistema de disponibilidad de senmulla

Dispombilidad

Claro que en cada zona frijolera existe sistemas de distnbucién de semulla Hay oferta de los
agncultores fijoleros musmes, las cooperatvas y los negociantes Evaluciones de duferentes
vendedores muestran que se compra la serulla de otros agricultores por razones de cahidad,
cercania y conocimiento La semulla de las cooperauvas tambien es vendida por la cahdad
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mientras la sermulla de los negociantes es vendida principalmente cuando no hay semulla en
otra parte Eso ya ndica un problema de disponibilidad de la sermulla de friol

Por wanto muchos agnicultores encoentran dificultades para conseguwr sermlla con respecic a
la vanedad (48%), canndad (45%) o calidad (69%) de la semulla Hay problemas con la
disponibhidad de se ulle en cnanto a la canudad sobre todo en las ulimas semanas antes la
siembra Justamente los negociantes tenen un papel importante en 1a dispombilidad de nuevas
vanedades en la regaén por sus conocimientos profundos del mercado de grano

Con respecto a la disporubihidad de la semulla no es solamente importante que la cantdad es
bastante pero también que la sermulla es dispomble 2l momento prefendo por los agricultores
Es posible de distinguir tres momentos de compra Pnmero, hay agniculiores que compran la
semilla &l wlumo momento Su propa semulla no alcanza cudndo ya estan en la época de
stembra Segundo hay agnicultores que compran la semmila muy temprano ya durante o poco
después la época de la cosecha Esa estrategia uene vanas venta)as la semmulla es mds barats,
no hay la msegundad sobre un posible escasez de senulla o la plaa para comprarla y el
agnicultor es posible de seleccionar y tratar la sermilla musmo gusto a su propio deseo En esa
manera se aseguran de semmlia de tanto una canudad como una calidad prefenda Tercero, hay
agnicultores que compran semilla en medio de los dos momenios Algunos no gustan comprar
la serulla mds antes porque los gorpojos pueden picarla ¢ porque no estdn seguros que
cantdad de sermlla van a necesitar Otros no pueden comprarla mds antes porque tienen la
plata para comprarla Ellos tienen que esperar el momento que llegan los créditos de las
cooperativas y entonces son confrontados con precios més altos

Los compradores tenen que aceptar cualquier precio No pueden influencar los movimientos
del precios El mercado es hmutadoe por la capacidad restrictiva de compra de los agniculores
en la zona del wabajo La costumbre de guardar grano como senulla es una estrategra de
manejar con recursos himutados La gran ventaja de esa manera es que no necesita de comprar
la semulla cansima de otra parte Ademds, esa semulla a menudo no es mejor que su propio
matental Pues muchos agncultores son de opinidn que los precios de las semllas son
demasiado altos sin embargo nenen que pagarlos cudndo toca a ellos de comprar semmila por
razones de necesidad Sin duda, este refuerza los agneultores en su costumbre de gnardar su
propio matenal y evitar una compra de semilla por ¢! precio alio

calidad

Desarollando sistemas de oferta de semudla que s1 quieren incluwr aspecios de cahdad no se
puede olvidar que los aspectos de disponibihidad son los requisitos muinimos para esas
sistemias Solamente cudndo este es establecido se puede desarrollar un sistema de seleccién
de semulla en base a los gustos de los agncultores El andhisis de Conjont nos permuto de
manejar siete ambutos con dos mveles en cuanto a la cahidad fisica de semulla para deterrunar
el mvel prefendo de cada ambuto Ademds resulté que ese metédo de investigacidn conecta
muy bien con los conocimuentos y las expenencias y comprensiones de los agnicultores
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La calidad prefenda es una sermlla grande, sin manchas, sin decoloraciones y con tratamento
Hay cuatro grupos de agncultores que nene diferente preferencias relatvas o sea esos
agnicultores uenen diferente ordenes de las caractenisucas Tambuén es posible de perfilar esos
grupos en base a caractenistcas socio-economicas y habutos en cuanto al culavo de fmyol Las
diferencias en las preferencias son la base para segmentar ¢l mercado de semulla Es posible
de diferenciar el producto “semulla" y ofrecer diferentes upos de semlla a diferentes
segmentos del mercado En esa manera ¢s posible de umplir mds con los deseos de los
agncultores

