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LA COMERCIALIZACION DE LOROCO (Fernaldia__ pandurata Woodson)
EN COMUNIDADES DEL SUR DEL MUNICIPIO DE
SALAMA, BAJA VERAPAZ

LOROCO (Eernaldia pandurata Woodson) MARKETING IN COMUNITIES
OF SOUTH SALAMA, BAJA VERAPAZ

RESUMEN

En el area sur del municipio de Salama del depantmde Baja Verapaz se ubican seis
comunidades, cuya actividad principal es la agiical especificamente siembra de loroco (Fernaldia
panduratavoodson). No obstante se considera que tantoudigines como representantes de instituciones no
cuentan con informacion de la dindmica del procesmercializacién que les permita mejorar sus sagey
estructurar planes de desarrollo comunitario. rEsente estudio refleja por medio de algunos indics la
situacion del cultivo y la forma en que este lley@onsumidor final, se considera que mas del 56%ad
ganancia que se obtiene en la produccién y durahtproceso de comercializacion es beneficio de
intermediarios que con menores esfuerzos y riesgs®rben y que muy bien podrian servir a los

agricultores para el fortalecimiento de sus familigprogramas de desarrollo local.

En el nivel nacional, los departamentos productaledoroco son: Baja Verapaz, Zacapa y El
Progreso, de los tres departamentos el principalyator es Baja Verapaz, ya que aporta el 75%a de
produccién nacional. El 60% de este se producéagmarte sur del municipio, en la que existen 121
productores, de los cuales 23 trabaja asociadarged8do hacen individualmente. El area total idenbra
cubre 43 hectareas, para el aflo 2001 se gener@lumen de 177.44 toneladas métricas, cantidad que
representa la oferta del producto. El costo ddymoion promedio fue de Q. 17,948.83 por hectdetaual

se estima que el 88.60 % es absorbido por costestat y el 11.4% por costos indirectos.

El producto tiene utilidad culinaria diversa, gindose en platillos tipicos y platos fuertes, como
consecuencia tiene demanda en el ambito localomalcie internacional. La demanda internacional la
constituye principalmente guatemaltecos y salvdtmeue residen en los estados de California,ddoyi
Virginia y otras ciudades de Estados Unideg\thérica. Para el afio 2001 la demanda local sed@sn
24.54 toneladas métricas. La demanda nacional éué5d.5 toneladas métricas, mientras que la demand

internacional se estimé en 22.73 toneladas métrieas el afio 2001 el precio promedio se situé en Q
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21.88/kg presentandose variacion mensualmenteprdéucto llega al consumidor final por medio de una
cadena de intermediacion en la que intervienematifes agentes entre los que se definen a los goyds,
acopiadores locales e itinerantes, detallistas,onstgs y exportadores, basicamente el productya |k
consumidor final por tres vias o canales, fluyerti@0% por acopiadores locales e itinerantes, &b a0
través de agentes detallistas y exportadores. aéta etapa en que el producto varia de agente seagena
ganancia o incremento en el precio el que se defimeo margen de comercializacion el cual varia en

funcién de la via por la que fluye el producto.



1. INTRODUCCION

La Produccion de Loroco (FernaldganduratdVoodson) en la region de Baja Verapaz se reaiza

zonas con una altura entre 800 hasta 1,000 msnr@p&oa de cosecha el fruto forma parte importaata d
dieta alimenticia de baja verapacences, guatenoalt@entro americanos, especialmente salvadoreBbs.
loroco también tiene mercado en Estados UnidosAmérica, en donde vive gran parte de centro

americanos, (Los Angeles, Chicago, New York, Miami)

Los productores venden sus cosechas parcialmentéorema directa a copiadores locales e
intermediarios detallistas, intermediarios itimtes en Salama. Las distancias entre los lugares d
produccién y comercializacion se calculan entrey 2D kilbmetros. Los compradores de la ciudad eapit

traen su propio vehiculo y llegan a puntos cesggralrecoger el producto.

Los 121 productores de loroco de las comunidadesitadas en la parte sur de Salama, recibieron
en el afio 2001 por la venta realizada de su ptodados diferentes intermediarios un valor estimde Q.
1,502,000.00 correspondiente a 177.44 toneladascagt Se calcula que un 30 % de la producogn s
utiliza para uso familiar y para la venta en pegsefiantidades en los mercados locales. Para due ¢
producto llegue al consumidor final, debe pasaryma cadena de intermediacion, en la que el ptoduc
pierde mas del 50% de plusvalia que se genergsogr que podria absorber el agricultor, si cortamna

mecanismos o capacidad de entrega del productmaumidor final.

Una caracteristica del productor de esta area esnaoar con la tradicion de producir y vender
individualmente al intermediario, porque lo mas amante para el agricultor es obtener el ingreatentiato
en efectivo por la venta de su producto, estogmuaala falta de educacion e instruccion de logalgores
es lo que no a permitido el incremento en susesus familiares y por ende a limitado el desarrdé sus

comunidades.

El paternalismo creado por instituciones de gobiel@NG'’s, nacionales e internacionales a través de
programas desarrollo, a propiciado que los prodastoealicen menores esfuerzos por buscar meaagism

de comercializacion, que les permitan optimizaefgabilidad de cultivos.

La situacibn mencionada no es exclusiva de logymtores de loroco, si ho que es una solucion

tipica de los productores de la region, lo preaote es que los agricultores no tienen datos rascif



generados con investigacion, que le brinden uonaama de su realidad, siendo lo que se pretemdeste
estudio, para que en el futuro, puedan tener elereaue les permitan, crear estrategias que bagemn a

la solucion de sus problemas.



2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los productores de loroco de la parte sur del nipinicle Salama, Baja Verapaz, actualmente por no
contar con organizaciones solidas y funcionalespprometidas en cumplir con los procesos de
comercializacion hasta el consumidor final, pierdeas del 50 % de la plusvalia que se genera etoet$o
y que podrian utilizar en programas tendientes janaresus condiciones de vida. La principal adthd de
los agricultores del area sur del municipio, esitambra de loroco_(Fernald@andurataWWoodson), sin

embargo los productores desconocen cual es la tiaael proceso de comercializacion, lo que inclage
diferentes etapas y como se desarrolla cada urdlage asi también quienes y como participan, cuant
dinero generan con su patrticipacion, los prineipalonsumidores del producto, aspectos que timita
creacion de estrategias para vender directamesereductos.

