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PPESFNTACINN

El nresente documento hace varte de una serie de publica-
ciones sohre comercializacidn Ade hortalizas realizada por ODEPA con el aus
picio y la cooveracidon técnica y financiera del Instituto Interamericano de

Cooperacién para la Aericultura IICA. (fonvenio NPRPA--IICA).

La nresente serie esta compuesta por los sicuientes documen-

tos.

1. Fstudio sobre comercializacion de hortalizas - Conclusiones y Recomen-

daciones -
2. TFstudio sobre comercializacion del tomate.
3. Tstudio sobre comercializacién de la cebolla.
4., Tstudio sobre comercializacion del Poroto verde y sranado.
5. PFstudio sobre comercializacién del zavallo.
€. Estudio sobre comercializacion de lechusga.

7. Fstudio sohre comercializacion del ajo.

Santiapo, junio de 1982,-







MINISTERIC DE ACFICULTUPZ
ODEF2A

INSTITUTC INTEPAMERICA!IIO DE COOPERACICN FARA LA ACRICULTURA

Convenio de Cooperacidn ODEFA-IICA

ESTUDIO SOERE COMERCIALIZACION DE HCRTALIZAS

CONCLUSIONES Y PECCMFITTACIOMES

Santiago, Junio de 1782






MINISTERIC DE ACPICULTUPZ
ODEF#

INSTITUTC II'TERAMERICAIO DE COOPEPACTCN PARA LA ACRICULTUERA

Convenio de Cooperacidn ODEPA-IICA

ESTUDIO SOLPE COMERCIALIZACION DE HCRTALIZAS

COMCLUSIQYMES Y PECCMFITACIOMES

Santiago, Junio de 1782







ISTUCIC SORRE COLLPCIALIZACIC!” Df "ONTALIZAS
EN LA 70UA CENTPAL. DEL PAIS

CONCLUSICNES Y RECCMENDACICNES

RURRCS ESTUDIADOS.

Tomate, cebolla, ajo, zapallo, lechuga, poroto granado y voroto verde.
TIEMPO DE ESTUDIC Y PARTICIPANIELS.

Enero-Marzo 1962, con inclusiones de datos de precios en Diciembre/2l.
Participaron en el estudio ODEPA Central, Instituto Interamericano

de Cooperacidn para la Agricultura IICA, ODEPA Repional V y VI Regiones
y Secretarios Regionales Ministeriales de Apricultura de le V, VI, VIII

y Regidn Yetropolitana.

CRJI'TIVOS RACICCS DLl LESTUTLIC.

Visidén teneral de la protlemética actual de la comercializacidn horticola
ern las Regiones V, VI y Metropolitana, con algunas inclusiones de precios
er. Concepcidn. TCeterminacidén de canales y de mirgeres de comercializa-
cidon en los distintos rubros. An@lisis de comportamientc de los precios
mayoristas en el periodo 1976-16€1. Tefinicidr de los problemas aue afec-
tar. a la mayor narte de los pequetios y medieros cultivacdores de hortalizas.
Fl estudio hace referercia al productor tipico de hortalizas, cuc es el

requeiio y mediano horticultor, con dedicacidn permanente a estos rubros.

COMCLUSIOVES.
4,1 Produccidn

¢,1.1 I'n hortalizas las decisiones de siertra de los nroductores (er
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general, tienen dos origenes. Uro, la tracdicidn de siemtra que lo liga

a los rubros que ellos conocen y er los cuales se desenvuelve nor ruches
atos. La otra motivacidén, son los nrecios obtcnidos er la @iltima cosecha.
Pn funcion de ambos pardrctros v en forme nreferencial en cl factor nre-
cios, 1 productor decide sembrar mds o scmbrar mcnos o ne cultivar un
rutro. La antcrior situacidén conduce a que precios altos aumenten las
arcas scmbradas, trayendo consigo una sobreoferta y consccuvente caida do
precios. For el contrario, los proecios tajos desestimulan las siertras

y en cl prdrximo ciclo halrid menor rroduccidén y wayores rrccios.

La mayoria de los productores se detaten «n esec ciclo de alta inestabi-

licad, el cual es dificil de superar.

4,1.2 TPor las razones expuestas, la produccidn horticola es fluctuante
cp oferta e inestatle cn los precios a oktenarse en la proxima cosecha.
lor falta dc una mayor informacidn, los nroductcres al semtrar, € inclu-
so en cl desarrollo del cultivo, no disponen siquiera de una arroxiracidr
respecto dol cormortamiento del mercado crn cuanto & drranda v rrecios.

in el cultivo de las hortalizas, s usual que los rrecuctores 'jucpguen a
le sucrte' de lograr buenos nrecics 1ara la cosccha. ¥r la rarte corres-
pondiente a "Recomendaciones’, sc entrcgan alpunas surcrencias nara co-

rregir este problema.

L2 Canales y rarfenes Go comercializacidn.

$,2.1 El estudio analizd con armrlitud los distirtos canales usados cn
la corercializacion horticola. Como conclusidrn se cstel-lcce cue ¢l cerel
pr+ dominante cs:

Productor-Caemicnero accpiador-¥ayoristo-lctallista--Consuriders
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Del estudio se concluyd quc el intcrmediario prcdominante cs ¢l mayorista,
g asi coro cn los mercados mavoristas dc Santiarc, s¢ forrs ¢l precio au-
rigc tanto para ese nivel dicl mercado, como de ref-rencia para las cotize-
ciones a nivelee de productor y dotalliste--consuricdor. Ia influrncie del
mercado de Santiago no sc limita a las Regiores V, VI y Metropolitana, sino

tambiln a los mercados del Sur y algunes del Yorte del reis.

4,2,2 Los precios medios v los maArgencs brutos do comrrcializacidn de
las hortalizas cstudiadas cu el pariodo Fnero-Marzo/E2 v cr. alpunos casos
incluyendo al mes de Tdcierbr/21, se indican en el cuadro resumen giguicn-
te.

Tanto la perticipacidén dcl rroductor como leos mérgsenes do comercializacidr

se expresan como un porcentaje sohrz el precio a corsuridor.,

Froductor Mavorista TIetzllista Consumridor

EUBRC Procio Predio Tartici Trocio Margen Varpen Prccio 7
$ “pr. /I  pecibn. § Tgr. 7 7 $ Ver.
%

lTomate 1.4 34.5 17.¢ 22 3,5 3c.¢ 10
Cebolla * 0.74 30.0 1.1¢ 1€ 5&.C 2.5 10¢
Lechuga * 1.6€5 27.0 3.0¢ 2 50,6 9.1 105
Ajo * 2,17 29.7 3.0 11 6n.C 7.5 e
Zapzllo 3.15 12.0 .6 2 €c.0 30,0 1Ce
Poroto Verde 12.7 Le.C 16.5 26 2¢.C 26.¢ 10¢
Poroto Cranado 14,9 53.6 2C.G 1¢ 26,0 28.2 1co

* $/Unidad. Los pr-cios sor promecdios pondcrados.
Todos los datos hacer referenciz a la la. calidad.

Como antccedente adicional se nuvede agroear ¢l ctéleculo do los rérrercs do
ia palta quc dotermin® un estudio dc SEFUMI y CLLFA V Pepidr o IICA ¢n

Octubre/tl, quc scfialan lo giguientc.
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Precio palta a productor en predio (V Regidn) $ 22/ver.
Farticipacidn del productor LLy

Mergen del reycrista 147

largen cel detallista L27

Prccio de consumidor $ 50/ver. (100%)

4,2.3 Tl cstudio so desrrende que en hortalizos en geoneral | los margenes
trutos de comcrcializzacifn antcs expucstos no pucden resurmiree en urc sclea
cifra para todos los rubros estudiados, en razdn de la mavor o monor nere-
citilidad de cada rroducto y de las condiciones pronias dec comercializacidr
de cada uno. Solo se puede indicar coro tendcneiz, que lz rorticivacidr
éel productor esti ¢n alredcdor del 33% del precio final, ol rargcn mayo-

ristz ¢n altededor de 17% y el margen de! detalliste or sprox. 50%.

Tembién se puede indicar como unz tendencia general, 2 pesar de no haterse
cstudiade los costos éc operacidr del detallista, cu~ €l mrryen dc este
intermediario e¢s ¢n general superior al margen o participacidérn obtenido nor
el productor; es decir, aquc =1 detallistc recibe meyor ingreso bruto por

la venta del producto que el cuc yereibkce el nropio cultivador.

Se desprende asirismo, que ¢n ¢l margen del ravorista se incluye tarbifin o1
margen del camioncro-acopiador, ¢l cucl hace las furciones d¢ 2copio en

precio, transporte y vente al rayorista.

4.,2,4 Tomando como punto de referencis el rrecio al consumidor, €= ruedc
concluir gue, en gencrzl, el vrecio o participacidn del productecr s muv

tejo y en cambio, muy alto ¢l precio al coreumidor. Tsto se rucde cxplicar






ror los altos w&rgenes de la intermediacidn y esrecialmente por los ruy

clovados mérgenes del detellista, coro se indicé en ) cunédro anterior,

4,2.5 lez celificacidn de los antcriores nfrearcs date snr producto de su
confrontzcidn con los costos de opcrecion de 1o intcrmediacidn. Rin em-
bargo, de lo que arrojz ) estudio hasta el prrsunte, se cstd en condicio-
nes de seiinlar cuatro grandes causantis del nrobleme,

1) Fercados wryvoristss de Sentiago. Folta ¢ competenciz, escascz de ce-
pacio, cerencia de viss d¢ acceso, total disorganizacidn oporreional,
ausencie de normas de clesificecibn, deficiencies en 1a informneidn de pre-
cios, todo lc cual ponera descconorias y falta de transparoncia,; lo cual
entrabe ¢l funcionermiento de ur mercado lilre.

t) Mercados detallistes:

1) ¥al mrnejo nost-cosccha con eltas plrdidas on tedo =1 proceso d«
rercadeo, que sc¢ reflejan a nivel cdetollists en cl momento de 1ls venta 2l
consumidor. Lazs pérdidas v descconornias del sistema post-cosocha, sc¢ tras-
ladan 21 corsuridor, lo quu se rcfleja orn zltos mirgenes que debe oplicar
el detallista.

2) Tesmefio reducide y atemizacidn el detellista: [ detellista tipicc
trezbaja con teja inversidén y tajo volumer de ventas. TFarz olbténer un ingre-
so total de sotrevivencia, dcbe percitir un alto rargen por uridac vendids,
c) Inforracidn d¢ precios: T©'s escasa o inr~xistente en amplios sectorcs
dc productores y de consunidores, pesc 2 Jos esfucrzos hechos por CRYFA
rara producir uns waver informacior., la cual s difunde nor redio, rrorsa

v otros redios.
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4.3 Mcrcodos

Ctro aspccto importante auc entrcga el estudic (a pesar dc no ser su ohjeti-
vo primordicl e¢n le investigacidr) c¢s a1 relativoe » 1a oreracidn de los
mercados rayoristas en su funcidén de forracidn dc los precios y de transfc-~
rencia de bieres.,

En cste aspecto se destecan las siguientes situaciones:

4,3.1 los mcrcados meyoristas dec meyor concentracidn ¢e lz comercializa-
cidn de hortalizas destinados & consuro intermo son Io Vellidor y Le Vegr
Central (Vega Mepocho). Fl primero va tomanco cade die mavor prenonderan-
ciz sobtre el segundo, mediantc una creciente perticipacidn on lz comercia-
lizzcidn de hortelizes. Lo Vallador cfrcce rayor aspacio fisico pars 1o
corercinlizacidn, horarios de 10 hesta 15 horas diariss nars las trarsaccio-
ncs, y clguna facilidad de acceso. En carbio la Vega Morocho, cuenta con
rceducido espacio tanto interno pera el rmancio ¢z les productos coro de cir-
culecidén para el accesc de compradores y vendcdorcs. Su horario de vontos
sc circunscribe = aprox. 5 horas diaries, empleande <) sistera de rorate
quc cn lz prictica no eost3 curnliendo como tal y tiende 2 desararcecr.

Fl Marcado Lo Vall:dor es tarkilr insuficicrtc ¢p cspacic. y se rosalta Ja
aznarquiz cr que sc desenvuclve i mancjo de los rroductecs &si coro svs ope-
raciones cormercizles carentes de toda transparceeiz. A ¢lle se sure la ~vo-
cidn d-=1 IVA, rara lo curl ¢ crca un cmbiente de confusién (n les nenccia-

ciones.

4.3.2 Coro una conclusidr relevante ~c rusde sefalar que rasulte ruy
dificil rara lcs nroductorcs luscar crortumnidades de venta dirceto on Son-
tiage, recrplezarde al Comiencro-acopisdor v percibiende su mergan de corer-
¢iclizacidn. Las evidencirs encentradas nc pormiten racemerdar 21 cultivacdor

A






7 -

redic enfrentarse al sistecra mayorista cctuzl de Santispe cn Yuscr de rejor
precioc y dc nuevas alternativas. 1Tas condicienes actualcs ¢z los r~rcados
raycristas favoreccn a la intermcdiocidn tradicicnel gue orcra en «llos, v

desfavercce al productor, tantc individual come crpanizade.

4,3,3 Otrcs rmercades rayoristes regicnales de la zona central ruy inper-
tontes on le comerciclizeceilu heorticola sen: Los de Valraraise v el de
Pancapuz, 4 su vez el estudic rerritid cornccer dos mercades ruroles de
acovic que pueden llegar a cor troascondentales cn 1o comercislizocién bher-
ticolr. estos son lcz de Coler: y PRencc.

El rercado dc Calers es un mercade regionnl de acorio nara nestericr sbaste-
cicicnte ¢ la rismo V Fegidn, a las Pegicnes del orte ~ incluso & las del
Sur del pais.

1 vercade de Icnpo es ur mercado incivierte, espent®nco v estacional, fur-
ciona en Triroveraz y Veraro ¢n la viz oiihlica y tienc el rérito de accpiar
1la produccidr herticola lcezl (rarte de Cachapcal) v ebastecer a parte de 14
derandz de caricnercs y meyoristas del Sur del peis (Concercifn, Valdivia,ete).
Les mercades regicnales de cecpic scr una necesidad imprricse dada su irper-
tantc funcilr de facilitar ¢l accrse al prcducter scrvir d¢ roceptor do

L]

parte dc la produccion regiersl v dc forracién de precice. ®cr su nart-,

1

clles facilitan wna descentralizacifn comercicl v rcducrn 1 eravitecidn do

1la corrrecializncién or ternc ¢ Tentirece, censiderardc au~ lo @iltirc sc tradue-

[}

ce «n desccenerias vy payecras nrecics ¢! consumider. Tstes rercados cvitan el
flujc falso dc une parte de la nroduccidn aue s ceasiororia al corerecielizar
todo o travls do Sentiage. o cexistercia de lcs mircades regionsles s espe-
cizlmente nzcesaria en un peis con la confermacidn de Chile y con 21 servicic
de treneal Gricn noxs o) transporte terrestre.

Los vercades rcegiomsles. terto leos cuatre wencicrnades, copy otres mencs(dis-

tacadous. ostiAn carerntes o insuficicntes en infraocstructuro er scorvicics e
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4.4 Procics.

£.4,1 Tr cste materia el estudic indica cuc leos precics 2l orcductcr v
21 rayerista de los rubros herticclas cstudiades, econ 1¢ ecln ~xcopcifn
del ajeo, tiecnen fucrtcs fluctuncicnes. In un nisoe dia en plena cescche
pucde haker variacicnes de procics hasta de 1007, on valores ~xtrcres.
[stn situacién, dadz 12 falte de inforracien dcl nrcducter, cclree a @st.
er desventoje fronte o caricnercs y mrycristes v disminuve su carocidad
de rcgatec, c¢bligdndcle 2 torar decisicnes crradas cn cuantc & cpertuni-

dad de vente.

£,6,2 Crre sc indica en los capitulos corresporndiertes del cstudic d-
ccda producte; or 12 reciente trgpcraﬂa £1/22  lecs rercedes sc carncte-
rizercr pur registror ruy tajes praocics al rrocductrr., fronte o sus costes
cn plena cosecha de cebclla, lechuga, zarelle; porotc vorde v perate
grencds. L1 terate tuve precios lajos de nlere temperada pare corparati-
varente supcricres & la ccsecha €2/701.

Se cecriprob? de dias y semanas cr donde Jos rrecics cstuvicron ror detajo
de lcs niveles de los costos de preduceidn, y »n cultives perccedercs oue
no admiten a2lracenariente core la lechuge y 1o ceherlla temprena, Ja imice
alternativa era la nc raccleccién para nce agresar ctros costos aue condu-
joren a naycres pércdidas. Tn el casc dn porctos verdes y grar~des, de-

biercn scr llevades a pcrotr saco.

4.4.3 Otra ccnclusi®n del wstudic sefala ave. ner las cendicicnes cn cue
operan los rercedos y per los ctres eosrectos del sistemn tradicicral dr

comcrecializacifn que se ha cCescrite 2o vart< en n%ciras antericres, 1a
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intermediacién es la Grnica beneficiade con las fluctuaciores ¢ precics.

Cere gc indica en cadz products estudiade, las tej-e de preeics 2l pre-
ductor nc se reflcian autcridticsa y prevorcionalrmente 2 nivel del consu-
nider, sino que llepan con retorde. Tor su partce, la internediacidn si
traslade econ rapicez v perpeorcion-lidad ¢n ¢l ecmsurdider, los alzas de

precics cuc vucden ceurrir ¢ nivel del rmercade del rroducter. en un mo-

tentc determinadi.

4.5 Informaciln <e precics y rercades

4.5.1 Fesc a2 lus importsntes ecfucrzes del Miristerio Je Agricultura y

en c¢spacial el sistera implementade per OIFFA, en ¢ste asn~cto es en dor-
de quiz? cl estucic cntris~ unc e los ~ntccedentces rAs relevantes, Oucd:
claramente estatlecidu auce diche scrvicic, que sc cocusidera escncial para
1z vigencia de un wercadc Ac libre cornatencia, es deficicnte y er 1z ma-
yeria ée les enscs estudiades, lcs productcores ecstaban carentes de teda
inforraci®n cenfiablc, ¢ la que pcoeian prevenis de les prorics canioncres
¢ mayoristrs.  Un porcemtaje muy reaucis di. epriculteres sc informota es-
cuchende programes rodiales.

v

hace exeepeiln a lc anterier y scgin sa desprende del rstucic Je 1la P,
YMetrorolitana, aque los procducteres mojer infrrmados scn acurlles del civ-
turén horticola dc Santiago. guicres un dis antis de reeclector visiom -~
los mercados rayoristcs pora enterarsc perscnclrmente de las ceotizacionos.
" Y1llcs sen los auc con mayer frecusncia van o vendar directarcnte a cstes
mercodos, elimipqndo 2) camicnerc y a veces 1 proric meyerista.

1a cercoanie o les rercedos; el mener custe ¢ flete, 1o mayer inferreciir,

y la cxperiencia de cconecer 21 funcicnaricnte do los rereodes tor Cuntre,

4 . s . L}
scrian las razomes nor las cuales astes productoras 8c orrivsgan, oyvender
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dircctamente en lcs mercadcs reycristas dec Santiago.

4.5.2 Contrariarentc a la siturciln édc ncca informacién cen qu: curnts
el procductor, los intermediarics ticnen un sistema pronic de infermacién
muy eficionte y que 1llega a incluir la crrunicacién nor teléfene con sus
ngentss lecales y regicnales, 1l cual les ¢35 upa capacided de decisi®n

por scbre la cdel productor.

4.6 Otres aspectrs.,

El cstudio entregs antecedentes scbre materias tales cono:

-~ Lscasa orpanizaciin dc prccducteres v rctallistas. En carbio. a nivel
moycrista, atm cuendc ne oxiste crganizaciln forrel per el redueidc
nirerc v la raycr corncentraciln, les resulta ffcil actusr en forma
ccorcinaca.

- La capacidad cnpresarial cn le cerercializacifn de hertelizas pera uer-
cade intemmo es ruy recducida. Les producteres on gu mayer parte,
actiian en forre incdivicual y per clle no tionen accego 2 instrunentns
que generan econcnis=s cn ol n~eepic, trarsneorte v otras furciones.

~ 8in rerjuicic de Jc enterinr, sc prden citar alpunce eijrmrles de orga-~
nizacicnes erpresariales o preductcrns pare la cororcializacidr on
tecmate y en paltn principalmente. Estas han cderostrade aleim grecde oo
Exitec y har cadc cportunidac 2l sroductcr de avenzor on el canal e
corercializaecifn. llecandc a vender al prepic cztellista, clirinarnde
intermecdizrics tradicionalas,

- o quedade en cvidercis 1la fzlta Ce norrag indicativas de clnsificacifn
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estancarizaciin y empeque. o la mencor aplicacifn de nurmes e uso
tracicicnal ¢n el corercic, lc cuval censtituye ur lastrc en 12
corercializacién herticola. TFste situacidn sc hace m&s grave en

el mercade le Valleder, en denle 28 rm3ds aus-nte el errleo de nermos.

Por esta rozdn, en ol capitule e "Recomeniecion ' oo hacen las

sugercncias pare «1 eastudio de este protlema.

Come un ejemplo que revela los preblerns de closificacidn, se cita
€l hecho de que productes perecihlaes se mancjar e gran~l o cn enva-

ses apenas aprcpiades pars grancs seccs.

1
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RECCHeLLACLGLTS

5.1 Infcrmeciln de precics y mercadcs

Sc hacc indispensatle mejorar el Scrvieio de Inferracifn ée Precics y
ercados, cspecizlmente en los procductes horticclas. Un scrvicic de no-
ticias de pracics y mercados consta de 3 Arcas tisicas.

Receleeeidn de informacidn,

Andlisis cde lus datos.

Mifusién de le informacién.

Actualmrente s¢ hacen esfuerzcs impertantes por narte Jde ODIFPA y Sccre-
torias Recicnales Ministerieles de Agricultura en lo que respecta a rceo-
leccidn de datos, y ¢n mencr medida en la difusidn ¢dc¢ la informacidn. Sin
embargc, parcce recomendable implementar aspoctces para nejcrar @l secrvicic
de inforracidn, en las siguicentes arcas:

a) Cubririento
b) Kejerar los métcodos I obtencién de datos;
¢) Analisis dc ratos, vy

d)  Eeyer ccherture on difusién de datos, tarto er le gecerfZfice comn on

*

nimcre ¢e usuarics. Mitocdos (o Fifusién mds scncilles para hacerls
accesilble a tcdoe usueric,
Para ollo sc rcecmiends la ciobsracidr. = cortc plaze. de un rrovecteo J»
funcionamiento cde un servicioc nccional fde ncticias ce precics y merca'cs,
que ccrpreacda mmrcades presentes y prenésticos de cesechas.  Core tose
de implementacién sc¢ rolrdn estudinr redeles ¢el misme scrvicio operardo

oficicntarvnte en otres paises.

Respensabilidad de la recomendacién 5.1:  Sceter piblice (CREPA),
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5.2 Mercedes Fepicnalces

e recordends el estudic del fluje regicnal herticola y fruticcla (mer-
cado internc) y la viabilidad de instaler mercedos regiorales que ferte
lczean y descentralicer la comerciclizacidn. Sc hord estudic y provecte
2 rercades en les repgiones: V, VI v Metropelitane,

Respensable e lz recomcndacién 5.2: Scetor plblice (CPFFA, SIPINI v Mu-
riciralicades) en el estudio y nroycctce.

Im su irplement~cién seria respeonscbilided del secter privade ~» lo cpe-

racién de los mercades.

5.3 Mercacdos Maveristas dé Sentiagoe

Son los mercacdos ras imrortantes de hertalizas del rais, perc a la vez

se cstlAr censtituvende er el rayor cbstfcule para la sclucién 21 prectle-
we. Ep basc o los estucdios cxistentes, se recermionda la receniincidér de
sus Jatos v ccnclusicnes v la presentecifn de snteprovecto pore soluciln

del rrcblene de lus merecacos e Santisgpc.

S.4 Fr base ¢ los runtes 5.2 v £.5, v vero corplenentar el mejeramiente

de 1o red de rarcadne. deberd hecerse ur astudic 7o la foetitbilidad de
cperaciin de mercades repicrnolos y rarifiriccs de fantisge con el chicte

-z

d¢ estructursr un sistons (2 mererdes wle cficiertae,

Pesnemsabilidond deo las reccrendacintes 5.3 v 5.4:  Secter rablice (CNrpp

y Pegicnes).
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5.3 TArdidas Post-ccgeache

S22 cemsideron uno cde les clermentes causantee do mayrres eostos 4t eomer-

- - * o . LI - > . 23 N . 1
cializacicn y cde nrocics axcesivorante altes ©1 cousuriler, torc se deg-
conoccn las causas v su cuantificocidn per rubres rricritarics. Cc¢ rece-
riends estucdio ¢e ranejo y rérdicdas rest~coscche en rreductes lerticclas
nricritarios o tcdes 1les riveleos Jel roercads anflisis o ceusas de 1as
plrdidas y recorwendacicres on anteprovectcs.

Pesponsatilicdad d¢ le reccrendeaciin 5.5. Cecter piitlice (OTFPA y SFRFMI).

5.& TFstadisticas schre vrccduccién

Come clerente basice e inferraciérn, se hace neccsario restakleerr las
cstadisticas e nreduccidr de hertalizes que se curnlisrn en cuatre rucs-
tres al afc, o8I core reestructurar lo infermacibr schre rrecice v volure-
neg transados. Fste permitir® reforzar 1lr inforreciln dc rrecics v rerea-
1 -~ .

des y las dermhs solucicnes nronucstas,

Responscble de la recernendeeidn 5.€.  Sector riblico (IMT-CNVEA),

5.7 Mdrgcres de comerciclizacién

Lade que Jes actucles m3rgercs son unc & les factcrces cue mAs ~std we-

sande on la alto brecha ¢ntre yrecics 1 rrecducter v rrecics a2l conswri-

dor, sc reccrdenda un estudic sclective de loe causce &+ les actuales nis
~ - ’ . - - .

velcs on 1los rargenes de cermerciclizacion.

Pesprnsakle (e la recorencacidn 5.7. Sector ritiice (CITTA, STPTMI, T.F)






Q. - . . . . . .3 . . . . KN o
8 concee la tecnclosis en comcrcinlizacior rropie v proveniorto dc otros
- . 1. . K] - . . . . 2 1 .
paiscs, cue de ser arliceda, podria nejercr Ja corwereiclizecilr y rcducir
las rérdides post-cosecha. Cin erbarge, osta teenclrgia ne 1loes o nreduc

teres ni a interrcdiarics.

- ,', - 1 N - . L4 - .
‘¢ la teenclogia de cormercializeciln ocue seria »ric-
ritariec rare scr difundido y la creacién de un progroma o trensfercreina

-> - . ..
ce tecnclegin en cerercializacion.
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TOMATE

INTRODI'CCIOM

El presente estudio se orienta al conocimiento de la problemitica actual
de la comercializacién del tomate de consumo directo, con referencia es-

pecial a las zonas productoras y consumidoras del centro del pais.

Las distintas variedades de tomate cultivadas se clasifican en dos gran-
des tipos: tomate para uso industrial y tomate para consumo directo. El
primer tipo reune a las variedades de la hortaliza que presenta condicio
nes para rendimiento en el uso industrial: el segundo tipo comprende to
das las variedades que se destinan a consumo humano en la mesa (hortali-

za) y en la cocina (uso como condimento).

Por lo general, econdmicamente los dos tipos son exeluyentes por su uso,
es decir, el tipo industrial no va al mercado de consumo y el tipo consu
mo tampoco se industrializa. Lo primero porque el consumidor no acepts pa
ra la mesa el tomate industrial: y lo segundo, porque el tomate de consu-
mo directo no tiene fndices apropiados de rendimiento en la extraccisn de

-

sdlidos solubles y subproductos industriales.

Salvo raras excepciénea, vor carencia manifeeta en la oferta de uno u otro
tipo de tomate, la industria del tomate llega a complementar sus d&ficit
de materia prima adquiriendo algunas partidas de tomate de consumo directo.
Esto ocurrid en la cosecha de la temporada diciembre/Sl-marzo/82, pero no

es norma general.

Considerando que los ohjetivos del estudio de ODEPA e IICA se circumscriben






al anfillisis de la comercializacién de 8 de las principales hortalizas
de consumo directo, se ha excluido el tomate industrial en la investi
gacidon, y la informacién de los proximos capnftulos se centra en el to

mate de cannsumo directo.

Para los fines de calibrar el alcance de las conclusiones del presente
estudio, se especifica que los datos nrovienen en su mayor parte de en
cuestas dirigidas a productores y a intermediarios, y que el método de
investigacidén se basa en estudios de casos de productores medios (pro-
ductor tipico, excluidos los muy marginales en la escala inferior y loe
muy sohresalientes en la escala suverior, medida la escala por el tama-

fio y la tecnologfa del cultivo).

Los casos estudiados fueron 21 en la VI Regidn, 18 en la V Regién y 15
en la Regién Metropolitana, para un total de 54 productores entrevista
dos en informacién de cultivo, informacidn de comercializacién e infor
macidon de precios. Fn la obtencidn de mayores datos de precios deben

agregarse atros 12 aericultores en todas las regiones.

Para los precios de camionero y mayorista se entrevistaron a cerca de
30 comerciantes en Santiapgo, Valparafso, Concepcién, Rengo y Cal era y
se complementSs la informacidn con los registros diarios de ODEPA en los

mercados mayoristas de Santiago.

Para los precios de detallista a consumidor se hizo un muestreo semanal
de 6 a 8 ferias amhuylantes con entrevista a 5 ferieros en cada uno, para
un total semanal de 30 a 40 ferieros y durante 16 semanas comprendidas

entre noviembre 30/81 y marzo 30/82.



Digitized by GOOS[Q



ASPECTOS NE PPODUCCION.

Localizacién de la produccién.

La nroduccidén de tomate de mesa o de consumo directo se localiza
principalmente en las Regiones V, VI y Metropolitana. Hay también
produccidn, especialmente de invierno, en la IV Regién y de menor
significancia en la VIII y en la VII Reegidn, para un corto perfodo

de verano.

No se dispone de estadisticas de nineiin orden sobre &reas y voli-
menes de produccidén de tomate nara consumo directo, Las informacio
nes del presente estudio y de otros consultados, apenas permiten in
dicar que 1la mayor oferta de tomate de este tivo proviene de la V
Repifn, seguida por la VI Reeidn y por la “Metropolitana. En las prin
cipales regiones la produccién se localiza en las siguientes locali-
dades:

V Regidn: Es particularmente conocida Limache como zona de produc-
cién en esta regién, y de ahi surpge ol nombre del tomate tipo "lima
chino”, conocido comerciilmente en todo el pais. También se destaca
Ouillota. Como zona intermedia figura Catemu, que produce tomate pa-
ra consumo fresco y pares agroindustria. Hijuelas y Nogales producen
principalmente para aproindustria.

VI Reeidn: Tradicionalmente la produccidn de tomate de mesa en la

VI Reeidn se ha localizado en Pengo vy de ahi toma su nombre el to-
mate tipo Fenguino’’ que ha imuesto nombre en todo el pafs, por su
excelente calidad. Otras zonas nroductoras tradicionales son Rosario

y Ouinta de Tilcoco.
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En Rengo y localidades vecinas los cultivos de tomate se han hecho

repetitivos en los mismos terrcnos y ello ha ido ocasionando el de
sarrollo de nemitodos que encarecen cada vez mis el cultivo. Como
reaccidon a ello, se han ido abriendo nuevas dreas de cultivo de la
hortaliza mis al norte de Rengo en la VI Reridn, entre las cuales
se destacan Coinco, Nofiihue, Olivar, Machali, Graneros y San Fran-
cisco de Mostazal.

Regidon Metropolitana: Es dispersa, pero en general se sefialan como

localidades mids destacadas a Colina, Maipd, Ouilicura, San Bernar-

do y Pudahuel.