§ 2 Recomendaciones

La base para el desarrollo de estrategias del mercadeo de semlla de fryjol nenen que ser los
hébuos y las preferencias de los agnicultores frijoleros Pero también el cardcter del oferente
v 1a dynarmca del medio ambente influien mucho la orgamzacién de la oferta Resulta que
los fendémenos de ciencias de mercadeo son muy bien pendientes de fenémenos de ciencias
empresanales

La cooperanva de Villanueva s¢ caracieriza més como una empresa para la defensa y
promocién del interes de los agncultores mientras la cooperanva en Banchara se caractenza
come una empresa dingidos por sus operaciones bancanas En cuanto a la oferta de sermlia
wdennficamos la estrategia de la cooperativa en Villanueva como "bulk-marketung vy la
estrategia de la cooperativa en Banchara como “service-markeung”

Para el desarolio de los sistemas hay dos importantes diferencias Primero, la comerciahzacién
de fryjol tanto €l grano como 1a sermulla tene mas imponancia en la cooperativa de Villanueva
que en la cooperativa en Banchara Segundo, ya la cooperativa de Villanueva nene una parte
muy 1mportante del mercado de semulla al contrano 2 la cooperativa de Banichara Pues cas:
todos los agncultores en Villanueva compran su sermlla en la cooperativa muentras muchos
agnicultores en Banchara compran ia2 semiila de otros sit10s que la cooperativa

El desarollo del mercado es entonces ¢l mas importante para la cooperauva en Banchara v
el desarollo del producte nene mds importancia para la cooperauva en Villanueva Establecer
un sisiema de disporubiiidad es el cargo el mas importane en Barchara Primero, la
cooperaliva hiene que traer los compradores a su cooperauva que ahora compran semulla de
oros sinos y lugares La cooperativa en Vilanueva es capaz de seguur una eswategia
diferente Ya uene un sistema de dispombilidad y ya sirve una gran parte de los agnculwres
que compran por razones de necesidad Ahora la cooperativa en Villanueva puede considerar
el desarrolle de un sistema de seleccionar diferentes tipos de serulla para servar mejor 1os
agricultores que compran senulla andando conscientamente a buscar mejor material para
sembrar
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81 las cooperauvas queren desarollar la oferta de semmlla deberfan wnvertir en la
comercializacién de sermulla no mmporta si trata la estrategia del mercado o del producto
Aunque se depende siempre de la disposicién de la jumia direcuva para collaborar con el
witeres de los agncultores, se puede dar las sigientes pautas para el establecimento de un
sistemma de oferta de semilla

1 El desarrollo de un sistema tene que ser dingido hacia el mercado Un sistema no uene
que iener su base solamente en requisios tecnicos o preferencias de Jos investgadores pero
también en base de los hdbitos y deseos de los agniculiores fryjoleros

2 El desarrollo de un sistema debe tener una onentacién hacia los competidores En ¢l caso
de senuila de fryol los competdores son también los agnoultores rmsmos Solamente
compran sermulla cuando compraria uene una ventaja comparativa & guardar semmila

3 El desarrollo tene que ser realista y no causar muchos cambios Una estrategia de
mercadeo tene que ser adaptada a los circunstancias de los oferentes, como esas lurutan
ias posinhdades de desarrollar la produccién y dismibuciOn de 1a sermilla Ademds, el plan
de desarrolio tiene que ser sunple Esié amplia la probabihdad de éxiio

4 El plan de desarrolio de un sistema de oferta tiene que ser costo efective estar en acuerdo

con ¢l presupuesto Cuando un sistema no puede valerse por s{ musmo tiene un futuro muy
INSEFUro
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ANEXOS



I Encuesta

No

Zona 1 2 3

Mumcipio Vilianeevas=! / Banchara=32

vereda
Choro altowsi Salire=7
Macaregua N =2 Paramuion8
Carnzal=3 Arbolito=9
Alto de Mana=4 Caraquitas=10
Agua Fria=3 Llano=11
Limonciwo=6 Guanenta=12