Actualmente, en las comunidades del area sur deidipio de Salama, Baja verapaz operan 121
productores de Loroco, 98 trabajan en forma indizid/ 23 lo hacen en forma organizada, por mediade
Asociacion de Productores de Loroco de Salama, O9%, organizacién en las que mas del 50% de
fundadores se han alejado, por falta de resultgubsstivos, las personas que desean participar nc
comprenden que todo es un proceso a mediano oango plazo y que los resultados inmediatos son
imposibles de obtener. Las organizaciones de ad#ieaque operan en el departamento de Baja Veragpa
han encontrado, realmente un mecanismo de apoywodlctor, para que este pueda participar en un
porcentaje mas alto de la rentabilidad que gene@aduccion. Por otro lado el Fondo de Inversioni&,

FIS esta desarrollando un proyecto de construcg@®mn centro de acopio, sin embargo muchas de la
infraestructuras ejecutadas, han sido infuncienadebido a que se realizan sin el conocimientdode
volimenes y éareas de produccion, demandas realdssderoductos, comportamiento de precios Yy
potenciabilidades de los cultivos entre otras.



3. MARCO TEORICO
3.1 MARCO CONCEPTUAL
3.1.1 CLASIFICACION TAXONOMICA DEL CULTIVO DE LOROC O
De acuerdo a Cronguist citado por Yac Juarez (&2gspecie de loroco pertenece a la division
Magnoliophita, clase Magnoliopsida, sub clase Adée, orden Gentianales, familia Apocinaceae, igene

Fernaldia y especie Pandurata.

3.1.2 GENERALIDADES DEL GENERO FERNALDIA

Segun Standley, citado por Yac Juarez (12) laoksge pandurata fue nombrado por el doctor
Woodson y el profesor Merrit L. Fernald, quienesymnecieron estudiando la flora del Nor Este dades
Unidos y en Canada. En Guatemala existen dos espeel género Fernaldia, la especie brachypharytak y

mas conocida como pandurata, ambas difieren @maliio y forma de la corola.

3.1.3 CARACTERIZACION DEL CULTIVO FERNALDIA PANDUR ATA

De acuerdo a Standley citado por Yac Juarez (1B)raeo, es una planta trepadora, dicotiledonea de
hojas persistentes, flores hermafroditas, frupsgkar o folicular, semillas con albumen carnosonacero.
La parte comestible son los botones florales teaumnque también se consume la flor abierta, daegude
color blanco cremoso, la hojas son membranosageoivlos de 1-2 cm de largo oblongo, ampliamente
ovaladas, de 4-15 cm de largo y de 1-5-8 cm demftagura 1).

/

Figura 1. Flory fruto del loroco (Eernaldiapandurata Woodson)

En Guatemala, segun MAGA (8), la época de mayodymcién es de mayo a octubre con la
caracteristica de la que de al final del periodoesdiza una poda, para provocar emergencia déaeto el
proximo afo, el loroco tiene la caracteristica @leet una raiz extremadamente toxica, al extremosgue
llegado a comparar con la cicuta, su consumo (edémta principalmente a organismos de sangrentajie
los cuidados que se le prodigan son minimos parrseplanta silvestre.

3.1.4 CONDICIONES AGROLOGICAS PARA SU PRODUCCION



PLV (10), menciona que el cultivo se desarrolldugiares con las condiciones siguientes:

Rango de altitud, 0 — 1,200 metros sobre el nieehthr.

Rango de temperatura, de 20-35 grados centigrados.

Rango de precipitacion de 300-600 mm/afio.

Suelos marginales, aridos, aunque se desarrolisuelos fértiles con zona de vida bosque seco

subtropical.

3.1.5 USOS DE FERNALDIA
Los florales se consumen como fuente de vitaminasinerales, asi mismo se utilizan en la
complementacion de comidas, como carnes, caldax aamales y tortilla, en San Salvador represant

producto favorito para hacer las famosas pupegsasqueso fundido.

3.1.6 CONCEPTO DE MERCADO

Lépez (6) define el mercado como el proceso quepcende todas las actividades mercantiles
relacionadas con flujo de producto de la fabricecasumidor, o como el conjunto de técnicas qumipen
racionalizar y sistematizar el flujo de productoldefabrica al consumidor final. Asi mismo exponeq
puede entenderse como un proceso econémico medibatal se intercambian mercancias y serviogs |

gue se valoran en términos de proceso en dinero.

3.1.7 CONCEPTO DE MERCADEO
Segun Lopez (6) se entiende por mercadeo el progesocomprende todas las actividades

mercantiles para hacer llegar los bienes y sewi@ los mercados.

3.1.8 DEFINICION DE MERCADOTENIA
Lépez y Coronado (6) definen este término, comooejunto de procedimientos que nos permiten
investigar, racionalizar y sistematizar el procgse comprende todas las actividades relacionadaslico

flujo de producto de la fabrica al consumidor.

3.1.9 OBJETIVOS DE LOS ESTUDIOS DE MERCADOS

1. Satisfacer necesidades de los consumidoresapatidad de compra.



Fuente de informacion para toma de decisiones.
Resulta de utilidad en la evaluacién y verificadi@nlos objetivos establecidas en los planes.

4. En el proceso de llevar los productos de las fabriclugares de produccion hacia el consumidor fina
se establece diferentes etapas en las que oitearadiferentes entes en cada uno de ellas, cool un

en particular (6).

Harrison citado por Yac (12) define a las difeesnetapas de trasferencia como canales de
comercializacion y que se determina como una s@gieinstituciones u organismos que manejan un
determinado producto, desde la produccién hastaredumidor final, pero como fin Gltimo, es la otmién

de ganancia.

Para Mendoza citado por Yac (12) los diferentesesenue participan en el proceso de
comercializacién se definen como intermediariosug de acuerdo a la funcion especializada que aealiz

presenta los siguientes:

A. Productor

Primer participante cuyo papel es la determinad@que hacer con su produccion.

B. Acopiador Rural
Primer enlace, entre productor y nuevos intermagiafisicamente su papel es reunir la produccion

dispersa.

C. Mayorista
Fisicamente actian concentrando la producciénpomaindo lotes grandes y uniformes permitiendo

facilitar el almacenamiento y transporte.

D. Detallista

Su actividad se basa en el funcionamiento de ldym@én para suministrarlo al consumidor, a
menor escala.
E. Empresa Transformadora

Basicamente actian utilizando como materia plos@roductos agropecuarios.



F. Exportadores o Importadores

Fisicamente es llevar fuera del pais o traer des @aises, materia prima o productos germinados.

G. Entidades o Agencias Gubernamentales
Su funcién es garantizar precios minimos al pramugen los abastecimientos regular los precios al

consumidor.

H. Corredores
Actuan a todo nivel, como consumidor o represdatde los demas agentes obteniendo comision

fija o porcentual.

