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La presente charla tiene como objetivo presentar conceptos bésicos
tebricos de aquellos factores que hacen que el producto semilla sea

demandado en el mercado. "Para progresar hay que vender"

El mercado me ensefia a conservar y aumentar la clientela

y a promover las ventas de mis productos.

La demanda depende de (producto, puesto, promocion y precio) ya que
estos son los factores méas condicionantes e importa%tes para garantizar
el éxito en el mercado. El objetivo final d_e todo productor de semillas
es ofrecer al agricultor sus necesidades de la mejor calidad posible y
con la mejor presentacién posible (producto), en el momento oportuno vy
en el sitio més apropiado {canales de distribucion/puesto} con suficiente

informacién para el comprador (comunicacién/promocién) y al precio més

competitivo {competencia en el mercado/precio).

A continuacibn vamos a referirnos a cada uno de los factores que

determinan la demanda de semilla por parte de los agricultores:

“* "Presentado en el Programa de Especializacién Posgrado en Frijol
Fase 1, CIAT., &4 febrero - 15 marzo, 1991.

** Asociado de Capacitacién, Unidad de Semillas. Centro Internacional
de Agricultura Tropical, CIAT. Apartado Aéreo 6713, Cali,
Colombia.
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I, EL PRODUCTO

Es lo que satisface las necesidades del cliente
La semilla que el agricultor ha venido sembrando, es realmente grano
remanente de su cosecha anterior. Sin embargo, como el producto que
nosotros queremos "poner" en el mercado debe ser un producto que
pueda satisfacer los deseos y necesidades del comprador y no las del
vendedor, entonces necesitamos ofrecer una semilla mas productiva que
el grano que elios han estado sembrando. Los avances tecnolégicos vy
cientificos lo permiten ya que los mejoradores nos ofrecen cantidad de

variedades de semillas que se adaptan a las necesidades del agricuitor,

Entonces que hace que no se cree una demanda por semillas mejoradas?
Todo tiene su lbégica: nadie desea comprar una semilla dekla cual no
conoce sus bondades, su mayor productividad, resistencia a
enfermedades, etc.; no es posible adquiriria si no estd a su alcance, es
decir, se vende en algun lugar donde el agricultor no tiene facil
acceso; tampoco la va a comprar si no reune ciertas condiciones de
calidad, que con una sola mirada permita al menos hacerse un.juicio
sobre su identidad, sanidad, germinabilidad y su productividad; vy
mucho menos la va a comprar si su precio estd mas alld de sus
posibilidades o de su valoracibn como producto. En el casc de la
semilla, desafortunadamente los resultados sélo se veran en la cosecha.
Entonces, por qué un agricultor debe tomar el riesgo de comprar semilla

por primera vez?



Se concluye entonces, en la necesidad de diferenciar la semiila de buena
calidad. Vemos que Ilas grandes empresas productoras vy
comercializadoras de semillas, lo estdn haciendo. En el pasado, los
beneficios no eran apropiados por la industria privada; sin embargo, la
aparicion de los hibridos revolucion6 la agricultura, principalmente con
los cultivos que permitieron a las grandes empresas apropiarse de los
beneficios. El agricultor y con frecuencia el pequefio productor no
pueden guardar semilla del hibrido, Esto implica la generaci6én de un
mercado anual seguro {consumidores cautivos) o a veces consumidores
"educados" por las grandes empresas, para que consuman en cada
siembra los productos de su empresa, lo cual redunda en la expansién
del mercado y en mayores mérgenes de ganancia.

En el caso de la semilla producida por Pequefas Empresas de Semillas
(PES), los productores tiene dos retos: primero, ofrecer un material
superior o por lo h‘)enos igual al de los productores convencionales,
existentes en el mercado. Ellos tienen que formar una buena imagen
mediante una correcta presentacion, oportunidad en la oferta vy

disponibilidad de informacion acerca del producto ofrecido.

El otro reto es enfrentar un mercado que si bien es mads pequefio que el
de las grandes empresas, también es menos desarrollado y por lo tanto

tiene algunas dificultades, especialmente en las modalidades y canales de

distribucién.