Mo comtesta/ no sabe ¢ 0 99
Mo es aplicable

1-4 1Mo /28173 Hay veces

1 Normalmente siembra usted frijol en la siembra del afio

2 Normalmente siembra usted fryjol en la siembra de la atraviesa

3 Normalmente deja usted su propia semulla para la siembra del afio

4 Normalmente deja usted su propia serulla para la siembra de la atraviesa

5 (Cual es la raz6n mas importante para usted de geardar su propia semulla?
1 por el precio alto de compra
2 quizas no hay plata para comprar lz semulla
3 por costumbre
4 por estar seguro de tener (encontrar) serrulla
5 por la cabdad
6 esta mejor seleccionada
7 porque sale muy bien
8 otre
9 combinaciones

6 Sembré usted Radical en la siembra de esta atraviesa? Cudntas arrobas  libras
7 Sembrd usted Calima en 1a siembra Ge e3ta araviesa? Cudntas arrobas Libras
8 Sembré usted Radical en la siembra del afio”? Cudntas arrobas  Libras
9 Sembrd usted Calitna en la siembra del afio” Cuantas arrobas  hibras

10-13 {(en Libras)

a guardarla/dejarla en la propa finca

b intercambiarla ¢on un otro agncultor

¢ comprarla de un agncultor, cooperativa o negociante
d prestarla de otro agncultor

¢ o de alguna otra manera
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16 Qué canudad de Ia senulia de Radical en la siembra de la atraviesa obtuvo usted para?
11 Qué cantidad de la semilla de Calima en la siembra de la arraviesa obtuvo usted para?
12 Qué cantsdad de la sermlla de Radical en la siembra del afio obtuvo usied para?
13 Que cantidad de la semulla de Calima en la siembra del afio obtuvo usted para?

14 a Donde compro usted la Radical de la atraviesa?

b Por qué compro usted allf
¢ A qué precio (pesosharroba)

15 a Donde compr6 usted la Calima de la atraviesg”?

b Por qué cémpro usted allf
¢ A qué precio {pesos\arroba)

16 a Donde comprd usted la Radical en el afio?
b Por que cédmpro usted all
¢ A que precio (pesos\arroba)

17 a Donde compré usted la Calima en el afio?
b Por qué compro usted all
¢ A Que precio {pesostarroba}

a fDonde compr$ usted la sermulla
1 la semmlla de un agncultor
2 la semulla de la cooperativa en Villanueva
3 la sermulla de la cooperativa de Barichara
4 12 sermlia de la cooperativa de Coagrosangl
5 en la cooperativa Comelco en San Gil
6 de negociantes en Villanueva
7 de negotantes en Banchara
8 de negociantes en San Gul
9 en Agropunctos de la Caja Agrana en San Gil
10 otro lugar

b /Por qué compré usted alls?
1 el mejor precio
2 me dan credito (cooperatva/agriculior)
3 es cerca
4 buena sermlla
3 bien seleccronada
& semulla tratada
7 bien seleccionada y tratada
2 no habia en otra parte
9 costumbre de hacer mercado por alls
10 conoce la sermlia
11 omo

18 Cormprd usted alguna vez / cuando fué 1a ulnma vez?

No 001751002/ 8: afio l/atraviesa 2 afio
a la senulla de un agnecuhor
b la sermlla de 1a cooperanva en Villanueva
¢ la sermlla de la cooperativa de Banchara

et e AR i s
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d 1a semulla de la cooperativa de Coagrosangil
e en la cooperativa Comelco en San Gl

f de negociantes on Villanueva

g de negociantes en Banchara

h de negociantes en San Gul

1 en Agropunctos de la Caja Agrana en San Gil

19 ,Qué es la razén mds unportante para usted de comprar sermlla?
1 no le gusta dejar serulla porque gorgojos pican
2 obtener oua vanedad (ese afio)

3 para empezar con la vanedad (Radsical/antes)
4 bien seleccionada

S hien tratada

6 bien seleccionada y tratada

7 por la calidad

8 cosecha said mala

9 por costumbre

10 tuvo que vender la cosecha

11 deficiencia en canndad (hace falta/amplio)
12 cambiaria porque se¢ agota/oro 1ermeno

13 no sembré més uno 0 més ciclos antenor
14 resiermbrar

15 owo

20-22 No 001 /81002 / S1 afio lfawaviesa 2 afio

20 Cudndo fué la uluma vez que tuvo que comprar semulla porque no sabia como guardar la
sermlla 0 porque perdid una parte de la sermulla durante el almacenamento?