Epocas de Cosecha y sistema de cultivo

La produccidn de tomate para consumo directo se desarrolla por 3
modalidades, que estidn intimamente ligadas a la &poca de siembra y
cosecha.

a) Cultivo Botado al aire libre: Es el sistema m3s generalizado. El
cultivo se desarrolla ~1 aire librs y s8in empleo de tutor para
sostencr la planta‘ tampoco se emplean practicas de poda en la ma
yorfa de los casos. La cosecha se inicia a fines de diciembre y
se extiende hasta marzo. En la V Regidn la cosecha tiende a salir
unos 15 dfas antes que en la VI P2pién y en 1la Metropolitana.

El tomate tipo "limachino™ estf en plena produccidn en enero y

febrero, con inicios en diciembre. El tomate tipo 'rensuino” es-
td en plena produccidn entre enecro 15 y febrero 15, aunque se ex
tiende hasta fines de margo. Fn la VI Repidn, de una muestra de
21 cultivadores Ae tomate, el 43% comenz§ a cosechar a porincipios

de enero y @ltimos de diciembre; el 56% en febrero y el resto 1%
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b)

sembrd tardio para cosachar en abril. La produccidén de la VIII
Pegidn es muy estacion2l y so presenta en fecbrero y parte de

marzo, en la &poca de mayor calor.

Cultivo 2ncoliguado 21 aire libra: Bajo 28tz sistema el tomate
se cultiva con empleo de tutores o sovortes y pricticas de ma-
nejo miAs cuidadosas, incluvendo las podas peribdicas. La plan-
tacidn por Has es mis intensiva y se puade obtener mejor rendi
miento por "a. Por las practicas culturales, por el amticino del
trasolante en las zonas en donde el clima lo permite (V Regidn
princinalmente, asf como nor el uso de variedades mads precoces,
en este tipo dz cultivo se logra anticipar la cosecha en unos
dfas, con reanecto del tipo hotado’ por ello el periodo de cose
cha del encoliguado se inicia a fines de noviembre y va hasta fi

nes de enero.

El tutoraje permite ademis obtener mayor cantidad y mejor cali-
dad de fruto, tanto por las pricticas culturales mas exigentes

como porque el producto no queda en contacto con el suelo como

en el sistema hotado.

Lo més destacable do este sistema es el anticipo de la cosecha

al "peak” de maxima produccién y de menores precios (enero-mar-
20), con’'lo cual sc loeran precios mAs a1ltos para una parte de

su oferta, si se cosecha desde fines de novi=mbre y hasta el 25
de diciemhre soroximadamente.

Nay cultivos “'tardfos bajo tutoraie o botado, que s2 cosechan

en mavo vy junio, pnariodo en qu2 se inicia el repunte en los pre-

cios.
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c) Cultivo bajo plastico: Es el sistema de cuvltivo en invernadero
bajo plastico, con empleo de tutoraje y técnicas avanzadas de
cultivo. Es la produccién de invierno que se cosecha principal
mente desde julio en la IV Regidén y entre octubre y enero 15
en la V Reeidn.

En estudios de casos se comorohd la cosecha de tomate bajo plis
tico segln la siguiente distribucidn. en la V Regidn; octubre
26%- noviemhre 467° diciembre 272 y encro 1%.

Fste sistema es exigente en tecnologia y en inversién; aunque
sus rendimientos unitarios lopran szr sup2riores 21 de los otros
sistemas* tiene costos medios nor Kgr. producido mas elevados,
pero asimismo, la oferta es menor y los precios son los mids al-
tos del a¥o v hacen rentabl= este sistema de cultivo.

En el capitulo IV sc hace un andlisis de aproximacidén de la ren-
tabilidad del cultivo del tomate, con referencia al sistema de
produccidn empleado.

La falta de estadisticas sobra el cultivo del tomate no nermite
conocer la proporcidn de Areas de cultivo bajo cadz sistema. Se
sabe unicamente que la nroduccidén de tomate hotado al aire libre
es de lejos 1la predominante en volumen y 1la que obtiene los pre-
cios mias bajos dal afo, sepin s2 verd en el tema de anilisis de
precios. La produccidn bajo plistico tiene el atractivo de la ren
tabilicdad vor los orecios mis altos tradicionalmente logrados, y
va en ripida expansién, a pesar de que no se conocen cifras. En
la misma V Reeidn se detect2 un importante incremento de las ireas
de cultivo de tomate baio plistico. También se observa tendencia

al incremento en el Area bajo pliastico en la VI Reeién y en la
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1.3

1.4

Repidn Metropolitana.

Tino de productor

El tomate para consumo dirzcto 28 cultivado por productores que
cultivan Areas nequefas, que fluctiian entre 9,5 v 2 Has en nrome-
dio. En la VI Tecidn se comorobd un promedio de cultivo al aire
litre de 1.5 Yas; en la Pepidn “atronolitana =1 Area varid ~=ntre
1/8 de Ha y 2 Has. con excenciones de Areas por encima del rango
superior® ¢n 1la V Pepion el promadio al aire libre puede situar-
se en 2 Eas, aunque en esta repidn h2y cultivos grandes que pueden
llepgar hasta 19 Has.

El cultivador de tomate cs en gen2ral una parsona de experiencia
en ese cultivo' en nuestra encuasta cerca del 109 de los casos sc-

#ald experiencia de varios »fos 2n esz cultivo.

Costos de produccidn

Fl presente estudio se circunscribidé a la comercializacidn y, por

lo tanto, no profundizé »n los estudios sobre costos de produccidn.
Mo obstantc, se 2studié un reducido nGmero de casos para conocer
hasicamente los costos diractos de produccidn, =establecer una com-
paracifn con los precios recientes al productor v dar paso al plan-
tcamiento de cdlculos de rentsbilidad en el cultivo, segin rangos

de costos detectados.
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CUADR) R° 1: PESUMFN DR (NSTOS NDIPRATOS NF PRONMICCION DE TOMATE
BOTADC TEFEPENCIA: V Repidn

ITEMS $/Ha.
Preparacidén de suelo 6.400
Mano dec Obra (127 jornadas a § 280) 52.360
Insumos 23.784
Jornadas animal (3 J.A.) 6900
TOTAL 23.144

Rendimiento en producto comzrecializahle: 30.000 Ker./Ha (el rendi-
miento total puade llegar a 4N 79N Kgr. pero todo no es comerciali
zable).

Untre las distintas regiones no hay variaciones sustanciales en los
costos de produccidn. Fn la VI Reeidn ol monto nor Ha. zstuvo en al
rededor de $ £1.07N. En la Regidn Metronolitana un item de costos
que no es comparable con las otras regiones es el de riego (ej. Co
lina.) Este puede variar desde una cuota anual de $ 4.020 Ha. (cos-
teable por varios cultivos) hasta riepo con agua de pozo con costos

de $ 399 hora.

Las mayorcs diferencias pueden estar en el costo de la mano de obra.
En la VI Repién se considerd mano de obra a $ 230 la jornada y en

la V Regidn 2 $ 280. Fn la Regidn Metropolitana se registran costos

de jornada hombre desde 3 210 hasta $ 350. Zllo dificulta el cflcu-

lo del costo de es2 item, que es uno de los mis immortantes. Es cri-
tica la variacidén en el periodo de cosecha, en donde, dada 1la mayor

demanda por mano de obrn apgricola (enero-marzo) y el corto perfodo
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de recoleccidn, el costo por mono de obra se dA=fine por el costo
de oportunidad. Do las 187 jornadas homhre del cultivo, 120 co-
rresponden a la cosacha y son las aue pucden presentar mayores va
riaciones. Esto cs 28nacialment2 critico on cultivos altamente pe

r2cibleas como los porotos verde v granado.

Un costo directo de $ %3.144 por Ha, y rendimiento de 30.000 Kgr.
para mercado, dan un costo de Kgr. de $ 2,77 aproximadamente. Se
observaron cultivos con rendimientos hasta de 59.000 kgr. comercia-
lizables, con mayores costos totales, pero que en definitiva pueden
presentar rangos de costos directos de alrededor de $ 2 a $ 2,50

ker.

Este astudio no avanzd sobre otros costos genarales (administracién,
contribucioncs, mantencidn de canales y derechos de agua, etc.),

que varisn de un sector a otro- tampoco sobre el costo del factor
tierra. ®studios puntuales calcularon an otros $ 5.700 aorox. por
la. los costos generales, o sea, § 1.17 mis nor Xer. Tampoco se hi-
zo c?lculo de costos financicros, excepto para usuarios de Indep y

el monto no supera los 3 300 por Na., o sea., algo menos de 1 ¢ por

Ker.

Como resumen de costos nara efectos del presonte documento, se con-

sidera un costo tntal por Xgr. de $ 2.95, nroducto sin empaque.

A los costos directos habria que aerzpar el costo del empaque, na-

ra aquella produccidn cue sc emhala en cajas d2 13 a 14 Ker., las
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cuales no son recuperables para ol productor. La caja tiene un cos
to de $ 15 a $ 20, lo que representa un costo adicional de $ 1,59
en kilo de tomate. ¥l tomate que se vende en caja de 18 kilos no
tiene ese recargo, pues la caja es suministrada por el comprador ma
yorista. El tomate se comercializa empleando ambas cajas, segun el
destino de la produccidn. %®n énoca de escasez prima la caja pequeiia
de 13 Ker. y en &poca de abundancia cs sobresaliente la de 18 Kgr.
de contenido.

En los casos de venta en caja de 13 Kgr. ol costo directo se recar
ra en $ 1,50 por Rer. (costo total de 3 2,95 + 1,50 = § 4,45 Xgr.).
Por lo menos el 507 Ael tomate se vende 2n caja de 13 Ker.

En ol capitulo IV se haran punteos sobrea rentabilidad del cultivo,
gsepin sistemas de explotacidn v nrecios de mercado.

Fn cuanto a la otra modalida“d de cultivo, <1 tomate tutoresdo o en-

coliruado, reristra los siguicntes costos directos de produccién.

CUADRD N° 2: RES'MEN DE CNSTOS NIRFCTOS DE PROWICCION DE TOMATE
TUTOPAD) RFFEPWNCIA V REGION

ITEVMS $/Ha.

Costos directos

Jornadas homhre (295 a § 267) 76 .795
Jornadas tractor (1.5 a § 6.729) 10.180
Jornadas animal (4.3 a $ 400) 1.729
Insumos 50.025

Subtotal 137.9290

Otros costos (indir~zctos)

Contrih., Arua. adcidn. 3.645
Intards 177 (197 meses) 19.53%8
Suhtotal 23.1923

CNSTO TNTAL 1A1.1723

Pandimi~nto en producto comarcizlizable: 38,7020 Xer.
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Como se observa, los mayores costos en este matodo de cultivo es-
tan cn la mano de obra y en los insumos. En este caso se emplean
285 jornadas hombre contra 187 del sistema botado. En insumos, el
mayor item de costos se debe a los tutores o ‘coligues”, que alcan
za a2 § 10.0NN, una amortizacion de la madera en 4 anos. Otro factor
de costos oue nuade variar seeiin la técnica de cultivo empleada es
el costo de 1la s2milla, que en 2ste caso corresponde al uso de hi-

brido con un costo de $ 21.709 por los 390 gramos utilizados.

Los costos onromedios por Xer., se calculan en $ 4.24, que son nive-
les superiores al costo d-l tomate botado. Mo ohstantz, dcbe consi-
derarse que el tomatz tutorado sale on prriodo de primores, con ma-
voras precios de mercado por otra parta; 21 porcentaje de tomate
de orimera calidad es mayor en el cultivo ~ncoliguado que en el bo-
tado. Debe agregarsa tamhién 2l costo por empaque $ 1,59 Kgr. por

uso d2 caja de 13 Xer.

Los anteriores costos podran rehajarse on lo relativo al IVA paga-~
do vor insumos. ¥n los costos del encolicuado el IVA pagado es cer-~
cano a 5 19.900/Ha, lo cual afecta los costos en cerca de $ 1,50

Ker.
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COMERCIALIZACION

Destino de la Producciodn

A pesar de 1la limitacidn antes secfialada de la carenciz de estadisti
cas, se puede establecer oue ¢l principal mercado de destino de 1la
produccidén de tomates dr las Regiones V, VI y Metropolitana eg San-
tiago. La produccidén de la VIII Regidn se destina a los mercados re
gionales (Concepcidn, Valdivia).

La produccién de 12 V P2gifn tiene como destino nrincipal a Santia-
go, Valnaraiso y al mercado regional de Calera: a su vez este Ulti-
mo mercado redesnacha para las Prgiones del Norte y para la propia
V PRepidn.

La produccién de la VI Repidn se canaliza hacia Santiago, hacia los
mercados de la misma regién (Mancague y Renro) y en direccidn a los
mercados del Sur (VIII v IY Repionns). Los mercados resionales de
Rancagua y Rengo radespachan a Santiapo y al Sur parte de la produc
cidn.

La produccidn de 12 Teeidn “Metropolitana se destina de preferencia
a Santiago.

En 12 oresente temnorada 81/82 una narta de la oroduccidn de tomate
de consumo directn 8z canalizd hacia 1a industria, nara suplir fal-
tantes en la oferta de tomatz para industria. Esta fue una situacidn
coyuntural que rara vez se prescnta, dado que los nroductores v la
industria hacen contratos de¢ siembra y de suministro, oara cubrir
los requé;imientos de la industria. Los nrecios dz2] tomata para in
dustriz2 usualmente estin nor dzhajo del nivel del tometc de consumo,

v por ello s6lo se enviaron 2 la industria excedentes y calidades
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inferiores del tomate de consumo directo ($ 2 a 2,50 Kgr. de toma
te para industria, frent~ 1 $ 4 v § 7 por tomate de menor calidad

para consumo directo).

Canales de Comercializacidn

La produccidén de tomat~ de las distintas zonas »nroductoras, se co-

mercializa a través d=1 sistrma que ilustra el Grafico N° 1.

Segin el esquema, la comercializacidén tienc como eje al Mayorista-~
Consjgnatario, nor cuyas manoe pasa mds del 907 de la produccidn
comercializable. Fste sistema tiene la conformracién tipica d2 um
sistema centralizado de comercializ2cidn, con concentracidén de la
oferta a nivel del Mayorista y con dispersidn en los niveles del

oroductor y del detallista y consumidor.

El cenal d2 conexidén mAs usado nor =21 productor 28 a través del

camionero, qua es aconiador rural que conecta centros de produccidn
con mercados mayonristas® 3sto «c lo prevaleciente en esp2cial para
productores no organizados y para los mAs alejados del marcado na--

yorista do Sentiaro.

La conexién directa de nroductor con <l mayorista o con los con-
signatarios es menos usada que la »nterior. a excepcién de los nro-
ductores mis organizados y de los situados en mejores condiciones
de acceso al mercado Az Santiago, como son los de la Resién Metro-

politana,

Son mayoristas los comerciantes aue manajan volimenes al por mayor
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GRAFICO N° 1: CANALES DE COMERCIALIZACION DEL TOMATE

DE CONSUMO DIRECTO.
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en 1la Feria Lo Valledor y consipnatarins los agentes de comercia-
lizacidn aquz actian =n los remates da Lo Vapa de *fapocho, en repre
santacidn de los productores. Fn realidad, estos Gltimos tienen do-
ble actuacisn, como consignatarios a comisidén por venta en remate
y como mayoristas. en la funcidn de compra y venta asumiendo ries-

gos por cambios en los precios y otros riesgos dcl mercado.

A nivel de regiones. los canales de comercinlizacidén presentan mo

dalidades aues se pueden verificar en los sipuientes graficos.

Comercializacidén en la V Pegpidn

En la V Repgidén es prevaleci~onte el camionero en la funcidén de trans-
fercncia de la produccidn hacia los mercados mayoristas y detallis-
tas. Fn el acopio rural se descmpefan también las orpanizaciones de
productorss para la comercinlizacidn, que alin se encuentran en un
estado incipiente. Las mAs conocidas en mancjo de tomate son: Coovnc
rativa Cerrillos Ltda., en Catemu, Cooperativa Apricola de Limache
Ltda. (Conali) y Agrotomaton Ltda., de Limachz. Las dos primeras
prestan servicios de comercializacién desde el acopio hasta la en-
trepa del producto al consignatario en 1la Vega Central. (Grifico

N° 2).

Su particinacidn permits un ahorro de 1,75% en 1a comisidn nor re-
mate nrestan ademAis otros servicios comn informacidn de nrecios y

venta Ae materiales para emhalaje.
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GRAFICO N° 2: CANALES DE COMERCIALIZACION DEL TOMATE
DE CONSUMO DIRECTO EN LA V REGION.
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Agrotomaton 28 una orgsmizacidn d: oroductores que presta servi-
cios a socios y 2 cultivadores no socios. Presta los servicios de
clasificacidn y empacado en su centro de acopio (Packing) y bisque
da d2 mercados, llegando incluso 2 conectar directamente con los
suparmarcados, ofreciando productos clasificados y empacados espe-

cialmento,

Corercializacidn en 1la Pepidén Meatrooolitana

De acuerdo con =2stz esquem2, los nroductores emplcan en muy pocos
casos 2l ca2mionero y venden directamente ¢n los mercados mayoris-
tas de Vallaedor y La Vega Mapocho o Vega Central. en razén de la

cercania a los marcados y al mayor acceso = la informacidn de pre

cios y mercados sobre lo cual se comentaria mas adelante.

Los oroductoras qua venden directamante en Valledor, conactan con
el mayorista y con los detallistas (fericros). En este ultimo con-
tacto, el productor al vender direct2mente 1 datallistas 28td con
piticndo con el mayorista. 21 ofracer volimenes variabla2s y conce-

der pracios mids bhajos quz los del mavorista. (Ver Arafico N° 3).

Otros pnroductnres, 2snccialmente de laas carcanias de Santiago (Mai
pii, Pudahunl, Ouilicura), venden yn sea on Valledor va en la Veen,
en esta ultimo denositando 1la rroduccién al consignatario. Estos
productores logran vender tanhiZn en @1 predio ya sea a mayoristas
como A los oronios ferieros. Fstos ultimos acuden de predio en pra-
dio con ayuda de carrcta o automotor anrovisionindose de las horta-

lizas que comercialicen al dia siguiente. La venta 2n predio os mis
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GRAFICO N°® 3: CANALES DE COMERCIALIZACION DEL TOMATE

EN LA REGION METROPOLITANA.
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frecuente en periodos de escasez y s2 reducen sus posibilidades

cuando 1la oferta satura los mercados mayoristas y caen los precios.

Los productores mas alejados, como los de Melipilla venden tanto
en los mercados mayoristas de Santiago como en el de San Antonio.

En este Ultimo conectan con mayoristas y con detallistas.

Fn la Regidn Metropolitana los productores dependen menos de los

mayoristas de los mercados Veea y Valledor nara canalizar su pro-
ducto, en relacién con los productores de la V y VI Regidn, al te-
ner la alternativa de colocar narte de”la produccidn directamente

con los detallistas. Sin embargo, la mayor cantidad de la produc-
cidn aiin se vende 2 través de los mayoristas y los precios de to-
das las transacciones estan fntimamente ligados a las cotizaciones

de los mercados mayoristas.

Comercializacidn en la VI Repibn

La produccién de tomste de la VI Reeifn, sepiin lo muestra el esque
ma, se destina en una alta nroporcién nara el mercado mayorista de
Santiago, por intermedin de camioneros. Los mercados regionales de
Rengo y Pancaguz captan una menor parte de la produccidn, tanto pa
ra consumo regional, como para ser redespachada a Santiago o a los

mercados.

F1l mercado de Reneo es un mercado regional de acopioc, especialmente
hortfcola, que funciona en la temporada diciembre-marzo. Acopia la

produccién de los alrededores de Rengo y actila con la presencia de
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productores, de camioneros locales y de camionerons interregiona-
les, cstos Gltimos para abastecer a Santiaen y.a los mercados d=1

Sur, en esvecial a Concepcion.

En un acinite especial del presente estudic, se hace un andlisis
mds detallado de las funciones qu» cumplen los mercados regionalas

de ncopin de Rengo y Calera. (Grafico N° 4).

En un resumen general de destino de 12 produccidn de tomate de
las tres regiones, se puade ngrepear que zl mercado pradominante en
Santiago, el cual es mercado consumidop por una parte y por otra
parte roabastecedor de los centros intzrmedios de consumo en las
propias reeiones nrnductoras y zn los mercados consumidnres del

Sur.

Los productores de la V y de la VI Pepinnas propenden por la ven~
ta del tomates en el predio, en casns que suneran al 59% de lcs pro
Auctnres. Los de 1a Regidn Matromnlitana propenden por la venta en
los marcadns de La Vaea a trayés de consignatarios o em Valledor a
través de moyoristas y do detallistas. La excepcidn es la venta en
pradio. En esp=cial los productores de Colina acuden 2 Valledor,
pucs han desarrnllado un amplin conociriento de ese mercado, y es
frecuente que se orecanicen on erupcs d- 2 5 3 para fletar un ca-

midn y reducir los enstos unitarios de transnorte.

Entre las maycres limitantes del nroductor sara vender directamen

te en los mercados mayoristas (adaris de otros factorzs con~ el
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GRAFICO N°® 4: CANALES DE COMERCIALIZACION DEL_ TOMATE
EN LA VI REGION.

TN

. - CAMioNERo | SANT‘TMO j——im«usms ‘
PRoDOCTOR, ] FZ:," Consomipe)

. MERCADO >4 DETAWLISTAS
' RENGO CARRETERAS
.L ---------------- LY
' |
e e e e é ........... J
- Hegg_iuos
SLUR

(——) Flujo Principal

(---=) Flujo de poca Frecuencia



Digitized by (;00816



- 18 -

tiempo exigido, el desconocimientn, riespos de papo, eotc.) estid
el transporte del products. Tl cami’Sn que hace el flete cobre por
2@l cupo completn y no por caie transocrtada. Bn pl2na producecidn,
un agricultor ﬁrncura cosechar el cupo de un cemidn, si recolecta
mds, el excedente generalmente lo piarde pues no puede contratar
otro camifn para un volumen pequafio. For ello 2 veces se pierde
una parte de la cosacha, aqualla aue excede el cupo del camidn.
En Zpoca de menor produccidén. ocurre gue la cosecha del cultivo
medio (1-2 Yas) que se hace 2 2 3 veces por semana por 2xigencia
de 1a maduracidn de 1la hortaliza, no cubre el 100% de capacidad
del camidn y por ello se elevan los costos unitarios de transpor-

te.

Da z2sta manera, el accesc al medin de transporte en ccndiciones

P - - -
econdmicas es uno de leos nrincinales factoras quz un productor de
la Repifdn Metropolitana tiena en cuenta nora sus decisiones de ven
ta en cultivo o 2n =21 marcods mayorista. N2l transporte depende
tarbién 1la positilidad de raducir las nérdidas nor sobremaduracidn
dcl tomate, que sa perciben considerablas, aunque no se cuantifica

ron en el present= cstudio.

Los productores de hortalizas mAs solventes procuran disponer de
un camién propio, para llerar al mercado on forma onortuna. Otros
productor2s buscan asociarse circunstancialmente para recolectar
el mismn 4%a y fletar un sclo c2midn. cuando individualmeonte no ha-
cen el cupo de un medin de transnorte. Sin embarpo, esto 28 comple-

jo y es una asociacifdn pasaieras v A3hil, pern seria un principio



Digitized by GOOS[Q



2.3

2.3.1

- 19 -

de orpanizacidn, pues el facter transpart2 cs uno de los mayores
limitantes para la decisiones de mercados y 21 causante de gran-

des pérdidas.

Mansjo vost crsecha

Seleccidn

El tomate para consumn fresce es una de las nocas hortalizas que,
pcr exigencia del mercado y en cesovecial de 1la demanda mayoritaria,
debe ser sometido a una s2leccidn en la que se identifican no mis

de 5 categorias: extra, la., 2a., 3a. y 4a.

Los criterios de scleccidn tradicionalmente han sido referentes al
tamofio y, especificomente, al diimetro ecuatorial del fruto: no exis
tiendo ailin estandares nacirnzles de clasificacién para este produc
to. Fsto, sumado 2 la sustitucifn de variedadss del tipo ’limachino”
(de mayor tamafio y achatade) por variadadzs “radondas lisas™ (de ta2
mafio medin); ya que tien: mayor aceptacidn por narte de los consumi

dores, contribuyen a distorsionar los criterios de calidad.

Otro factor de distorsidn es la costumhre de "mezclar’ calidades

y/o estados de midurez Adando comc raesnltado un producto que, envasa-
dc y clasificado, obzdecz a la calidad qua le corresponde, pero al
ver su contcnido total s2 nota clarament= que en muchas ocasiones son
rellenadne dichos anvases can Acsache, 1o cual deprecia 21 producto

total (envase o carg2).

Por lo comin las tAcnicas 42 scleceidén enn ~factundas en condiciones

nrecarias y sin considerar riespos de contaminacisniconcfrutos enfer
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mos que corresponderian a desecho.

Embaladia

El tomate para consuao frescn se ombala en cajas de madera de 14

Ker. (con un nroredio de 12,5 Fer. neto). Fste sisterma sc usa prin
cinalmente en tcmate orimor y, on mcnor nroporcifn, en tomata de
plena temporada.

Otro envase usado magivament2 nor los productores es la 'bandeja
3/4” (con un promedio de 18 kor. nato), el aue se utiliza nara to-
nmate dc nlena temnorada y tardio. Fste envase, a diferencia del an
terior, es retormable, ya s2a propiedad del apricultor o del comer
ciante. De no contar 2l comcrciante con ~nvas= debe cancelar este

valor al productor.

n el canal de comercinlizacidn mds moderno de 1la regidn donde par-
ticipa "Agrotomaton’, el producto, den:ndiendo de sus caracterfsti-
cas y las del comprador, es ambalado eon los siguientes tipos de en

vase:

a) Caja de cartdn e 10 ker. neto

b) Cajita femiliar de 3,5 ker. neto® la cantidad de nroducto emba-
lado en este sistamo va de acuerds a los nedidos esoecificos de
los Sunermercadnsg,
rst2 envas2 fapiliar puede szr A2 madzara ¢ cartdn, habizndo te-
nido cn esta temporada mAs Sxito el de cartsn.
Estns 2 tipos Az cnvase llevan impresiones que coarantizan su ca
lidad y orieen, nrificius mar» vontilacidn de 1los frutos y ori--

ficios 28naciales nara manillas,
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c) Caja de madera de 14 kgr. (12.5 kpr. n=to), también llamada “ca

d) €aidn savern de 15 ker. noto: 21 cual es retornatle v gencralmen

te se utiliz2 nara Supermercados (lo eompran con ‘relleno’, sin

Y

auc 2sto significue diferencias en las calidades cstablecidas) o
camioneros qua compran zn cl misms nacking® (Limache). Este ti-~
po ce envase nn 28 el mAs usado, sino que el primers que se ha

mencionadn: 1a caja de cartdn de 19 kor,

Es importante hacer notar aue ‘Agrontomaton’ por sus t@cnicas de ma
nipulen del producto (lavado, Adesinfeccidn, encerado. seleccidn y
empaque tipificade) s51n acerta variedades 'redondas lisas” y fir-
mes: caracteristicas aue cmplen las varindades hibridas y Early
pack; especialmente esta dltima nor su firmeza.

Todas z=stas cxiponcias 2 innovaciones 2n materia de envases nonen
el nrcductor ofertado nor esta emprzsa en un nivzl nrivileeiado con
resnacto al tntal del tomate en el marcedo: 2s asi como la conquis-
t~ de Aif:vrentes seermmtos 4dcl mercadn le ascenra un &xito comercial
que rasulta cvidente nn los pracins obtenidns 1l nroductor y de don
de 1a emprnsa decid2 una vartc importante de sus canancias.

Los cnvases tradicionalzs para 21 mancio del tomate no han sido
confaccionados nars o2l maninulen d2 un producto tan neracible como
el tomate y por simnla ohservacién se comprucba qu2 una pronorcisn
importznte de las nérdidas nost-cosecha ca el tomate, se originan

en el envase inanroniade.






Andlisis d= Precios

Pracios Histdricos

Con el fin de toner una visién sobre 21 comportamiento del merca
do A2l tomate. s2 acudid a las estadisticas cxistentes en ODEPA,
las cuales se rofizren a los orecios ¢n los mercados mayoristas y

a los voldmenes de la hortaliza, ofrccidos en Santiago.

wgtadisticas dz Precios

En el cuadro MN° 3 se resumon los precios ponderados del tomate,

on promaedios mensuales en valores reales, d2 todas las calidades,
repistrados en los distintos mercados mavoristas (pracio de venta
dzl mayorista) A~ Santiaro. "n el cuvadro ¥° 4 s reeistran los vo-
l{imenes de oferta mensual d-1 tomate, todas las calidades en los
mercados “o Santiapo. "1 {iltimeo cuadro es nroducto de una muestra
diaria que rceistra Adurante 1 1/2 hora la llegada del tomat: a los
mercados mayoristas 4e Lo Valledor, la Vaea Manocho y la Vega Po-
ni~nte. Ts nor lo tanto un mucstrzo con validez estadistica, aunque
no refleja la oferta total Aa tomate de los 3 mercados de Santiazo,
sino la 1llecada »an 21 pariodo dz mayor afluencia, (3 a 10 1/2 A.9).
Nuada evcluida la lleeada -1nl producto a otras horas distintas al

neriodo d~1 muestrzo.

Los datos Ao los cuadros ¥° 3 y ¥° 4 nermiten detorminar la esta-~
cionalida? de los oracios Acl tomatz y d2 su ofarta en los mercados
nayoristas de Santiaeo, como una muestra qua s2 considara sufici»n-

tament~ represantativa nara el marcado de la cavital;ccon ‘orienta-
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cidén nara los demas rarcados A=l tomate o2n 2l c2ntro y en el Sur

dal oais, tomando -n cusntz -1 liderazeo que 2jorce Santiago coro

nrincinal m-rcado horticola 42l pnais.

Fstacionalidal de la oferta y de los pracios

El cuadro N° 5 rasumz los cadlculos sobre indices d= estacionalidad
d2 los nraciecs y de los volimznes d» oferta dol tomatz (todas las
calidadas ponderadas) ~n Santiago, nara un pariodo de anilisis d=
£ atos (197f-17°1). Tste sistema permite conocer y medir, en t3rmi-
nos relativos, 12 variacidn en los nrocios y en los voliimanas que
se nresentan en los mercadns en neriodos mensuales v establacer

'

patron~s de canmbtios aue se Lasan ~»n los antecedentes histdricos c¢al
periodo se3alado.
CUATPO NM° §5: INNICFES RSTACIOMALFES "% 1S PREZTNS Y NE VOLUMENES

R

JFERTADIS ™E TOMATFE TIT WL “MRCANO MAYORISTA DE SAl-
TIAMD -~ PERINT)D 107¢ - 1991

AT INDICFE NS PRECINS IINICE DE VOLWMEAES
% %
Fncro 56 309
Tabraro 32 156
Marzo 51 113
Abril 45 64
Mayo €1 33
Junio 43 21
Julio 127 25
Aeosto 148 27
Santiombra 1Ry 35
Octubre 165 €4
Movicabra 145 39

Diciembre 07 263
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Llavados a renrzsentacidn en el erafico N° 5, se obscervan dos cur
vas onu-stas, la <o los voliren:s 3e ofcrta y la de los pricios na

voristas.

Como eomplzmento del cuadro 1° 4 y nara efcoctos de andlisis del
cualro ° 5, s2 2lahord el cua‘ro ¥° & qua contiene los porconta-
jes medios mensuales del tomate ofrecido on los mercados mayoris-
tas ‘> Santiaco (proucto de la musstra diaria Ade 1 1/2 horas Ao
conteo <n los mercados %ayoristas).

Nael erafico y = los cuadros 4 v 5 s concluve que =21 mercado d=l

tomate se caractoriza nor contar con tres neriodos muy definidos,

a sakor

a) Ciclo de nr-cics haios y 2 mavor oferta. (Considerando precios

bajos las cotizaciones qu2 caen nor debajo A:1 nromndio. E1 nre
cio medio Ael neriofo Ae analisis 1374-1981 fue de $ 243 por ca-
ja de 13 Yer. netos).