3.1.10 MARGENES DE COMERCIALIZACION

Yusaku (13) define a los margenes de comerciabmacomo la ganancias que se va generando el
cada una de las etapas en las que actian los sgémteomercializacion para colocar el producto al
consumidor final, en otras palabras es la difeeedel precio que paga el consumidor y el precidbida
por el productor, a esta diferencia se le conogeocmargen bruto, se entiende como margen neto e

porcentaje sobre precio final que percibe la in&gtiacion como beneficio al deducir los costo decamzo.

El margen bruto de comercializacion se determinaccgorcentaje en funcién del precio del

consumidor para determinarlo se puede realizaavaés de la formula siguiente:

MBC = M*loo
Pcf

A. Célculo de los Margenes se Comercializacion

Para realizar esta actividad Abott (1) considesa triterios:

a. seleccionar varios lotes o cargas del producto guisela secuencia por todo el canal de

comercializacion, para ello es preciso realizartageinvestigaciones previas que comprueben que



las transacciones, en cuestidon son representatieaks procesos acostumbrados en su ramc

comercial.

b. Tomar nota de la suma total en dinero de las veataompras efectuadas por las agencias

comercializadoras de cada tipo asi como el volumamnipulado por margen bruto se obtendra

(Monto Ventas) - (Monto Compras)
Unidades de volumen manipuladas

MBC =

Comparar los precios de los diferentes planes desmalizacion esto, dependera de que sean precio

representativos y comparables para cada uno gesoss.



3.2 MARCO REFERENCIAL
3.2.1 UBICACION DEL AREA

El area se localiza en al parte sur del municigdsdlama (Figura 2) comprende a las comunidades
del Saral, los Paxtes, Las Limas, La Paz, lasaS$igtlas Cafias que corresponden a la regién Katic
departamento de Baja Verapaz. El area limitaaten el departamento de El Progreso. Las comdagla
objeto de estudio se localizan a 41 km de la @abanunicipal de los cuales 29.5 km cuentan catasie
tercera categoria y 12 km aproximadamente soerrd&ceria no obstante tienen acceso durante tafme

en vehiculo de doble traccion.

La vegetacion natural esta constituida mayormeotearbustos aunque en la parte mas alta se
aprecian especialmente Pino (Pimggarpy en la parte mas baja, donde se localizan lamin@ades, Los
Algodones y El Saral predominan arbustos y ptae&pinosas. El area pertenece a la zona de videeMo

Espinoso Seco (4).

La mayor parte de la poblacion que vive en estasio@lades pertenecen a la etnia ladina su idioma

es el castellano, se estima que un 25% de poblécidhse encuentra en toda el area sur de Salaena.

mayor parte de ingresos que perciben es produtiutizzo de loroco (FernaldiBanduratdVoodson) y de

divisas que reciben de migrantes residentes e&stJnidos de América.



10

Municipio de Purulha.

hunicipio
San

hicquel
Municipio San Jeronimo

Municipio de Morazan
hunicipio Progreso
El Chol

Sanarate Referencia

[ ] Cabecera Municipal

o Comunidades
Productoras de
Loreo
A Carretera Asfatads

peaiT et Carretera Terraceria

Departamento de A Cumbre.
BaJA YERAPAL

Figura 2. Croquis de ubicacion del area de producén de loroco.

3.2.2 CARACTERISTICAS DEL AREA
La zona corresponde a la denominada monte esgiisagatropical, la precipitacion es escasa (400

— 650 mm por afo), se presenta con mayor frecuencegosto, septiembre y octubre. El area presiasa
claros en la mayor parte del afio. La topografialugar es ligeramente accidentada, en promedio las

comunidades bajo estudio se encuentra a 500 nsetbos el nivel del mar (4).
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OBJETIVOS
GENERAL
Conocer la dindmica del proceso de comercializagita situacion agronémica del cultivo de loroco

(Fernaldia PanduratdVoodson) en la parte sur del municipio de Salaaja Berapaz.

ESPECIFICOS
Determinar las técnicas agricolas y practicas ral#s que utilizan los agricultores del

area en cuestion, referida al proceso de produocd@ cultivo de loroco_(Fernaldigpandurata

Woodson).

Estimar los costos de produccion en que incurrenploductores de loroco en una

hectarea de cultivo.

Determinar el porcentaje de rentabilidad en funaénuna hectarea de terreno, que

perciben los agricultores en la produccion déhaude loroco.

Determinar los diferentes agentes de comerciabmague participan en el proceso de

llevar el producto al consumidor final.

Establecer los canales de comercializacidn masriaes que se ejecutan para llevar

el producto al consumidor final.

Establecer la oferta del cultivo de loroco parareh bajo estudio.

Estimar la demanda del cultivo de loroco nacionaternacionalmente.

Definir el comportamiento del precio del cultivo deroco en el afo 2,001 y

confrontarlos con precios de afios atras.

Determinar los margenes brutos y netos del prodesmmercializacion.
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5. METODOLOGIA
51 DETERMINACION DEL PROCESO PRODUCTIVO
Para conocer los aspectos referente a la situagjamnomica del cultivo se auxilié de una boleta
elaborada con una serie de preguntas abiertagadesr establecida con términos sencillos que fierom
al agricultor, responder los cuestionamientos @ados a practicas Yy técnicas que utilizan encgso de

produccién. La boleta fue levantada a una muespi@sentativa establecida estadisticamente.

5.2 DETERMINACION DE LOS COSTOS DE PRODUCCION

Un componente de la boleta levantada esta refaido cuadro detalle en el que se incluyen
cuestionamientos de los costos directos e indiseetoque incurre el productor referidos a un aesard
hectarea de terreno o en su caso de una tarealsiésa una cuerda de 25 varas cuadradas, laciadd
costos directos e indirectos producen el costd mtade producciéon. Se conoce que los agricultores
generalmente no se interesan en calcular que compossenta el cultivo; sin embargo, individualreesit
conocen cuanto cuestan los insumos, el pago desissrMa cantidad de jornales que se utilizande gon

una guia con marco légico facilita su obtencion.

5.3 MUESTREO

El &rea en cuestion presenta caracteristicas horaagéen aspectos de clima, topografia, condiciones
de suelo, precipitacion, temperatura entre otreg,nasmo las extensiones de siembra generalmente n
exceden los 7,000 m2 por agricultor y las laboéesitas y culturales que utilizan los productom@s muy
similares, ademas la naturaleza de estudio no ropieningin tipo de variable, permitiendo que el

levantamiento de la boleta se hiciera por el métmmuestreo simple aleatorio.