Por esta razén, los esquemas que se inician en regiones de agricultura

tradicional, Pequefias Empresas de Semillas (PES), requieren desarrollar



una "identidad propia® que fos diferencie en el mercado como
abastecedores de una semilla de buena calidad; con ciertas
caracteristicas intrinsecas o extrinsecas que las hagan mas atractiva que
la ofrecida por la competencia. La mayorfa de las veces en estos
sistemas, la competencia es e! mismo agricultor que guarda su propio

grano con el fin de usario como semilla.

La Cooperativa de agricultores Coagro-San Gil en Colombia y otras en
Guatemala y Bolivia, son ejemplos claros de c¢émo pequefias empresas han
logrado institucionalizarse en la actividad semillas, desarrollando un
modelo de produccién rentable, mediante un mercadeo estructurado que
los ha convertido en una empresa especializada en el suministro de
semillas mejoradasr.

Para diferenciar la semilla se requieren dos componentes esenciales: la

calidad del producto y los distintivos fisicos.

1. La Calidad del Producto

El éxito de un programa de mercadeo de semillas se basa en la calidad;
de ella dependen los resultados en el campo. Debe ser una variedad
adecuada para la zona y apetecible para el consumidor, no debe llevar
materiales indeseables, ni semillas de malezas y otras variedades; debe
ser germinable y vigorosa y libre de insectos y microorganismos y por

lo tanto mejor que la que tiene el agricultor.



En un estudio realizado por el Programa de Frijo! del CIAT (1) en
Enero de 1991, se comprobd que si bien, la semilla por si sola no
constitula un paquete tecnoldgico completo para aumentar los
rendimientos, la existencia de una fuente de semilla de calidad, le
permite al agricultor una mayor flexibilidad en la planificacibn de su

produccién y en el uso de su propia cosecha.

Lograr buena calidad de la semilla es un lema que el agricultor debe
mantener durante todo el proceso de produccibn, por ello se deben
aplicar las tecnologias validas para alcanzarla y se deben verificar en
las etapas claves durante el proceso, los distintos atributos de calidad.
Esto permitird que la calidad se convierta en una excelente herramienta
de mercadeo y en una de las-mayores ventajas competitivas.

La existencia de servicios después de la venta, suele dar la impresion
de calidad. Esto lo logran con mucha eficiencia las compafias
productoras y vendedoras de electrodomésticos. Desafortunadamente,
en el sector agricola y mucho més en el sector semillas el mercadeo va a
pasos mas lentos. Excepcién a esto son las empresas vendedoras de
agroquimicos (fertilizantes, insecticidas, etc.), que ademéis del pr‘oducto
ofrecen un excelente sistema de servicio al cliente donde le dan asesoria
sobre cémo utilizar el producto.

El buen servicio después de la compra podria ser una de las ventajas

que podrian ofrecer las PES y las asociaciones de productores de

M) LUNA, C.A.; W, Janssen y M.C. Duque. EI papel! de la semilla
de frijol radica! en Santander, Colombia. CIAT, 1991.



semillas, quienes podrian a su vez asesorar a sus afiliados en el manejo
correcto de las técnicas existentes para la produccién de semillas o para
la produccibn de grano. De esta forma pueden contribuir a la

capacitacién de una manera no muy costosa de sus propios afiliados.

Cuando hablamos del término calidad nos referimos tanto a la calidad
intrinseca de la semilla, como indicador de viabilidad (germinacién,

vigor, etc.) como a la calidad extrinseca o apariencia fisica.