Tstz periodo eomnran’e los rases ¢2 cnero a junio inclusive, y
rrunn 21 59%.5% Aa la ofarta muestrzada en los mercados mayoris-~
tas 42 Santiapo, Cuaidro M°® 5. Tsto neriodo corresponde a la co-
sacha Aec tomat~ tivo “hotado al air» libre’ y narte del tomate
tino oncolicuado . los procios mas bajos 2l a%o son los del

54.2% A2 la nroducciodn:

~eriodo 2nero-akril. cn 21 cusl fluye ol
este motiva caitas A~ oracios mie llcean a un extremo de 60%

npor dekaio ‘e la media Ao los S avos.

b) Ciclo de nracios altos y 2 menor ofasrta. Se refi:re a los muses
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CU“TPO ¢ < NISTPIRUCINT PORCTITUAL MTISTAL MW 108 VALUMTISS DL
TOMATRS . TOPAS TAS PALIDANRS  TRAMEAMAS T71 LIS WSPCA
\‘_f‘.(_‘ ‘.'__\AY-‘)".I("'!\“‘\{" ')"‘ Q ﬁ‘."”‘-\'! A..ﬂ‘f\ . —

PPAMENTAS N[ FRTIATN 1777 o 191 PAPADITAJEG -

e ™ n lal A n /) <
e TITAL, V. anen LY VAL V. POIITITE

TNTRN A 17217 1. 2,2
TRNRTT) 129 3.° 7.7 1.4
o0 n € 1,3 5,2 1.1
‘."_’”I'ﬁv 5 % 2.7 2.4 1,7

MAYD) 2,7 1.2 12 2.3

JUIIN 1. ~ b 1.1 a1

TILIN 1.1 2,4 ~ a1
ARG3TH 15 A5 1,7 n.s
SEPTIT =P, 1.9 n.7 n.° n,4
ceTatn ! 1.4 2.2 ns

IOVITHRTRE ~7 2.8 41 2.1

NLAITMERT 24,1 11.4 n.0 3.9

TIT'L 19,7 40,15 £7 11 12,74

TITNTT: Tlaboracidn de este estudlin, con hase an el “uadro 1° 4,
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con cotizacion s mor uneima 21 wrecin arocdio al neriodlo
analiza?o v corresponia a los meses 42 agosto a noviembre in-
clusive. Se trata ea qenéral A2 la cosacha 4e tomate cultivaido
htajo nlistico 421 nort=a Jdel pais v Ac 1la zona central: comoran-
d» asimisro la oferta Ae tomstn 42 1a I Peeidn y otras -el nor-
te, que llzga a Santiz2eo cuando el nivel Jde nrecios es lo sufi-
ciant~ment2 alto como nara cubrir los costos de comarcializacion
22842 esas reesiones. E1 'pes™’ S’ la curva sz raegistra en sep-
tiemhr~, mes qun ofrece séle ~1 1.2% Ae la oferta anual para

Santiago. Fn todo el ciclo d= pracios altos, sc ofarta a Santi=-

go 21 17,57 ~2 la rnuestra 2nual.

CTiclo de precios medios. Fste os noco dzfinido y es en raali-

dad de transicidn. S2 refiers al mes dz diciembre. que tienc la
caracteristica “e conenzir con orecios altos (dGltimas cosechas
kajo nlastico y cosccha e tomatz encoliguacdo y primores temnra
nos) v terminar con nraocios hajos, 21 —~arecer 21 inicio de 1la
cosacha en pleno e tomate botadn. W1 volumen ofertado en liciem
bre a2s el 247 .1 anual y los precios del mes cn »nromedio, se

acerca al nivel m~'10 anual “el reriodo estufiado 1976¢-1931.

Para una mejor comrensidn cel griafico N°® 5, s: parte de la re-
farencie ‘¢ aque la racta en 1077 sedala, por una narte el precio
nrormadio poncera“o del tomate en el neriodo de anélisisv 1276~

1281, el cunl es “c S 243 nor caja e 13 Ker,. venta J2 mayoris-

ta en Santiaco. Por otra narte, el 1097 represonta el promedio

mensual A2l volumen dz tomate transado en losYmétc24os’ mayoris~
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1

tas de Rantiapo (linca mint2a2 A2l grafico), =n 2l neriodo dz
anialisis 1276-17"1: cste nrome-io mensual es de 280,832 cajas

de 13 Yer. c/u.

Fn la curva de precios poremos ver dos extremos. El extremo mi3s
hajo en febrero qua ti-nc indice de 38, el cual anlicado al nre
cio medio, significa que en ese mes el rrecio nuede estar alre-
dador “e $ ©2 la caia de 13 Kor. Fn 21 extremo mids alto de la
curva Ade nrecios, con indice “de 1R1 en el mas de saptiembre,
anlicado dicho Indice al precio medio Jel periodo, se estima 2l
precio del mes en $ 440 por caja 12 13 ¥pr. En consecuencia, los
extremos de los precios en el mismo a%o, nueden variar hasta en

4707,

En la curva de los voliimenes s2 ticnen 2 su vez dos extremos: el
extreamo inferior en junio, con indice 21, quz aplicado al volu-
men medio mensual del periodo an anilisis (280.832 cajas de 13
Ker.), sirnifica que en esec mes se nueden ofertar alrededor e
59.007 cajas. Fa ol extremo sunerior. en el mes de enero, con
indic~ de 39¢ v anlicado al promzdio monsual, sc llega a calcu-

lar 1a oferta A2l mes an 871,999 cajas.

La mayor oronorcidon de 1la cosecha anual A2 tomata de consumo
Airccto se comercializa en ol ciclo de »recios bajos: es decir,
qu> la presencia Je la cosacha en corto y marcado periodo, sin
nosihilidad Az almacenar excedent»3, gonera una baja acentuaila
de precios. Epn nlena cosecha. en los meses de enero y fcbrero

s2 lleean a rzgistrar bajas de nrzcios al productor a niveles
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qua ruzdem roncy tn ~aliero l1a ronatahilidad el cultivo. En
nréximos acfnites sz verd on “etalle los nrecios scmanales encon
trados ¢n 12 raciente temporada 1272 y s2 har? una confrontacidn

con los costos r'e produccidn actualizacos.

La cosacha e tormate en varano ha sido histdricamente “‘excclen-
taria’, consicerando la capacidacd e conmpra del mercado, y los
productores saben d2 las escasas nosibilidadas -Ac hacer rentablc
el cultivo en cse seriodo. Sin ~mbarso. =21 agricultor tradicio-
nal nersiste en 1a siembra para esa énoca, nor cuanto la inver-
8idn »or Ja, y los riesecos 1oronémicos son bajos. Los agriculto-
res “junrecan’ cada afo a 1a rrobahilidad de que los precios 'no

sean tan bajos’ y ol cultivo resulte algo rentahla.

Con refarencia a los anricultores de la zona central, un sector
de los mas rrdereros nronande nor salirsa Ael ciclo tralicional

“::'ri"’

de cosacha. enaro a narzo v sierbran orimores temprano’ o
moras tarAios’. Los -~rinor~s tomoranos sz nueden loprar en sac-
tores con clim~s menos frios v gin heladas: adermas earpleando
ticnicas como 21 encoliguacdo. 2lpunos “ro“uctores buscan antici-
parse al “4:sarrolio de 12 nlanta emplzando t3cnicas tales como
1a hachura del somill:ro madiante siarbra “iracta e la semilla
el tomate on tierrra “entro e la holsa ;l3stica, localizada és-
ta bajo ~lastico. Fl nroluctor <o 1la zona central quz nuede an-
ticinar ¢l trasnlante y superar otros oroblemas técnicos, pusda

asrirar 2 ohtenar nrimores tampranos salinsndo al mercado-a fines

de noviemhre, &roca aun 2 nrecios 2ltos como lo sefala el gri-
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fico I1° 5.

Los aericultores gue cultivan 2n »rimor tardiz2 Adesarrollan ol
cultivo a fines 2» varano v an otorfo. corriendo serios ricsgos
de elima, con 1la exmectativa de salir al mercalo en mayo y ju-

nio &noca dec inicio de recureracién Je ~racios.

Los prosuctorcs mas tacnificados son los que cultivan bajo »lis-
tico y las siemhras se programan en funcién 42l mercado y e los
nrecios. La inversidn nor Ha. es considerablemente mis alta, 1o

mismo el costo unitario nor Xgr. no obstante, como lo senala

el prafico N® 5, el horizonta de los nrecios altos es halagador

y las expectativas ‘e ganancia son consi-“erables. a pesar e

los altos riesros y 12 exieente administracidn de un cultivo

hajo nliastico.

Prncios actual-s.

Fl nresente cstir'io reccrid informacidn sobre los nracios recibi-
708 ror 2l pro‘uctor, mediante ~ncuestss a2 los rismas en las Pa-
riones V, VI y Matrepolitana an 21 neriodo diciembre/%l-marzo/@2
(Cuacro 1° 7). A fin de calcular los mireenes A2 comercializacidn,
82 haca una comnaraciim cde -ichns nracios con los ragistros de
ONEPA sobre cotizaciones mqyoristas 2n Santiago. y a su vez con
nracios el Actallista al consumidor, obtenidos mediante encuestas
de e¢sta investipacifn cn una nuestrz scmanal de 6 a 8 Ferias an

Santiago (Cuadro N° 7).
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QUANPH N7 PPECINS PECIRINNC PAP WL POATISTOP TE TOMATT DE PRIMUTA
CALIDAN ™1 ™1, Pr2IN™) DICTTV™PE /31-MARZO/R2,
S POM CAJA MF 12 vav, RS /I, VALOPTS NOMINALES

SEMANAS I eCINT VI REAZINN o, METPOT,
(Pueste Predis) (Puesto Protic) (Puesto Santinpo)

Nov.37-Dic. 06/71 370 250 1)
Dic."7-Nic. 13 277 250 1)
Dic.1l4-Dic. 29 232 270 1)
Mec.21-Ne. 27 2135 2A0 1)
Nic.2%Ene. 23/ 147 209 283
Ena.04-Fne, 10 2¢ 120 209
Tna.11-Fna. 17 £1 109 13J-144
Fn2.18-Tne. 24 75 33 108-123
Ene.25-Fne. 34 100 32 58~ 83-10§
Toh,N1-%eh, N7 125 99 856-105-123
F2b,28--Feh, 14 112 &8 87-123-158
Feh.15~Feb. 21 19 &N 108-120-139
Tebh.22-Foh, 28 o4 23 108
tar,.Ml-Mar, N7 14 a9f 168
Mar.N2-Mar, 14 104 69 1017-150
Mar,15-Mar. 21 6" M 109-129
Mar.22-ar, 27 1nn 1) 1997-120

1) Yo so nhtuvo informrcidn on estas semanas.

Los ~atos 21 cuadro antzrior., son los ~recins ra2cikidos nor el pro-
ductor nueste en el Pradis, en 2l caso "2 1a V y VI Raeiones. Fn 1la
Paoidn Metrosolitana, se refinre a nrocics recibiins »or el proluctor
nor el tematae nuasto en el Mercado Lo Valladnr, coasiderando la ten-
dencia rredominante a2 vender en Santinec v no en nradio. Por esta ra-
28n. debe considerarsa aue ol tomate ‘e 1a Regidn Metronolitana tiene
un mayer valor 2sregado y tarbidn meoyores costos, reprasentados en

el costc de transnorte A2l nrelio hasta Lo Vallecldor. DNicho costa va-
ria sepiin sz crmlec o0 no ~1 camidn 2 nlena cacacidad, ~cro en con:i-
ciones normales s¢ c2lcula antrzs $ 5.52 vy $ 7 nor caja de tcmate rro-

veniente Ae Colina y ontre % 3,30 v § 4,57 -~ara el tomatz .1 los 1l
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r2cedoras de Santinco (Maind, Putahuel, Ouilicura).

Cemrarsndo 1es Rarionas Vy VI on pracins obtenidos, no es 208ible
concluir que una raeistre preocioss mis altos que la otra. Los rre-

cins fluctlian dantre 22 13 misma semana y Ao un Afa »ara‘otro, “or
lo que las cifras anota'as gon  1ns orecions cOTUN@s, aunque a veces
resulta 7ificil 1l r~ar a og~ J2to con cierta orocision. En las en-

curstas A productnr~s nara avariguar los nracics de venta, 11 calcu-

lar 1los nromr’ing srmanales s~ nbtuvieron cooficientas Ae variabi-

1lid4a? que 2n J=a —mavoria dc log casos astuvieron por -lzhajo la2l 23%.

Sin o~mharpgo, Y2 habifn 34mnas on auve 21 coeficiente ha estadn ver
ancinz "2 507, 1o aue mustra 1la alta variacidn z2n los procios Ac la
misma calidad ~n los nismrs mercades, como roflejo 12 1las incerti-

Ayrhres 4n los mercadlos v A= lcs rinsens 4o la comsmrcializacidn.

En 1a nre“vccifn Je 11 Pacidn “ctronolitana 82 2ncontrd asimismo in-
tonga wariacidn en 1ns nracine rreistralcs al -~ratuctor quz venie en
Vallecnsr v 2n 1~ ¥ ~q Central. Los pracios varian o un Afa2 2 atrn y
durart: el “ia, Ps tradicicnal aue sc hakle e ~fas 'buenns ' nara

v.n'er, 198 viarnag v sfhai~gs y 'malns’' 1ns nartes v nidreoles: sin

embarec, buscar”n lecs Afas ‘Puends ' 2 vAces 8o sobresaturan los mer-
c1'og v bay era~’us caitas 71 orzeios. Toa~bidn s: hatla “2 12 ‘mecjor

v

hora' 2 1lag 7 AM., naro pucde acurrir tarhifn uns sobrooferta i 281

hara y nar 2l contraric, roounte 2e wrocios en las horas A2 1o tarda,

Otro asnhectn » considerar comn 2lemento ¢ variabilivad 3» 1los »ro-

cios recihirng mnr el nroductor que vonle dircctamenté en Valledloy
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ee “2sprenle "¢ 1o ya saFfala’n en los canalas de comercializacidn:
aste nroductrr tiene 1la alternnativa ‘e ven'er a dos niveles del mer-

cao a saber;

a) nroductor ven'e a mayorista, y

b) nreductor vende Jdirectamente a detallista,
compitienso con el nayorista.,
Usualmente el productor que va a Valledor no tiene comproniso de ven-
ta al arribar 2 Lo Valledor, el productor trata de contactar dirccta-
mente con 1os ferieros y demds detallistas® no obstante, y dadc que
las comrras medias do los dltinos no son veluminesas, el nroductor
que ne loera ubicar toda la pron“ucci®n por es~ via debe acudir al ma-
yorista, vendiendo a nrecios mAs bajos que les que puedle obtener con
el “etallista. A manera Ae ejermlo scbre las “iferencias de preciocs,
en la Qltima semana -'e en~ro/R2 en casns chservadns en Vallelor, el
nroductnr vendif al nayorista entra 3 150 y ¢ 170 caja de 18 kgr. y
a su vez a Adetallistas (farierns) a $ 200 - 220 1la caja.
La “iferencia raica en los volimenes:; mientras en el primer caso
nue’e vender to'a una camicmnada, ~n el secun”s s8dloc ven’e partilas
de 5 = 7 cajas. La venta al mayorista le toma 1 a 2 horas y en cam-
bio 12 venta a detallista le nued2 llevar 6 a2 § horas en un mercado

normal.

En este sentico, los rangcs surerinres e precins recibides sor las
productores ~n Valledor y que registra el Cuadro V° 7, inueden corres-
monder a las ventas directas a Jdetallistas, y los rangns inferiores

a las ventas a maycristas.
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Lo que no nusce establecerse es qué porcentaje “e la produceidn le
un productnr es vendida Jirectamente a latallistas y cual al mayeris
t1° es tan incierta 1la conici’n “e un “ia le mercacdo, que nrictica-~
mente ningiin productor que ven-te en Valledor nuede registrar uma ten
dencia. Se ouede si oxtracr -el Cuadrn N° 7, que lcs precios obteni-
dos nor los rroductores que venden en Valledor son surmeriores a los
que se obtienen en el predio (V y VI Regiones) en pronorciones que
van ‘el 10 al 30% & mids, “esde luero, narte ‘e esa pronorcidn (10%
como minimo), se “estina a cubrir los costos de comercializacidn en

que incurren los nroductores cue van a vender a Valledor.

Lo anterior deberia inducir a2 los productores a vender en forma pre-
ferencial a detallistas; sin embareo, no ocurre asi, pues el mayoris-
t1 nor su nermanencia, capacilad de compra y conocimiento 421 merca-
Ao, concentra 11 mayor narta de 1la oroduccidn ofrecicda y es el dnico
que puede asegurar la comrra ‘e toda la nroduccidn qua llega al mer-
cadc. Las ventas directas 2 Aetallista “emanda tiempo, exigiendo 1la
permancncia del prrouctor »nor el iia onterc en 21 mercalo, con proba-
bles racarpos en el flete: an camhin, el tierro de transaccidn con

el mayorista es ruy cortc vy ademis, es zarantia de 1la venta de tcda

1n mercancia que ofrece el »roduct-r.

En la Vepa Central las transacci-nes estin sujetas a Remate y alli
el nroductor no va -“‘irectamente, sino qu:z hace renresentar nor un

consifrnatario, con 1o exice la reglamentacién.

Se ha nndidc comprobar que »ara el rroductor resulta-mis conveniente
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vender en la c2ja de 1R Xer., fronte a la otra caja tradicional de
13 Ker., como se desnrende ‘el sicudente cuadro, »roducto de mues-

treos on 7 semanas.

CUADRO 3° 8: DIFERENCIAS NE PRECIOS EN PREDIO RECIBIDOS POR EL PRO-
DUCTOR EM LA VI REGION, POP TOMATE DE PRIMER/ CALIDAD.

SEMANAS PRECIO POR CAJA  PMECIO POR KGR. DIF. $/KGR.
13 Ker. 18 Kgr. En 13 Kgr. En 18 Xgr. 18 VS 13

Fne.N4-Fna2.10 129 180 9.2 10.0 0.8
Ene.11-Fne.l7 120 200 7.6 11.1 3.5
Ene.18-Fne.24 9] 180 7.5 10.0 2.5
Fne.25-Fne. 31 92 142 7.0 7.3 0.8
Feb.01-Feh.N7 90 144 6.2 8.0 1.1
Fab,N8-Tgh, 14 ER 2 5.2 4.5 0.7
Tab.15-Feb.21 AN 1C° L6 6.0 1.6

A l1la diferencia en favor el tomate aue s2 comercializa en caja gran
Ae se arrera que “ticha caja es siemnre suministra:la wor el comprador,
y en cambic la caja Jde 13 Kpr. es anortada por el agricultor, con

cnste de $ 20, » gsea un costo adicional por Kar. de $ 1.53.

Esta situicidn se manticne en razdén Je 1la lisoonibilidad del tomate

y de las exicencias ‘e ciertns mercados. En &roca de escasez y altos
precios, el trmate se transa en envase nequefio, ya que el consumd es
inferior. En época de abundancia se prefiere el envase arande 18 Kegr.,
que reduce los costos unitarics Ae manejo del nroducto. En este pe-
ricde Jde mayor oferta, el tomate que s2 cnvasa en caja requeiia es pri
mordialmente el que se envia a mercados mis alejados, come son los
del Sur del »nais, en 1ns cuales ~~r razdn de su distancia, nc resul-

ta rentable sufrarar el cost~ nrar recureracidn Aellenvase. Es tam-
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bién la caja pequeiia la nrcferida nor las familias y otros clien-

tes que compran el tomate en esa medida para consumo directo.

No obstante lo anterior, en una muestra de 21 vroductores, 17

trabajan de preferencia cnon caja de 13 kilos no recunerable.

Respecto de las condiciones, ventajas y desventajas que ofrecen

al productor los dos mercadns mayoristas mis importantes (Vega
Mapocho y Valled~r), este estudio tendrA un ac@pite esnecial so-
bre estudin de los neécados, en el cual se hara un apdlisis compa-

tativo mas a frndo.

El siguiente cuadro presenta un resumen de los precics del tomate
en la nresente temporada dc 1982, Lns precios al productor son los
precins comunes para las cotizacicnes en predio (V y VI Regiones);
los precios maynristas son los registros de precios medios de
ONEPA cn el mismo neri>ds y los nrecios detallistas nrovicnen de
nuestrens hechns en las ferias libres o ambulantes de Santiago en
las semanas correspnndientes.

Todos los Adatns estan convertidos a $ por Kgr., nara facilitar la

comparacidn.
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CUADRO N° 9: PRECIOS DEL TOMATE DE PRIMERA CALIDAD A DISTINTOS
NIVELES DEL “(ERCADO EN EL PFRIODO DIC./81~MARZO/32.
PRECINS NOMINALES S/I

SFMANAS PRODUCTOR MAYORISTA DETALLISTA
$/Ror. $/Xgr. $/Ker.
Nov. 39-Dic. 05/81 19 27 50
Dic. 07-Dic. 13 19 25 40
Dic. 14-Dic. 20 21 31 50
Dic. 21-Dic. 27 20 29 54
Dic. 28-Ene. N3/82 15 22 35
Ene. 04-Ene. 19 7 12 20
Ene. 11-Ene. 17 £ 12 22
Enc. 18-Fne. 24 8 13 25
Ene. 25-Ene. 30 8 14 25
Feb. 01-Feb. 07 9 17 28
Feb. 08-Feb. 14 5 11 20
Feb. 15-Feb. 21 7 12 22
Feh. 22-Feb. 28 6 12 20
Mar. 0l1-Mar. 07 7.5 13 22
Mar. 08-Mar. 14 8 12 25
Mar. 15-Mar. 21 5.5 10 25
Mar. 22-Mar. 28 7.6 13 20

FUENTE: Precios al nroductor y al etallista, son encuestas del
nresente estudio. Precios mayoristas son estadisticas de
ODEPA.

El cuadro anterior muestra las entizaciones del tomate en plena
temdorada y corresmonde a las cosechas de tomate sistemas encoligua-
dos (noviembre, diciembre y parte de enero) y botade al aire libre
(enero-marzo), corresponde a precios de la la. calidad, la cual

marca la pauta en precics para las Jdemas calidades en el mercado.

Empiricamente se¢ nuede apreciar que los precios actuales siguie-
ron la tendencia de los precios histdricos del Grafico N° 5. La
produccidn Ae diciembre n~btuvo los nrecios mias altos, para decli-

nar acentuadamente en enero y llegar al puntc mis bajo en febrero;
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en marzo hay una recuneracidn dc precios muy leve.

Una mirada a los precios Ade las semanas anteriores a las del Cua-
Aro N° 9, en los meses de octubre y noviembre, nermite ver las co-
tizaciones altas, que siguen la tendencia que sefiala el Grifico

N° 5. Los siguientes rrecios se registraron al productor en la V

Recidn en octubre y noviembre.

Semana $ Ker. en predio S/I
Oct. 5 = Oct. 11 34,5
Oct. 12 - Oct. 18 38,2
Oct. 19 - Oct. 25 41,1
Oct. 26 - Nov. 1° 28,6
Nov. 2 - Nov., 8 26,8
Nov. 9 - Nov. 16 30,7
Nov. 17 - Nov. 23 38,1
Nov. 24 - Nov. 29 38,0

Diciembre inicia con precios altos y termina con precios un poco
mas bajos, es un perfiodo de transicidn entre los precios altos y
los nrecios bajos, como se ohgervd en el acadnite anterior sobre

ciclos de nrecios.

De los registros estadisticos de ODEPA sobre nrecios y voldmenes
transadrs en los mercados wmayoristas de Santiago, se extrae que
crmo nromedio de seis afins (1976-1981) sc ha clasificado la ofer-

ta anual Ade tomate en las siguientes »roporciones en promedio:

Primera calidad 4872
Sepgunda Calidad 38%
Tercera y otras calidades 147
TOTAL 100%

La diferencia media de los precios entre las Jistintas calidades
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se resume asi, nara caja de 13 Kgr.

la. calidad § 283 = 100%

2a. calidad § 218 = 77%
Esta proporeidn de precio es variable. En &;nca de abundancia la
calidad 2a. vale cerca del 507 ‘e la la., la 3ra. calidad no tie-
ne precio.
La anterior situici®n es un nunto de referencia importante nara
los productores. En la medida gque se obtenga mayor prororcidn de
calidad nrimera, més rentable seri el cultivo y viceversa. Se sa-
be que nricticas grondémicas mAs exigentes nueden conducir a mejo-
rar la calidad procducida. Esti comprobado, por ejemnlo, que el to-
mate cultivado con tutores o coligues, que tiene ademds otras pric
ticas de mejor manejo, produce mejor calidad que el tomate botado,
del cual una prororcidn del fruto hace contacto con la tierra con
1o cual se nierde » deteriora en calidad. A pesar de 1los mayores
costos nor Kgr. del tomate sistema encoliguado ($ 4.24) frente a
los del tomate botado ($ 2,95 anrcx.), la compensaci’sn seri facti-
ble por la mayor oferta de la. calidad en el encoliguado, ademis
del mayor rendimiento ror Ha. y la posibilidad de salir al mercado
con parte de la producci’n en el nivel altn de la curva de precios,

al menos antes e la caida que sedala el Grafico N° 5.

Otro aspecto imnortante a considerar en 1o que respecta a la cali-
dad del producto a ofrecer, es la nosibilidad de venta. En perio-
dos de saturacién de mercades (son frecuentes en enero, febrero y

atn en marzo), lns nrocductores no tienen posibilidad de . vender(las
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segundas y terceras calidades a ningin precio: solamente ticne sa-
lida la »rimera calidad, a bajos nrecios. Ello significa perder las
calidades inferiores y cada cultivo tieno una pronorcidn de pérdi-
da total, segun la pronorcidn en que se listribuye su cosecha por

calilades.

En la comercializacidn del tomate ocurre un hecho complejo, deriva
do del fendmenc que interrelaciona calidad y precios. En plena tem
norada de cosecha, enero-abril, ocurren continuas variaciones en
los precios de la hortaliza. Cuando hay bajas de precios, el merca
do rechaza las calidades 2a. y 3a., que quedan sin precio ni poder
comprador. Por otra parte, cuando ccurren alzas, se abren las posi-
bilidades para las calidades infericres; el productor se apresura
a recolectar dichas calidades y las lleva al mercado, de esta mane-
ra se produce una sobreoferta de tomate con bajas de precios y re-
chazo de las calidades inferiores. Asi se presentan flujos de mayor
o menor oferta, que dan lugar o a su vez acentiian las fluctuaciones
de los nrecios en ciclos cortcs intersemanales. Este fendmeno con-
tribuye a hacer impredecible la situacidn de los mercados y de los
precios, y los narticipantes (productores e intermediarios) se de-
baten en una especie de juegn de azar, con altos riesgos y escasa

16gica.

En el prdximo item se analizardn los precios a los distintos nive-
les del mercado: prnductor, maynrista y detallista y se procederi

a un cidlculo ‘e mArgenes de comercializacidn.
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2.4.3

2.4.3.1

Mirgenes Ade Comercializacidn
CAlculo Ae mArgenes

A partir del Cuadro N° 9, se calculan los margenes de precios

o margenes de comercializacién que aparecen en el siguiente cua

dro. Por margen se considera en el presente estudio, la diferen

cia de precio de cada intermediario (precio de venta menos pre-

cio de compra), o sea la ganancia bruta por su gestidn en el mer
cadeo. A fin de hacer comparables todos los mArgenes, se dividen
por un denominador comin o punto de referencia, que es el nrecio
final ‘o precio de venta “del Aetallista al consumidor.

En consecuencia la fdrmula empleada es:

Margen bruto de - (Precio de venta-precio de compra) X 100

comercializacién (2) Precio de consumidor

El margen se calculd para los dos intermediarios mads represen-
tativos del mercadec “el tomate: lMayorista y detallista. También
se calcula para el pronductor, no el margen sino 'la participacidn
del productor”’, o sea la proporcifn que representa este precio

en relacidén con el precio final o precio de consumidor.

Mis adelante se hard una desagrepacidn del margen mayorista cuan
do interviene el camionero, como lo sefialan los grdficos de los

canales de comercializacidén (Graficos 1, 2y 4).

Con base en los nrecios del Cuadro N° 9, se calculan los marge-
nes de comercializacidn para tomate de primera calidad en los si-

guientes mercades: Precio de rroductcr en predio en la V y VI
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CUUADRO N° 10: MARGENES NF COMERCIALIZACION DEL TOMATE DE PRIMERA CALIDAD EN EL

- 40 -

Regicnes, nrecio mayorista -Je Santiago (Valledor y La Vega Cen

tral) y precic detallista en ferias de Santiago.

PERIODO DIC./81-MARZO/82, $/KGR. S/I VALORES NOMINALES

STMANAS PPODUCTOR (Predio) MAYORISTA DETALLISTA CONSUMIDOR
Precio Particip. Margen Margen Margen Margen Precio 2%
$ Kgr. )4 $ Kgr. )4 $ Kgr. Z
Nov. 30-Dic. 05/81 19 38 8 16 23 46 50 100
Dic. 07-Dic. 13 19 47 6 15 15 38 40 100
Dic. 1l4-Dic. 20 21 42 10 20 19 38 50 100
Dic. 21-Dic. 27 29 37 9 17 25 46 54 100
Dic. 28-Ene. 03/82 15 43 7 20 13 37 35 100
Fne. 04-Ene. 1) 7 35 5 25 8 40 20 100
Ene. 11-Ene. 17 8 36 4 18 10 46 22 100
Ene. 1R8-Ene. 24 8 32 5 20 12 48 25 100
Ene. 25-Ene. 30 8 32 6 24 11 44 25 100
Feb. 0l1-Feb. 07 9 32 8 29 11 39 28 100;
Feb. 08-Feb. 14 5 25 6 30 9 45 20 100;
Feb. 15-Feb. 21 7 32 5 23 10 45 22 100
Feb. 22--Feb. 28 6 30 6 30 8 40 20 100
Mar. 01-Mar. 07 7.5 34 5.5 25 9 41 22 100
Mar. 08-Mar. 14 8 32 4 16 13 52 25 100
Mar. 15-Mar. 21 5.5 22 4.5 18 15 60 25 100
Mar. 22-Mar. 28 7.6 3R 5.4 27 7 35 20 100
MARGEN MEDIO 11.0 34,5 5.0 22 13 43.5 30 100

Como resumen del cuadro anterior se tiene que en promedio de las

17 semanas estudiadas, el precio final o precio de consumidor cn

Santiagn se descompone de la siguiente manera, porcentualmente

(véase Grafico N° 6).
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Precio Ae Consumidor 100%

Participacidon del nroductor-
Venta en predio (Vy VI Pe-  34,5%

giones)
Margen del Mayorista 22,0%
Margen del detallista 43,52

Como precio del productor, se toman los registros obtenidos con

los agricultores de la V vy VI Repidn; los de la Regién Metropoli-
tana no se aceptan como ‘'precios en nredio’,pues efectivamente

no lo son, dado que la mayoria de estos agricultores venden pues

to en los mercados de Lo Valledor o La Vega Mapocho. Dado que es

te tipo de agricultor vende a veces al mayorista y otras veces

al detallista, su participacidn en el precio final o del consumi-
dor es variada y desde luego diferente a la que sefiala el Cuacro

N° 10.

Con el fin de conocer la participacién del productor que vende
directamente en los mercados mayoristas de Santiago y la nueva
composicidn de los miArgenes de comercializacién, se elabord el
siguiente cuadro, con base en la informacidén registrada en los

Cuadros N°s. 6 y 8.
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CUADRO N° 11: MARGENES DE COMERCIALIZACION DEL TOMATE DE PRIMERA CALIDAD Y PARTICI-
PACION DEL PRODUCTOR QUE VENDE EN SANTIAGO-ENERO-MARZO/82.