5.3.1 DETERMINACION DEL TAMANO DE MUESTREO

Previo a entrar en materia de recopilacion de mémion, se tuvo acceso a conocer el total de
agricultores que se dedican a siembra de lorocpopcdnado por la Asociacién de Productores de dmro
APLOSS. Alvarez Cajas y Soto Rodriguez (2, rétpmiendan la conveniencia de utilizar para dato,

formula de Yamanne o de varianza maxima y quedagta por la ecuacion de la siguiente férmula.

Donde: Nd2+1
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n = Tamarfo de la muestra
N = Tamafo de la poblacion
d = Error de muestreo o nivel de precision (5%%)0

54 DETERMINACION DE LA RENTABILIDAD DEL CULTIVO

Se conoce como rentabilidad a la ganancia que serageen cualquier actividad productiva. Se
entiende como la cantidad liquida que resulta, dudg deducir los costos totales al ingreso bruto,
entendiéndose este como el valor de la producoih por el precio de venta. Para su mejor intéaporén
es aconsejable expresarla en porcentaje lo queal@aa de la cantidad liquida generada en relai@oios

costos totales. Para el caso especifico del esteditetermino utilizando la siguiente formula (12).

R= c';‘_*lOO
Donde:
R = Rentabilidad.
IN = Ingreso Neto = (IB-CT).
CT = Costo Total.
B = Ingreso Bruto.

5.5 DETERMINACION DE AGENTES Y CANALES DE COMERCIAL IZACION
Para conocer los aspectos de este componente |e@argea entrevistas a los diferente entes que
participan durante el proceso de llevar el prodatoconsumidor final, lo que permitid identificarlos

intermediarios asi como definir el principal cad@lcomercializacion.

Para la determinacion especifica de margenes dercatizacion, las entrevistas se orientaron a
cuestionar aspectos esencialmente referidos ahdedt la produccion, lugares de venta, precio efgay

entidad o persona que compra.

5.6 DETERMINACION DE LA OFERTA
Para conocer la cantidad productiva del area dzfeal volumen del loroco que se produce, en la

boleta elaborada se incorporaron una serie deignastientos que permitieron responder a estos tspde
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area por agricultor y rendimientos obtenidos patoci En sintesis, la oferta del cultivo por elatotle

productos de rendimiento por areas de las seismdaaes involucradas, y se presenta en quintales.

5.7 DETERMINACION DE LA DEMANDA

Se entiende como demanda, la cantidad de satisfaaicservicios que solicita 0 compra una persona
0 una empresa, con el fin de cumplir con una @mletd/especifica. Para el caso de productos alimesitse
asume como la cantidad de productos que consumepainiacion o grupos de poblaciones por areas
determinadas. Para el caso especifico del loroceadizo a través de informacion emitida por Iderdintes
agentes de comercializacion, el dato que se peessnin valor estimado basado en las cantidaddsiesry

cantidades solicitadas que por diferentes raz@esdacidad de produccion no satisface.

5.8 ESTIMACION DE PRECIOS

Para este efecto se consultaron los precios @hiongde venta del afio 2,000 y 2,001 en el anuario
estadistico de precios de productos e insumogeguarios del Ministerio de Agricultura (7, 9n Ena
gréfica se muestra la fluctuacién vy diferencespecto al afio 2,000 a si mismo se establece Isssnes
gue alcanza el mayor precio el producto.

5.9 DETERMINACION DE MARGENES BRUTOS Y NETOS DE COM ERCIALIZACION

Para determinacion del margen bruto de comerc@dinase utilizo la ecuacion citada por Yac Juarez
(12) y que se menciona dentro del marco conceptlalocumento. La que esta representada por eligieod
de dividir la diferencia del precio del consumidoral y el precio del productor, y que para fines d

interpretacion debe de expresarse en porcentaje.

MBC = M*loo
Pcf

Donde:

MBC = Margen bruto de comercializacion.
Pcf = Precio del consumidor final.

Pp = Precio del productor.
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Los margenes netos fueron calculados deduciendgds®s de transporte, embalaje, conservacion

del producto entre otros a los margenes Brutosigreente determinados.

5.10 ANALISIS ESTADISTICO DE LA INFORMACION

El procesamiento de los datos e informacién seizeegbor medio de estadistica descriptiva,
transformandolo a variables o porcentajes y meddasiterpretacion se realizé con auxilio de gedicde
lineas y de pastel, asi mismo se utilizan cuaduespgrmiten una discusion facil de resultados.a Bacaso
de la informacion referida al principal margen dEmercializacion, los datos se analizaron en forma
porcentual en relacidon a la ganancia generada&Relrabilidad fue determinada con auxilio de urdooiae

analisis donde se ubican los costos directos ecictdis en que se incurre durante la producciooudglo.
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6. RESULTADOS Y DISCUSION
6.1  SITUACION AGRONOMICA DEL CULTIVO

La mayor parte de productores de loroco manejaulgvo como una tradicion familiar y utilizando
principalmente técnicas culturales, el componemtdedtilizacion es cubierto utilizando abonos oigas
con contenidos de rastrojos de maiz y gallinazpetaepcion del productor de loroco es que ehaultio se
acomoda a la aplicacion de fertilizantes quimicks.componente de control de insectos lo realizanla
aplicacion de insecticidas de contacto principat@erpero en forma esporadica; generalmente el
mantenimiento lo realizan con base a reposicidmpldatas dafadas, eliminacion de partes dafadas
realizacion de nuevos semilleros. La mayor partprdductores utilizan postes de madera para elrsoge
bejucos o ramas, los que se colocan a un distai@ito de dos metros, la altura de los postes esSle
metros altura en la que se extiende alambre gal@doj como material de soporte directo. La cosseha
realiza en etapas semanales durante cinco mefiesa(juoviembre) realizando 20 mini cosechas derém

maduracion de botones. El rendimiento promediacdivo es de 4.15 toneladas por hectérea.

Puede inferirse que el cultivo de loroco no reaimecha atencion por parte de los agricultores,
representa una actividad que la realizan a la paprdstar sus servicios en otra actividad, comafilb
carpintero, transportista. Se nota que es un oulfile carece de tecnificacion aunque existe preaodp de
agricultores por la ausencia de agua, ya que asterfpodria incrementar las producciones, larstera

seria el aprovechamiento de agua subterraneaga tta pozos.

6.2 TAMANO DE MUESTRA
N 121

n = NGZ+1 n = W =55 productores
Donde:
n = Tamafio de muestra.
N = Tamario de la poblacién.
d = Error de muestreo (5 — 10 %)

En el Cuadro 1, se presenta el nimero de agriesltencuestados en funcién del nimero total de
agricultores por cada comunidad.