21 Cuando fue la uluma vez que tuvo que comprar semulla porque ie tocd vender toda la
cosecha?

22 Cuando fue la ultima vez que tuvo Que comprar serulla porgue la cosecha antencr no salié
bien?

23 Tiene usted la costumbre camar su propia semulla con semlla fuerz de 1a finca |, cada
cuédnto uempo gustana cambiarla? ( No 0 / cada ciclo 1)

24 Sembré alguna vez semulla intercambiada de un otro agneculior, cudndo fué la ultma vez?

25 ;Cual es la razén mds umportante para usted de intercambiar senulla
1 por el precio
2 no necesita plata
3 por costumbre
4 obtener otra vanedad
5 para renovar/cambiar la sermlla
6 oro ( con quien dondo deja siempre mucho por que cuando )
26 Sembro usied alguna vez sermulla prestada de un otro agnicultor cudndo fué la ulnma vez?

27 ,Cual es la razon mas umportante para usted de pedir prestada la sermlia?



1 por costumbre
2 por el precio
3 manera facul de obtener crédito/no hay plata
4 conoce 1a serulla
5 queda cerca
6 falta a poco
7 no alcanzo, falta a poco, queda cerca
8 no habia en otra parte
9 oro { con quién dondo deja siempre mucho, qué forma cudnde )

28 Cudndo usied va a comprar {intercambiar ¢ prestar) semilla de frijol, cudnto nempo antes
la slembra gquere usted tener la semilla en la ¢asa?

} €8dms 4 <2 meses

2 <£15dmas 5§ > 2 meses

3 <1 mes

Por favor contesta las siguienies preguntas con 81 (2) o no (1) (Por qué”)

29a Algunas veces es dificil encontrar la vanedad que querrfa usted sembrar?

29b Algunas veces es duficl encontrar la cantidad de semulla que quems usied sembrar?
29c Algunas veces es dificil encontrar una semulla de una calidad que querna usted sembrar”?

30 (Donde va usted al mercado

1 Villanueva 4 Vill y Ban 7 los mres
2 Banchara 5VilySG 8otro
3 8an Gil 6 Ban y 8G

31 ,Como le gustana comprar la semulla?

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 / un bulo
S empacado en bolsas de cualguere canudad

6 combi medio y cuzalquere cantidad

7 combi una arroba vy cualquiere canudad

§ combr bulto yu cualquiere cantidad

3233 +35 Ne(D/S1 (2)

32a Cuando hay buena semulla le gustara comprar senulla sin o con una marca de
cernficacién por la ICA?

32b Estana dispuesto a pagar mdés por una sernilla con una marca de ceruficacidn por la ICA?
33 Financia usted una parte ¢ toda la produccién de fnjol con creduo/prestamos?

34a Suponga que toca a usted de comprar semulla v hay dos posibihdades Una posibihidad
(1) es una sermlla que es muy bien seleccionada y uene un precio muy alta La otra
posibiiidad {2} es semulla que es mas o menos ben seleccionada y tiene un precio mas o
menos alta {(Combr = 3) Cual semulla comprana?

34b * en case 2 * Y ahora suponga que es posibie de obener un otro prestamo para semullade
fryol ademds los otros prestamos Comprana usted la otra sermlla? No 1/S: 2
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35 ,Sembré alguna vez menos arobas o minguna arrcba de frjol porque no tema bastante
prestamos para financiar la produccion?

36 Suponga que usted venchd su cosecha de frfjol a 67 mul por carga, cudnto estana
dispuesto a pagar por una arroba de semulla gue es bien seleccionada?

37 Suponga que usted vendid su cosecha de frijol & 55 mul por carga, (cudnto estarfa
dispuesto & pagar por una arroba de sermlla que es bien seleccionada?

38 ,Cual es el precio maximo que usted pagana por una arroba de senulla de que esta seguro
es bien seleccionda (antes de regressar para buscar en otra parte)?

39 ,Cuantos afios uene usted {el sefior)?

40 a En su casa, (Cudntas personas viven?
b ,Cudntas de esas personas tenen menos de 14 afos?
¢ Cuantas de esas personas tienen 14 afios o rnas?