SEMANAS PRODUCTOR(STGO) MAYORISTA DET/.LLISTA CONSUMIDOK
Precio Particip. Margen Margen Margen Margen Precio Total
$ Kgr. % $ Kgr. % $ Kegr. % $ Kgr. %

Ene. 11-Ene. 17 10,0 45 2,0 9 10 u6 22 100
Ene. 18-Ene. 24 9,5 38 3,5 14 12 us 25 100
- Ene. 25-Ene. 30 8,3 33 5,7 23 11 4y 25 100
Feb. 0l1-Feb. 07 9,5 34 7,5 27 11 39 28 100
Feb. 08-Feb. 14 9,5 u8 1,5 8 9 u5 20 100
Feb. 15-Feb. 21 10,0 45 2,0 9 10 45 22 100
Feb. 22-Feb. 28 8,3 42 3,7 18 8 40 20 100
Mar. 0l1-Mar. 07 8.3 38 4,7 21 9 us 22 100
Mar. 08-Mar. 14 9,6 38 24 10 13 52 25 100
Mar. 15-Mar. 21 7.5 30 2,5 10 15 60 25 100
Mar. 22-Mar. 27 9,2 46 3,8 19 7 35 20 100
9,1 40 3.6 15 10,4 45 23,1 100

MARGEN MEDIO

‘Al igual que el cuadro N° 10 el margen del mayorista y del deta-
llista, se calculd por la formula ya sefialada: Precio de venta
menos precio de compra, dividido por el precio final o de consu-

midor.

Con base en el cuadro N° 11 se establece la variacidn en la par-
ticipacidn del productor y en el margen mayorista, cuando el agri-
cultor vende directamente en Santiago. La nueva relacidn es la

siguiente (véase Gr&fico N° 6).

Precio de consumidor 100%
Participacidon del productor-Venta en
\ Santi 40%
: antiago
Margen del Mayorista 15%

Margen del Detallista u5%
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Seglin se sefiald antes, los mirgenes representan porcentajes bru-

tos de ganancia que permiten al participante cubrir los costos de

comercializacifn y generar una ganancia neta por su gestidn.

De la relacidn de los Cuadros 10 y 11l se extrae:

a)

b)

c)

El productor que vende directamente en Santiago participa en
el 40% del precio final, contra 34,5% de participacidn cuando
vende en el predio.

E1l margen bruto del mayorista cuando compra en predio es de
22% sobre precio final y de 15% cuando compra en el propio
mercado mayorista.

El margen del detallista no se altera, a pesar de que en los
dos ejemplos sefiala cambios de 43,5 a 45%, pero ello se debe a
aproximaciones estadisticas por cambio en el tamafio de la mues
tra (el Cuadro N° 10 considerd una muestra de 17 semanas y el
Cuadro N° 11, 11 semanas). A no Ser que los detallistas com-
pren directamente a los productores que van a Santiago, lo
cual es8 una variante en el canal de comercializacidn, como

lo sefiala el grafico N° 3 y se explicd en las pAginas 13 y 14.
Sin embargo, resulta extremadamente dificil saber la propor-
cidén y los precios medios de venta directa del productor al
detallista en el mercado maycrista o nadie lleva registros

y tampoco hay clientela definida: el productor vende a quien
puede (especialmente en Valledor, en la Vega es m&s definida

la venta a través de un consignatario conocido).
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Como se ha sefialade. =1 margen calculade en los cuadros anterio-
res es el margen bruto, que permite cubrir costos y generar una
ganancia neta. En el casc de la participacidn del productcr en
el precio del consumidor, se ha dicho que esta es de 34,5% cuan
do vende en predio y de 40% cuand» vende en el mercado mayoris-
ta de Santiago, pero debe considerarse que en el segundo caso el
productor ha agregado valor al producto y para ello ha incurrido
bisicamente en los costos de transporte y de manipuleo desde el

predio hasta el mercado mayorista.

Si tomaros el precio medio del mercado que sefifala el Cuadro N°10
($ 30 a consumidor en las 17 semanas de la muestra), el 5,5% de
mayor participacidn calculada para el productor (diferencia de
40-34,5) le representa un ingreso adicional por Kgr. vendido di-
rectamente en Santiago de $ 1,65 3 de $ 21,45 por caja vendida
de 13 Kgr. Con ello debe cubrir los costos de transporte, que pa
ra los productores de la Regidn Metropolitana (Maipd, Pudahuel,
Colina) fluctda entre $ 5y $ 7,50 caja de 13 Kgr., dependiendo
del porcentaje de utilizacidn del camién, como Se expuso en la
pagina 16. Hay otros costos que no se calcularon (por ser objeti
vo de este trabajo estudiar los costos mayoristas de comeréiali
zacidn), como son el cargue y descargue, derachos del mercado;
costc de la persona que viene a vender y otros costos directos.
De esta manera la diferencia neta a favor del productor no es
considerable pcr la venta directa en Santiago, mixime teniendo
en cuenta que las ventas de un agricultor en un 'dia’son bajas,

200 a 300 cajas pequefias y para ello requiere de 1 dia de venta
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y parte de 1la noche en viaja. La ventz directa seri favorable
para el productor que puede reducir los costos dz 1la misma y
para quien tiene hahilidades cemerciales.

Las posibilicdades de venta directa en Santi2en para los pro-

ductores de 13 ¥V v VI YesiAn son aparzntermente renores, nor
los costos de transpnrtea.

Un camidén medin transporta entre 450 y 500 cajas de 13 Kgr. y
cobra § 7.000 (flete y derachos de entrada al mercado), 1o que
representa un costo unitarin de $ 1k 2 $ 16,

En realidad las perspactivas de venta directa del productor
en Santiago Aependen de varios factores, entre los cualss so-
bresalient: es el transporte. Fl productor que tiene canales

de venta mis o menos segurns, pucde fletar un camidn a plena

capacidad y reducir los costrns de transporte.

Para otros nroductnres no hay otra alternativa que ir a Valle-
dor a vender el tomate a cualquicr comprador y al precio que
rasulte: esto es vilido esnccialmente en abundancia del produc
to y para el agricultor pequefic v tradicional, con escasos con
tactns comerciales y carente de informacidn y de »tros recur-

SOSs.

Seclin Se expuso en el item 2.2, la tendencia de los agriculto-
res de 1a V v VI Reciones e¢s a vender en predio, al camionerv
al mayorista. En cambio, en la Regidn Metropolitana es prepon-
derante la tendencia a vender directamante en los mercados

mayoristas.
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En los mirgenes d- comercializacién ~ntes calculados, no se
establzace el margen cuande participa ¢l camionero 5 acopiador
rural, que cos el intermadiario que conecta a productores con
mayordstas, cuandn estos {iltimns no se ccnectan directamente

con los agricultores.

El camionero =s especialmgnte importante en la V y VI Regio-
nes y desde luero en el abastecimiento a los mercadns del nor
te y del sur. E1 camionerc (al ipual que el mayorista que po-
see camifn vy hace 12 funcidn de acopin rural) cumple la fun-
cidn esencial de reunir la nroduccidn disversa y de bajo vo-
lumen por unidad de produccidn, la concentra y la transporta,
reduciendo costos unitarios dz mancjo y cbteniendo capacidad
de demanda v de oferta. 1o que le nroporciona capacidad de ne-

gociacidn en las distintas gases del mercado en donde opera.

Para efectos del prcsente estudio de mircenes de comercializa-
cifn calculados para el mayorista engloban los del camionero,

cuando este participa en @l procesc -le mercadeo.

El margen bruto de 22% encontrado para el mayorista, le permi
te cumplir las funciones de: acopis y compra rural, transporte
de predio a mercado mayorista, venta mayorista al detallista

y riesgos. Cuando narticipa el camionero,su funcidn esencial

es el acopio y transporte. Fl camionero husca también percibir
ganancia por la funcidn de compra y venta, parc se ha comproba
do que cuando el c2mionero encuentra que ¢l mercado no le per-

mite ganancias por esa funcién, sino exclusivamente por la de
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transportistn, acentn prticipar como fletero y sus ingrescs

se limitan a 1= tarifa del camidn.

Fn ¢eneral, ¢l camionaro a3l participar zn el acopic rural
participa e¢n el 5,5% (diferoncia de 40% - 34,5%) de partici-
pacidn adicional del productor cuandn vende directamente =n
Santiapo mis un mArgen adicional de gananciz que comparte con
el mayorista. las evidencias de cste estudio y de otrcs scbre
la materia 1/, se sefialan que los moyoristas de 1a Vega y los
de Vzlledor obtienen un margen brutc de comercializacidn que
fluct@ia entre 8 y 11% (calculado sobre nrecic final 2/), cuan-

@5 compran a camioneros ¢ no tienen que cumplir la funcidn

de 2copio rural y transporte de chacrz 3 mercado mayorista.

Mo seria imprecis~ prorratear el margen del mayorista (22%)
cuandn interviens el camionern comprandn 2n chacra en las si-
suientes cifras:

Marren bruto 4a mavorista 9%, Yarcen bruto del camionero 13%.
Fn base a leo anterior. los mirgenes de comercializacidn en un

canal complete e comercinlizacifn enn intervencifn de camisne

to 2n el acopin rural vy ventn en chacra, 2s el siguientc:

1/ ODEPA, Seremi V Regién e IICA. Canales de Comercializacidn
y Precios de tnmates., alcachofas y espirragos - 1981.

2/ Tl consignatario de La Vegra cobra entre 10 y 15% do comi-

sién bruta, calculada snbre precio de remate, que se con-

vierte cn 8-11% cuan®n se calcula sobre precio de consumi-
der, para uniformar zl cflculo de lcs mArgenes a(una s»nla

base de comparacién.
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Precio de consumi’»r 100%

Participacidn dal productor

(Venta en chacra V y VI Regziones) 34,5%
Margeon bruto del camionero-accpiider 13 %
Marecn bruto del mayorista 9,0%
Marren bruto del detallista 43,5%

2.3.3.2 Funciones A~ comercializanifn vy mAvgrnes

La 1lista dc funciones que cumple por lo regular cada acente
de la comercializacién y que causan costos que deben ser cu-
biertos por el margen bruto de comercializacidn, se relacionan
a continuacidn. FEste estudio no tuvo como objetivo calcular
el costo de cada una de dichis funciones, por ello se limita
a continuacién a la mera presentacién de la list2 junto con el
resumen de los mArgenes® se incluye al productor con mencidn
de las funciones que &l cumple cuandn wende en chacra.

CUADRO N° 12: RESUMEN DE LOS MARGENES Y DE LAS FUNCIONES DE COMERCIA-

LIZACION EN EL MEXCADO DEL TOM/TE.
(Margen en % sobre precic final)

Leente Productos Venta Pr>ductor
Funciones en nradin Venta Santiaon
Productor 34.5 49.0
Maninul 2o

Clasificacisn

Fmpacadn

Transrorte (oretic a1 Mercadn) o hay

Tiesros
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Camionern 13.9 No partici~a

Trans~arte (nredio a Steo)
Comnra--Yanta
Tiesras

Mayorista 9.9 15.92

Maninuleo
Comrra~-Yenta
Tiespns

NDetallista 43,5 45.9

Transporte (Merc.May. a
Net. 1/)

Manirulen -

Clasificacién

¥raccionamiento 2/

Fnvasadn

Comrra-Venta

Riegcos

TOTAL 1ne.9 190.9

1/ Transnorte del ~rolucts entre merc2do mayorista y detallis
ta. Fs usual gne corra ror cuenta el “etallista, aunqu:
2 veces 17 naet el mayorista.

2/ Fracci~narient) es la funcidn de’ Jdetallista consistente
en ' fraccicnar o sararar el volumen comrracdo an uni:lades
sequevas accesihkles al consumi-lor.

Un estutio a fondo ‘e los mircenes y ‘e las funciones, nermi-

tird sabker cémo se “escnrmone el marpen, entre costos de mer-
ca‘lec (el cnst~ e realizar las funciones) v 1la ganancia neta

del acente o intermediario.

2 simrle vista, no nuede decirss gquz el mareen el camionaro,

0 el Ael maynrista sea mAs baio o 'm3s justo" al que margen
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A2l cdetallista. Fstr Gltimo marpen 23 realmente am:lio, 43,57

(inclusc el nreductor s3lo raecibe 34,57, nrocio on ~redio):
sin emharen, no sc ~uade asrerar que el -letallista tonga oa-
nancias excesivas. L2 simple lectura =»n ol fualro 11 ‘e las
funcicnes que cumnl.. ©s ya un arcumento a faver -lel margen
del Aetalliste,

Se ohsarva en el cuadre 12, que les :listintos acentes da co-
mercializacidn tienen un~ funcidn que sc cumle an todos los
cagos: ¢l riescn.Los rinsans e la comercializacidn son de
Aos dr anes. €isicos vy eccmAmicos. Los orimeros on los rela-
tives 2 1los dafes v Aataeriores del ~roduct» en el mercalzo
(rérfidag -ost cosccha) v aue en el caso 2 wm nroducto Dere-
ccelero comn el tomata som cuantiosos. Lns riascos ccondmicos
son 1ns relatives 2 1las »Ardidag nor “ifaerencia de nrecins zn
la funcidn czcondmicaz <2 comdra v venta.

Fn 2l caso de) Aetellista (Aunque no se pudo investirar en

0]

sto aventn), hay la hirAtesis basa-la en observaciones »reli-
minares, de cue uno ‘e los mayores riesgcs que afronta son

las nArdidas nost cosacha. Fl nroductar vende una caja de to-
mate de 13 & 18 ker., la. calidad, la cual no sz reclasifica
ni reenvasa en tode el nrocedo ‘e merca’2o, hasta que llega

al dotallista, quien desemnaca y clasifica el nroducto nara
venderlo por uni-ades 42 Kgr, El consumidor en este momento
exige calidad, »o~ tamafo, malurez anropiada, sanidad, cresen-
tacidn, etc. y »or ello una rart~ immortante de la caja le

tomate no es acenta’a -or el consumidor. Asi tarbién, unalca>

ja Pe tomate cue fue vendida aar el ~roductHyr eomo la. calidad
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(1n97) ., al sar reclagificadn rar 2l detallistn a oxicencias
Ael consumidnr, sz convierte en menores nroadrciongs Ao cali-
Jda nrinmera, anaraece vorte Jde 8~cunda vy ol raste rechaza.
2 manera da ¢je~mlo, un ~stu?inc sokre »Zrdidag —nst-cosecha
el tormate Ao consuno dirncte 1/ eneontrd que -~or el manejod
antre 2l cnltivo y 21 “ntallistn inclusive, el tomate se per~
A12 2n un 147 ror Aa¥.s v doteri~rms, los cuales recaian en
su totalidad en cl AJetallista, quicn n su vez transnmitia i~
chn costo 2l consumi-nr ~ través e un mayor margen e comer-
ciz2lizacidn, Ntra manera Ao internretar 21 marpen de comercia
lizacién es nor cl cilculn del increso total que puede cenerar
para el arente ‘o comercializacidn. Asi ror ejemnlo comparanlo
el margen ‘2l mavorista ($ 6 nor ¥eor. Cua?vrn 7 10) con el
‘el cetallista ($ 13 "-r.), se Airia 2 simle vista que los
incresns del Adetalligta son maynres. Sin embarpn, el mavoris-
ta vence mavoros volumenes y su ingresn total seri nmayor.
Fn un an3ilicis 72 casns (anialisis micro) un mayorista en un
"ia vende 29" cajas e tonate 42 13 ¥er, v un detallista ven-
Aa

A¢ 7 cajas  sus inpres~s brutcs en a2l A%a snn, oor concentn ‘e

venta ‘e tomate:

Mayorista: 207 caj2s x 13 "ecr. x § € = § 15.679
Netallista: 7 cajas x 13 Xer, x $ 13 =6 1.1°3
Nesde luer~ los may»ristas e tomate son nocos (2 5 3 Adece-

nas y en cambic 1los Aet~2llistas son muchns, no solo ‘lecenas

1/ Secretaris de Fstado 2 Acricultura e IICA. Estudio sobre
nérdidas nost-cnsecha e tomatoe en Rentblica Dominicana -
Nocumente 17 27 - Pentblica Mrninicana 1977,
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sino alsumers miloc).

Fn un anilisis macro’, el suhsector Jdetallista —ercibe el
doble Ade ineresc kruto cue el mayorista, nero es probable que
¢l inrreso neto n» g2uarda la misma pronnrcidn. A juzegar por
las funcicnes v mayoras riszseos :del detallista (Cualro 12) =2l
incresn neto lel minorista debe ser inferior al ineresc neto

Ael mayorista,

Volviendn a un~ ohservacidén el Cuadrec N° 19 relativo a los

rarrenes ‘e comercializacidén se nuede afirmar 1o situiente:

a) en un corto nerindn Je tiemno, come es 21 Ade la nuestra e
17 semanas ‘e este estuclio, comrrendidn entre noviembre
39/81 y rm~rzo 28/32, se nbservon variaciones en los pre-
cins al nroductsr, que van de extremos de $ 21 Ker. hasta
$ 5 Ksr. nrecio en ~redio, es Aecir que en un neriodo menor
a 3 meses 13s rrecins al nroducter varian en extrenos que

llesan hasta ‘e 75% e liferencia.

En el item 2.3.72 e ests estulin se menciond que los pre-
cics al nrouctsr varian e un Ain 2 otrs vy 2in durante 2l
mismo dia. Fn el nuestrzo hecho a 19s nroductores para cono-
cer los =racios ‘iarins o interdiarios de venta 2l tomate,
31 caleular el nromoadio semanal ge ohtuvieron coeficientes
1e variabilida® Je los valores meding del orien de 5 y 107
comr Indices nis bajrs, hast=2 creficientes A2 50, 69 y 70%

en los valeres mis altos.
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c)

Fn todn el nerin“o estulialc noviembre 30/81 a marzo 23/142,
al calcular 2l nrecic medin 4de los precios 2l osroductor
(en base al cuadro 17 10) s~ ohticne ' coeficiente de va-

riabilila® e S37%.

Lcs mAresnes “e Ja intermediaci®n s-n mAs estables y menos
variables aue 1los »recins al nroductnr. Los intermediarins
tienen la canacia? A2 asncurar su marcen e ganancia bruta-
si no tienar la corteza. o al meros una alta »robabilidad
de obtener ~l marenon. seo abstienen “c¢ sus funciones “e com-
nra y veata. Si s> calenla »1 nromediz :lel marven bruto o
~ananciat (& Xar.) Jel mayorista em el noriodv analizade, nn
viernkre 30/°1 marzo 23/f2, con bdasz en el cuadre N° 19, se
llera 2 una media Jc § 4,14 ¥Far, con un coeficientc de va-
riabilida? 22 187. En el mism~ cjempln, rara el l=tellista
el margen ma2io ($ Xar.) es e $ 13 y cl conficiente de va-

riicifén e 1n media calculnda resulta en 40%.

Nz esta manera, 1los nracios al nro'uctor estin sujetos a
altas variaciomes y »n cambin san mis astables los mirgenes

1e los mavoristas y 4~ los minoristas.

Los mircenes do comercializacidn son mAs cstables que los
arecing e los nroluctces, porque alewnos de los costas en
los cuales ellns sc basan rermanzcen constantes (Fj.: costos

“a transperte) 1/

Shophard 6. ~t.al. *arketing Form Products 6°FEd. IOWA State
University pres, 1975. 472 p,
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F1l corportamiento 72 la ~farta as, nor 1o reneral, nuy

“if~rcat? al e la “omanda ante los cambing en los »recios.

La Jamansa reaccicna Je inmediats ante las variaciones el
arecin o 1o bace eon un monong retrasns gua 12 oforta, esna-
cialrmente 1a nferta Ae nr-duccidn Aisnonible, que n» se Huc
“a adantar 1 lss variacicnes ‘e los »rociecs » de los cos-
tos 2 cortn nlazo, sin» en considerable retraso. Asi la n-~
ferta disvonible es muy ineldstica y lo es mis cuando se
trata de nroluctas con una concurrencia atomizada y hay
alto crade e homornnaidad, cons'icién tipica de los nro-

ductos arrarins. 1/.

Por 1a capaciiad que tiene la int~rmediacidn de controlar

su mareen, cuin’n se nresentan bajas de orecins a nivel ‘el
~roductrr, @stas no traducen a2n escuentos corresnonlientes
al consumideor v tamoce con 1~ ranilez esherada. Esta situa
cidn nxasnera a les acricultor:s, quicnes no se exrlican

~or qué n- se refleian en el consumidor las kajas “de orecins
acaecidas en el mercadn el nroduct~r. Por el contrario,
cuan’oe Jes nrecios 2l consumidor declinan, 11 mayor parte
0l impracte del camhic se reflej2 en el producter. Por otra
parte 1las alzas ~e nracins 2l acricultor si se reflejan en

forma automitica con 2lzas 21 consumidor. 2/

1/ Plate ™. Pnlitica “o mercados acrarins. Trad. de Francis-
D.

co Mudoz, F. Lecon, Fs»afia, Acazlemia, 1962. 34

2/ Mendnza 7. Comeandin 22 if2readco de orocuctos agropecua-

rios. ¥, IICA, Costa Rica 1922, 276 o,
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MPRCADOS

Fl presente estu'io eontizne un canitulo esrecial sobre 1la situacidn
de los mercaos horticolas y ¢1 ~2-el que jue~an en 11 comercializa-
cién e las ® hortalizas annliz=-as.

-

En ~st2 acfpitz s3lo s2 h~ri roferencia 1 la particinacidn le los

tres mercadns mayoristas ‘e Santia~ en la comercinlizacidn da21 to

nate.

Fn ~1 anAlisis ‘e 1a nuestra Jz2 ODEPA sobre vnlimenss transalos ‘o

tomate, an log marcadns mayoristas Je Santiaen en el neriodo 1276-

1281, se 1lama a 1a sicuient» narticisacidn “=2 los tres merca'ss on

1a comercializaci®n mavorista e esta hortaliza (7riafico W° 7).

CTAT™O0 N° 12, PAPTICTPACION DT ILNS MERCANOS MAYOPISTAS DE SAVTIACO
FN LA COTPCTALIZACION DE TOMATE, TODAS LAS CALIDADES
1976 - 1981 - POTAENTAJES,

METCAD) 1976 1991
VERA MAPOCHO 55 25
LO VALLFEDOR 31 63
VECA PONIEMTE 14 12

TNTAL 100 100

FUENTE® Elabnracifn con base en Aates cririnales de ODEPA,






GRAFICO N° 7: TENDENCIAS EN LA PARTICIPACION DE LOS MERCADOS
: MAYORISTAS DE SANTIAGO EN LOS VOLUMENES COMER-
CIALES DE TOMATE. PERIODO 1976-1981.
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Tal cuadr~ antarior v 21 ~riAficH s~ obhsarva 1a tendoancio 2 narti-

cirneidn eraciont: ¢s Tn Valle'sr on 1n enmereinlizacidn fel tonnt-=.
Fa 12 Vaca MYanochr o Venss Pantral o] tonate s~ comercializa madinn-
t2 rermate vy 2n 1ng ntres mareadeg ooy vonta Airecta, Se tiene conr-
cimisnte “a 1la »ériiln e inrnrtancia del sistoma Ae remate en 1o
comereializacidn e hortalizag, ~or razsnes cue hacen parte e una
problemitica "2 1ng mercalng, que vor su 2amlitud y profundidald

seril tratado ~n acArite 2snacial.
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MTALISIS nF COSTNS Y PTRAOTHS ACTYALES

L2s sgiruientes son anraciaci~nes ~anarales sobre 1la situncisn nrohable
Ao ineresos y rastos 221 cultivo el temate en 1a reciante tomperada
?1/52, com base ~n una rmuestrs de 8-12 cis-s sobre costos Ae preduc-
cifn v ~n 1lns rercistros e nrecins al nroductor cuz se extraen el

Cua‘re i1° 0,

Dal Cuacre N” 1 y “atos subsirvientes, tenemns un costo por Ker, le
$ 2,95 0 sea nor Ma Ae § 88,570 (S 2,25 x 30.090 Xar.)
Nel rendimients A2 30,902 Yer,, sa puede consilerar e 1la, calida!l cl
507 restante de 2a. La 3a. calila?' y nroducta nc comercializable se
han eliminadn nor no ser comerciales, per 2110 se hable le 'rendirmien
to comercializable ' Ae 3N .70 ¥er.
Para 1a cali‘a” la. el nrzcio en 11 presente termnorada (cnerc-marzo/
R2) estuve alradacdor dc § 7 Xer, ~unsto nredic: 1a 2a. calilad se cn-
tiz8 en cerca de $§ 4,2) %oy, Fl inpress ror Ma seria®

15.790 ¥or, x § 7,00 = 4§ 105,710

15.70 Yor, x $ 4,99 = §  73.570
TOTAL S 178.5772

frento 2 un coste Je pro‘mccifn 5 85,507, ~armitiria un inerose neto
de 3 99,709 wor Ha, Fsta canancis nadrA fluctuar s~eo{n ren‘imiento,
cesto nor Ha vy énoca Ade venta, nor olls <1 anterior cilcule 2s un
runto ce referencio.

Fn 12 reciente temnorads sz nwile hablar ‘e que hube ‘rrecins buenos’
al nrotuctHr, comrarando c-n la tempcrasa 82/81, en la cual los »re-
cios A2 enern-marzo agtuviercon entre $ 3 v $ 4 nor Ker., al »roduc-

tor. 1/.

1/ SEPEMI-NDEPA V Tepisn = IICA. Canales Ae Comercializacidn y(9drecins
de tomate. Alcachof~ v Wsparraen. Quillota, Junin 1281,
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COMCLUSTONTS s 0

El tomate tiene un sistema ‘o clagsificacién relativeonente bueno y ro-
conceidr comercialmente en los distintos mercades. Hay regicnes en
don”e las orcanizacicones 2 sroducteres (V Accidn) ~28ti3n hacisndo
imrortantas anartes a la clagificacisr, 2rrachrdo v otras funciemes Ao
comercializacidn. Las normas de clegificacidn Ael merca’do son varia-
bles se~im 12 Zpnca‘ an nlena cosacha cs m3s 2xivent2 la clasifica-
cidn, nero no 2scasez. se retuce 4icha exirencia y -~ue'e Jecirse

oue =n estz ~erio'n la calida? nrimera cs eommaratle con 1a sccounda

An la fnnca 7 nlana chsacha.

Los mArcencs o comercializacidn el tomate ~rotucis en la zon1 cen-
o

tral y vendide an Santiaen se resumen 281 (% sobr: rrecio final o e

consunidor)

Particinacion fe? Produstrr venta an -~rodio 34,5%

Particiracidn el Productcr venta ~n Santiagyo (49,0%)

Mareen del camionern-acomiador 13,0%
Marpen ¢l “Mayorista 9,0%
Marcen Jel “Yetallista 43,57%

Precio e consunider 102,9%

Lo antericr sefals aue 21 ~roductor cue vende directamonte en Santia-
o tiene una mayor warticinacién er -l nrocio final, cus el que venile
en ~redio. Sin emhareo. 21 ler. productor ticne asimismo mayores cos
tnos como es el do trans—ort:, asi come maynres riesnns.

Fl esfu2rze nor 12 venta 2n Santia~o ~s muy inter~sante, pero no sienm
nre resulta comhensade eon un heneficio nato nara al -oroductor, de-

hido a miltinles nrcblemas *» 1a comarcializacidén a'‘nivel’A="los
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merendns op Santiac~. aue imrien que hay2? unn oreanizacidn v trans-

2arencin en los nrecins v en las conlicinnes de ofarta y Ademan’a, Por

§

ser tan enrmrleia csta situacidn, 32 harA capituio esnncial nara

analizar 12 nroblemAticr e los m-reades.

El marcen que rmis se “nstaca ~or 1n amrlin es el corrosrontients 2l
Antallista: 43,57 gnbra -~racic final., T1llo simificn que por cala
Ker. ‘e tomate vendisc., 2l detallistna vanda mayor incresn brut) que
2l quc recibe 21 nreduct~r. Tas 2xnlicnciones oueden ser diversas y
varias 7z ellas nn “uade Adarlas csto estudio, que nn edmrrendi’ la
cormarcializacidn a2 nivel mavorieta ai Aatallista. Enpiricamente se
sahe e muy altas r8rlidas ~nst-cosechn el tomite ~n todv al nNroceso
4= mercades, qun reci2en en ol datallista ¢n 21 momento de clasificar
=~ara vender al consuminr. Pnr ser cuantiosas las »&redilas y -eterio-
ros e calidad, =21 “ctallista dobe trabniar con mirgenes ruy altos
sJara corrensarlas v oktener una ~anancia nota. In Aefinitiva las nér-
d4ilas -1 sigtera de comarcializaci®n recaen en su totalida? en 21 eon

sumidor.

Los nracios fluctidan -'iariament con ~scilacionas 'ificiles le -~rever.
La interradiacicn tienz la canacidad “e contrnlar su mar~en de comer-
cializacisn nor lo que tramsmiten al procuctor la mayor narte le 1los
cefectos de las fluctuaciones en lns nrecins. tambin al consunidor se
transmiten los afectos - los cambics eon los nrecios Las bajas al con
sunidor, se transmiten-al productor en forma inmediata; pero las alzas

al consumidor se trasladan con retrazo al agricultor.

In~ ¢ 1o8 mayores nrnblemas parn 1los ~roductores es la falta Je in-

formacidn nara la trma de decisinmas da ~roduccidn yodeccomeréializa-
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cidn. La mayer narte de los ncricult~res ticnen 2l marca'o como un
azar solamente 1los woen3 nremizadng tisnen acceso a2 canalas avaan-
zados Ao comercializacidn y han mantade sistemas 2 comercializacidn
que raducen en marte sus ricsecs e incertidumnbres.

En la reciontz termnorada £1/32, 1-s nracios al nroductor Jc tonate
nermitisaron una rentabilid=2? aceotabla.

Pn nlenz temporada, aracios al ~reductor ‘e 5 7 —or tomate ‘e la.
calilad y 4 a2 5 4,97 nor 2a. cali?a?, frente a costos mecdios e pro-
duceidn e § 2,95 Fer. ~armiten calcular heneficios netss un noco
sueriores a SE 2.707 per Wa. nara cultivos normales con acerntable
eficienciz. ¥n la antericr temmorada 8N/R81, 1lns nrecions el mercaio
estuvier~sn cerceauns ¢ inclusc nor Achajc de los costos y fue mas re-
Aucidn 2 nula 1a sanancia neta. Los nrecics baios 7e 1a anterior tem-
morada in“uiaron 2 los oroductoras a reducir las Arnas sembradas y on
12 presente temroarata ©1/92 1la ofarta fue inferior v los nrecios mas
altos.

Sin ertarso, 1as actnales nrecins ~adrisn metivar a amsliar las

Areas nara la -rixima temnorada y wodria vaticinarse una nueva baja
de nrecios, sicuiendn vn ciel~ rognlar 2 nrecios altas, precios

boing y asi sucesivamente.

FPri S/ntiaco 1os mercedns nayoristas nor 1ns cuales fluye la nroduc-

cifn e tomate san ~sencialments 1a Veea "anocho y Lo Valledor.

Fl -rimero narticird en 1976 2n el manejo ‘el 55% de la oferta de
tomate a Santiaen y bajdé en 17?1 a 25%- el secundo <e 317 =n 1976 su-
his a 37 en 1°%91.

¥n la Vaea Poninnto se mannia 1 restante 127,
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Lo V»1lledsr muestra ore-donincnciz en 12 comercializacidn de tomate y

atras hortalizas y frutas, nor razeonzs e diverso or'en qu2 nmerecen
anilisis en canitulo esracial.

La forma “o mapn es ~or 1r cenzral al contado cuan'ec el tomate s2
venie 2 caminnerns en 21 fun’e o a mayoristas Yo Lo Valledor. Cuanlo
so antreea » ennsirnatarins 2 1a Vara, 21 naon se hace scmanal. Otras
mofalidades de nacs menns frecuentes son <1 »naeo nor cuotas y 21 an-
ticino de maecn, va sea en insumrs ~ en inaro. como antes se hizo
mencifn.