Cuadro 1. Numero de productores encuestados en funa del total de agricultores por comunidad.
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COMUNIDAD POBLACION DE PRODUCTORES | NO. DE BOLETAS LEVANTADAS
El Saral 40 18
La Paz 13 06
Las Cafnas 18 08
La Lima 07 03
Las tintas 09 04
Los Paxtes 18 16
Total de Productores 121 55

6.3  ANALISIS DE COSTOS DE PRODUCCION
Resumidamente el componente de produccion arrggalapicostos se concentran basicamente er
mano de obra, gastos de plaguicidas, principaenlidol, volatén, tamaron, gramoxone, asi cano

gastos de materiales de soporte en los que sgyenalambre galvanizado, alambre espigado y poste

El promedio de jornales que utilizan segun inforidracde la boleta es de 23 jornales, lo que
traducido en dinero corresponde a Q. 9,000.00 pctdhea, los gastos en plaguicidas varian ent@®@Q00
y Q. 1,100.00 por hectarea. El valor de materidéesoporte varian entre Q. 4,000 y 5,600.0thpotarea.
El costo de produccion promedio alcanza Q. 17,3bBd hectarea. Los ingresos percibidos por ldaven

promedio se estiman Q. 40,040.00 por hectarea.

6.4 DISTRIBUCION DE COSTOS DE PRODUCCION
En el Cuadro 2, se presenta un resumen de logscdstproduccion de una hectéarea del cultivo de
loroco, vy, en el Cuadro 3, se presenta el cosabive de cada rubro en la produccion de una heatdel

cultivo de loroco.

Cuadro 2.  Costo de produccion del cultivo de lorocpor hectarea.

[cosTos DIRECTOS [ MONTO (Q.) |
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Renta de la tierra Q. 1,400.00

Mano de obra Q. 9,039.60

Insumos Q. 5,464.23

Total de costos directos Q. 15,903.83
COSTOS INDIRECTOS

Gastos administrativos 5% S/CV Q. 795.00

Transporte Q. 5.00/45.45 kg. Q. 455.00

Imprevistos Q. 795.00

Total de costo indirecto Q. 2,045.00
COSTO TOTAL =CD + ClI Q. 17,948.83

Cuadro 3. Distribucion porcentual de los costos deroduccion del cultivo de loroco (Fernaldia

pandurata).
DESCRIPCION PORCENTAJE
Mano de Obra 50.36
Insumos y Renta de Tierra 38.24
Costos Indirectos 11.39
TOTAL 100.00

Noétese que el mayor porcentaje del costo es aloeopor el componente de mano de obra, aunque
esta es generalmente mano de obra familiar y quergienente el agricultor no la toma en cuenta, &suiho
gue el cultivo es mucho mas rentable. En la FiQurae presenta la distribucion porcentual de I&toso

totales de produccion en relacion a la utilida sgigenera.

Costos directos
40%

Utilidad
55%

Cncetne
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Figura 3. Distribucion de los costos de producciéoon relacion a la utilidad del cultivo de loroco.

6.5 ANALISIS DE RENTABILIDAD

IB = Produccion * Precio de venta
Produccién = 4136 kg/ha
Precio de venta = Q. 440.00/45.45 kg

B= Q.440.00, 4,136E =Q. 40,040.48por hectarea
45.45kg ha
CT = CD+ClI
CT =Q. 15,903.83 + Q. 2,045.003- 17,948.83
IN = IB-CT

IN = Q. 40,040.48 — Q. 17,948.88% 22,091.65

N
CT

R% *100

Rop= 222991891 5 17308 %
Q.17,94883

Obsérvese que el productor por cada quetzal queriewpercibe 1.23 quetzales, significa que la
siembra de loroco desde este punto de vista emcethadad productiva, especialmente si comparanste e
indice con la rentabilidad de otros cultivos querselucen en la regién, aunque debe considerasel@de
produccion.
6.6 AGENTES DE COMERCIALIZACION

En el proceso de llevar el producto al consumidtwal fparticipan diferentes intermediarios quienes

juegan un rol o papel en particular, pero se iatecionan entre si, provocando reducir la plusvdéh
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cultivo. Para el caso particular del area sur dansa se define los siguientes agentes: produatopiador
local, acopiador itinerante, detallistas (de meosatbcales y departamentales), mayoristas (CENMA,
Terminal), empresas transformadoras (negocios duideo rapida, supermercados) exportadores y

consumidor final.

De acuerdo al lenguaje popular se dice que el ptodioroco) pasa por varias manos para llegar
finalmente al consumidor final, a lo que técnicataese le conoce como cadena de intermediacionla€n
comunidades estudiadas los agricultores utilizanclanales de comercializacion que se muestransen la
figuras 4, 5 y 6, entendiéndose este concepto damsecuencia que sigue el producto para llegar al

consumidor final. Para su mejor interpretaciopresentan por medio de diagramas.

Acopiador ] Detalista Cons_umldor
Local Final

v

Negocio
de Comida
Répida

Productor P

Figura 4. Flujo del Producto por una via o canal.

Productor | Ac_:oplador —»| CENMA |—® Supermercado
[tinerante

!

Terminal

y

Consumidor [€—| Exportadores |«

Cirmal
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Figura 5. Flujo del producto por una segunda via canal.
Productor
\ 4 v
Acopiador Acopiador
Local ltinerante
Detallista
Mercado CENMA
Local *
l Terminal —> Super —
Mercado

Negocios
de Comida l \ 4

Rapida 1 Exportadores

Consumidor |&———

A

Figura 6. Flujo del producto por tercer via o canal

El 70% de la produccién de loroco es vendida anmgdiarios, con la caracteristica de que pasa potr
manos de acopiadores locales itinerantes, el 15k pi®duccion se distribuye en una pequefia cahtida
es negociada directamente a exportadores y quespomde a la oferta articulada, lo tipico de esta
negociacion es que se realiza en términos degma€on, retardando la liberacion del efectivo ety 3

meses corriendo un riesgo incalculable.
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El dltimo 15% se vende en pequeias cantidadessandocados municipales de Salaméa, San Miguel,

Rabinal y San Jerénimo principalmente.

Noétese que en ambos canales la produccion saleénfmmediacién, es poco frecuente que el
productor lleve su cosecha al mercado mayoristal @aso especifico de lasa comunidades del Sasl,
Tintas y Las Caflas por el mal estado de la caargtdo distante de las parcelas al centro de ldsaal

encarecen la operacion.

Los intermediarios itinerantes y algunos compraslaiee La Terminal y CENMA, visitan los lugares
de produccion durante la época de cosecha y neglasi@ompras con los productores individualmesries|
area en cuestion es conocido al intermediario cooymte, estos mantienen muy buena relacién con el
productor muchas veces se convierte en prestamaistaonsejero y le solucionan en su momento, prdse
econdémicos al productor; los llamados coyotesesi Bs cierto pagan precios bajos pero cumplenlquage

inmediato en efectivo y en el momento de recibpretiucto.