41 Durante los meses pasados cudnto gasté en el mercado semanal para Jas compras de la
farulia (solemente cuando usted quiere contestar)

42 Es usted un soco de

1 la cooperanva de Villanueva
2 la cooperativa de Banchara
3 ambas / 4 no soC10

43 Twene usted prestamos de (No 1/ 51 2}
a la cooperanva de Villanueva

b la cooperanva de Barichara

¢ la Caja Agrana en Banchara

d la Caya Agraria en San Gil

44a Cudntas hectareas tene usted en propiedad
44b Cuantas hectareas siembra usted fuera de su finca en arrendarmento / en aparcena
44¢ Hay cosecheros en su finca? cuantas hectareas estan en arrendd y en aparceria?

45 Los lotes de fryol nene usted

1 en propredad

2 en arrendanmuento

3 en aparcena

4 en propiedad y en arrendamento

5 en propiedad y aparcena

6 en arrendamiento y aparcena

7 en propiedad arrendarmento y en aparceria

46 a Que variedad(es) piensa sembrar en el proximo afio? 1 Radical/ 2 Calima/ 3ambas
b Cuantas arrobas de Radical?
¢ Cuoantas arrobas de Calima®
46 d Como va usted a obrener la semulla de Radical?
¢ Como va usted a obiener 1a semilla de Calima?
{1 guardar/ 2 intercambiar/ 3 comprar/ 4 prestar/ 5 guardar y intercambiar/ 6 guardar y
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comprar/ 7 guardar y prestar/ 8 intercambiar y comprar/ 9 intercambiar y prestar/ 10 comprar
y prestar/ 11 otro )

47-49 mejor (3), 1gual (2), peor (1)

47 Cree que su propia sermulla uene una calidad que es mejor, 1gual, ¢ peor que Ja serlle
a comprada de la cooperatva Villanueva

b comprada de la cooperativa Banichara

¢ comprada de un negociante

48 Cree que la sermulla de Ia cooperanva Villanueva tene una calidad que es mejor, 1gual o
peor gue la sepulla de

a la cooperativa de Banchara

b un negociante

49 Cree que la semulla de la cooperativa de Banchara tiene una cahdad que es mejor, 1gual
o peor que la sermulla de un negociante?

50 Comomnt * §  1*

mommEsme >

51 ,Cudl es el maximo precio que pagana por esta sermulia?
a Precio
b Margen
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11 Procedinuento de la muestra

1 distnbuci6n de Iz muesta {(n= 210)

O T Y

Villanueva
Banchara
Total zona
Total (%)

Zona 1l

60
30
90
42

Zona 2

55
20
75
34

Zong 3 Total

25 140
20 70
45 210
24 100

2 clasificacion de veredas en runicip1os, Zonas y regiones

Zong 1

Lona 2

Zona 3

Villanueva

regn 1
Choro alio
Macaregua N

region 3
Carnzal
Alto de Marta

regidn 5
Agua Fria
Limoncrto

Barichara

regidn 2
Salhime
Paramiio

remon 4
Llano
Arbolito
Caraquitas

regién 6
Guanenta




I Dastmbucidn del tamaifio de 1a siembra

1 {pnmera) siembra del afio

# Arrobas (125 kg) | Total {(n=192) Radica! {(n=191} Cahma (n=9
f % cum % %2 cum% %2 cum%
£1 8 42 42 47 47 556 556
<4 72 375 417 377 424 222 718
<8 65 339 756 345 789 222 1000
<16 40 208 964 193 982 00 1000
> 16 7 36 1000 37 1000 0 1000
2 (segunda) siembra de la arraviesa
# Arrobas (12 5 kg) Total (n=150) Radical (n=178) Calima (n=58)
f % cum% % com % % cum%
<1 14 74 74 96 06 224 224
<4 58 305 379 337 433 431 655
£8 61 353 732 371 BD4 241 866
<16 39 208 937 158 962 103 1000
> 16 12 63 1000 39 1000 00 1000

i U e i o W Wi



ot e Rh b - -

IV Canudades sembradas y compradas por region

lera epoca 1991
(n=66)

# arrobas Radical regidonl regibn2 regén 3  regiond4 reg6ns rgn6
promedia siembra 798 293 471 520 473 721
2nda epoca 1991

(n=178)

promedia compra 563 198 414 552 458 1400
2nda epoca 1991

{n=47)

promedia siembra 818 401 473 520 589 840
lera epoca 1991

(n=191)

promedia compra 591 251 290 276 820 425

10




VYV Tenancia de la nerra

Tenencia de HA en Ha en Haen Haa

la terra propiedad arrendamiento | aparcena cosecheros
{(n=210} {n=100)