Los pracios A2 transacci”n s2 acuzrdan entrs. nroductor - intermedia-~
ri~. cn 1la muestrn 2l 11007 sefals acuerdo formal.

Un 607 ‘¢ 1laog nrnductnras de tomat~ entrevista-ns consicerd estar in-
formado ocasinnalmente e los ~recios el mercalo y el resto se infor-
ma rnzrmenentemente.

De una muestra A= 21 nrcAuctores en la VI Reein, 6 (el 28%) manifesta
ron estar enteralos de 1ns nrecios el mercado e Santia¢o y la fuen-
te da informacifn fucron® el radin, los diarins o visitando los merca
0s: 15 nroductnres (717) se ~ntaran de 1os nrecios nor medio de veci-
nos v Ae los ~roning camioneros comnracdnres.

TcAos 1os rrrductores c-nocen el destine de su nroduccidn al ser ven-
4ida, ya gea wor el tino de commrador (camionero. mayorista, etc.) 2
quien icdentifican ~or su funcifn- asi tambi&n conocen el Aestino geo-
erafico d2 su casacha: Santiafn, Ren~o, Termuco, Concepcidn y Chillan,
nrincinalnente.

“n ruestra de 21 rroductores, 7 (33%) tiene transrmorte propio para la
cosecha en los casos (4%2) el comprador suministr5 el transporte y en

4 casos (1922) el »rcAuctor 2lguil’ el medio de trans—orte.
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En 12 muestra ‘e nroductores, el 71% recibi’ cré itns de IADAP en

Ainero o en esnecie’ el 9% cbtuve cril'ito en 21 Banco del Estado y

el 20% restente cultivA sin crélito.
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INTRODUCCION

La cebolla constituye una especie de gran importancia dentro del grupo de

las hortalizas.

De acuerdo al grado de resistencia del bulbo al almacenaje, en la cebolla

se pueden distinguir 3 tipos: 1/

a)

b)

c)

Cebolla tipo 'temprana', tambié&n conocida como ''calderana' y como 'co

piapina’, se expende para el consumo fresco como cebolla 'en rama'.
Cebolla ‘““intermedia®, que sale para la época de pascua (Pascuina).

Estos dos tipos comprenden variedades precoces de bulbo, cuyo consumo
es casi inmediato a la cosecha, dado que no tienen condiciones para -
el almacenamiento, excepto por pocos dias y con riesgo de brotacién -
del bulbo y pérdida del uso y del valor comercial. Esta cebolla se

suele cosechar al inicio de formacidén del bulbo, por ello se le suele

llamar de '"tallo" o 'ramera' por ser comercializada para uso en 'rama',

Cebolla tipo "guarda''. que no es precoz y tiene condiciones para so -
portar el curado (o secado) del bulbo y posterior almacenamiento por
varios meses sin pérdida de sus cualidades ni de su valor comercial.

En el tipo guarda, sobresale la variedad Valenciana, (Yellow Sweet -
Spanish), que es la mis difundida en el pais y otras de menor impor -

tancia en cuanto a volumen.

La cebolla Valenciana es la mis importante tanto para abastecimiento in -

terno como para exportacidén. Se calcula que el 70% del &rea cultivada -

con cebollas es de tipo guarda 2/.

Los 3 tipos de cebolla seflalados obedece también a los distintos re -
querimientos de fotoperiodo de cada tipo.

INIA. El cultivo de la cebolla, Boletin Divulgativo N° 24. La Plati
na, Santiago 1979.
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La cebolla se cultiva prdacticamente cn todo el pais, pero los focos predo-
minantes estdn en la V y la Regién Metropolitana, que llegan a reunir alre

dedor del 70% de la cosecha nacional 1/.

La informacién del presente estudio se relaciona especialmente con las con
diciones de los precios y de los mercados de la cebolla tipo guarda o Va -

lenciana.

1/ 1INIA. El cultivo de la cebolla, Boletin Divulgativo N°2u, LalPlatina:
Santiago 1979.






1.1

1.2

ASPECTOS DE PRODUCCION

Localizacidn de la produccidn:

La cebolla tipo Valenciana se produce de preferencia en las Vy VI
Regiones y en la Regidn Metropolitana. En la V Regidn los nficleos
de produccidén son en orden de importancia: Llay-Llay, Catemu, Los
Andes, Hijuelas y Nogales; la cebolla tipo tempranera se produce -
en las mismas zonas, pero existen otras quc se destacan, como Qui-
llota. En la VI Regidn las comunidades m3s sobresalientes en la

Valenciana son Quinta de Tilcoco, Rengo, Rosario, Dofiihue y Grane-
ros. En la Regidn Metropolitana se seflalan a MaipG, Talagante, Me

lipilla, Colina, Lampa, entre otros.

Epocas de cosecha:

La cebolla tipo Calderana o Copiapina se cosecha en la V Regién en
tre septiembre y octubre y parte de noviembre: la cebolla pascuina
se cosecha en la V, VI y Regidn Metropolitana entre noviembre y di
ciembre. El nombre de "pascuina' se deriva del hecho de ser culti
vada para scr ofertada en la época de pascua, periodo de alta deman
da de hortalizas. Se puede cosechar entre noviembre y parte de di

ciembre como cebolla en rama.

La cebolla tipo guarda se¢ cosecha entre cnero y marzo. Lo normal

en la oferta de cebolla seria que las cosechas de los tres tipos -
de cebolla se desarrollaran succsivamente cn los periodos septiem-
bre, octubre y parte de noviembre para la Calderana, noviembre-di__
ciembre para la pascuina y enero-marzo para la Valenciana; sin em
bargo, las condiciones del mercado y de los precios pueden llevar

a postergar el periodo de cosccha y a prolongar la oferta, creando
una competencia de variedades en ¢l mercado, con repercusiones de-

bajas dc precios para el productor.

En la temporada anterior (80/81), los precios de la cebolla/tcmpra

nera fueron muy altos; ello motivd en la presente temporada a am -
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pliar las &reas sembradas con la consecuencia de sobreoferta y baij:z
de precios para la cchbolla tempranera, con cotizaciones incluso por

debajo de los costos de produccidn.

Hubo casos relativamente frecuentes de productores que no encontra-
ron mercado para la cebolla a ninglin precio. La decisidn de muchos
productores de la Pascuina fue la de ampliar el periodo de oferta,

al intentar curar y guardar la cebolla para salir al mercado unos

30-45 dias después.

Esta cebolla, como ya se dijo, no ticne condiciones para resistir

un curado y posterior almacenamiento por mis de 30-45 dias. Con -
ello la pascuina ha extendido su periodo de oferta llegando hasta -
enero y parte de febrero, entrando en abierta competencia con la -

oferta de Valenciana.

La cebolla valenciana es conocida por su excelente curado y presen-
cia de "cebolla seca" y el consumidor la prefiere frente a otras.
En la presente temporada, se observd que intermediarios usaron la
prédctica de mezclar la valenciana con la pascuina, a fin de "camu -
flar" la iltima y lograr su aceptacidén por el consumidor. Como con
secuencia de ello, los mercados en el periodo enero-mayo han estado
sobresaturados con cotizaciones de precios muy bajas, como se exami

nari en capitulos posteriores.

Tipo de productores:

Puede decirse que entre los productores de cebolla predominan los
pequefios y los medianos. En una muestra de 12 agricultores, la me
dia de drea cultivada fue de 1.7 His. Por lo general, se trata de
productores tradicionales con empleo de técnicas de produccidn y de
cisiones de mercadeo, ausentes de innovacidén y mejoramiento. Son
ademds cultivadores de permanencia y experiencia en ese rubro; en
la muestra antes sefialada, s6lo uno cultivaba por primera vez la ce
bolla.

Resalta también en los productores de cebolla la carencia de ‘apoyo

financiero, la falta de organizacidn, la ausencia de informacién de
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precios y mercados y en general una deficiente gestién como empresa
rios. Sus decisiores de siembra se basan en buena medida en la tra

dicidn de sembrar cebolla.

Existen desde lucgo, excepciones constituidas por agricultores tec-
nificados, con mayor superficie y tecnologia avanzada para este cul
tivo. Este tipo de productores tienen conexiones para el mercado,
especialmente de exportacidn y logran mejores precios y acceso a -
mercados mas seguros, ain en épocas de crisis en la comercializacidn

como ocurre en la temporada 81/82.

Costos de produccidn:

El rcsumen de costos de produccidn que a continuacidén se presenta
se relaciona con estudios de casos (aprox. 8 casos), que aportaron
informacién sobre los costos de produccién de cebolla tipo valencia

na.

CUADRO N°1: RESUMEM DE COSTOS DE PRODUCCION DE CEBOLLA
REFERENCIA : V REGION.

ITEMS S/HA.

Costos directos

Jornadas hombre (129 a $ 267) 34.443
Jornadas tractor (1,50 a $ €.720) 10.080
Insumos 28.341
Subtotal 38.421

Otros costos (indirectos)

Contrib., agua, adcidn. 2.930
Intereses (16%) 10.900
Subtotal 13.830

COSTO TOTAL 8€.694
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Los costos por Kgr. dependen del rendimiento. Se puede hablar de

3 rangos de rendimiento, con costos alredcdor de la suma scfinlada.
a) Rendimiento dec 40.000 Kgr./HA. y costo de $ 2,17 Kgr.
b) Rendimiento de 35.000 Kgr./H4. y costo de $ 2,48 Kgr.

c) Rendimiento de 30.000 Kgr./Hi. y costo de $ 2,89 Kgr.

Los anteriores costos no incluyen cl costo del factor tierra.

Debe considerarse cn los anteriores costos que hay insumos sujetos
a IVA, que pueden ser descontados por el productor; el IVA pagado
se calcula en $ 6.400, suma que puedc sScr descontada y podrd reba-

jar los costos por Kgr. anteriores en alrededor de 18 €.

En la reciente temporada 81/82, los rendimientos medios de los cul
tivos de cebollas tuvieron tendencia a incrementarse, como resulta
do de condiciones climiticas favorables; ello, unido al incremen-
to en las ireas sembradas, origind la sobreoferta de la hortaliza

y la consiguiente caida en los precios.

En el capitulo IV se hace un andlisis comparativo de los costos di

rectos frente a los precios del mercado en la Gltima temporada.

Como complemento de los costos de produccibdn, se presenta estudio
de caso sobre costos de cebolla para exportacidn, dado que una pro

porcidn importante de la produccidn de la V Regidn se exporta.

Costos directos de cebolla para exportacidn, por caja de 23 Kgr.

netos FOB, puerto Valparaiso:

1) Costo de 23 Kgr. de cebolla calidad $ 92,9
exportable a precio de mercado

2) Materiales:

Caja 46,8
Flete Caja 6,0
Hechura caja 2,5
Huincha, clavos u,0
Palet 16,2
Armadura palet 10,0

Sub-Total §85,5
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3) Mano de obra:

Desmache $ Yy
Embalaje L
Tapadura 1
Alambrado 1
Aperchado 0,25
Timbre-marca y etiqueta 0,75
11,00
4) Manipuleo:
Carga camidn 1,50
Flete Valpo. 15,00
Costo puerto (estira) 7.8
24,3
Costo Total I'OR 213,6
En USS$ 5,48
Costo FOB por Kgr. US$ 0,2u
Flete Valpo-New York US$ 3,23
Total costo CIF por caja US$ 8,71

Para efectos de comparacidn de costos FOB con precios FOB de expor-

tacidn, véase préximo Cuadro N°2.

ASPECTOS DE COMERCIALIZACION

Destino de la produccidn:

A diferencia de otros rubros horticolas, la cebolla tiene destinos
variados, ya que se trata dec un producto de menor perecibilidad (es
pecialmente la de guarda), lo que le permitc alcanzar mercados més

distantes que el comn de las hortalizas.

Una partc importante de la oferta de producto fresco es exportado
por diversas firmas establecidas (David del Curto, Tattersal, Ruta,
Philroyal y otros), los cuales en csta temporada han dirigido sus
embarques hacia U.S.A. y desde principios de marzo hacia Europa en

blisqueda de mejores precios.

La mayor proporcidn de los voliimecnes de producto fresco destinados
para el mercado interno son canalizados hacia las ferias mayoristas
de Santiago y, en mecnor medida, hacia el Sur (Concepcidn, Chillén)

y hacia el Norte del pais.
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Una fraccidn menos importante de la produccidn es absorbida por la
agroindustria, utilizédndose para ello variedades especificas; tal -
es el caso de la industria de deshidratado cuyo principal mercado -

es el exterior.

La produccidn que se destina a la agroindustria es muy variable. En
los contactos entre productores y agroindustrias, lo usual es que
se lleven a cabo contratos de suministro firmados desde el periodo
de la siembra. Cuando la produccidn ha sido relativamente escasa -
dichos contratos se cumplen por parte de la industria, pero no ocu

rre lo mismo al presentarse abundancia del producto.

En la Gltima temporada, una deshidratadora firmé con los producto -
res de la V Regidn contratos de suministro de la cebolla a $ 3,50
el kilo al productor. Dado que el precio de mercado estuvo muy por
debajo de ese nivel ($ 2 a 2,50 kgr.), la industria desconocid to-
dos los contratos y se reservd los documentos para que no pudieran

ejercer accidn legal.

Los vollimenes exportados de cebolla han sido decrecientes en los 4l

timos afios.

El siguiente cuadro resume la situacidn:

CUADRO N°2 EXPORTACIONES DE CEBOLLA DE CHILE 1978-1982.

ARO VOLUMEN KGR. PRECIO PROMEDIO
US$ KGR./FOB

1978 28.079.863 0.12

1979 22.514.053 0.17

1980 25.772.234 0.18

1981 (a Nov.) 15.849.950 0.19

1982 (a marzo) 18.646,882 -

FUENTE: ODEPA (1978-1981)
SAG  (Registro en Valparaiso en 1982)
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El promedio exportado entre 1970-1981, es de 26.053.000 kgr. El po-
tencial productivo exportable se puede clevar varias veces en csta -

cifra, dependiendo de la posibilidad de contar con mercados seguros.

En la temporada de 1982 se registraban importantes vollmencs exporta
dos, que harian prever una superacidén de las metas alcanzadas en --
1980 y en afios anteriores. Sin embargo, en el mercado interno no sc
notaba un alivio a la sobreoferta que mantiene los precios 2 un ni -
vel excesivamente bajo y con mercados sobresaturados, hasta el punto
de existir produccidn sin perspectivas de ser vendidas, como ha ocu-

rrido en la cosecha en Febrero, Marzo y Abril/82.

La ofcrta para exportacidén se origina principalmente en la V Regidn,
debido a condiciones de calidad y cercania a los puertos. En la VI
Regidn, en la muestra de 12 productores, sdlo uno envid su cosecha

a exportacidn.

Canales de comercializacidn:

El gréfico N°1 trata de resumir el esquema de comercializacidn de la

cebolla producida en la zona central y comercializada en Santiago.

De los canales de comercializacidén que se esbozan predomina en forma
especial la conexidn de productores con camioneros. Estos Gltimos -
canalizan la mayor proporcidn de¢ la oferta a mercados mayoristas de

Santiago y en menor proporcidn al Sur y Norte del pais.

Otro canal de importancia en la regidn lo constituyen las firmas cx-
portadoras que absorben volimenes no menos importantes de producto -
fresco cuya colocacién es en el mercado externo. De estas firmas al

»

gunas toman poscsidn del producto mediante compra y otros actlan s

lo como consignatarios.

Los servicios que prestan estas firmas van desde la seleccidn y em-
paque del producto hasta concretar la gestidn de venta en el exte --
rior. Hay firmas quc prestan los servicios anteriormente menciona -
dos, ademis de asesoria técnica durante el desarrollo del cultivo -

con el objeto de asegurar una mejor calidad y rendimiento, ' Similar






GRAFICO N° 1 : CANALES DE COMERCIALIZACION DE LA CEBOLLA EN LA
ZONA CENTRAL.
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a lo sefialado con las agroindustrias, productores y exportadores fir
man contratos de suministro que en caso de cambios en los precios no

son cumplidos satisfactoriamente.

Algunos productores han visto la necesidad de penetrar mds directa -
mente al mercado llevando sus productos a ferias de Santiago como -
una forma de defender sus precios; ello se sefiala en el diagrama N°1
del canal de comercializacién y aparece en la linea punteada que co-
necta a productor con mayorista. Sin embargo, la conexidén entre pro
ductor y mayorista es aln de escasa relevancia en el mercadeo de 1la
cebolla. Fn condiciones de saturacidn de mercados, como ha ocurrido
en la temporada presente, la venta directa en Santiago no asegura mc
jores condiciones de venta: por el contrario, se ha visto acentuada

la competencia de vendedores en un mercado sobreabastecido y con ba

jas de precios.

La preferencia de venta de los productores de la V y VI Regiones es
para entrega en el predio; en la Regidn Metropolitana las ventas sc
hacen en predio o directamente en el mercado mayorista de Valledor y
de la Vega Central, ambas alternativas son usadas por los Gltimos -
productores dependiendo de los precios y de las condiciones de los

mercados.

Para un detalle del canal de comercializacidn de la ccbolle en la VI

Regidn, se presenta el esquema del grifico N°2,

En la VI Regidn, en la muestra de 12 productores entrevistados uno
vendid al exportador, 10 productores vendieron a camioneros y a mayo
ristas, de los cuales 4 pucsto en predic (33%) y 6 (50%) puesto en
los mercados de Rancagua (4 casos) y de Rengo (2 casos); un produc -

tor no habia vendido la cosecha.

En la muestra de los 11 productores que vendieron la cosecha, 10 ven
den a distintos compradores partes de la misma cosecha, s6lo 1 vende
toda la cosecha al mismo intermediario. El pago en todos los casos
es al contado. Los productores localizados cerca a los mercados de
Rancagua y Rengc buscan vender en esos mercados, cuando._encuentran )<

suficientes poderes compradores.
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Un mercado importante para esta produccidén se considera a los merca-
dos del Sur; esta produccidn se transa por medida de peso, en cambio

la produccidn que va para Santiago y VI Regifn se transa en unidades.

2.3 Manejo post-cosecha:

2.3.1 Seleccidn.

Tradicionalmentc el productor que canaliza su producto para cl merca
do interno no aplica ningiin criterio de seleccidn, la seleccidén que
se hace se limita a eliminar cquellas cebcellas que presenten proble-
mas fitosanitarics. Las cebollas tempraneras que se venden en rama

si presentan alguna seleccidn que las clasifica en la 1a., 2a. y 3a.

calidad, segfin tamafio, formacidn y sanidad.

La cebolla que se destina a mercado externo se somete a una selec -
cidn mas rigurosa, segln sanidad, madurez y tamafio. El Gltimo fac-
tor se define por calibres que van de 36 a 200. 1/ Para el mercado
interno se dejan los calibres mis grandes 36 y los mds chicos, 200,

que no tienen aceptacidén en el mercado externo.

Es usual que de un cultivo de cebolla el 90 & 95% de la produccidn
vaya al mercado interno y sin seleccidn distinta de la antes seflala
da por aspectos fitosanitarios. En la cebolla para exportacidn sé-
lo el 60 a 70% es aceptable: el rechazo de exportacidn se entrega
al mercado interno a cualquier precio, contribuyendo a saturar los

mercados y a reducir la calidad promedio de la cebolla ofertada.

En las exportaciones horticolas en lus Gltimos afios se han detecta-
do problemas por mala calidad de los prcductos en la supervisidn en

el puerto de embarque y que ce rcsumen asi:

1/ Calibre 36 significa que en caja dc¢ 23 kgr. nctos se incluyen 36 bul-
bos grandes. Calibre 200 equivale a que la misma caja contienc 200
bulbos, por lo tanto, son de menor didmetro que los primeros.
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- Problemas fitosanitarios: tierra, pudricidn y formaciones fungosas.
- Problemas fisioldgicos : indicic de pudricidén y falta de curado.

- Seleccidn no adecuada : descalibre y mala seleccidn en general.

En la temporada 79/80 se produjo un 2,9% de rechazo por problemas sa
nitarios y un 10,6% por baja calidad en la certificacidn del volumen

total exportado.

Estas cifras indican maycres problecmas de seleccién frente a los fi
tosanitarios; ello podria explicarse por una descoordinacidn entre
los criterios de seleccidn adoptados por las firmas exportadoras vy
por la ausencia de cstidndares nacionales de clasificacidn; asimismo
por falta de interés del sector privado para establecer acuerdos de

ncrmalizacidn con respecto al comercio exterior del producto.

2.3.2 Embalaje:

Para el mercado interno se utilizan bolsas de malla rigida de colo -
res que resaltan la apariencia del producto; también algunos agri -

cultores transan sus productos en atados de 25 unidades.

Los envases usados en el embalaje de productos de exportacidn son
principalmente cajas de madera con una capacidad de 23 kgr. netos:
también se usan mallas rigidas de las mismas caracteristicas del -

mercado interno.

2.3.3 Almacenamiento:

La cebolla tipo Valenciana o de guarda puede almacenarse por varios
meses (con pérdidas de 10-30%), si se la somete a un proceso de cu

rado.

Entre marzo y abril se comienza a almacenar la cebolla; el propin

productor nlmacena el producto en bodegas de sencilla construccidn.
Los productores con apremios financieros o que nc poseen las insta-
laciones para almacenar, venden cen ¢l mercado en plena cosecha, --

usualmente a bajos precios.
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En la temporada 81-82 los excedentes de la cebolla comenzaron con la
cebolla tempranera (diciembre-enero), la cual no es almacenable ex -
cepto por 2 meses mdximo. Dado que no hubo mercado para toda la pro
duccidn, los productores de cebolla tempranera almacenaron parte de
la produccidn para sacarla al mercado en marzo-abril, la cual se jun
t6 con la cosecha de guarda, contribuyendo a una mayor caida en los

precios de ambos tipos.

La cebolla de guarda que se almacena se entrega al mercado en forma
gradual, de acuerdo con los precios; el periodo'de vernita puede exten

derse desde la cosecha en marzo-abril hasta septiembre.

Andlisis de precios:

Precios histéricos:

Para un andlisis de la evolucidn de los precios en los fltimos afios
se acude a las estadisticas de precios del mercado mayorista de -
Santiago, segln los registros de ODEPA en un muestreo diario con du
racidén aproximada de 1.1/2 hora, en el cual se indagan los precios y
los volfimenes transados en ese periodo en los mercados mayoristas de

la Vega Central o Mapocho, en Lo Valledor y en La Vega Poniente.

El cuadro N°3 contiene un resumen de los precios de la cebolla todas
las calidades: el cuadro N°4 registra los vollimenes transados en los

3 mercados sefialados, ambos para el periodo 1967-1981.

De la elaboracidn de los cuadros 3 y 4 sec obtienen los indices esta-
cionales de precios y de volimenes ofertados en los mercados mayoris
tas de Santiago, que se exponen en el cuadro a continuacidén. Estos

indices permiten conocer y medir, en términos relativos, cdmo varian
los precios y los voliimenes ofertados en periodos mensuales, a la -

vez que llegar a sefialar patrones de comportamiento de los mercados.
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CUADRO N°5 : INDICES ESTACIONALES DE LOS PRECIOS Y DE LOS VOLUMENES
OFERTADOS DE CEBOLLA EN EL MERCADO MAYORISTA DE SANTIAGO.
PERIODPO : 1976-1981.

ANO INDICE DE PRECIOS INDICE DE VOLUMENES
% %
Enero 85 107
Febrero 81 83
Marzo 86 93
Abril 89 83
Mayo 101 77
Junio 105 79
Julio 111 62
Agosto 113 67
Septiembre 134 71
Octubre 128 136
Noviembre 78 185
Diciembre 89 158

Representados en el grifico N°3, se observan dos curvas opuestas, la

de volinmenes ofertados y la de precios mayoristas.

Como complemento del cuadro N°Y4, se elabord el cuadro N°6, a conti -
nuacidn, que contiene los porcentajes medios mensuales de cebolla -
transados en los 3 mercados mayoristas de Santiago, como registro de

la muestra diaria de 1.1/2 hora atris sefialada.
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CUADRO N°6: DISTRIBUCION PORCENTUAL MENSUAL DE LOS VOLUMENES DE CLBO
LLA, TODAS LAS CALIDADES, TRANSADAS EN LOS MERCADOS MAYO
RISTAS DE SANTIAGO. PROMEDIOS DEL PERIODC 1876-1981 -

PORCENTAJES.
MES TOTAL MERCADOS
V.MAPOCHO LO VALLEDOR V.PONIENTE

Enero 10.5 2.4 7.7 o.u
Febrero 7.3 1.8 5.4 0.2
Marzo 7.8 2.2 5.0 0.6
Abril 8.0 1.7 5.4 0.9
Mayo 7.0 1.6 4,9 0.5
Junio 6.7 1.8 4.3 0.5
Julio 5.2 1.4 3.3 0.5
Agosto 5.1 1.6 3.1 0.5
Septicembre 5.9 2.0 3.4 0.6
Octubre 10.6 2.5 7.€ 0.6
Noviembre 14.4 3.4 9.8 1.3
Diciembre 11.3 2.4 7.8 1.1
TOTAL 100.0 24.6 67.6 7.8

FUENTE: Elaboracidn de este estudio con base en el cuadro N°4. Por
‘'volfimenes transados' se entiende las cantidades comproba-
das en un muestreo diario de 1.1/2 hora en los mercados,
de lunes a viernes de cada scmana.

Del gré&fico N°3 y de los cuadros 4, 5 y 6 se puede concluir que el -
mercado de la cebolla se caracteriza por contar con tres periodos muy

definidos que se detallan a continuacidn:

a) Ciclo de precios bajos y mayor oferta. Se define como 'precios

bajos" a las cotizaciones que caen por debajo del promedio anual
del perjodo de andlisis 1976-1981. Dicho precio promedio fue de
$ 194 el ciento de cebolla todas las calidades (promedio aritméti

co simple).






b)

c)
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Este ciclo de precios bajos corresponde a los meses de noviembre,
diciembre, enero, fcbrero, marzo y abril, que coincide con las -
iltimas cosechas de la cebolla calderana y con la cosecha plena

de los tipos pascuina y con la valenciana.

De acuerdo con la muestra de ODEPA sobre vollmenes transados en
los mercados, en este periodo se comercializa en Santiago el 59%
de la oferta anucl para Santiago. Los meses de mayor oferta son
noviembre, diciembre y enero, los cuales resumen el 36% de la -

oferta anual. (Cuadro N°5).

Ciclo de precios altos y menor oferta: Corresponde a los meses

que registran precios por encima del precio promedio del periodag
y son los meses de julio, agosto, septiembre y octubre. En estc
periodo el abastecimiento de cebolla proviene exclusivamente de
la cebolla de guarda o Valcenciana, cuya cosecha de enero-marzo

es en parte curada y almacenada para regular la oferta durante -

el periodo de ausencia de cosecha, seglin se explicé.

En este periodo se oferta ¢l 27% de la cosecha anual ofcrtada en

los mercados de Santiago.

El precic més alto del afio se registra histdricamente en septiem

bre, mes a su vez de baja oferta.

Ciclo de precios medios: Corresponde a los meses de mayo y junio

y son en cierta manera meses de transicidn. Cuando la cosecha -
de Valanciana ha sido cuantiosa, los niveles de precios de mayo
son bajos condicidn que se obscrvd en el mes de mayo/82, que aln
muestra las consccuencias ¢n el mercado de una cosecha que supe-

rd la capacidad de los mercados.

A partir de mayo y hasta octubre, el abastecimiento de los murca
dos depende bisicament: de cebolla almacenada. La oferta de -

esos meses ¢s resultado «de las existencias almaccnadas de la ce-
bolla de guarda y d= las espectativas de los productores respec-

to de los precios de la temporada de precios 2ltos,
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Para una mejor explicacidn del grdfico N°3, se nota que la recta que
representa el indice 100%, corresponde al promedio ponderado de la -
cebolla en el periodo de andlisis: 1976-1281, que resultd ser de -~
$ 194.- por cada cien cebollas, precio de venta mayorista. Asimismo,
la linea del 100% representa el promedio de los volimenes de cebolla
transados en el mercado mayorista de Santiago (muestra diaria de -
ODEPA), que en el mismo periodo resultd ser de 9 millones de unida -

des por mes.

Observando la curva de precios, se tienen dos extremos: el extremo
mds bajo en noviembre, enero, febrero y marzo, si se aplica al prc -
medio el indice mds bajo: 78 que corresponde a noviembre, se puede
afirmar que en ese mes el precio de la cebolla puede fluctuar alrede
dor de $ 150 el ciento. En el extremo superior, cl precio mis alto
se encuentra en septiembre (indice 134); aplicado este indice al pro
medio, se concluye que el precio del mercado mayorista puede acercar
se a § 260 en el mes. De la confrontacidn de los dos extremos se cx
trae que los precios midximo y minimo en el mismo afio se separan has-

ta en 58%.

Por su parte, la curva de volimencs tiene también dos puntos extre -
mos: el mes de mayor oferta es noviembre con indice 185, el cual -
aplicado al promedio de los voliGmencs ofrecidos en el periodo 1976-
1981, significa que en dicho mes se ofrecen al mercado 16,6 millo -
nes. En el mes de menor oferta que es julio, el indice 62 aplicado
al promedio representa una oferta de 5,6 millones, es decir 1/3 de

la mayor oferta.

Por la simultaneidad de la cosecha en un corto periodo del afio y -~
por la dificultad que tienen muchos cultivadores de cebolla para al
macenar el bulbo (ya sea por razones de orden financiero, por la ca
rencia de infraestructura y por la falta de informacién y de orien-
tacidn sobre los mercados), puede afirmarse que la mayor parte de

la cosecha se vende a precios bajos, es decir a los niveles por de-

bajo de la linea que representa el promedio en el grifico N°3,
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2.4.2 Precios actuales.

Este estudio obtuvo informacior sobre los precios de la cebo
1lla al productor en un periodo de varias semanas en plena -

temporada 81/82. En cl cuadro siguiente se incluyen:

a) Los datos dc precios al productor en la zona central y en

la V y VI Regiones a nivel de cultivo;

b) Los precios del mercado mayorista de Santiago, segilin regis
tros de ODEPA, y

c) Los precios de detallista a consumidor en Santiago, obte-
nidos por encuestas en las ferias libres.
CUADRO N°7 : PRECIOS DE LA CEBOLLA DE PRIMERA CALIDAD A DIS

TINTOS NIVELES DEL MERCADO, EN EL PERIODO DIij
81-MARZ0/82. Valores nominales S/I.

SEMANAS PRODUCTOR MAYORISTA DETALLISTA

$ UNIDAD $ UNIDAD $ UNIDAD
Nov. 30-Dic. 06/81 0.70 1.10 2.50
Dic. 07-Dic. 13 0.80 1.17 2.30
Dic. 14-Dic. 20 0.80 1.15 2.30
Dic. 21-Dic. 27 0.60 1.08 1.60
Dic. 28-Fne. 03 0.60 1.05 2.60
Ene. O4-Ene. 10 0.70 1.12 2.30
Ene. 11-Ene. 17 0.85 1.10 2.30
Ene. 18-Ene. 2u4 0.80 1.17 2.00
Ene. 25-Ene. 30 0.70 1.18 3.00
Feb. 01-Feb. 07 0.60 1.07 2.50
Feb. 08-Feb. 14 0.70 1.20 3.00
Feb. 15-Feb. 21 0.80 1.15 2.50
Feb. 22-Feb. 28 0.80 1.15 2.50
Mzo. 01-Mzo. 07 0.80 1.20 2.50
Mzo. 08-Mzo. 14 0.80 1.15 3.00
Mzo. 15-Mzo. 21 0.80 1.16 3.00
Mzo. 22-Mzo. 28 0.80 1.17 3.00

FUENTE: Elaboracidn con base en encuestas a productores
(precio puesto predio en V y VI Regiones) y a deta-
llistas en las ferias libres de Santiago.