6.7 ESTIMACION DE LA OFERTA DE LOROCO (Fernaldia pandurata Woodson)

Se define como el volumen total de la producdéhcultivo en el area y se clasifica en oferta

articulada y oferta no articulada. La oferta no articulada esta constituida por tadpccion de los
agricultores que no estan organizados, la ofetieubada esta conformada por el volumen de pradaate
los agricultores de la Asociacion de Agricultoreslaroco de Salama Sur PALOS. La distribucioriade

oferta articulada y no articulada se presenta €uatiro 4.

Cuadro 4. Distribucion de los volumenes de produagn de loroco con relacion al area de siembra.

No. Productores Area (Ha) Vol. Produccion (Kg) Tipo de oferta
23 18 75,629 Articulada
98 25 101,808 No articulada
TOTAL 43 177,437

A nivel nacional la oferta esta conformada priatipente por los municipios de Salama y Rabinal

de Baja Verapaz, Progreso, Sanarate del departantentEl Progreso, el municipio de Zacapa del
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departamento de Zacapa, de acuerdo con informa@amcopiadores locales, mayoristas e itinerakdes,

mayor produccion se encuentra en el departamerBajdeVerapaz.

6.8 DEFINICION Y ANALISIS DE LA DEMANDA
Con base a la informacion brindada por los ageieecomercializacion, la demanda se clasifita e

cuatro tipos: Demanda local, nacional, regionaiternacional.

La demanda local la constituye el consumo de lalaean departamental y que se realiza
principalmente en los mercados de Salama, Samidesp Rabinal y San Miguel Chicaj. La demanda
nacional esta conformada por la cantidad de actmual, y la cantidad manejada por intermediarios
itinerantes. La demanda regionakta constituida por la cantidad exportada a Gertmérica,
principalmente por importadores salvadorefios, s @ais su utilizacién es en platillos tipicos lgt@s
fuertes. La demanda internacional esta referidaoabumo que principalmente realizan guatemaltecos
salvadorefios que residen en Estados Unidos: Qa#ifoFlorida, Virginia y otros estados de América
(Cuadro 5).

Cuadro 5. Distribucion de volumen de producto de lmco demandado en el afio 2,001

TIPO DE DEMANDA VOLUMEN DEMANDADO (Kg)
Demanda local 24,543
Demanda Nacional 454,500
Demanda Regional 90,900
Demanda Internacional 22,725
Total 592,668

6.9 COMPONENTE DE PRECIOS Y SU COMPORTAMIENTO
Los precios de ventas para el afio 2,001 se mamuaviezon la relacion a la oferta y demanda el
precio al consumidor final se presentdé mas bajdosnmercados municipales de Baja Verapaz que los

mercados de la ciudad capital, tal como se muested Cuadro 6 y Figura 7.

Cuadro 6. Precio promedio mensual del kilogramo dkroco en los tres ultimos afios
ANO
!l MES 1999 | 2000 | 2001
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Mayo Q. 38.00 Q. 40.00 Q. 44.00
Junio Q. 38.00 Q. 40.00 Q. 36.00
Julio Q. 18.00 Q. 18.00 Q. 13.00
Agosto Q. 18.00 Q. 9.00 Q. 9.00
Septiembre Q. 9.00 Q. 11.00 Q. 11.00
Octubre Q. 11.00 Q. 18.00 Q. 18.00
Noviembre Q. 16.00 Q. 22.00 Q. 22.00
Q50.00
Q45.00
Q40.00 -
Q35.00
o Q30.00
S Q25.00 -
£ Q20.00 —
Q15.00 - \\\?—//
Q10.00
Q5.00
Q-
*0 (‘\\0 \§\O é\O 0\@ \o\QJ ‘0\6
W > > @0 &\@6\ o°® 4\@@
% <°
Meses
Figura 7. Comportamiento de precios de loroco porikogramo en el afio 2001.

Como puede notarse para el afio 2,001 los precaerfien disminucion del mes de mayo hasta el

mes de agosto, la produccion se presento lentanceatéente, el volumen mas fuerte de produccion se

presentd desde mediados de julio hasta finales efitiembre, en octubre, la produccion decrecio

sensiblemente provocando un alza en el precggrgbse que aunque prevalezca el precio masrmajo,

toca el costo de produccion. El alza constant®slénsumos no afecta los costos de produccioiddeb

gue su utilizacion es poco frecuente y en cantslaglativamente minimas.

En la Figura 8, se presenta el comportamientosierecios de loroco en los afios 1999 a 2001.
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Figura 8. Comportamiento de precios del kilogramo d loroco durante los afios 1999, 2000 y 2001.

Como puede notarse en la Figura 8, el afio de I®8f&anzaron mejores precios en los meses que lo
afios 2000 y 2001, esto obedece a que en este adoeks de produccion eran menores que en los afic
posteriores, es natural que exista un increments érea de siembra y como puede observarse @dldia
de rentabilidad, el loroco presenta una alta relidad lo que indudablemente incentiva a los prodes a
incrementar sus areas de produccién. En los niEsesyo, junio y julio la tendencia es similar ptr@dos

los afios cumpliendo con la ley de oferta y demamadaayor oferta precios mas bajos.

6.10 MARGENES DE COMERCIALIZACION

En cada una de las etapas de llevar el productmomdumidor final, se genera plusvalia o un
incremento del precio del productor, conociéndosena@ margen bruto de comercializacién para su
determinacion se hace necesario conocer las diiésrestapas del proceso de comercializacién, easel

exclusivo del area sur de Salama estas fueron.

6.10.1 ETAPA |
Los intermediarios itinerantes en el afio 2001 cangm el 70% de la cosecha de los productores de

Salama4, equivalente a 124,205 kilogramos a un@oeeiQ. 550.00 por cada 45.45 kilogramos.
6.10.2 ETAPAII
Los acopiadores locales e itinerantes vendiedgoroglucto a intermediarios mayorista a un preeo d

Q. 850.00/45.45 kg y a intermediario minorista®al,000.00/45.45 kg.

6.10.3 ETAPAIII
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Los intermediarios detallistas vende los produatasonsumidor final en diferentes mercados locales
a un precio de Q. 1,500/45.45 kg, mientras quenkesmediarios de tiendas probadas de verduragtgsfr

supermercados venden el producto a un precio de8Q0.00/45.45 kg.

6.10.4 ETAPA IV
Estos mercados de exportacion especialmente #h@&al a los Estados Unidos, el producto alcanzé
el precio de Q. 2,500.00/45.45 kg.