Debido a que la calidad del producto semilla sblo se conoce después de
la siembra, es necesario que ese contenido de calidad que el productor
honesto quiere vender, sea diferenciado mediante algunos distintivos

fisicos. -

Z. Distintivos Fisicos

Estos permiten crear un concepto acerca de la calidad de las semillas,
por medio de simbolos féaciles de leer o distinquir., Si el agricultor
experimenta satisfacciones con el producto en el campo, facilmente
identificara la semilla y la comprard confiadamente en futuras

oportunidades:

a) La apariencia fisica. Hace parte de la calidad extrinseca de la

semilla y por consiguiente es muy importante que la semilla se vea
bonita, uniforme en su forma y tamafio, libre de materiales

indeseables y con un color agradable.



b)

c)

La marca. Es e! término o simbolo que identifica un producto y lo

diferencia de otro. Normalmente lo relacionamos con la empresa
productora y por esto es importante tratar de establecer una
imagen de marca favorable, esto es atractiva e importante. La
marca influye en la aceptacibn de la semilla por parte del
consumidor y por esto es conveniente seleccionar un buen nombre
de marca; que no sea muy largo, facil de recordar e identificar;

consistente con el producto que se vende y que sugiera prestigio.

La marca, si es de permanente calidad, es el mejor lema para

hacer publicidad a nuestra semilla.

El Empaque. Una de sus funciones es dar proteccion a la semilla,
defendiéndola de la humedad, plagas y dafos m_fisicos en el
manipuleo. Para ello debe cumplir con algunas caracteristicas que
faciliten esta proteccién. La clase de material a usar en el
empaque va a depender entonces del tipo de semilla, del manipuleo
al cual se someterd, de las condiciones existentes para el
almacenamiento, en especial las condiciones de humedad., del
tiempo que durara la semilla almacenada, del costo del erﬁpaque
(ya que este aumenta el costo final del producte), de la
disponibilidad de tipos de empaques en e! mercado.

En cada caso, el tipo de empaque debe seleccionarse debidamente;
este puede ser: yute, tela, fibra sintética, papel multilaminado,
papel encerado o parafinado, papel aluminio, latas, barriles,

recipientes metalicos (de plastico o de cartdn de diferentes tipos).



En fin, las posibilidades de empaque son multiples; lo importante
es que la semilla se encuentre en condiciones O6ptimas para ser
almacenada, especialmente en el caso de wusar plasticos o
recipientes impermeables para los cuales la humedad de la semilla

debe ser mas baja.

Otro de los objetivos del empaque es proveer informacibn vy
distintivos, que pueden variar desde muy sencillos hasta muy
complejos, dependiendo de las exigencias del mercado. Asi,
mediante una etiqueta, es posible proporcionar informacion
acerca del lote de semillas: especie, variedad, pureza,
humedad, germinacién, producto usado para el tratamiento de
la semilla, contenido, peso, incluso indicaciongs para la
siembra y algo muy importante: la marca o dist?ntivo de la
PES o cooperativa que produce la semilla. Como las cosas entran
también por los ojos, es importante que el empague sea atractivo,
con el fin de llamar la atencibn del consumidor, es decir,
estimular la compra del producto.

Para un mercado de semillas donde los compradores son pedueﬁos
productores, el tamafio del empaque tiene mucha importancia. Por
lo general, el agricultor prefiere comprar sélo las cantidades de
semilla que necesita sin que le sobren remanentes de semilla para
siembras posteriores. La semilla como producto vivo tiene un
ciclo de vida y con el tiempo va perdiendo su vigor y capacidad
de germinacién. La cantidad de semilla que debe contener cada

empaque depende del tipo de producto a empacar y de Ia



necesidad de! agricultor; asi, un agricultor grande prefiere bolsas
de més de 20 kilos, mientras que uno pequefio las prefiere de 2,

de 5 o de 10 kilos, en el caso de semilla de frijol, por ejemplo.

Para el caso de las PES existe una modalidad que cada vez esta
tomando mas auge: es la venta de semilla a granel. Consiste en
que el productor almacena en silos especiales y vende el producto
al agricultor, en fa cantidad que éste solicita, en el momento
oportuno antes de la siembra y eliminando asi el costo del
empaque, contribuyendo de esta manera en la reduccién de
costos y en un mercado mdas flexible y dinadmico. Esto es
factible en producciones de pequefias empresas, donde los
mercados son pequefos y regionales, En estos casos se hace
mas ;stricta la confianza que el comprador tiene sobre ‘isu

proveedor de semilla, a quien ha aprendido a identificar por

la buena calidad de su producto.