S 100 (47 6%) 3 (14%;) 157 (748%) | 27 (270%)
No 110 (524%) | 207 (986%) | 53 (252%) 73 (730%)
# HA (n=100} {n=3) (n=157) (n=27)

<15 10 (100%) 0 00%) 36 (229%; 6 (222%)
£30 21 (210%) 3 (000%)y T4 @71%) g (296%)
<45 11 (110%) 0 (0 0%) 19 (12 1%) 7 (259%)
£60 18 (180%) 0 (0 0%) 20 (127%) 2 (74%)
<100 21 (210%) ¢ {0 0%) (3 2%) 2 (74%)
<150 13 (130%) 0 00%) 4 {12%) 2 (74%)
> 150 6 (60%) O (00%) 1 (O6%) 0 (0%
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Lugar del Tot Vili Bard H1 R2 R3 R4 Rs A&

mecadn {140} o 80} {309 {55} {20) (25} {20)

(=210} {t} %) { {¥} i %) ] %} 1] {%} ] (%) i (%) &) %) i} (%)

Villanueva 120 87 1 07 64 13 88 A1 633 4] 00 44 00 8 e Fad 8o 7 350

Barnchara 34 182 4] o0 34 485 g oo 12 633 0 o0 8 450 e} og 8 00

San Git 15 71 10 7 5 71 8 132 2 87 k4 35 3 150 4] a0 L] 43 4]

Villanueva + 5 24 0 a9 s 7t [ 14 4] o0 4] o ¢ e ] ¢Q & 250

Banchara

\illanueva + 23 "o 2 157 1 14 0 67 1 33 ] 54 ¢ go 3 128 0 6o

San Gil

Banchara + B KE:] 4] [+14] ] 114 Q0 Qo 7 233 3] a0 1 54 4] 431 ] 4] e

San Git

lLos tres 4 19 1 o7 3 43 1 17 1 33 ] a0 M 50 4] 00 1 50
I

Guane 1 D) 4] Q0 1 14 ] a0 4] R4 0 L1 ]+] Q 00 g o0 1 50

Total

Villanueva 152 724 130 g2 8 21 300 52 B§7 2 57 53 200 7 350 25 1000 13 654

Banchara 3] 243 1 07 50 714 1 17 27 NG 0 800 H 550 4] co 12 8090

San G s | 238 | 3 | 236 ] w7 {243 ) 19 | 37| 11| 37 | n 5 | 250 3 120 1 50
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VII Socws y credito

Soc1o (n=210)

- Villanueva

- Banchara
Ambas

No socios

Credito (n=209)
(Vill n=130)

coop Villanueva
coop Banchara
Caja Banchara

- Caja San Gul

Falto credito
(n=209)
{(Ban n=69)

Total (n=210)

f

125
46
13
26

160

114
54
57
26

%

5935

218
62

124

766

545
258
270
124

49 8

Villanueva (n=140)

121

16

107

102

26

68

%

86 4
0o
21
114

770

736
07

193
186

48 6

Barichara {(n=70)

46
10
10

53

11
53
30

19

%

37

637
143
143

757

157
757
429
00

522

13
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VIII Gastos semanales per hogar y per capita del hogar

“~ s S ot sl il K pimems

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

< 10,000 33 159

< 15,000 77 372

< 20 000 47 227

< 25,000 36 174

2 25,000 14 68

(Gastos semanales per * agnicultores (n=207) percentaje (%)
capia (3Col )

< 1,500 21 101

< 2,000 46 222

< 2,500 41 198

< 3,000 35 169

< 3500 27 130

< 4,500 21 101

» 4,500 16 71
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1X Razones para guardar semulla

Razones H (%) Economia Seguridad Calidad
(m:lSl)

Comprar semlla 137 755 X

€s carsima

Quizas no hay plata 32 177 X X

para comprar semta

Quizas no es posible 8 44 X

de consigurr serrulla

Se conoce la propia 7 39 X X
sermulla

Por la calidad de Iz 4 22 X
propra sermlla

La propa semlla es 25 138 X
mejor seleccionada

l.a propia semulla 11 61 X
sale muy bien

Total 169 47 47

(93 2%) (26 0%} (26 0%}

' el porcentaje no esagual a 1006 porque hubo la posibibdad de mencionar dos razones