6.11 CALCULO DE LOS MARGENES DE COMERCIALIZACION
6.11.1 MARGENES BRUTOS DE COMERCIALIZACION

De acuerdo a Gexpro, Citado por Yac Juarez (1I2margen bruto de comercializacion debe
calcularse siempre en relacién con el precio fon@recio pagado por el ultimo consumidor final Yele

expresarse en porcentaje.

Para el estudio en cuestion los margenes brutesldelan, considerando las diferentes vias por las
qgue el producto llega al consumidor final. En eb@w 7 se representan los margenes con relacifujal
del producto que se muestra en la primer via. alfidura 9, se presenta el porcentaje relativordeben

bruto de comercializacion por primera via o canal.

Cuadro 7. Méargenes brutos de comercializacion conetacion al precio del consumidor final y con

base a flujo del producto por primer via o canal.

Precio de compra Precio de venta
AR Q./45.45 kgp Q./45.45 kg M
Acopiador rural e itinerantes Q. 550.00 Q. 850.00 20.01
Detallistas Q. 850.00 Q. 1,500.00 43.33
Consumidor Final Q. 1,500.00
63.34
Acopiador
Rural

20%

Productor
37%
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Figura 9. Distribucion de los margenes de comerciahcion en funcion de agentes de

comercializacion en primera via o canal.

El margen Bruto de comercializacion es de 63.34%jssgbiiye en un 20% para acopiadores rurales
e itinerantes y en un 43.33% para intermediariaslid#as. Debe comprenderse que en este canal e
agricultor participa en un 37% del total de la phl&a que se genera durante todo el proceso de
comercializacion, en términos mas sencillos sigaifjue por cada quetzal que el agricultor inviridtuvo
37 centavos de plusvalia mientras que los interaniedi absorbieron por cada quetzal invertido 64asers.
En el Cuadro 8 se presentan los margenes de cafiwacion con base al flujo del producto de la segu

via o canal y en la Figura 10, la distribuciona&rargenes de comercializacion.

Cuadro 8. Méargenes brutos de comercializacion coretacion al precio del consumidor final y con base

al flujo del producto por segunda via o canal

Precio de compra Precio de venta
Agente Q./45.45 kg Q./45.45 kg USRS
Acopiador rural e itinerantes Q. 550.00 Q. 1,000.00 25.00
Mayorista Q. 1,000.00 Q. 1,800.00 44.45
Consumidor Final Q. 1,800.00
69.45

Acopiador Rural
Productor __ 2504

31%

Mavorista
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Figura 10. Distribucion de los méargenes brutos deomercializacién con base al flujo del producto por

segunda via o canal.

En funcién a esta via el productor percibe el 3lE¥da plusvalia total que se genera, mientras agie |

intermediarios absorben el 69%, nétese que el logenes producidos por medio del flujo del prodypetia

ambas vias el agricultor es el que menos perclibg intermediarios absorben la mayor parte dedavallia.

Por altimo en el Cuadro 9 se estiman los margengssen funcion del canal integrado y en la Fidurda

distribucion del margen bruto de comercializacion.

Cuadro 9. Margenes de comercializacién con relaciéal precio del consumidor final y con base al

flujo del producto por canal integrado.

Precio de compra Precio de venta
AR Q./45.45 kg Q./45.45 kg MBS
Acopiador rural e itinerantes Q. 550.00 Q. 1,800.00 50.00
Mayoristas y Supermercados Q. 1,800.00 Q. 2,500.00 28.00
Consumidor Final Q. 2,500.00
78.00

Productor
22%

Mayorista y
Supermercados
28%

Acopiador Rural
50%
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Figura 11.  Distribucién de margenes brutos de comeralizacién con base al flujo del producto por
canal integrado
Nétese que para esta alternativa de venta logriatBarios participan en un 78% de la plusvalia que
se genera, mientras que el agricultor se confoonaun 22%, en la medida en que existe mayor paatan
de diferentes agentes de comercializacion el praicoonsumidor final se incrementa y el produciend

menos posibilidades de beneficiarse.

6.11.2 MARGENES NETOS DE COMERCIALIZACION

Luego de deducir los gastos por transporte, maniento, impuestos embalaje entre otros, en los que
incurren los diferentes agentes que participara@adiena de intermediacion es el valor que se eaxmno
margen de comercializacién neto o utilidad neta. c8iculo se realiza tomando como base los difesent
canales por los que fluye el producto. En el Cadd), se presenta el margen neto por primera eénal,

en el Cuadro 11 por segunda via o canal y en ediGU por tercera via o canal.

Cuadro 10. Margenes netos en funcién del flujo dgiroducto por la primer via o canal.

Precio de compra | Precio de venta o 0
Agente Q./45 45 kg Q./45.45 kg Gastos Utilidad Neta | MNC %
Acopiador rural Q. 550.00 Q. 850.00 Q. 60.000 Q. 240.00 16.00
e itinerantes (20 %)
Detallistas Q. 850.00 Q. 1,500.00 Q. (?(E)S.SC Q. 585.00 39.00
0)
Consumidor Q. 1,500.00
Final

Cuadro 11. Margenes netos en funcién del flujo dgiroducto par la segunda via o canal.

Precio de compra | Precio de venta - 0

Agente 0Q./45.45 kg Q./45.45 kg Gastos Utilidad Neta | MNC %

Acopiador rural Q. 550.00 Q. 1,000.00 Q.90.00 Q. 360.00 20.00
e itinerantes (20 %)

Mayoristas Q. 1,000.00 Q. 1,800.00 Q. (22(5))00)30 Q. 600.00 33.30
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Consumidor Q. 1,800.00
Final
Cuadro 12. Maéargenes netos en funcion del flujo dgroducto por la tercer via.

Agente Preél.(/)405I.e4<&:30ling bra Prgt.:/lzst?jsvsgta Gastos Utilidad Neta | MNC %
Acopiador rural Q. 550.00 Q. 1,800.00 Q. 450.00 Q. 450.00 32.00
e itinerantes (25 %)

Mayoristas, Q. 1,800.00 Q. 2,500.00 Q. 245.00 Q. 435.00 18.20
Supermercados (35 %)

y Exportadores

Consumidor Q. 2,500.00

Final

Nétese que los porcentajes de margenes netos detéomediarios, son menores que los margenes

brutos para los agentes intermediarios, no obstpata los productores se mantienen constantes, otr

situacion interesante que resulta del analisisiedap margenes netos para los mayoristas y exiooes son

menores; sin embargo, los volumenes que come@m|bpn mayores lo que compensa las inversiones qu
realizan. Naturalmente los agentes mayoristas, reiggeados y exportadores incurren en gastos de

transporte, embalaje, impuestos mantenimiento gerwacion del producto lo que reduce su margenes di

comercializacion.
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7. CONCLUSIONES

El manejo del cultivo en el area se realiza en #owultural y presenta un ligero avance referido
principalmente al tipo de infraestructura paraggaste de ramas y brotes. La actividad es reaizad
por los productores a la par de vender su fuerzeatl@jo o dedicarse a otras labores de tipo mircan
0 artesanal.