Los precios mayoristas son tomados de las encuestas
diarias de ODEPA ¢n los mercados mayoristas de San-
tiago.

La cebolla del mes de diciembre corresponde princi-
palmente a3l tipo Pascuina: en los meses de (enero-a
marzo los precios relacionan con prioridad a la va-
riedad Valenciana, aunque a veces se mezclan.
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Los precios del cuadro anterior corresponden a la cebolla tipo pas
cuina en el mes de diciembre; en los meses posteriores se trata de

cebolla Valenciana principalmente, aunque mezclada con Pascuina en
muchos casos. En el periodo analizado por el presente estudio -
(Dic. 81-Marzo 82), se ostaba presentando una aguda crisis en el
mercadeo de la cebolla que se caracterizaba por una sobre-oferta
sin mercado y precios muy bajos. Especialmente en la VI Regién la
cebolla tcmpranera no pudo ser colocada "en su totalidad en el mer
cado y los productores se estaban viendo obligados a almacenarla
en espera de que el mercado reaccionara, no obstante que ese tipo
de cebolla no tiene condiciones de ser almacenada por mds de 1 2

2 meses.

El producto que se almacena por un periodo mayor se deteriora y no
es aceptado en el mercado. Otro problema del almacenamiento de la
cebolla temprancra consiste, como ya se anot§, en la competencia
de esta cosecha con la cebolla tipo ‘"‘guarda" que sale del mercado
a partir dc enerc pero puede ser almacenada por varios meses, se-

ghn lo indiquen los precios del mercado.

En la presente temporada se¢ ha observado en el mercado de la cebo-
lla problemas de bajas de calidad ofrecida, debido a que los comer
ciantes mezclan la cebolla tempranera con la cebolla de guarda y

la venden como tipo guarda o Valenciana, que tiene mejor precio o
por lo menos aceptacidén de parte del consumidor. Esta es la mane-
ra de buscar mercado a la cebolla tempranera que fue almacenada y

no tiene aceptacidn por el consumidor. E1 conflicto que se ha ge-
nerado por la competencia de las cosechas de cebolla tempranera y
de guarda, al ser almacenad2 la primera, ha contribuido a mantener

precios excesivamente bajos en el mercado.

El problema, desde luego se genera desde el comienzo con la planta
cidn de &reas que exceden las necesidades del consumo interno vy

de las posibilidades de exportacién. De 13 productores entrevista
dos en la VI Regifén 4 lograron vender toda su produccidén a los pre

cios sefialados en el cuadro antcrior, 6 no pudieron vender y alma-
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cenaron la produccidn, 1 encontrd excesivamente bajos los precios
y ard el cultivo sin recolectar y 1 productor afin no habia vendi-

do ni almacenado la cosecha (Datos a Marzo/82).

También ha contribuido a la caida de los prccios la oferta en ¢l
mercado de cebolla de rechazo de exportacidén. Un buen cultivo -
puede rendir entre 60 y 70% de calidad exportable, el restante 40
8 30% se envia al mercado interno como calidad segunde, que obtie
ne cotizaciones bajas e incluso en 1A reciente temporada hubo --
dias sin poder comprador. Se comprobaron varios casos de venta -
de este tipo de cebolla a $ 0.45, $ 0.50 kgr. en precio al produc

tor, o sea entre 6 y 10 ¢ por cebolla.

Para una comparacidn de precios al productor a nivel de cultivo y
precios al productor que vende directamente en los mercados de
Valledor o La Vega en Santiago, se elabora el siguiente cuadro -
que recoge datos de una muestra de 9 semanas. Los registros de
ventas del productor en Santiago provienen esencialmente de agri-

cultores de la Regidn Metropolitana.

CUADRO N°8 : COMPARACION DE PRECIOS DE CEBOLLA FPRIMERA CALIDAD AL
PRODUCTOR VENTA EN PREDIO Y VENTA DE DIRECTA EN
SANTIAGO. PERIODO: ENERO-MARZO 1982.

SEMANAS FRODUCTOR VENTA PRODUCTOR VENTA
PREDIO $ UNIDAD STGO. $ UNIDAD

Ene. O4-Ene. 10 0.70 0.80 - 1.00

Ene. 11-Ene. 17 0.85 0.80

Ene. 18-Enc. 24 0.80 0.80

Ene. 25-Ene. 30 0.70 0.80

Feb. 01--Feb. 07 0.60 0.60

Feb. 08-Feb. 14 0.70 0.€0

Feb. 15-Feb. 21 0.80 0.€0

Feb. 22-Feb. 28 0.80 0.80 - 1.00

Mzo. 01-Mzo. 07 0.80 0.80 - 1.00

FUENTE: Encuestas a productores.
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De la compracién de los precios en predio y del productor puesto
Santiago no se obtiene diferencia apreciable en favor de las ven-
tas puesto Santiago; inclusive se observa que hubo semanas con re
gistros de precios al productor mds bajos en Santiago que puesto
predio. El productor que trae la cebolla a Santiago incurre en
costos adicionales, como son los del transporte. Un camién de Co-
lina cargado con 18.000 cecbollas cobra alrededor de $ 3.000 por -
flete y por espera de varias horas para el estacionamiento y ven-
ta en los mercados mayoristas: ello representa un costo de flete
de 17 ¢ por cebolla, que se deben deducir del precio puesto Santia

go, para obtener el neto recibido por el agricultor.

Es ficilmente obtenible que scglin la muestra del cuadro N°8, no ha
resultado m8s conveniente para los productores vender directamente
en Santiago. En la explicacién del gr&fico N°1 sobre canales de
comercializacibn, se menciond que el canal preferido por los pro -
ductores es via el camionero y es menos acostumbrada la venta direc
ta del agricultor en Santiago. En la reciente temporada obviamen-
te hubo una confusién en los canales de comercializacién y muchos
productores que no encontraban poder comprador local, fletaron ca
miones y vinieron a Santiago a presionar la venta y colocar la pro
duccibén a cualquier precio, con las consecuencias l8gicas de sobre-

saturacibén de mercados y caida vertical de precios.

Solamente los productores mis organizados, con experiencias y co-
nexiones para exportacién, asi como los que tienen capacidad fisi-
ca y financiera para almacenar han logrado salir avantes en la re
ciente temporada, aunque desde luego, han sido afectados también

con los bajos precios y la falta de mercados.

Los precios recibidos por el productor por bulbo destinado a expor
tacidén son algo superiores a los del mercado interno. Como casos
comparativos, en la VI Regién un productor recibib $ 1,17 por uni-
dad de cebolla tipo exportacidn, cuando en cl mercado interno podia
obtener de $ 0,80 a $ 0,90 unidad (semana 18-23 enero). En la V
Regibn, los precios para exportacidn cestuvieron alrededor de $ 3,50
Kgr. (1 Kgr. aprox. 4 cebollas de la. calidad) contra $ 1,50 y

$ 3,00 con media de $ 2,20 por Kgr. de cebolla para mercado inter-<

no puesta en fundo.
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Las dos calidades, sin embargo, no son comparables. Ya se explicd
que la seleccidn para exportacidn sdlo permite extraer un 60-70%
de 1la cosecha y en cambic para mercado interno va mis del 90% del
bulbo cosechado. Debe también considerarse que ¢l residuo no ex-
portable puede venderse como 2a. & 3a. calidad en el mercado inter
no; esto cuando la demanda tiene capacidad d¢ recepcidn. En 1la
presente temporada la 2a. calidad dificilmente pudo colocarse en
el mercado, y ademds, su oferta contribuy$ a bajar los precios dc

la calidad primera.

Precios en Santiago y en Concepcidn.

Este estudio hizo observaciones de precics en Concepcidn en el mes
de marzo, para establecer comparacidn con los precios mayoristas
dc Santiago y precios al productor, como aparece en ¢l prdximo cua
dro.

CUADRO N°9: COMPARACION DE PRECIOS DE CEBOLLA VALENCIANA ENTRE EL

MERCADO DE SANTIAGO Y EL MERCADO DE CONCEPCION.
PERIODO MARZO 1-APRIL 4/1982,

$ por 100 Cebollas 1a. Calidad

SEMANAS PRECIO PRODUC PRECIO MAY. PRECIO MAY. ORIGEN DIF.
TOR VY VI RE SANTIAGO CONCEPCION  PRODUC. % 1/
GION.
Marzo 01-07 80 120 150 25
08-1y4 80 115 200 4
15-21 80 116 175 50
22-28 85 117 160 Talea 37
85 117 200 Calera 71
Marzo 29-Abr. 3 80 122 160 Colina 31

1/ Diferencia de precios Concepcifén/Santiago cxpresado en %.

FUENTE: Encuestas del presente estudio. Los precios mayoristas -
son registros de ODEPA.
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Se deduce del cuadro que los precios mayoristas en Concepcidén son
superiores a los de Santiago, valores absolutos que van desde $ 30
el ciento, hasta $ 85 cl ciento y en valores relativos, Concepcidn
puede tener precios por encima de Santiago entre 25 y 74% base San
tiago. No obstante, este mayor precio dcbe cubrir costos de comer
cializacidn, especialmentec por transporte entre la zona central y

Concepcidn.

El flete de 100 cebollas entre Santiago y Concepcidn cuesta alrede
dor de $ 30, siendo mayor desde Calera y Colina como punro de par-
tida. Por esta razdn, en algunas semanas del cuadro N°9 el precio
de la cebolla en Santiago mids flete a Concepcidn supera el precio

de Concepcidn (Marzo 1 a 7 y probable marzo 29-Abril 3).

Por comprobaciones de este estudio, se conocif de casos de produc
tores y de camioneros que llevaron a Concepcidn cebolla desde la

V y VI Regidn y encontraron prccios que no cubrieron sus costos.

Hay casos en donde el camionero es bisicamente transportista y no
comerciante; cuando viene en viaje Concepcidn-Santiago y debe re
gresar con flete vacio, compra cebolla en Santiago o en la VI Re-
gidn para venderla en la ciudad de origen. En este caso el camio
nero no busca ganancia en el manejo de la ceholla, sino recuperar

parte del flete del medio de transporte.

Otros casos de productores que fueron a vender directamentc a Con
cepcidn, seflalaron haber tomado varios dias para peder vender su

cargamento de cebolla y a precios bajos.

De esta manera, la saturacidn de los mercados de cebolla en 1la
presente temporada 81/82 ha sido general, tanto en los mercados

del centro como del Sur del pais.

Margenes de Comercializacidn.

A partir del Cuadro N°7 se calculan los Mirgenes de Comercializa-
cidn o Margenes de Precios, que aparecen en cl prdéximo cuadro. La

metodologia empleada es 1a misma quc se cxpresa en el item-."2.3.3
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Mirgenes de Comercializacidn’ del estudio del tomate.

Para el pre

sentc célculo, se consideran los principales agentes de ccmerciali

zacidn que operan en la cebolla: Productor, Camionero-Mayorista y

Detallista.

Precios nominales S/I.

MARGENES DE COMERCIALIZACION DE LA CEBOLLA DE PRIMERA CALIDAL
EN EL PERIODO DIC./81-MARZO/82. DATOS EN $/UNIDAD

SEMANAS PRODUCTOR MAYORISTA DETALLISTA CONSUMIDOR
(Predio ) Mar Mar Mar- Mar Pre- %
Pre - Parti gen gen gen gen cio
cio cip.” $/Un % $/Un. $ $/Un.
$/Un. %
Nov. 30-Dic.05/81 0,70 28 0,40 16 1,40 56 2,50 100
Dic. 07-Dic.13 n,80 35 0,37 16 1,13 49 2,30 100
Dic. 14-Dic.20 0,80 35 0,35 15 1,15 50 2,30 100
Dic. 21-Dic.27 0,60 38 0,48 30 0,52 33 1,60 100
Dic. 28-Ene.03/82 0,60 23 o,us 17 1,55 60 2,60 100
Ene. 02-Ene.10 0,70 31 0,u42 18 1,18 51 2,30 100
Ene. 11-Ene.17 0,85 37 0,25 11 1,20 52 2,30 100
Ene. 18-Ene. 24 0,80 u0 0,37 15 0,83 41 2,00 100
Ene. 25-Ene.30 0,70 23 o0o,48 16 1,82 61 3,00 100
Feb. 01-Feb.07 0,60 24 o,u7 19 1,43 57 2,50 100
Feb. 08-Feb.1u 0,70 23 0,50 17 1,80 60 3,00 100
Feb. 15-Feb.21 0,80 32 0,35 14 1,35 54 2,50 100
Feb. 22-Feb.28 0,80 32 0,35 14 1,35 54 2,50 100
Mar. 01-Mar.07 0,80 32 o,u0 16 1,30 52 2,50 100
Mar. 08-Mar.1u 0,80 27 0,35 12 1,85 61 3,00 100
Mar. 15-Mar.21 0,80 27 0,36 12 1,84 61 3,00 100
Mar. 22-Mar.28 0,80 27 0,37 12 1,83 61 3,00 100
MARGEN MEDIO 0,74 30 o,u0 16 1,38 54 2,52 100

Todos los mirgenes y la participacidn del productor se

base en el precio final (precio de venta de detallista

dor), para tener una base comparativa de andlisis.

calcula con

a consumi -






-27-

Del Cuadro N°10, se puede extraer los mirgenes de comercializacidn
y la participacidn del productor en el precio final (Vénse Grifico
N°y),

Precio de Consumidor 100%
Participacién del Productor/

venta en predio. 30%
Margen del Mayorista-camionero 16%
Margen del detallista 54u%

Si se comparan estos mirgenes con los calculadecs para el tomate,

se verd que en la cebolla la participacién del productor en el pre
cio final (30%) es inferior que en el anterior producto. Asi tam-
bién, el margen del detallista de cebolla (54%) es superior al mar
gen del tomate (43,5%). En este iltimo caso no se ve una explica-
cidn muy clara, pues la cebolla es menos perccible que el tomate y
por lo tanto las pérdidas post cosecha que recaen en el detallista
son menores en la primera hortaliza. Tal vez la explicacidn se de
ba a que la cebolla vale menos que el tomate (un kgr. de cebolla

tiene precio promedio de $ 11,79 al consumidor - dato extraido del
Cuadro N°10- frente a $ 20 decl tomate en el periodo Encro-Marzo/

82), por lo tanto, para un detallista el ingreso bruto es asi:

Tomate 43,5% x $ 20.-
Cebolla 54 % x $ 11,79

$ 8,70 kgr.
6,37

n
B2

Es decir que genera mayor ingreso brutc al detallista al vender un
Kgr. de tomate que de cebolla y por ello en los productos de menor
valor el detallista trata de obtener un mayor porcentaje de ganan-

cia sobre el precio, en busca de maximizar su ingreso total.

Al menos en el tomate hay una presuncidn de altas pérdidas post-co
secha, que recaen en el detallista para explicar el alto margen de
ganancia, pero en la cebolla no hay una explicacidn clara del alto
margen en valores absolutos y relativos que obtiene este comercian

te. Se observa en la serie de 17 semanas, del Cuadro N°10, que el
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GRAFICO N° 4: MARGENES DE COMERCIALIZACION DE LA
CEBOLLA EN LA ZONA CENTRAL.
PERIODO DIC./81 - MARZO/82

100% S4% Detallista
54%
467 -162 Mayorista
T
162%
30%- 'Il“l i 30% Productor
L. .o . (Vta. Predio)
. . - 302
Costo dg‘ 21%
Produccion x .t e e

* Calculo parcial sin considerar el factor tierra y otros costos.
Andlisis solo para las primeras calidades.
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detallista obtiene un margen $/Un. superior ampliamente al precio
quc recibe el productor. En comprobaciones empiricas se pudo ob-
servar que algunos detallistas intentan mezclar una ccbolla de 2a.
calidad por 3 & % de la, asi como, mezclar cebolla temprancra "cu
rada" con cebolla Valenciana, para vender toda como la. calidad

Valenciana, con lo cual aumentan el margen de ganancia.

En este ejemplo debe considerarse que el Mayorista cumple también
las funciones de camionero, por lo que €l asume los costos de fle

te de la cebolla entre la chacra y el mercadce mayorista.

MERCADOS

Para una referencia sobre la participaciin de los tres mercados
mayoristas de Santiago en el mercadeo de la cebolla, sec elabord el

siguiente cuadro que resume la evolucidn cn los dGltimos 6 afios.

CUADRO N°11 PARTICIPACION DE LOS MERCADOS MAYORISTAS DE SANTIAGO
EN LA COMERCIALIZACION DE LA CEBOLLA, TODAS LAS CALI
DADES 1976-1891 - PORCENTAJES.

MERCADOS 1976 1981
Vega Mapocho 30 18
Lo Valledor 57 78
Vega Poniente 13 4

En el grifico N°5 se representa la evolucidn de la participacidn
de los mercadecs en la comercializacidn de 1la cebolla. Se observa
que Lo Valledor ha tenido el liderazgo y amplis su participacidn
a costa de ambos mercados. En un capitulo especial de mercados

se hard una referencia especial 2 estc comportamiento.
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T TT7"  GRAFICO N° 5: TENDENCIAS EN LA PARTICIPACION DE 7S
MERCADOS MAYORISTAS DE SANTIAGO EN LOS
VOLUMENES COMERCIALES DE CEBOLLA. PERIO
DO 1976 - 1981.
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ANALISIS DE COSTOS Y PRECIOS ACTUALES

Este estudio no llegd a contar con los elementos necesarios para
hacer un andlisis de rentabilidad del cultive. Sclamente para -
dar una orientacidn del dmbito econdmico del cultivo, se hacen

las siguientes observaciones de comparacidn:

Del Cuadro N°1 se obtienc que el costo actual de produccidn por
kgr. de cebolla es de $ 2,48, para el nivel de rendimiento medio

comercializable de 35.000 Kgr. con costo por H&. de $ 86.694.

De la produccidn anterior por Hi., el 50% puede considerarse ca-
lidad 1a., en la presente temporada se cbtuvo un precio medio de
$ 0,70 unidad, o sea $ 2,80 Kgr. (4 cebollas de 1a. por 1 kgr.).
Para la calidad 2a., el precio en la reciente temporada se esti-
ma en alrededor de $ 0,35 unidad, o sea $ 1,75 kgr. (5 cebollas

por 1 kgr.). De csta mancra el Ingreso pecr Hi. seria:

17.500 Kgr. x $ 2.80 = $ 49,000
17.500 Kgr. x $ 1,75 = $ 30.625
TOTAL $ 79.625

Frente a un costo de produccidn de $ 86.694, implica una pérdida
de $ 7.069 por Hi. Esta pérdida contablemente seria mayor, consi
derando que en los costos del presente estudio no se considerd

el factor tierra.

Para los productores con rendimientc de 40.000 Kgr./H3. comercia
lizables no hay pérdida sino una utilidad de alrededor de
$ 10.000/HA.

CONCLUSIONES

La comercializacidn de la cebolla, especialmente la de guarda que
es la predominante en la produccidn nacional, estd muy ligada a

las exportaciones. Estas han mostrado incertidumbre y han presen
tado fluctuaciones aue conducen a situaciones criticas envla co=

mercializacién interna.
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Los productores cultivan cebolla sin horizontes de mercado exter-
no ni interno. Incluso lcs convenios firmades previamente a 1la

siembra entre: productor-industria o productcr-exportador se rom
pen unilateralmente cuando el mercado no responde. Lo ideal se-
ria poder definir anualmente unas metas de exportacidn y con ello
orientar a los productores scbre las necesidades de la demanda ex

terna y la interna.

En la presente temporada 81/82 hubc una sobre saturacidn de los

mercados que concluyd a caidas de precios y ausencia de poder de
compra para volimenes cuantiosos de cebolla. Hubo productores de
cebolla, especialmente en las tipo tempranas no almacenables, que
prefirieron arar el cultivo pues los precios no permitian inver -

tir en la recoleccidn y venta de la cosecha.

Para un costo medio de produccidn calculado en $ 2,48 Kgr. de ce
bolla, y precio en plena temporada de $ 2,80 primera calidad y
$ 1,75 2a. calidad, el cultivo por Pa. conducia a una pérdida -

cercana a los US$ 180 por H4.

Los productores con mayor capacidad financiera, de infraestructu
ra y organizacidn, almacenan la cebolla para regular la oferta y
salir al mercado en el momento mds indicadc segiln las indicacio-
nes de los precios. La &poca para vender cebolla de guarda se

extiende de Marzo a Septiembre.

En los precios estacionales de la cebolla se definen tres ciclos

muy marcados que son:

a) Ciclo de precios altos, entre los meses de julic y Octubre y

en el cual se oferta el 27% de la oferta anual para Santiago;

b) Ciclo de precios bajos entre los mcses de Noviembre y Abril
y en &l cunl se oferta el 59% de la oferta anual. En s8lo 3
meses, Noviembre, Diciembre y Enero se oferta el 36% de la

cosecha anual;
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¢) Ciclo de precios medios en Mayo y Junio que es un periodo de

transicidn con los anteriores.

En la reciente temporada, los mérgenes de comercializacidn sobre

precio final con referencia a Santiago fueron:

Participacidn productor venta en Predio 30%
Margen del Mayorista-Camionero 16%
Margen del Detallista 54%
Precio del consumidor 100%

Se observa un elevado margen del detallista, que pricticamente du
plica lo que vende el productor. Esta situacidn no encontrd ma-
yor explicacién, méxime que en la cebolla no se detectan elevadas
pérdidas post-cosecha que debe asumir el detallista, como si ocu-

rre para el tomate y se explicd al hablar de ese producto.

Posiblemente la finica explicacidn se debe a que la sobreoferta hi
20 caer en mayor proporcidn los precios al productor, por la pre-
sidn de los mismos y la competencia en la venta. Los intermedia-
rios en cambio, es especial los detallistas, se aseguran un mar-
gen amplio y no tienen la prisa para vender que puede tener el

productor ante apremios de orden financiero principalmente.

Los mercados mayoristas que manejan la cebolla en Santiago son Lo
Valledor que en 1976 comercializé el 57% del bulbo para pasar a
78% en el afio 1981. La Vega Mapocho con 30% en el primero y 18%

en el Gltimo afio y La Vega Poniente con 13 y 4% respectivamente.

De una muestra de 12 cultivadores en la VI Regidn, 6 actuaron sin
crédito, 2 obtuvieron crédito de INDAP y 4 en el Banco del Estado.
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INTRONNICCIOM

El frejol es una especie que se puede cultivar en un amnlio

sector del pais. anroximacdamente desde Arica hasta Valdivia. Su forma
de consumo pusde ser en grano seco, en noroto eranado vy en vaina verde
(6 poroto verde o ‘en tabla’). Fstos dos dltimos tinos de moroto son pro -

ducidos preferentemente en la zona central.

e las variedades para consimo "en tabla’ o poroto verde se
prefieren aquellas Aue no tienen fibra o hilo en 12 juntura de las val-
vas de la vaina. F1l proroto APOLO es una variedad tastante difundida y
tiene la anterior caracteristica. Su periodo veratativo, hasta produc-
cidén de poroto “en tabla’, dura aproximadamente 67-85 dias, 2 nartir d=
los cuelas so comienza a cosechar. No ohbstante 2n la prictica el momento
de cosacha se actima cuando las vainas alcanzan su maximo tamefio sin que

82 anrecie a simple vistz la uhicacidén de sus pranos en desarrollo.

Para nroduccidn d2 norotn eranado on cambio. el cultivo demo-
ra 177-120 4ins. devendiendn Ao la pracocidad de c~da variadad. Tiene un
periodo d= produccion mis restrineidn durant: =21 a%o0 qun el poroto verde.
Alewas variedades tiopen dohkl= prondsito, valzs decir, el cultivo nuede
cosacharsc® a) como poroto verde v/o eranado %) crmo noroto eranado o

como frando S2Cco.

“ntr2 las variedades nara noroto eranado se conocen el Cosco--

rron,. Tinto-72 y Tértola, »ntr= otras.
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ASPECTIE M= PPONMMCIN

1.1 Localizacion de le produccidn

Tn 1a VI Panign ~1 noroto ~ranacdo se cultiva en distintas comunas

dz Nachancal v s~ dngtaca Mvinta d- Tilcoco que por su clima cspe
cinl producs oriwmor=s. T la Preidn “etropolitana sz destacan Co-
lina, Lampa. “folinilla, *ainil, San JSernardo, Pudahusl, Quilicura
v otros.

Tn la V "eribn se »roduczn norotos =2n La Ligua, Patorca, Quillo-

-
1Y

£~ v Con-Con° este {ltino dn menor immortanci~ cuaantitativa. n
la recisnt- temoorada 12 nroduccidn A~ La Lirva y de Patoreca se
vid afactada por la ~scascz dc 1eua, razdm nor la cual muchos pro
ductores Aeshisron gusnender 12 cosacha en <] scoundo o tercer cor-
ta. cumm”’o noteneinalmoepta sc nunden obtoener hasta 5 cortas. Estos

scetoras nres~ntan crmdicion=gs favorallas nara nroducir cosechas

de primnra ezn ambos norotos.

Tnocas de cosccha

Tos nrim~ros volilmenes d~ cstos rroductos nroveninntzs d: 1la V °

l\)

~ién ealen al moreado dosd: octuhra-novicmhre hasta febrero-marzo.
#1 periodo d: coscchn para un asricultor en el caso dal noroto ver
de, 8 Je aproxinidam~nte 1 m~s; pcriodo con que se pucden sacar
hasta 5 cortns (o cos~nchas oarciales) depandiondo de la calidad

de las nlantas, nwnnjo. climn v condiciones 4o mercado.

Fn ~1 c280 d=l poroto rcranalo s~ tizne nuz ¢l nroducto c¢s coszcha-

40 practicamont. A~ yna ol vez.
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Tn 12 VI "eeidn 1~ cosach? nrincinal g°17 entrz cnero y mirzo Dpero
en las ~onns de nrimores 3= oferta desd: dicierbre e incluso en no
viembre,

La oroduccidén 1e Nuinta de Tilcoco comionza 1 salir on Niciembreo.
Tn 2leunas zonas s Fusca cultivar narn cosechar como primor tar-
dia, coincidiendo con 1a Znoca de Scemana Santa en a*ril, aue tione
ura demanda ~soecicl con mejores precios.

%n la repisn “'~tronolitana ~1 porotoe vordec comenzd 2 salir al mer-
cado 1 madiados do diciembra -xtondidndes: 11 oferta hasta 2bril

aoroximndamente. Pagnrctn 2 noroto ~ranndo =) neriodo de cosachn

28 entr2 Nnoro y mIrzo.

Tino dc nroductor

Los nrodnctnrns Ae roroto varda v eroanalo son de distinta catecro-~
ria, cronde, madinno v necucdo "1 ranco ¢ Area cultivada va des-
d= mmos dr nrn h-hetAran hagta 10 v mAs hactAr:as nor productor,
pero orinan las cultivns m~disnos y rouzios.

Tm la V ®"ocisn los mroductorns A< Quillota tienan relativamente
bnena eanacis’a? annvasarial. rocursos e informacion que les 43 una
mayor onortunidad -n -7 nercadn. Los “roductores Az La Ligun, Pa-
torca y Con-Ton cnltivan sunarficins peaueias y J- menor nivel em
oresarial - aumane su aivel tAcnico no 28 d-fici~nt>. si estin an
mayor dosventnia cuinde g4 anfrant~n A 1la comercializacidn.

"n 1a T2~ion Tfetropolitana. tonto ) noroto verd: como cranado re-

sultd ser wn cnltive bastant~ comin ~n extensiones que, salvo excep

ciones. fluctuan alrz3ador A2 5 \a, Nada 12 carcania 2 los mercados
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mryvoristas, 2l nroductonr (rarcclero) Aignmone por lo =sznwral de unn
informacion do mircado 'astant> actuzlizada que utiliza como critu-
rio nara ontar nor la vent~ on nrodio o en 21 mercado. ®n plona co-

sechn, sin aentareo. la voents dirocta »n los marcados mayoristas fuc

un fluio hastante Srocu~ate ~n la temmorada 31/72.

1.4 Costos de Produccidn

Los sienisntoe cundros rosumen los costos dz produccidn de los dos

tiros d2 norotos =n 1a V y ~n 1a Pasion “otronolitana.

CTANTO C1° 1 COSTOS N PhANTICINT WL PATAT) vERNT BT LA 704\ CCATRAL
4/7a 107271..1207

1T V ™ .ridn Pae, “Metropolitana
S/ 3/4a

fostos directos

Pranaracidén - suclo 2,400 o 7.20M
Mann da ohra / 77.5450 33,100
Tezcolzceibn (- tr1toll

Insurmos 47,6%6 _32.670
Sub total AL 72.779
Otros Costos (Indirnactos)

Dexrcchos d2 1rua 1.400 1.5
Contri*. administr, 1.5 1.57
Interaescs ?2.11¢€ 1.€13
Sub total 5.N16 &, 017
Costo total 90 NE7D 77.518

1/ P2coleccidén » troto con costo = 3 7N nor saco en 1a V Regridn y de

N

$ 179 nor s1co an 1a PN,
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Pendimintn m~1io en anmhas reeionaes. 253 sncos dz 27 Xgr. o s=a
A.75% Kor. [V,

Considarando las Adistintae nrobabilidades de rencimiento oor ia, se
tendrian los sicuient~s costos por sacn y por ¥sr. (se conterplan
las modificacion s de los costos Airectos nor racoleccidn a trato

¥y nor envasa).

Y Toeién neg. ‘ctropolitann
Tanrns de rendirionto (V-rdz) fosto/Saco 7 Yer. Costo/Ker.
3 $
20N 291 334
251 138 201
ann 302 262

¥n noroto granade se c2lcularen los siguinnt2s costos =n los ca-

808 astudiados.

CUADRO J° 2: GNSTOS I'™ PTODUCCIOM NEL  PORITO ~PANADO EJ LA ZJHA
CENTPAL. $/Ua 1921 - 1392

ITE# V RCAION ML, IETROPIOLITALA
5/ 3/4a

Costos directos

Praparacion de sunln 2.600 7.999
ang Ao ohra recoloceion

(a tratn) 1/ 23,54" 2%.799
Insumes 1. 44F 27.290
Sub tot~? ReLRNA 62,799

Otros Costos (Indiractos)

Parachos de Apna 1.409 1.590
Contrit., Adrinist. 1.500 1.59
Intnrescs 1.615 1.58%
Sut total L. B1E 4.56%
Costn to*al £7,121 €7.26°

1/ "zecolaccion a trato c~n costo de 3 £ por saco an 11 V Pecidnly
con costo dz 1727 nor saco ~n 12 Rerion Metronolitana.,
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Los c0stns antariorss sara rondimiento m=2in de 297 77/¥a2 on -

has resionoc.
Para detallar 1ns costes soein raneos de rendimiento »or ¥, s2 es
tahlecen Jos costne Airnctos ~dicinnalcs nor reeoleccidn v envase

a continuacidn

YV Taeion Peg. Totropolitana
Fanros de r-ndimionto (Cr-nado) Tostc/Saco “nsto/Saco
Sacns 27 Zer. 27 %er., $ 27 Ker., $
152 371 335
270 34~ 313
229 325 296

Fn los costos de ~ntos noratcos se daben dastacar dos rubros nmuy
imnortantes - 21 costo d-2 somillz y el dc racolzceidn. Como cjzmplo;
rn ol pornto verde 1a szmillz omnlaad~ as de 2790 Zgr./d2 con costo
da § 172 Rer. 1o anc rauivals: al 477 Az 1os costos totales en 1a

Y Reeion.

L1 costn Aa r~col :ccidn varin antrza $ 20 5 10 v ¢ 127 -~ incluso
mayor 1im nor siaco Ao 27 Wer. anrox. Fst2 costo s> Aefine nor el
cnsto de onortmmaidsA, Tl anrote vards ~g una hortaliza ont s2 consu-
me on un eradn A~ dzgarrolln auc no Aekn pormitir 1n anaricidn Ao
fitras, factnr Ac descalificncian. T1 tiemno deo raeoleceidn es in-
varao 2 1a cnlidad del norcto v oor elle 1a lakar sc hne: 2 tratn,
v con el mayor ndnsrs dw ~onte nosible. Tn casos da oscasnz de reen
l:ctorns. 21 cnsto se ~lava,

L=2s difersncing de crstHhs antro las distintas rzeciones s=» originan
nrincinalmants cn 21 coetn Ao 1a senmilla, »n 21 de 1a racoleccidén v

en 2lewnns zonas on el factor asun.