15
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X Prestar y intercambiar sermlia

(1) Intercammbar semulla

Cas1 una quinta parte de los agncultores (18 6%) ha mtercambiado al mmimo una vez semilla
con otros agncultores La ultima vez fue pormedio hace wes ciclos La razon la miés
umportante para wntercaminar semmlla es de consiguir sermlia de otra pare para cambaar la
propia senulla (94 9%) Normalmente se mntercambia por la misma canudad Se conviene en
fa epoca de la cosecha muentras el cambio veal s¢ hace en la epoca de siembra Tambien es
posible de intercambiar grano con los negociantes en tanto Villanueva como en Banchara y
con la cooperativa Comeleoop en San Gil Intercambian por una otra vanedad o por semlla
de la musma vanedad pero de otro terreno Cuando hay una diferencia en valor esa es pagado
Intercambiar semulla no es posible con las cooperaitvas de Villanueva y Barichara

Al mimimo una vez Intercambiar semilla Prestar semilla
5 39 (18 6%) 52 (24 8%
No 171 (81 4%) 158 (75 2%)

{11} Prestar senulls

Cas: una cuarta parte (24 8%) de los agricultores presté al menos una vez semlla de otros
agriculiores Promedio hace unos 3 ciclos que fue la ultima vez que prestaron semilla Mas
que todo se prestan de vecinos o famiha Las razones para prestar serrulia disnnguimos en 3
dimensiones (hubo Ia posibihidad de mencionar dos razones)

* razonas econdmucas (38 4%)
* razones coherente de facithdad (61 5%)
* razon de disponibihidad (5 8%)

Se nowa que la dunension méds imporntante para prestar semila es la facihidad Cuando falia
ung poca semilla durante la siembra se va a buscarla ¢cerca para no perdrr nempo Tal vez ya
saben donde buscarla porque en algunas veredas hay siempre agniculiores que dejan semilia
sobra Razones econdnucas refieren a evitar el precio alio de comprar semalla (7 6%) o se
presta porgue no tiene plata para comprar semmulla y prestar de un vecing €s una manera facil
de obtener credito (25%) Con respecto a dispombilidad se prestd semilla porque no habia en
otra parie
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1991 Atraviesa Atraviesa Toral Affo Afio Total
Raducat Calima Atraviesa Radicat Cahima Ano LR epresl
1991 1991
(e (%) (hg) (5%) (hg) (%) (hg) (%) {hg) {72} (g (%}
Cisardar 12 w0 191 67 10712 65.5 10964 733 5 90 10983 721 5
Compar 789 st 2546 87 5338 328 EEEY hEY) 252 933 ) % §
Demax 7 13 134 47 305 19 263 18 2 7 255 17
Fortal 1318} 000 mn 1000 16352 000 14954 1000 N 1000 15233 G0
Cuadre Ssembras de frigal y I3 fuente dre la semilia {por agnicullor)
Atrawesa Atraviesa Atflo Afla Adlo Afo |
Radical Cabma Radhcal Catema Radical Calima i
199 1991 1991 199 1992 1992
(n} (%} {n (5 (n) (%) {n} (%) {m (%] {n) (%)
S 178 g3 38 216 191 219 9 43 156 3 157 B
ht 32 155 152 74 19 90 201 957 54 57 53 32
Guardar 141 792 6 03 £ 721 & 667 107 0y 41 66 ‘
Comprar a7 264 0 862 67 35 2 222 4% 315 11t n1
{heemas ? 39 4 &9 $ 28 H i & a0 8 32
103 porcaniazes o son 1,ual a 1005 pargue alunos encuestados sitlizan commnacames de maneras -
3

g

BIIISS ap Juan} v IX

[

s ——

L1 U

v,

Lt £ )




Vendador Radcal Calima Total Radral Calhima Total

Alraviesa Atrissa Atraaesa Afto Aflo Aflo

(hey (%) {hg} {5 {hg} {0} {5 {%} (g} {%) (.2} (%)