3. El Papel Institucional en la Diferenciacién del Producto

Los organismos publicos creados para la certificacion, ﬁscaliza;:ién Y
extensién agricola, tienen oportunidades diversas para contribuir a la
diferenciacién, no sélo a través de la asistencia técnica en los procesos
de produccién sino también respaldando a las organizaciones que ofrecen
semillas de calidad, por medioc de simbolos {certificados, etiquetas,
etc.). Una forma efectiva de respaldo en algunos esquemas
convencionales, ha sido la etiquetacibn oficial de certificacién vy

fiscalizacibn. En situaciones donde estos servicios no existen o no son
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funcionales, otras alternativas deben ser exploradas. Hay casos en que
en ausencia de servicios de certificaciébn o fiscalizacién, las funciones de
asistencia y diferenciacién son realizadas por personeros de la extensién
agricola (San Gil y Guatemala) o de la propia empresa, que hayan
recibido la debida capacitacion para controlar la calidad. Estos Gltimos
son frecuentes en los paises desarroilados. Sin embargo, a pesar de la
disponibilidad de estos servicios, son todavia poco utilizados en la

determinacién de tecnologias mejoradas en los paises en desarrollo.
1. CANALES DE DISTRIBUCION (Puesto)

Existen diferentes canales de distribucién o rutas que puede escoger la
PES para llevar la semilia a manos de! agricultor o consumidor final, Se
hace necesario identificar los mercados analizando posibilidades de venta
y las condiciones particulares de cada mercado y como competir en ellos.

Algunos de los canales de distribucién mas usados son:

a. Venta directa al consumidor final
Aquif no hay intermediario, generalmente, el mismo agricultor se
acerca a la PES y compra directamente la cantidad de semilla que

requiere,

b. Venta al minorista

La PES tiene una tienda o un puesto de venta en el mercado

local, donde los agricultores pueden comprar su semilla,
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c. Venta a un mayorista
Existe alquirn que compra en la PES al por mayor quien va a
distribuir el producto por lo genera! a un mercado mas distante al

por menor.

Este es e! caso cuando un mayorista, ya sea de una empresa
particular o estatal de fomento, compra la semilla al por mayor
para distribuirla por intermedio de sus puntos de venta a nivel
nacional. En este caso se aprovechan las ventajas comparativas

de la intermediaria en la comerzializacion.

La existencia de intermediarios se justifica dependiendo de algunos

factores:

- Distancia entre el productor y consumidor,

- Facilidades de pago (crédito) para el productor y/o el comprador.
- Cantidad de semilla negociada.

- Infraestructura de apoyo que ofrece el intermediario (transporte,

puntos de venta, silos de almacenamiento, etc.]).

Todo intermediario debe obtener utilidades para que realice bien su
trabajo. De ahi que entre mas intermediarios existan entre el productor
y el consumidor final se va agregando més valor al costo de venta fina!
de la semilla. Por esto es muy conveniente a corto plazo, mientras los
voliimenes de venta sean pequefios, que se eviten al méximo los
intermediarios con el fin de competir mas facilmente en el mercado local

a méas bajos precios que la competencia. Con frecuencia se presenta el
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caso de intermediarios que abusan del agricuitor pagéndole precios
bajos; mientras que los almacenes proveedores de insumos agropecuarios
los explotan vendiéndoles sus requerimientos para el cultivo a precios
altos. De alli, la importancia para la PES, de ir asumiendo cada vez
mas, mientras le sea posible, el papel que juegan los intermediarios en

la compra del producto y en la venta de los insumos.

La entrega oportuna de la semilla en las cantidades requeridas y con la
calidad que el comprador espera, significa poder ofrecer una politica de
continuidad en las wventas. Asi el consumidor de ahora sera el

comprador seguro de la semilla para la prbéxima cosecha.