Digitized by GOOS[Q



Fn 11 Nepion Tatronmolitana 108 nradnctorss cn
11 cosncha nars venta dirzcta an Jos mercados
Vapa® eom allo inenrren 2n costos adicionzles
porcto vards y da § 17.00/#1 ¢n porotn varde
t2. E1 precioc obtonidos ~s mayor ann 2l nracio

80 vard mas ad-lante,

su mayoria lleva
dc Valledor o La

Lt

6]

$ 16.902/Ha on
por cnncavto do fla-

puesto nradin, como
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II. COVoPaIALIZACION

2.1 Megtine dc 12 nroaducceisdn

Tl poroto dz 1la =zona contral g~ dastina princinalrente 21 centro
v sur del nais. T1 meoreads da Santiacs 2s 1l mis destacaln, tanto
pare ~1 abastzcinients lncal conn por ser centrd radespachador.
La nrodnccifn A 11 ¥ Peridn s Adastind 2 esa rerion y 2l nort:

2 través dn 1ns nerendos dn Valnaraisn y Calera,

2.2 Canalng @z Comercinlizacidn

Fn el erificn " 1 sa nr2s.ntsr un ~sauemt de los canales d2 co-
noreinlizacidn del norote vards y 2¢l eranado nrnducide en 11 22
na contral 421 nois.

Saelin 2] asaurmn. nstos nroductos sicuen 21 fluin de’ lupar de pro
ducceidn a percadns. a trav3s 42 camionarecs ~coniadoras y di mavoe-
ristas y comisionigctns.

La produccién de 1a V y VI Qeeimmas ee usunl quz2 sc¢ canalice: a)
Producterr = Canicnoro v 2 Meyorista eonsignatario  b) Productor
contact2 dirzctamonts con mavoristt o eon comisionista narn la
vanta dol produectn. 71 mayorista ~ctin cn Lo Valleador y el Comisio
mista 28 21 acentc ocu2 romresanta al nrrnductor a2n los romates de
1a Yapa “‘anncho,

LA nrcAuceidn da 1o Dweiidn Matronnlitann 3e vand: en ol predio al
mavorista do los nrreados de Cantiaco o extra. diractamente el oro
Anctor 2 1ns merchdns nara gar vendida al mayorisgta o ontraeadn
21l comigionistn.

La tendoncia shsarvr1s ontra 1ns nrecfuctorss Aol cinturdn hortis

coln 4 Santinen  ~g 1llevar directamente 21 nroduct: 2 Lo ¥allaedor






GRAFICO N° 1 : CANALES DE COMERCIALIZACION DEL POROTO
VERDE Y GRANADO EN LA ZONA CENTRAL.
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» a la Vepea “apocho., ™n Lo Yallader =1 producter busca vander

a2l mayorista » inclus~ al deotnllista, 2n nartidas nenores.

La produccifn mAs nlejada Ael cintur3n horticola de Santiaen enrod
1a d¢ YMelinilln, sicuz canalas naracides » los anatados para 1a

V v VI Paridn, com maynr neorticinacidn del caminzro--aconiador.

2.3 Man~jo nost-¢cnsacha

2.3.1 S~leccidn

En 12 selaccion A2l narnto verde las caracteristicas qus se
considnran on ») comareio eostAn muy ligadas al corte d2 12
vaina- la. 2a. 2a, 4° corte. So consideran 1-s sicuientes
factcres Ae clasificreiln:

~ Toma®o y forra dez 1o vaina

-~ Tstadn sanitarin 4z lz vaipn

-~ Calor de la vain=o

- Otrns asonactns, come 1la ternura, frescura de 1a vainn o
contenide da Fi%ra, 1o cual s= nercibe nor experiencin.

F1 aspectn sinitarin es muv imnertante, y os mAs evidente

en 1a nr~duccisn de= varapn tardic (marzo, »3ril), nor el

mayar dngarrnlls de 12 nolilla cue ~facta seriamente la co-

lidad Anl »r~ductn,

A pnsar A2 ous 1~ colidad da un anintal de norotos verdas

provicnne A2l Tecrto’ da auc se trate, log oroductores se dae-

fiandan An 1-os variacicnas A2 1ae nrecing on ol marcade me-~

dirnt~ siomtras cn ~scnla v nor tanto, 28 nosiblc qua s¢ mez

clzn ‘ecortas’ en los quintalas cosechadss distorcionando asi

12 calidad Ael ~nvin o del contznido del 2nvasi.
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Las porotns vardes v fronadnsg tienen nroblemas d=z clasifi-

c1ecibdr nor €21t de nornas de crlidad v 3on incipientes
1as de us~ tradicional. comn ocurre en 1la naynriz de las
hortnlizns. Incluso en &l noso 42l contenido de los anva-
sas emlcades en o1 crmercic no hay unifornidad. Fllo eon-

trihuvve n Adificultar 12 crmarecinlizacion.

[y
.

w
N

Trbaladie

F1 »nroducto =5 ~nvrsnde en sic~s (aquintales) de 2prox. 25
1 32 Ver, 2 cdida ane ns ensechade. Nichos sacos su:len
gor A~ fi»ra rlisticn, arpillern (s1cos ‘panzros’) o hari-
neros {edncro). Tooricamontz ol saco ticne 32 Xgr., nero

on 12 nrictier ostA alradednr 4o 27.

"nAlizis Ae nracioe

7,4,1 Precios histdricoe

Para um nnZlisis r3tndistico de los or-acios de los porotos
A werindo Ae £ aTo3, g rragentan los curdros J° 3y 4
snbre ©rccios rrales aan el neriodo 1°76-°1, obtenido da los
muestr2os diarins de OMIP,

A nartir de dichos ctndrns s2 2lahor3 el cuadro N° 5 que
contienz los cAlculas de indicas estacionales de los pre-

ciog de ambng oorotos.
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5. INMICTS USTAGIOTALTS IF LAS P=IGIOS DT TAS PODOTOS
VETMRE Y ANNA™) TN LT CTRRCANN CAYOTISTA OE SAATIA
£ . PREDINY: 1074 . 1091, -

AT I'MICF OF PRRCINS TINICFE DE VOLUVTIES
POTOTH VETOE 7 PO™OTH) GRANAI, %
Tnaro 5% 4
Tehroro 53 37
arzo 53 Q4
thril 59 29
Mnyo 21 107
Junin 112 -
Julio 17+ -
Meoagtn 124 -
Santiamhen 141 .-
Nctrhrn 14° nem
Taviembre ) 74 132
Niciamhre 47 AR

Nel cuadrs M7 5 ge ~uade extrnnr our en el poroto verde se forman

dos ciclos &2 nrecios 2 eaker: (7rifico 'i® 2).

a) Niclo de »r~cios 1ltos o s21 cotizaciones =er 2ncimn del »romedio

h)

anunl, auz ocurra en los m=sts d= junio. julio, ~rosto, septiemhre
v octubre, Tsta oferta Ae inviarno rnrovienc bAsicamante d:1 aorte
drl nais y °s un» oforta dz ados recientas, aque 2in roprosenta
nscasns volumines, on corparacion con 12 sreduccién anual., “esul-
t~ intcresantrc. en 2sta rorcto, que los oroductores husquen ampliar
1 nfzrta ~nu2l, cnltivando nopn lng mases da oto™n-invierno en

los cu2les 2nt-s no hulin ofcrta d= est rubro.,

novizmhre, di-

’

Ciclo dc nrecios *1jos confoarmade nor los mes=s d

{

ciombro. srero. fobraro, mrrzo. atril y mavo, Tsielenerfodo da tom
porada da ~len~ cos2chn con novierbkr: saler los srimnres tempranos

v en mavo se nusde haklar Ae orimoras tardios.
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Tn cnantd o1 noreotn orapnds 82 rucde hnbiar tamtisn doe des narin-

dog. 1 saher:

a) Perin?o de movores procing on novianbre (primnres temnranos),
v abril y mayn parn orimoras tardios.

h) Periodon de nrecios bajos o nlenn cosecha en dicierbre, enero,

fehrero v marzo.

Tn los demAs mesas del afio no raeistra oferta imnortante,

La maynr n~ornorcidn de 1la enszecha de ambas norotos se nroduce vy

comarcinliza en 1os porindes de nrecins bajos, dada su condicidn

de producto narecible no almacenable.

Para una mainr comnronsion da 1la utilizacidn de los indices estn-

cirnnles. se pueds hacer un 2i~mnlo de arlicacidn. Si nara el ca

87 del porotn verdn tomamos 1 nrecin nromadic de los A afas dz

12 sarie 1276-1071. gua2 rasult3 ser 42 § 222 21 anintal de 27

nromedin girml: d2 nrimera cniid~d 2 precios reales de

Nie./%1, v nnlicAndol: los indices cxtr:imns tenemos:

2) "1 irdice mAs »mi> ge raeistra ~n los meses de felraro y mar-
zo, 53%. ouc ronderado nor 21 nrraecic medio di un orecio cerca-
no a 3 529 cuintnl A2 27 Zer. mayoristn.

b) ®1 Indice mas altn 5- reeistrs on ol pes d= aposto con 1947,
cuc 2~licade 2l mism -~recio medio A2 una entizacidn de $1.979

guintal dz 27 Ver,,

Tstr Aats 28 un nroredic gimmle no ponderadn, an razAn de no
centarse con dates sohrn wvoalfimenns enmercializados. Dabe ob-
scrversn que en el ragtn do ~raductns en 2studio (tomate, ce-

“olla, ajo, 72711l lechuen) =2 trakajo con ~romadios nonAd2ra--
dns.

li=
S~



Digitized by GOOS[G



- 15 -

La otra dif:rencia de rreci~ antre 103 nuntns ~xtramos 2s de § 1,370
quintal 5 saa que 1as nrecins oxtromas 2n 21 mismo a%o s: senaran 2n
245%.
%n el naroto eranade 2l ~roci~ nromedin del -erfods 1974-17°1 fue

@a ¢ 759 anintal mayorista A2 27 ter., Fl indice minime s~ reecistr-
en marzy {N47) oue econvertidn a valsres 2bsnlutos sienifics un nre-
cin “e ¢ {37. ¥1 iIndic~ mixims s2 nrosenta en 21 mes A2 noviembre
(13%7) aue 29licado 2l -romadio en valores ahsolutos lleea a2 $ 1.0443,
Los nrecins extrenng del afin en ~l aorntc sranado se apartan con A4%.
La menor diferencia de nrecics en 21 sgranads s2 dehe 2 quz este cul
tivo os de nrimavera-verano y en cambio 21 verde s: ostd convietien
Ao en un cultivo anual, como 2l tomatz. La ensecha Az invierno 4zl
noroto verde nrovicne de maynres distancias o reauiere de mihores
inversion2s y tien2 menores rendimiente que 2 1o postre se traducen

en nrecios hastante mAc altos aqu2 12 ensacha de verano d2 plena ten

Inrada, mas abundant~ v monos costosa.

2.4.7 Prcecios actuales

Fn los cuadros 17 ¢ v 7 s~ detallan los pracios Ade pornto ver

1r vy rranado nttenides ~n 1a tormmorada °1/°22 zn los distintos

nivales dc comareializacidn de astns ~roductos. La fuenta de

astos dates ns 1r siruienter

1) Precin vent~ ~2n nr~dio y 2n Santiacn corresoonde a encues-
tas *~chas 2n 1la V "apijn v Dopidn “etromolitana.

b) Wivel mevorista, valoros mrdics 2 »nrtir de racistros do
ODRPA. v

¢) Los nrecins 1 nivel detnllista corresponds a datos cbteni-
Ans mer ~ncuestas ~on farias libres de Santiago,, duranté)el

nragenta astudin,

1T
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CUADRS M & DRECINS NEL, PA7HTO YUPRT DT PRIMETA CALIDAD A DISTIATOS NIVE.-
LFS NI MRTCATNO TN T PTRIOW) N7, /31-MATZ0/32. PRECIOS NOMI~
NALFS /1,

STMAJAS PROYICTOT MAYOLISTA NETALLISTA
Vtos Pradin Vta, Sten. $/an (27 Rer.) $/qq (27 2=,

™e. 28-Fna, N3/ 3N 5 543 720
Ene. 94-Ens, 10 27" 503 519 680
"n2. 11l-Fna. 17 231 330 459 659
Ene. 1%-%na, 24 350 38 549 680
ine, 25-Pnz, I 3121 3 470 2]
Fub. 21-Feh, N7 36N 377 .40 519
Fah, N3-Fah., 14 229 Lnn 570 689
Tek, 15--Pob, 21 33n 370 439 540
Fabh, 22-Tah, 2° 2n7 aen 421 5490
Mar, Nl-*Mar, "7 397 09 410 40
Yar. 53-Mar. 14 31N r5n 54n 310
Yar, 15=-ar, 21 3N Lnn 419 65C
May, 22-iar, 27 10 ann 410 A50

FIFMIF: Precics al =roductor v 21 datallista, son cencuestas dzl nresoente
astudin. Precios mayoristas son zstadisticas 4z 0DEPA. (Mercade Lo
Vallednr).
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CUANTO NP 70 PTEOINS DT POTOTH CTAAM ME PRIMETA FALINADN A NISTINTOS
NIVELER ™7L *TCADS W OEL PmnIND) DIC, /R1-APZ0/§2. PRECIOS
NOVINATLTA S/I.

SPaIye PTONCTO MAYORISTA DETALLISTA
Vta.Prcdicr Vea.Stea.  3/aa (27 ko)  3$/ac (27 ko)
Mec. 29-Fn=. N3/82 452 600 £59 a29
Fna, %~Fnz. 172 4nn 49" SN2 €39
Fna. 11-Fne, 17 39n 4nn 49 639
Faz, 1% Tne. 24 390 47 571 689
In:, 25-Fne. 37 3560 47N 530 657
Tab, G1-F2h, 27 32n 3% 343 54N
Tab. 18-Fab, 14 396 370 3 549
Foh, 15-Tek., 21 379 37 479 547
Fzh, 22-Fah, 2° ann 35n 4N 541
Yar, J1-Mar, 27 ERis ann ela 547
“tar, 02-Mar, 14 200 &nn 459 53C
Mar., 15-Mar. 2] 3nn AN 420 659
Yar, 22-May. 2P N Lon 500 761

TUFNT™: Precins al nroductnr v al Jdatallictn

son zncuestas del nresante

astudin. Prreios mavoristas s~n estadisticas A2 IDTPA, (Mercadn

Lo Vallador),
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F1 marcadn mayorista de Santiaen, on la temmorada 81/32 presen-
t3 un2 alta ofarta tanto de noroto verde cor eranado, lo que
Aetermin@ niveles de nrecios raeularmentz bajos en ambos »roduc
tos, llerando on casos zxtremos, a ausencia de noder de compra
en los mercados ror no alcanzar praecio’ comarcial. TFsta situa-
cidn se anrcci’ fundamentalment~ en la é»oca de plena cosecha.
T1 nroductor de ostas esnecizs disnon2 de un estracho neriodo
de venta (s86lo de un nar de 4Aias) le cual limita su capacidad
de repateo nuestn que la cnsecha de 1las vainas esti dada por la
condicidn "tierna’ cue estas nresentan, hecho fundamental para
1a cosecha de mornto verde nrincinalmente. Ello immide al nro-
ductor reeular 11 oferta y tiene que vender su producto al nre

cio vierente en a1l morcado.

“argene2s de Comercializacidn

Los cuadros M° R, 9, 17 y 11 nrasentan una ~labnracifn mis de-
tallada de 1la informacidn Ae los cuadros 6 y 7, determinando
los mirrenes que imnlica la eestidn de cada nivel de comercia

lizacidn dal noroto verde v eranado resnectivamente,
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CUAN™O '1° 8- VAPAFNES “F CYFTCIALIZACION DR POTOTO V="RE DE PRIMERA CALIDAD

1}:35“ PERIODO NIC./81 ~N"Z3/f2, $/ca (27 ke) S/I VALORES NOMIN:A
SEMANAS PTODUCTO™ (Pradio MAYNPISTA DETALLISTA CONSUMIDOR
Precio Particin. Mareen Margen Margen Margen Precio %

$/22 % $/qq % $/22 % $/qq

(27 kp) (27 k) (27 ke) (27 kp)
Nov. 30-Dic. N5/f1 46N 51 120 21 257 28 907 109
Nic. 07-hic. 13 449 49 220 24 247 27 907 199
Dic. 14-Dic. 29 4210 45 1R0 19 331 36 930 1092
Dic. 21-Mic. 27 4nn 49 200 25 219 26 810 100
Nic. 2P-Fne. N3/82 3 32 240 39 2590 32 790 179
Fne. N&-Fne. 10 270 40 240 35 171 25 680 109
Fne. 11-Fne. 17 230 35 220 34 201 31 650 100
Fne. 18-Enec. 24 329 51 200 29 130 29 680 120
Fne. 25-Fne. 3" 330 47 250 36 129 17 770 100
Feh. 01-Feh, N7 360 44 280 35 170 21 810 199
T2b. N8-Feb. 14 300 57 1”9 2€ 110 17 680 100
Feb. 15-Feb, 21 330 61 1 19 119 20 549 199
Feh., 22-Feb., 2R 299 54 132 24 129 22 540 100
Mar. 0l1-Mar, N7 370 56 117 20 130 24 540 100
Mar, O8-Mar. 14 360 44 187 22 270 34 810 100
Mar. 15-Mar., 21 30N 4LE 11 18 240 36 650 199
Mar. 22-Mar. 2° 37 A6 11n 1° 24N 36 650 199
MARGEN MTDIO 343 49 15 2¢ 194 26 722 179
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CUAD™ W™ 9- MANGENES "F COMFPCIALIZACION DF PNHTOTO VETDE DE PRIMR™A CALIDAD
Y PAPTICIPACION DRL PNNNGTNT OUF VENDE EN SANTIAGO ENERO-MARZO/82

SE'ANAS PRONUCTO™ (STRD) MAYOrISTA DETALLISTA CONSUMIDOL
Precio Particip. Marren Mateen Marsen Margen Precio Total
$/aaq VA $/qq % $/aa % $/qq %
(27 k¢) (27 ko) (27 kg) (27 keg)

Dic. 28-Ene. N2 590 63 4n 5% 250 32 790 100
Ene. 4-Ene. N9 500 74 1n 1* 170 25 680 12
Enc. 11-Ene. 17 3N 46 159 23 209 31 650 120
Fne. 18-Ene. 24 380 56 170 24 130 29 689 1090
Fne. 25-Fune. 31 371 53 219 39 129 17 700 1790
Feb. 01~ Feb. 07 379 46 279 33 179 21 810 100
Fab. 22-Feab, 14 4nn 59 179 24 110 17 639 100
Teb. 15-Fch. 21 300 56 1310 24 119 20 549 100
Fok. 22-Feh, 21 359 £5 mm 13 121 22 540 179
Mar, 01l-Mar, N7 40n 74 1n 2% 130 24 549 100
Mar, 0%-Mar, 14 450 56 on 1% 270 34 31N 199
Mar. 15-Mar, 21 4nn 62 1n 2% 240 36 650 100
Mar. 22-Mar. 27 4nn 62 19 2% 240 36 659 1090
MAPGEN MRDIO 394 59 113 15 174 26 671 190

* Los nrecios en ostas semanas, narecen raflejar la situacidén en que el produc-
tor en Santiarc lopra vender Airectamente al detallista, eliminando al mayoris
ta, comn sucle ccurrir en nlena tamnorada.
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CUANND N° 19: MAPGENES DFE COMFRCIALIZACION DE POROTO GPANADO DE PRIMERA CA-
LIPAD EN FL PRPIONO NIC./81-%ATZ0/82, $/qa (27 kg) S/I VALORES

NOMINALES.

SEMANAS PRODUCTOT.(~readio) MAYOPISTA DETALLISTA CONSUMIDO™
Precin Particir. Marren Marcen Marpen Margen Precio 7
$/aq % $/aq % $/qq y4 $/qq
(27 ko) (27 ¥g) (27 k¢) (27 ko)

YMov. 39-Dic. N5/°1 587 41 429 39 410 29 1.417 109
Mc. 97-Dic. 13 600 50 160 13 440 37 1.290 1190
Dic. 14-Dic. 29 571 52 130 12 391 36 1.090 199
Dic. “1-Diec. 27 560 57 140 15 257 26 950 100
Dic. 28-Ene. 03/82 450 49 200 22 279 29 920 100
Fne. N94-Ene. 10 400 63 119 16 130 21 630 100
Fne. 11-Ene. 17 3°0 62 90 14 150 24 630 109
Ene. 19%-Ene. 24 399 57 110 16 180 27 680 100
Fne. 25-Fna. 39 360 55 140 22 150 23 650 100
Feb. 01-Feb. 97 320 59 80 15 1490 26 540 100
Feb. N8-Feb. 14 30N 56 7 13 170 31 540 199
Feh. 15-Feh. 21 ann 5A 1920 12 140 26 540 103
Feb., 22-Fah. 28 370 56 199 19 149 26 540 107
Mar. Nl-Mar. 07 30N 5A 1099 19 140 26 540 103
Mar. 08-far. 14 200 43 162 24 230 33 680 109
Mar. 15-Mar. 21 370 4¢ 129 18 230 36 650 1909
Mar, 22-Mar, 28 32n 42 180 25 26N 34 760 199

MARGFN MTnIO0 396 53 141 18 225 29 762 100
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CUADMO N° 11+ MAMRENES NE COMR™CIALIZACIMN DE PO20TO GRANADO DE PRIMERA CALI-
DAD Y PAPTICIPACI™N DEL PrONUCTO™. ONE VENDE EN SANTIAGO EWERO-

MARZO/ 82,

SEMAMAS PRONUCTO™ (STGO) MAYORICTA DETALLISTA CONSUMIDOR
Precio Particin. Marcen Marren Marzen Marean Precio Total
$/aq 4 $/aaq Y4 $/qco )4 $/qq %
(27 ve) (27 wp) (27 kr) (27 k7)

Nic. 28-Fne. N2 €10 65 5N 6% 27" 29 929 100
Fne. 0(4~Fpe. 79 40N 63 101 16 130 21 630 170
Fne. 11~Ene. 17 400 63 20 13 159 24 630 199
Ene. 1R-Ene. 24 4M 59 100 14 180 27 680 109
Ene. 25-Ene. 30 400 62 100 15 150 23 650 109
Feb. 71-Feb. 07 30 56 100 18 140 26 540 100
Feb. N8-Fah, 14 300 56 n 13 179 31 540 100
Feb. 15-Feb. 21 3Nn0 56 101 18 149 26 540 1090
Feb. 22-Feb. 28 350 65 50 9% 149 26 540 100
Mar. N1-Mar, 77 300 56 100 18 149 26 540 100
Mar. 29-Mar, 14 400 59 50 /% 239 i3 680 100
Mar. 15-Mar. 21 470 62 20 2% 231 36 650 100
Mar. 22-Mar., 27 400 53 17 13 260 34 760 100
MARGEN MEDIO 381 60 72 13 179 27 638 170

* Los nrecins en estas semanas, parecen reflejar la situacidn en que el produc-

tor en Santiago lorra vender directamente al detallista, eliminando al maynris
ta, como suele ocurrir en nlena temorada.
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Para una comparacidn de los precios de venta de productor para los porotos

nuesto nredin y nuesto Santiapn, se acude 2 los cuadros anteriores, de los

cuales se extrae como nromedio:

sranado Verde
Precio por saco en nredins $ 340 $ 314
Precio nor saco nuesto Santiaro 381 394
Diferencia favor Santiaro + 41 + 80

NDehe ohservarse que nara hacer comparables 1los datos se acudi’ a la muestra
de datos del nerfodo Diciembre 2%-Marzo 2%/%2 y se excluyeron los datos de
semanas anteriores que normalmente ticnen nrecios menos comparables con pro

duccidn de nrimor.

La diferencia a favor del procuctnr que vende en Santingo es valor bruto y
debe aclararse que el apricultor que viene a Santiago incurre en mayores
costos al reemnlazar al camionero-aconiador. Estos costos son basicamente

los de transnorte del nroductn, el cargue y el descarrue que para la pro-
duccidn nroviene de la Repisn Metronolitana se acerca a $ 25 quintal y para
la de otras reciones en cerca de $ 35 quintal de 27 ker. de noroto. Ello sig-
nificaria oue el marcen neto adicional por vender en Santiaro est3 en cerca

de 3 15 quintal ‘e noroto y en alrededor de § 55 por quintal Ae poroto verde.

Fstas son meras anroximaciones aue varian Adiariament2. %n las muestras semana-
l2s Ae los cuadrns anteriores nuede observarse comn hay semanas en que se re-

pigtra nrecio icual o inclusn sunerior al nrecio nuesto Santiaco, a margen tan
estrecho qua no nermite cubrir los costos de =acarreo de laiensecha hastala ca-

pital.
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La mejor onortunidad de ohtenar precio mis 2lgo en Santiapo es cuando el
aroductor logra vender directamente al Aetallista, eliminando al mayorista.
Con tndo; es raro que un nroductor que viene a vender directamente a Santia
0, logre colocar la totalidad de su pro“uccidn con los detallistas y por
el contrario, 1la mayor narte es vendida al mayorista a menores precios.

Por otra narte, y como se mencioqé en 21 estudio Ael tomate, la desorgani-
zacidn y falta de transrarencia de los mercados mayoristas es tan srande que
no es nosihle comocer lag mejores oalternativas de venta, ni hay espacio ni
flujo or-enado de corrradores y vendedores como rara hacer que oneren a ca-
lidad las fuerzas de mercado.

Como resrmen de los miarrenes de comercinlizacidn, se estrae de los cuadros

lo siruiente:

A - Poroto verde Productor Venta Productor Venta
en Predio Santiago
b4 4
Particinacidn del procducto 48 59
Mareen Mayorista y Caminnern 26 15
Mareen del Netallista 26 26
Precio del consumidor 100 100

® -~ Poroto ~ramnacdo

Particinacidon del productor 53 6N
“araen del Mayorista 19 13
Mareen cdel Metallista 20 27
Precin Ade consumidor 1N 109

Cuan’o el arricultnr vende directamente en Santiaco, 1o hace eliminan”o al
camionero y a veces al nronio mavorista, crmo ya s2 ha exnlicado. Por elln se
roeduce 3l marsen del camionero-mayorista v se aumenta el del nroductor. Con

el mayor marcen el acricultor afronta 1os mavores costos en que incurre,como son

el. flete y otrns costos ror maninulen v nor ri~sgos.
Al
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Los mareenes de los Aetallistas no se afactan s8i el nroductnr vende en nre-
dio o en Santiaro Airectamente, nues la mavor narticinacidn del nroductor es
a costa del intermediario que Aesrlaza (carionero o mayorista). FEn los ante-
riores cjemnlos se obscrva un cambio en la rarticinacién del detallista de
noroto eranado (29% y 27%), nern ésta se Jshe a diferencias del perfodo de
muestreo: =1 cuadro N° 10 comrrende 17 semanas, incluyendo varias con noroto
de ~rimor de rrecios altos y el cuvadro M° 11 corresnonde a muestreos de 13
semanas, en nlena temnorada., Véase srafico ¥N” 3 de “argenes de Comercializa-

° A
cion.

III. ANALISIS DE NOSTNS Y NE PRECINS ACTUALES

A partir de los antececdentes de los cuadros ° 1 v 2 sobre costos de produc-
cion y de los cuadros f y 7 rzlativos a los nrecios al nroductor, bajo condi
ciones de rendimiento medio. el noroto verde en la V Pepidn tiene costos de

$ 338 el saco Ae 27 ker. Fronte a un nracio en nredio Ae $§ 243 nor saco se
obtenAria un hennficio de $ 5 saco o de $ 1.25" ror VYa (rendimiento medio de
25N gacos).

Si se considera como nrecio medic 21 nraductnr el nromedio del ~erfodo Dic.
28-marzo 28, que es la énnca cde nl2na cosecha, la cifra que se calcula a par-
tir del cuadro N° 8 seria $ 314, lo que ronresenta una nérdida por saco de

$ 24 y nor Ha de $ 6.0NN,

Para los nroductores de la Re~idn Metronolitana se narte de un costo medio

de § 291 saco cde noroto vercde. al cual se aerrera $ 25 nor flete a Santiago y se
comrara con el nrecio medio nuestn Santinco $ 374 nor saco (cuadro N° 9).
Ello Aaria un inoreso neto de $ 72 nor saco y de $ 117.57 nor Ha.

En el noroto oranado la situacidn en la V ®eeidn seria la siruiente:

Cnsto medin Ae § 46 gaco Ae 27 ker. y rrecin medio de $ 326, nara un ingreso

wabtaA AA € BN caAew Aacaan A Aa €& 1A NN e T'a fwna Il nnon wmndd A A~ INAN anana) ‘
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Si el cAlculo se hace =n bagse al rrecio de nlena termmorada: Niciembre 28/
Marzo 22, aque resulta ser de $ 340, ge llera a una nérdida de $ 6 saco y

de $ 1.290 ~or la.

Para los productnres de la Tecidn *etronolitana el balance es el siguien-
te: Costo medio de $ 313 mas flete de $ 25, cue frente a un nrecio puesto
Santiaeo Adc $ 3R1 (cuadro H° 11) eccnera un ingreso de $ 43 quintal o de

$ 8.87 nor Ha.

En general, se nuede asresar que los cultivos de morntos tienen menores
nrobabili“ades de ser rentables si salen al mercado en plena temporada (fi-
nes “e diciemhre a marzo). Los cultivos que sc¢ cosechan todo n parte en pri-
mores son mAs rentahles.

En la recient~ temnorada, pucde afirmarse aue las rentabilidades en los noro-
tos fu~ron muy bajas o nerativas nara la mayoria de los cultivos, debido a

exceso “a nferta schre una demanda cstahle o restrineida.




-
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IV, CONCLUSIOYWES

Los rorotos verde y el granado, resultan ser cultivos bastante comunes en

la V y VI Rerifn y en 1la eridn Metronolitana. E1 irea cultivada nor agri-
cultor fluctia entre 1 y 17 Ha, Al narecer, el nivel Ae nrecios en el mer-
cado de astos nroductos constituye el criterio bisico de decisién del nro-

ductor respecto de 1la sunerficie a sembrar.

Fn les Gltimos afos el norotn verde ha amrliado el neriodo de oferta a tra-
vés de casi tndo el a0, a diferencia de noroto eranado que conserva una
énoca de cosecha limitada a los mesaes de diciemhre, enaro, febrero, marzo

y abril.

Fn el norotn verde el periodo de precins histdricos ubicados por sobre el
rromedio comnrende desde junio hasta octubre.
En el norotn aranadn el nerinda de nrecirs altos se limita a 1los meses de

noviembhre v mavo.
Los mirerenes Ae comercializacidn Ae noroto verde y cranado en el nerfodo
Nic.-~Marzn/®2 sepim alternativa Je venta, fueron:

A ~ Procductor Venta en Predio-
Prroto Verde Poroto Granado

Particinacidn del rrn-ductor 487 532
Yarpen mayorista 267 182
arcen detallista 26% 2972
Precio conswmidor 119% 109%

B - Productor Venta en el Mercado Lo Valledor de Santiagpo.

Particiracidn del nroductor 592 602
Marcen mayorista 15% 13%
Marcen detallista 29% 27%

Precio consumidor 100% 100%
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F1 nroductor que vende Adirectamente en Santiaro nuede obtener -recios mis

~ltns y mayor particinacidn on 21 precio final. naro no siemmre una renta-
bilidad del cuvltive resitiva frente a) que vende en nredio. Vender en San-
tiaco imlica rayores costos -~or flete y altos riessos que se derivan de 1la
estrechez y Aesorganizacion de los mercados mayoristas de Santiasro que gene-
ran altas deseconomias que son trasladar a los particinantes en el nroceso

de mercadeo.