Agriculiog 684 e m™m 215 1387 60 593 140 57 224 654 163
Covperatea 1613 h A 10677 4.3 2718 w0 Ml AR 1 is8 2779 8%
Villvoutva
Cooptraliva &1 23 50 20 i1l i1 194 2 0 a8 194 49
Barchara
Cooperaina £ 27 63 25 138 28 W 2z 56 B 157 19
Coagrosang!
Comekeoop 0 a4 61 23 63 i1 7 02 & i 1 [}
NMegociantes 158 37 133 52 i h¥-] 1 23 a o0 13 o4
Villanueva
Negociantes 175 53 188 74 363 £8 50 i3 1 G4 5 1.2
flapchara
Negoonies i g9 73 w7 273 R 2% 05 108 425 18 12
San Gd
Toat 279% 100 0% 2548 Ha i 5338 1000 ine 100 0% 154 100 0% 3983 100 6%
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Canal de mercadeo Prmera Segundo Tercers Quarto Quinto Sexto
Oreeali Calidad Escasez Comodo Eeenom:s Otre? Costumbze

{n= 169 (4857%) 19 0%} (124%) {10 1%} (5.35%) {4 7%)
Agneultar {ahdad Comoda Erononua Lseasez Gtro
{n=44) {3 {3H1%) {13 6%5) 91%) {6 T}
Cooperativy {hidad Feonomaa bis Otro Comeada Costumbre
Villanueva {66 5%} Cscasez (7 2%} {3 6%} {1 290}
{n =83y {ambos H18%)
Cooperataa Costembre Calbnd Comodo Fscasez
Bapchara (40079 {3 0% (300%) (199}

| {n=10}

Cooperativa Calidad Escasez
Coagrosangif (BO &%y 205%)
{n=5)
Comelcoop Cabudad b
(n=?} Fscaser

{ambos 509%)

“egooianies Fscases LCconoma Calidad
Sillanueva (57§53 {28 6%} {14 3%}
(n=T7)
Negociantes Vacases Comodo
Banchars (88 %%y (111%%)
{a=9)
Negocianies Fscasez Costumbre Caludad
San Gil (4 505y (33 3%) (2229
{2=9)

 Diro = razones de jgaitad
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XIV Evaluaciones de senullas

Evalucion de semillas | prs - covn prs « coba prs - neg
Caldad f (n=203) (%) f (n=203) (%) f (n=203) (%)
* Peor 40 197 23 113 1 035

* Jgual 42 207 38 187 19 94
* Mejor 105 517 47 232 176 &7
No sabe 16 7% 95 46 8 7 34
Evalucion de serilias | covn - coba covn - neg coba - neg
Calidad f(n=210) (%) f (=210 (%) | f(p=210) (%)
* Peor 6 29 0 0o 0 00

* Tgual 83 395 22 105 14 67
* Mejor 8 38 182 867 99 471
No sabe 113 538 6 29 97 462

prs = propia senulla

covn = semulla de la cooperativa en Villanueva
coba = sermifla de la cooperativa en Banchara
neg = semilia de negocianies
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XV Diferentes preferencias Villanueva/Barichara

Marca tiene
importancia
(n=210)

S
No

Dos posibthdades

{n=204)

Primera

Segunda

Villanueva
(n=140)

# agniculwres

88
52

Villanueva

(n=137)

# agnicultores

108
29

(%)

629
371

(%)

78 8
212

Barichara
{n=70)

# agnicultores

58
12

Barichara

(n=67)

# agricultores

39
28

(%)

829
171

(%)

582
41 8
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XVI Precios de serulla

Margen ($Col /aroba)  Precio = 6700 Precio = 5500

(#) (%) # (%)
M=0 8 41 1G 52
0<M=<300 57 295 34 177
300 < M £ 500 21 109 74 385
500 <« M < 800 12 62 9 47
800 « M <1300 71 368 27 141
1300 <« M < 1500 5 26 25 130
1500 « M < 2000 9 47 16 52
M » 2000 10 52 3 16

{n=193) (100%) (n=192) (100%)
Precio Maximo (X # Agncultores Percentaje (%) Towl (%)
(3Col /aroba) (n=180)
X > 10,000 2 11 11
000 < X 10000 32 178 189
8500 « X £9000 40 222 411
8000 < X £ 8500 19 105 516
7500 <X 58000 63 350 866
7000 « X £ 7500 19 10§ g71
X <7000 3 28 1000
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XYl Tamafio de la embalazn

Canndad < V% aroba ¥ aroba
{n=21()

# encuestados 3 14

{%) 14 67

1 aroba

48

229

5 arobas

23

110

cualqueer

132

629
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