En caso de que nuestra semilla amplie su mercado nacional y tenga
proyecciones al mercado de exportat_:ibn, cada vez mas comin entre
paises vecinos, es importante que el exportador tenga en cuenta los
diferentes aspectos de las operaciones del comercio exterior. Asi por
ejemplo, fa legislacion de semillas vigente en el pais de destino, los

requisitos sanitarios, impuestos y gravamenes arancelarios.
111, COMUNICACION/PROMOCION

La comunicacién es uno de los elementos mas usados en el mercado con
el fin de proveerle informacién sobre el producto al consumidor. Para
ello nos valemos de los medios de informacién que tengamos a nuestro
alcance: televisién, radio, prensa escrita, revistas, afiches, cine,

parlantes, vitrinas etc. Existen también otros medios de comunicacion

como circulares por correo, fax, impresos en el empaque, ferias,
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exhibiciones, dfas de campo, volantes, tarjetas de presentacién,
patrocinio de eventos, vatias, en fin cualquier medio se puede utilizar
como publicidad. Sin embargo, no todos estédn a la mano del pequefio

empresario debido a sus altos costos.

La importancia de la publicidad es que ésta ayuda a motivar a los
posibles compradores para que compren o continlen comprando el
producto o servicio que se estd promocionando. Sin embargo, no sélo al
anunciar se vende; la mejor publicidad para nuestra semilla estd en la

permanente calidad que de ella mantengamos.

la publicidad debe hacerse en la forma que produzca mejores
resultados. Asi por ejemplo, en un estudio de medios de publicidad
hecho en Guatemala, se encontrdé que los ag;icultores oyen més radio
entre las 4 y las 6 de la mafiana pero que con muy poca frecuencia leen
el periédico o revistas especializadas. Por lo tanto, tiene mas impacto
para e! agricultor la publicidad radial. Ademds, ésta forma de
publicidad le permite al agricultor continuar con sus labores mientras
escucha la radio. También es importante seleccionar la época oportuna
y el sitio donde se ha de hacer la promocion de la semilla. Asr‘, es
recomendable aprovechar las tradiciones y fiestas especiales o

aprovechar el lugar donde se hace e! mercado local,
IV. PRECIO

Es el valor que el cliente paga por el producto cuando

lo compra.
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Es decir, el valor en dinero que se le da a un producto o servicio para

ofreceric a un mercado determinado.

Supongamos que queremos introducir una nueva variedad de semilla de
frijol. Cuéntos kilogramos deberifamos producir y cuénto deberiamos
cobrar por cada uno? Obviamente, no podemos contestar a esta
pregunta sin disponer de mas informacién. Necesitamos un estudio del
emrcado, para saber cudl seria !a demanda por la nueva semilla.
Supongamos que hicimos el estudio, una encuesta que después de
analizada junto con otra informacién nos permitié llegar a un wvalor

determinado. Veamos qué factores debemos considerar para fijar este

precio:

a. ‘Los costos de produccién, distribucidon y promocién de la semilla.

b. E! precio que la competencia cobra por semilla de la misma
variedad.

c. La oferta y demanda por semilla similar existente en el mercado.

Todos los agricultores y empresarios que venden semilla de frijol
conforman la oferta y todos los agricultores que compran la semilla
conforman la demanda.

d. E! tipo de clientela y las necesidades que se van a satisfacer.

E! precio estd en funcién inversa a la cantidad vendida. Cuando el
precio es bajo hay mas agricultores que quieren comprar semilla y
quizds no estarian dispuestos a almacenar. Cuando el precio es alto,

disminuyen las ventas.
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Con alguna frecuencia, las empresas productoras de semillas fijan su
precio asumiendo un porcenatje adicional (30 & &0 porciento) al precio
que tiene el grano en e! mercado. Esto lo hacen con el fin de facilitar
la fijacibn del precio y porque en la realidad ellos no conocen e!
verdadero costo de produccién de su semilla. Por lo general, cuando la
empresa productora tiene <cierto poder econbmico con tendencias
monopelisticas (caso de los hibridos), logran un mayor margen entre el

costo unitario y el precio de venta.

Para vender las semillas se deben fijar precios justos y

competitivos.

El precio "justo" es el que es bueno y conveniente para e! que compra

y para el que vende. EI precio "competitivo" es el que es igual o

menor que el de la competencia.
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