En la reciente temporada 81/22, 1a reneralidad de los cultivos de poroto
so~ortaron bajos nrecios y ~scasos noderes com~radnres, como consecuencia
Ae sobresaturacidn de los mercados. Puede arrecarse que ~ocos cultivos de
norotos fu~ron rentablce en 1la nresente temnorada y entre estos se citan

los que cosechan en -~rimores temmranos (noviembhre v narte de diciembre).
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ZAPALLO

I. ASPECTOS DE PRODUCCION

1.1 Localizacién de la produccidn

Este productc se limité en su estudio al cinturén horticola de
Santiago y a la VI Regidén. En la primera se detectan como zo-
nas productoras a Maipli, Pudahuel, San Bernardo, Quilicura, Ta
lagante, Paine y Buin principalmente. En la VI Regidn sobresa-

len San Vicente de Tagua-Tagua (Millahue), Graneros y Rancagua.

1.2 Tipo de productor

Los productores de zapallo son cultivadores de larga tradicién
en estc rubro, puede decirse que uno d:¢: los mis especializados

en comparacién con los cultivadores de hortalizas.

Las 4reas cultivadas por cultivador, en promedio, son mayores
que las encontradas en tomate y ceholla, fluct@ian entre 4y 5
His. en promedio. Este cultivo exige experiencia y conocimien-
to, lo cual es probablemente una de las razones de la continui-
dad comprobada en los productores; 8 de los 9 productores entre

vistados en la VI Regidn tenian larga experiencia en el cultivo.

1.3 Epoca de cosecha

La mayor parte de las siembras de zapallo se realizan entre
principios y mediados de octubr: y la cosecha comienza a media-

dos de marzo.

El zapallo no sale todo al mercado en ese mes, ya que el produc
tor e¢ intermediarios lo almacenan para ofertarlo en funcibn de

los precios y de las oportunidades del mercado.
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En 1la reciente temporada 81/82 sec observa una tendencia de los

productores a vénder el zapallo de cosecha y no almacenar, dekti
do a problemas sanitarios en el fruto y a exceso de humedad am
biental, lo cual es indicador de altas plrdidas para quien alma

cena en instalaciones poco apropiadas.

1.4 Costos de produccidn

El Cuadro N°1 resume los costos de produccidén del zapallo en la
VI Regién.

Cuadro N°1: Costos de produccidn del Zapallo en la VI Regidn

ITEM $/Ha.

Costos directos

Preparacién del suelo (contrato) 8.00C
Jornadas hombre labores culturales 7.470
Jornadas animal labores culturales 2,000
Insumos 7.418
Jornadas miquina en cosecha 1.200

Sub-Total 26.088

Otros costos (indirectos

Intcreses (INDAP) 1.308
Otros costos 1.500
Sub-Total 2.808
COSTO TOTAL 28.896
Rendimiento medio 1.500 zapallos
Costo por zapallo $ 19
Peso medio por zapallo 17 Kgr.

Costo medio por Kgr. $ 1,12
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Los rendimientos detectados en la VI Regidn y en la Regibn Metro

politana van de 1.000 a 2.000 zapallos por HA&.

En la temporada 81-82, la cosecha de zapallo parecia estar dis-
minuida por problemas de plagas en la VI Regién y por problemas
de cultivo en 1la Regidn Metropolitanc, en donde los calores an-

ticipados de noviembre crearon problemas c¢n la floracién.

Los rendimientos en el zapallo no son muy estables, pues es un
cultivo muy susceptible a elementos externos de distinto orden.
Estos también afectan la calidad, sanidad y tamafio de los fru -
tos, por lo que el promedio de peso antes anotado de 17 Kgr. -
por zapallo debe usarse con las salvedad:s del caso, lo mismo

el de rendimientos de zapallo por HAi. que pueden ir al mercado.

II  COMERCIALIZACION

2.1

2.2

Destino de la produccidn

El zapallo de la Regibn sc destina a los mercados del Centro vy
del Sur del pais. En la &poca de plena cosecha marzo-abril 1la
mayor parte de la produccidn que sale al mercado no pasa del ni
vel del mercado de acopio, ya que es comprada por los camione -
ros y mayoristas, quienes la almacenan para regular la oferta

en funcidn de los prondsticos de precios.

Canales de comercializacién

El gréfico N°1 presenta un esquema del flujo de la comercializa

cidn del zapallo de 1la VI Regidn y Regidn Metropolitana.

De acuerdo con el grdfico anterior, la mayor parte de la produc
cidn que sale al mercado en la época de cosecha se dirige a los
mayoristas regionales, que compran ¢l zapallo para almacenarlo
("guarda"). La produccién quc no se destina a almacenamiento,
va directo del productor a camioneroc o 2 los mayoristas de San-

tiago.






GRAFICO N°® 1: CANALES DE COMERCIALIZACION DEL ZAPALLO
EN LA VI REGION Y REGION METROPOLITANA.

CAnIONERO |

MAdORISTAS
SANTIAGO |

PETALUSTAS
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En la VI Regién se observaron casos poco frecuentes en los cua-
les el productor lleva los zapallos directamente a los mercados
del Sur. En los mercados locales de Ranzagua y Rengo se tran -

san vollimenes muy reducidos.

Mansjo post-cosecha

Por lo gcneral el productor de la VI Regidn prefierc vender en
predio y pocos almacenan su produccibén. Sc conocen las grandes
variaciones de precios quc ocurren entre la época de produccidn
(marzo) y la época de mixima escasez y mayores precios (septiem
bre), que registra diferencias hasta de 1.000%, precio al pro -
ductor, pero afin asi los pocos aceptan correr con los riesgos
del almacenamiento que son de dos 6rdenes: riesgos fisicos por
dafios y deterioros de calidad y riesgos econémicos por cambios

en los precios.

Cilculos no confirmados en casos observados sefialan que el zapa
1llo que se almacena se pierde en porcentajes cercanos al 40-50%,
por lo quec este es uno de los principales factores de riesgo vy
de costo de la “guarda', por ello el intermediario busca minimi-
zar ese riesgo comprando el cultivo sin recolectar. El1 compra -
dor cuenta con equipo humano e¢specializado en el manejo del zapa

1llo desde la misma recoleccién.

En 1la observacién dc¢ un caso, en la Regibén Metropolitana en un
cultivo de 8 HAs. de zapallo y rendimiento de 1.500 zapallos por
H4., el productor almacendé toda la cosecha en la temporada 80-81
Las pérdidas del almacenajec 6-8 meses, las calculd el productor
en 80 a 100 zapallos por semana, siendo ¢l ataque de hongos 1la
@usa principal. También, el mal curado y los dafios mecénicos -

aceleran el desarrollo de los hongos.

En la Regién Metropolitana (Maipl) hay mayor tendencia de 1los
productores » almacenar ellos mismos el zapallo y salir al mer-

cado periddicamente para regular la oferta.
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El almacenamiento o "guarda" del zapallo de 1a VI Regidn es rea
lizado por mayoristas que son reducidos cn nfmero; &stos cons -
truyen o alquilan bodegas tanto en Santiago como a2n la Regién.
Las bodegas se instalan en lugares secos y aireados, como los -
hay en Buin (VI Regidn) hacia la precordillera; tambidn en Til-
Til (R.M.). El productor acostumbra vender el cultivo e¢n "Rama')
0 sea antes de cosechar y el comprador cosecha con un equipo de
gente especializada. Esta modalidad puedc deberse a la necesi-
dad que tiene el comprador de conocer el zapallo en el cultivo

y determinar su estado de sanidad, del cual depende su comporta

miento en el almacenamiento.

La clasificacibn del zapallo tiene patrones comerciales recono-
cidos por la tradicién, pero en buena medida esta sometida a la
apreciacién visual e incluso al concepto particular de los par-
ticipantes enxel‘mercado. Un hecho que esta definido es la al
ta contaminacién del fruto y los dafios mecinicos que reducen el
porcentaje de buena calidad. En la muestra diaria de precios y
volimenes que hace ODEPA en los mercados mayoristas se obtuvo

la siguiente clasificacién, en el periodo 1976-1981:

ira. Calidad 12% del volumen ofertado en Santiago
2da. Calidad 20%
Otras Calidades 68%

El fruto que es afectado por plagas o por dafios mecinicos no -
siempre se pierde en su totalidad: ¢l productor o intermediario
que detecta un dafio en el almacén, retira el producto, le corta
la parte dafiada y lo envia al mercado. Desde luego cl corte he
cho al fruto ez fuente de recontaminacidén y de recoleccién de

impurczas y por c¢llo debe venderse y consumirse en pocas horas.

Otro factor importante de pérdidcs post-cosecha proviene de 1la
costumbre de ser tajado el fruto a nivel de detallista para --
fraccionar el fruto y vender cortcs d¢ 500 2 1000 gremos al con

sumidor. Dado que ninglin consumidor se interesa por un zapallo
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de 17 Kgr., el detallista ofrece cortes apropiados a la demanda
En esa operacién hay de nuevo pérdidas por desperdicio del fru-
to y la exposicidn de la pulpa a la interperie es causante de

alta aceleracidn de las pérdidas y de contaminacidn en esa eta-

pa de la comercializacién.

Andlisis de precios

Precios histéricos

Las siguientes son estadisticas de precios de volGmenes del za-
pallo en los filtimos afios. El cuadro N°2 contiene los datos so
bre precios mayoristas en Santiago y el cuadro N°3 la informa -
cibn sobre valfimenes transados en los mercados mayoristas de la

capital.

De los cuadros anteriores se obtiene la siguiente informacién
sobre los indices estacionales de precios y de volfimenes del za

pallo en cl mercado mayorista de Santiago.

CUADRO N°4: INDICES ESTACIONALES DE LOS PRECIOS Y DE VOLUMENES
OFERTADOS DE ZAPALLO EN EL MERCADO MAYORISTA DE
SANTIAGO - PERIODO 1976-1981.

ARo INDICE DE PRECIOS INDICE DE VOLUMENES

% %
Enero 108 110
Febrero 82 108
Marzo 80 123
Abril 73 123
Mayo 66 137
Junio 67 110
Julio ' 85 133
Agosto 76 133
Septiembre 116 88
Octubre 179 65
Noviembre 168 40

Diciembre 100 30
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Este sistema de los indices busca conocer y medir, en términos
relativos, la variacidn en los precios y en los volfimenes que

se presentan en los mercados en periodos mensuales y estable -
cer patrones de cambios que se basan en los antecedentes hist§

ricos del periodo sefialado.

En el grafico N°2 se hace una representacibén de las curvas de
precios y de volfimenes ofrccidos. Como complemento del cuadro
N°3 y para contribuir al anilisis del cuadro N°4, se elabord -
el siguiente cuadro sobre la distribucidén porcentual de los vo

l{menes de zapallo ofrecidos en Santiago.

CUADRO N©5: DISTRIBUCION PORCENTUAL MENSUAL DE LOS VOLUMENES DE
ZAPALLO, TODAS LAS CALIDADES, TRANSADAS EN LOS MER
CADOS MAYORISTAS DE SANTIAGO.
PROMEDIOS DEL PERIODO 1976 - 1981 -PORCENTAJES-

MES MERCADOS
TOTAL V. MiPOCHO LO VALLEDOR V. PONIENTE

Enero 9.33 4.25 4.93 0.15
Febrero 9,04 4,52 4,32 0.20
Marzo 10.84 5.64 4,75 0.45
Abril 9.92 5.89 3.u49 0.5u4
Mayo 11.58 7.21 3.83 0.54
Junio 9,64 5.94 3.01 0.69
Julio 11.00 7.19 3.12 0.69
Agosto 10.40 7.05 2.62 0.73
Septiembre 6.97 4,37 : 2.13 0.47
Octubre 5.32 3.42 1.67 0.23
Noviembre 3.70 2.20 1.25 0.25
Diciembre 2.28 1.32 0.85 0.11

100.00 59.00 35.98 5.02

FUENTE: Elaboracidn de este estudio, con base en el Cuadro N°u.
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En base a los cuadros anteriores, se puede establecer que en el
zapallo se conforman tres periodos o ciclos de precios que se de.

tallan a continuacidn:

a) Ciclo de precios medios, que comprende los meses de Diciem -
bre, Enero y Febrero. Se define como precios medios porque
en esos meses las cotizaciones se acercan al precio medio de
todo el periodo analizado (1976-1981) que fue de $ 13.100 el
ciento. Es el periodo inmcdiatamente anterior a la cosecha,
o de liquidacién de las filtimas existencias del zapallo de
guarda. Se ofrece en los 3 meses el 21% del zapallo transa-
do en el afio (160-168 zapallos al mes).

b) Ciclo de precios bajos, que corresponde a los meses de Marzo,
Abril, Mayo; Junio, Jylio y Agosto. Es el periodo de plena
cosccha y de liquidacién de zapallos que no sirven para alma
cenamiento o guarda. Es a su vez el periodo de mayor oferta
de zapallo, segin se observa en el gré&fico N°2, en donde la
curva puntcada se aparta por e¢ncima de la linea media 6 100%,
que corresponde a los vollimenes medios transados en Santiago
en ¢l periodo 1976-1981 (vollimenes en una muestra parcial de
ODEPA). E1 volumen medio § 100% es equivalentc a 190.677 za
pallos al mes para el periodo 1976-81.

En estos 6 meses se afrece al mercado ¢l 63% de la oferta -

anual, o sea 240-253 zapallos al mes.

c) Ciclo de precios altos, que comprende los meses de Septiem -
bre, Octubre y Noviembre. En este periodo la oferta de zapa
1lo se reduce y sblo se transa el 16% del total anual, o sea
122.033 zapallos al mes.

Los precios extrcmos son Octubre con precio mfiximo y Mayo con -
precio minimo. En Octubre el indice de precios es 179, que apli
cado al precio madio del periodo 1976-1981 que resultd ser de

$ 13.100 el ciento, significa que en ese mes las cotizaciones -

pueden cstar alrcdedor de $ 23.450 ¢l ciento. En Mayo el-indice
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dc precios es 66 que aplicado al mismo promedio conduce a una co
tizacidén de precio para ese mes en alrededor dc 8.646 el ciento.

Los precios extremos $ 23.450, y $ 8.646 sec apartan en 171%.

La brecha de los precios en los periodos de cosecha y no cosecha
conforma ¢l instrumento que asegura cubrir los costos de almace-
namiento y generar una rcntabilidad por la funcidn de almacenar
y correr los riesgos ccondmicos de dicha operacidn, asi como los
riesgos de pérdida post-cosecha, que resultan cuantiosos en ese

periodo.

La diferencia de precios para el productor entre la época de co-
secha y venta (marzo con extensién a mayo) y la &poca de mayor

precio (octubre-noviembre) es mayor.

Se conoce de casos de productores que en abril/81 vendieron en-
tre $ 4 y $5/Kgr. y en octubre el producto estaba a nivel mayo -
rista a $ Wy $ 42/Kgr. El producto anualmente no aprovecha las
cconomias del almacenamiento, por no contar con infraestructura
apropiada, con conocimiento del mercado; estas son aprovechadas

por intermediarios especializados y por muy pocos productores.

Precios actuales:

Encuestas de este estudio a productores de la VI Regidén, a mayo-
ristas y a detallistas de Santiago, permitieron elaborar el si-
guiente cuadro sobre los precios a los distintos niveles del mer

cado en 1la reciente temporada:
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CUADRO N°6: PRECIOS DEL ZAPALLO DE PRIMERA CALIDAD A DISTINTOS
NIVELES DEL MERCADO EN EL PERIODO FEBRERO/MARZ0/82.
PRECIOS NOMINALES S/I
SEMANAS PRODUCTOR MAYORISTA DETALLISTA
$/Kgr. $/Kgr. $/Kgr.
Feb. 01-Feb. 07 13.0 30.0
Feb. 08-Feb., 14 12.0 30.0
Feb. 15-Feb. 21 11.0 30.0
Feb. 22-Feb. 28 10.0 30.0
Marzo 01-Marzo 07 3.5 9.5 30.0
Marzo 08-Marzo 14 3.5 9.5 30.0
Marzo 15-Marzo 21 3.5 9.7 30.0
Marzo 22-Marzo 28 3.5 9.6 30.0
FUENTE: Precios a'L productor y al detallista, son encuestas del

presente estudio.

ODEPA.

Precios mayorista son estadisticas de

Los precios del zapallo tienen altas variaciones estacionales,

considerando una estacidn el periodo de cosecha (marzo-junio vy

otra estacidn la de ausencia de cosecha en la cual se ofrece el

zapallo almacenado o sea de guarda.

El zapallo de "cosecha' pre

senta bajas cotizaciones de precios y en cambio son altas las

cotizaciones para el de guarda.

Seglin s¢ vid en el item anterior las diferencias de precios de

estacidén pucden llegar hasta el 171% de cosecha a octubre-noviem

bre, pero debe considerarse que esta difcrencia sirve para cu -

brir costos de almacenamicnto y ricsgos econdmicos y de manejo

post-cosecha.

Estos fltimos costos son quizis los mis signifi-

cativos, por las altas pérdidas post-cosecha ya sefialadas.

En los zapallos que se¢ comecrcializan diariamente hay asimismo -

diferencias de precios por calidad.

La siguiente es una rela-

cién de precios tomada de las estadisticas de precios de este

producto c¢n el perfodo 1976-1981,

En cse periodo los precios
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del zapallo fueron:

Primera calidad, precio promedio mayorista $ 26.741/cien unidades (100%)
Segunda calidad, precio promedio mayorista $ 18.486/cien unidades ( £9%)

Precio promedio del periodo $ 13.100/cien unidades ( 49%)

Para la conversidén de todos los datos a Kgr., se tuvo en cuenta un
peso promedio de 17 Kgr. por zapallo entero. Dado que en el merca-
do detallista se vende la hortaliza por "tajada", se obtuvo un peso

promedio de 700 gramos por tajada y se convirtid a Kgr.

Para una comparacidn de los precios en Santiago y en Concepcidn, se
relacionan los siguientes datos producto de encuestas en la recien-

te temporada.

CUADRO N°7: COMPARACION DE LOS PRECIOS DEL ZAPALLO EN LOS MERCADOS
MAYORISTAS DE SANTIAGO Y DE CONCEPCION.
$/ZAPALLO PROMEDIO S/I.

SEMANA PRECIO MAYORISTA  PRECIO MAYORISTA
SANTIAGO CONCEPCION
Marzo 01-Marzo 07 150 150
Marzo 08-Marzo 14 150 120
Marzo 15-Marzo 21 150 150
Marzo 22-Marzo 28 160 120
Marzo 29-Abril 03 150 150

Segln el cuadro anterior, no hay difercncia de precios del zapallo
a favor de Concepcién, incluso en Santiago es posible conseguir el
zapallo a menor precio en ciertas ocasiones. La explicacidn puede
estar en que Concepcidn es abastecida directamente desde la VI Re
gidén e incluso de la VII Regidn, por camioneros y mayoristas que
no necesitan abastecersc del fruto desde Santiago. En todas las
encuestas de este estudio, la fuente de suministro de zapallo para

Concepcidn fue San Vicente de Tagua Tagua: y en un caso de Talca.
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A partir del Cuadro N°6 sc establecen los mirgenes de precios 2 "mir
genes brutos de comercializacidn" del zapallo que se presentan 2

continuacidn:

CUADRO N°8: MARGENES DE COMERCIALIZACION DEL ZAPALLO DE PRIMERA CA
LIDAD EN LA ZONA CENTRAL EN EL PERIODO MARZO 1°-28/82

$/KGR. .
SEMANAS PRODUCTOR MAYORISTA DETALLISTA CONSUMTDOR
(Predio) Mar Mar Mar Mar Precio %
Pre- Parti gen gen gen gen
cio cip. %
%
Mar.01-Mar.07 3.5 12 0.6 20 20.5 68 30.0 100
Mar.08-Mar.14 3.5 12 6.0 20 20.3 68 30.0 100
Mar.15-Mar.21 3.5 12 6.2 21 20.3 67 30.0 100
Mar.22-Mar.28 3.5 12 6.1 20 20.4 68 30.0 100
MARGEN MEDIO 3.5 12 6.1 20 20.4 68 30.0 100

Como resumcn de los mirgenes de comercializacidn, se establece segflin
el cuadro anterir+~, (todos los porcentajes estén dados en base al

precio de consumidor o precio final):

Precio de consumidor 100%
Participacién del productor 12%
Margen bruto del mayorista-camionero 20%
Margen bruto del detallista 68%

Este resulta ser el producto en donde se registra la menor participa
cidn del productor en el precio final, en relaciém con las demis hor
talizas estudiadas (tomate, cebolla, ajo, porotos). Ello se puede

explicar porque en plena cosccha, (situacidn que representa el cua -
dro N°8) la demanda por zapallo a nivel del productor est8 encamina-
do a abastecer para almacenar y no para llevar al mercado de inmedia
to. El exceso de oferta en la cosecha hace bajar los precios al pro

ductor y hacer atriactiva la compra para almacenar por varios meses.
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Los mirgencs del cumionerc-mayorista son altos pero tienen costos
que lo justifican como el transporte, pérdidas y dafios en el fru-
to. Los mirgencs del detallist2 parecen muy 1ltos y no tienen -
otra explicacién que en las pérdidas post-cosecha que afronta ese
intermediario, por el mansjo de un producto que no ¢s tan pereci-
ble cuanso se compra entero pero se vuelve altamente perecible al
ser tajado para la venta fraccionada. En realidad el detallista
compra un fruto entero y vende la pulpa con pérdida y deterioro

considerables. (Grifico N°3),

MERCADOS

La Vega Mapocho es el mercado mis importante cn el manejo del za-

pallo a nivel mayorista en Santiago. (Grifico NO4).

En dicho mercado se rematan diariamente los zapallos y en &1 se

forma cl preccio. Con todo, en un periodo de 6 afios 1976-1981, la
Vega reduce su participacién en el manejo mayorista del zapallo y
aumenta la participacién de Lo Valledor como se sefiala en el cua-
dro a continuacidn, que es producto dec las estadisticas de rema -
tes en los mercados, asi como en un conteo de ODEPA sobre volfiime-

nes diarios transados en los mercados.

CUADRO N©9: PARTICIPACION DE LOS MERCADOS MAYORISTAS DE SANTIAGO
EN LA COMERCIALIZACION DE ZAPALLO, TODAS LAS CALIDA-
DES, 1976 - 1981 - PORCENTAJES.

MERCADO 1976 1981
VEGA MAPOCHO 70 L8
LO VALLEDOR 25 46
VEGA PONIENTE 5 6
TOTAL 100 100

FUENTE: FElaboracién con basc en datos originales de ODEPA.






GRAFICO N° 3: MARGENES DE COMERCIALIZACION DE ZAPALLO EN LA
ZONA CENTRAL. PERIODO DIC./81-MARZO/82
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ANALISIS DEL PRECIO Y DE COSTOS ACTUALES

Con basc en el Cuadro N°1 de donde se establecid que el costo de pro
duccidn de un Kgr. de zapallo es de alrededor de $ 1.12, se hace una
comparacién con los precios al productor en marzo/82, $ 3,5 Kgr., lo
cual daria un ingreso neto de $ 2,38 Kgr., ¢ sea de § 40,46 por zapa
llo y de $ 60.690 por H&. (en bese a rendimiento de 1.500 zapallos

comercializables).

En condiciones idealecs este seria el beneficio por H4.:; no obstante,
hay diversos elementos que pueden hacer bajar dicho ingreso, como -
son los fendmenos ya sefialados que pueden producir caidcs estrepito-

sas en la productividad por HA.

En casos observados, en la Regidn Metropolitana, por problemas de ex
ceso de calor en la &poca de floracidn, hubo cultivos con rendimien-

to por debajo de 400 zapallos por HA.

Participacién del productor 12% sobre precio final
M§rgen bruto del mayorista-ca 20%
mionero
Margen bruto del detallista 68%
Precio final 100%

En el periodo anual de precios del zapallo se encuentran tres ci -
clos de precios: a) precios medios en los meses de diciembre, enero
y febrero, con cotizaciones alrededor del promedio; b) precios bajos
que comprende desde marzo hasta agostc inclusive, con cotizaciones

por debajo del promedio nnuzl y c) prccios altos para los meses de

septiembre a noviembre.

Los precios cxtrcmos durante el mismo afic, €l mis alto y el mis bajo,

se apartan en 171%.

A nivel del productor la brecha de los precios es mis alta y solamen
te los que tienen capacidad financiera y fisica de almacenaje, puc -

den beneficiarse con los mejores precios.
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El zapallo es un cultivo que requiere alta experiencia en el manejo

antes y post-cosecha, por su gran susceptibilidad a la contaminacidn,
lo que lo hace muy perecible. En condicicnes normales y de buen ma
nejo, puede scr cultivo rentable, ectc manejo debe incluir capaci -

dad de guarda para regular la ofcrta.

CONCLUSIONES

El zapallo c¢s un cultivo de estacidn, que se consume todo el afic.

Su oferta se regula mediante almaccnamiento, luego de un proceso de
curado. Los Gltimos procesos son muy importantes para prolongar la
vida del fruto. Problemas de manejc antcs de cosecha que conllevan
contaminacidn del fruto desde el mismo cultivo y agregando a ello
mal manejo post-cosecha ocasionan elcvadas pérdidas en el zapallo,
lo que obliga a trabajos con excesivos mirgenes de comercializacidn.
En marzo/82, &poca en que 2ln no mediaba tiempo largo de almacena -
micnto, se encontraron los siguientes mirgencs de comercializacidn

en la zona central.

Participacidén del productor 12%
Margen mayorista-camionero 20%
Margen detallistz 68%
Precio consumidor 100%

Por otra parte, en una muestra de 9 productores de zapallo en la VI

Regidn, el 55% cultivé con financiamiento de INDAP.

El andlisis de mercados mayoristas sefiala que mientras Lo Valledor
incrementa su participacidn en la comercializacidn del zapallo, la

Vega Mapocho muestra un leve descenso en los volfimencs transados.
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INTPCDUCCION

Las variedades de lechura cultivadas en 1la Me~idn Metro~onlitana mis conoci-
"as son la Conconina » Cnstina, Ja FEscarola, la Francesa y la *filanesa- es-
ta Glti~ma una de las mis imnortantes ~n cuanto a volumen.

Zn 12 Percion Metr~onlitana se cultivan indistintamente las cuatro varieda-
des Aurante todc el afo, inclusn Aurante 1lns neriodos mis frios, aunaue las
bajas temreraturas limitan en al~Gn sradeo a la escarola. La decisidn de siem-
‘bra de una u otra variedad tiene nripen entre otros asnectos, en las condicio
n~s Ael mercado.

La lechura milanesa tiene meyores reondimientns nor hactidrea nero menores pre-
cios que la conconina v que 12 escarnla baio condiciones ideales las ultimas
108 variedades nodrian ser mis rentatles que la milanesa.

Los maynres volimenes ofaertados de lechura a Santiaro corresvonden a los ne-
ses e sentiomhre, octubre, noviembre y Aiciembre, y es mAs reguler la oferta
Ae 1las variedades conconina y milancsa durante tndo el afo.

Como caracteristicas cormerciales Ae las cuatrn varindades nuede decirse que
1a conconina es Ade hnja larea y Aura® 1a milanesa es de hoja mis corta y fri-
ril y Aebe amarrarse nara su comercializacién: la francesa es de tamafio como
1a milanesa narn Ae color verde nscurn- la varie”ad escarcla es reducida y
“rernnllada’ y se suele manejar en canas A2 cartAn en contraste con las demis

variedades que se m"nejan a cranel.
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I. ASPECTNS NE PPAYICCINN

1.1

1.2

Localizacidén Ae 13 nrnduccidn

Con referencia 2l cinturon horticola mas cercano a Santiaro, se sefia-
lan comn zonas ~roductoras mis destacadas de la lechuga a Maind, Coli

na, Pudahuel, Ouilicura, San Barnordo y ntros.

Trocas de Cosacha

Se cultiva casi todo el afn, sin emtaran en Colina se le incluye mis
tinicamente en 1a rotacisn de inviernn (junt~ con la zanahoria). En
Cclina las nrimeras cosechas comienzan a snarecer en Abril anroximada--
ment?, nerc les mercadns son abastecidos recularmente durante todo el
a¥n con nroduccicnes nrovenientes Ade 'fai~G v alrunos sectores de mis

al sur nrinciralmente.

1.3 Tino de »nreductores

1.4

Son en ceneral neauefos nroductnres, aue cultivan menns de 1 Ha. Hay

casas de cultivos Ae mAs de 1 Ha nmero estos no son los mas frecuentes.

¥n aleunos casos los rroductnres la cultivan en forma escalonada para

conse~uir una cosecha resrular on la temnrada.

fostn ‘e rroducciAn

El sirui-nte cuadre resume 1los costns acturles de nroduccidn obtenidns
en una muestra de casos (5-f casos) e acricultores en 198 alredednres

de Santiago.
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CUARPO M7 1¢ COSTOS DF PPOTICCINY NE LA LECUNGA MILANESA EY LA REGIOV
METPOPOLITANA $/Ma 19°1-1972

ITEM $/Ha

Cogtns Airectns

Prnanaracion “e terrcno 6.000
Man~ Ade Dhra 18.MN
Insumos 23.000
Subtotal 52.000

Otros Costos (Indirectos) 6£.900
Costn tntal 58.009

El rendimientn m27ins se cilcula en AN."NM lechucas »or Ha, lo que d3 un cos-

to por lechu~a de 5 0,97,

Tn los costns nor H2 se dehan Aestacar tres items. El nrimero es el de 'ama-
rra’, lak~r qu~ consiste en amarrar 1a lechura hnras antes de la enrta o re-
cnrlececisn. En cases “e anurn, esta lahor a contrato cuesta $ 12.N00%/Ha ($ 299
“or 1.7 lachuras). Fl secundn item as la corta o recohleccidén que a contrato
tiene un costo “e $ 7,297 ~or lechura. Tl tercer item d2 costns a destacar es

el insumo nor ‘~stnaquillo’ ane es la fibra em~l~ada rara amarrar la lechuera

una carca o sea 32 atados e estoquillo vale § 2.7 y nermite amarrar 29.909
lechucas, nor lc que se necesitan 3 carras de estnauill~ enn costo total de

$ £.071 nor Ha. Fn el ~resente estudio de casrs da costos de :'roduccidn no se

consiferaron labores a contrat~, exce~tn la nrenaracién ‘21 suelo.






II. ASPECTOS NE ~OM"CIALIZACINN

2.1 Nestino de 1la ~roduccisn

2.2

La rrcduccidn Az la zona horticola Ae Santiarsn s= Aestina princinal-
moente a Santiaco, tontno nara abastecer Aicho mercado como nara ser
redesnachada a otros mercados de consumn, que “enenden de la canital

~ara el abastecimianto.

Canalzs e comercializacidn

La lechura nroducida en los alrededor=s de Santiaro se comerciali-

za nor canales que sicue el asauema cue sefala el Grafico ¥° 1.

El »roductnr cercann a Santiaco tiene la nosibilidad de vender en el
nradio, esnacislmente cuando la lechusra esta e;casa. Ts frecuente que
los ~equefos detallistas n faricrns vayan de cultivo en cultivo a»ro-
visioniandnge cde las verduras v hortnlizas, en aste caso cada detallis-
ta hace nenueras crmras “e cada ~r~ducto.

Al ~roductnr le resultn coaveniente vender al feriero a nesar de los
bajns volumenes, debhidn a cue -~uede nbtemer un mejor nrecio del que
lorra con nl mayorista. Tamhién =2s convenient~ nara el feriero, nor-
que commra a wmn nrecio inferinr oue recibiento al maynrista, es decir
que oroductor vy feriano s2 rerarten el marcen del mayorista.

Fl contacto “e ferianns con orocuctores es rclativamente ficil. En
las horas Ae la tarde. el feriann va 