El costo de produccion esta representado princigratenpor la mano de obra, no obstante esta es d
indole familiar, aunque el agricultor no la peecdtmmo costo.

Por cada quetzal que invierte el agricultor, recibequetzal con veintiséis centavos, con relacion a
otros cultivos y otras actividades la siembra dedo representa ser una actividad atractiva.
Intermediarios o compradores mayoristas obtienegorea ganancias con menos esfuerzo que el
productor.

El producto llega al consumidor final por medio ideermediarios que participan en el proceso de
comercializacion, la mayor parte de la producciéh aea sale por la via de acopiadores locales ¢
intermediarios itinerantes.

La oferta articulada no presenta ninguna difereani@uanto a conveniencias para el productor con le
oferta no articulada, obedeciendo a que la orgeidimade la asociacion carece de fortalezas
principalmente en el aspecto de comercializacion.

En el ambito nacional la Oferta del cultivo de layoesta representada fundamentalmente por le
produccion del departamento de Baja Verapaz.

El mercado regional e internacional representpatancial por la gran demanda que el productogose
aungue los precios en el mercado tiendan sensibtengebajar, siempre los ingresos se mantiener
arriba del costo de produccion.

Los Exportadores y Supermercados obtienen margertes de comercializacion mas bajos debido, a
gue incurren en gastos de embalaje, preservacidraysporte del producto, no obstante los fuertes

volimenes que manejan compensan la inversion.
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8. RECOMENDACIONES

Tecnificar el cultivo, implementandole el comporede riego por goteo, para eficientar el recurso
agua, lo que permitira incrementar y acelerar ¢alpecion, obteniendo mejores precios en el mercado.
Es conveniente que los productores canalicen dusrees a través de la Asociacion de Productores
de Loroco del Sur de Salama APLOSS o por instarigaapoyo para que puedan ser capacitados e
los aspectos de establecimiento de costos de qmidduque les permitan conocer en detalle la
totalidad de gastos en que se incurre en la sieddreultivo y que sirva de base para la deducden

la rentabilidad del mismo.

Sondear el mercado centroamericano y estableceiaatoncon clientes potenciales para iniciar
negociaciones directas del producto en fresco.

Establecer contacto con el CENMA (central de mayer la ciudad capital) actividad que convendria
realizarla en conjunto con otros productores afrsicde Baja Verapaz o por medio de la camara de
comercio del departamento.

Para incrementar la oferta articulada es necegagda asociacion de productores de loroco, ingpuls
planes de fortalecimiento de su organizaciongugse evidencia debilidad en este aspecto.
Implementar un fondo de capital para la compralad@roducciéon de loroco de productores
individuales, considerando en el futuro el manigbcentro de acopio.

Realizar la venta del producto colectivamente le garmitird reducir la cadena de intermediacion y

por ende aumentar la rentabilidad del productor.
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DETALLE DE COSTOS DE PRODUCCION DE LOROCO (Fernaldia pandurata Woodson) POR
UNA HECTAREA DE CULTIVO

MES ACTIVIDAD UNIDADES COSTO UNITARIO TOTAL EN Q.
Semilla (onzas) 11.5 Q 25.00 | Q 287.50
Jornales para semillero 6 Q 25.00 | Q 150.00
Trasplante 23 Q 25.00 | Q 575.00
Enero/Mayo Bolsas 3564 0 001] Q 4633
Subtotal Q 1,058.83
Llenado de bolsa y trasplante 23 Q 25.00 | Q 575.00
Renta de la tierra (ha) 1 Q 1,400.00 | Q 1,400.00
Preparacion del suelo Q -
Junio Ahoyado (jornales) 46 Q 25.00 | Q 1,150.00
Siembra (jornales) 23 Q 25.00 ] Q 575.00
Mantenimiento almécigo (jornale 23 Q 25.00 | Q 575.00
Subtotal Q 4,275.00
Colocacion de tutores (jornales) 11 Q 25.00 | Q 275.00
Compra de postes 457 Q 5.00 | Q 2,285.00
Julio Ahoyado (jornales) 46 Q 25.00 ] Q 1,150.00
Limpia 23 Q 25.00 | Q 575.00
Subtotal Q 4,285.00
Q -
Alambre espigado (Kg) 260 Q 2771 Q 720.20
Alambre galvanizado (Kg) 342 Q 5.60 ] Q 1,915.20
Agosto Colocacion del alambre (jornales 23 Q 25.00 | Q 575.00
Limpia (jornales) 23 Q 25.00 | Q 575.00
Subtotal Q 3,785.40
Control de plagas
Aplicaciones de 20-20-0 91 Q 350]| Q 318.50
Folidol (Kg) 21 Q 10.00 | Q 210.00
- Aplicacion de folidol (jornales) 23 Q 25.00 | Q 575.00
Octubre/Diciembre (s 23 0 25.00] Q 575.00
Aplicaciones confidor 46 Q 17.85 | Q 821.10
Subtotal Q 2,499.60
Subtotal de costos directos Q 15,903.83
Costos indirectos
Gastos administrativos 5 % Q 795.00
Transporte Q. 5.00/45.45 kg 91 Q 5.00 | Q 455.00
Imprevistos Q 795.00
Subtotal Q 2,045.00
Total Q 17,948.83
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BOLETA 1
DIRIGIDA A PRODUCTORES DE LOROCO

l.- INFORMACION DEL PRODUCTOR

Nombre del productor

Edad

Familia (cuantos hijos)

Afos de experiencia como agricultor (loroquero)

Terreno propio @si&uerdas

Trabaja individual o en asociacion.

Otras fuentes de ingreso.

Il.- INFORMACION SOBRE LA PRODUCCION

Rendimiento en cada cosecha por cuerda o taré&bd daras cuadradas

Contrata trabajadores o realiza las labores dejmank o con mano de obra familiar.

Utiliza abono Si_ No
Que tipo
Utiliza insecticidas Si_ No
Que tipo

Menciones problemas que tenga con el cultivo.

1. INFORMACION SOBRE COSTO DE PRODUCCION

Calcula los gastos en que incurre para la prodonatéd area que siembra. Si No

Cual es el costo total por cuerda.

Cuantos jornales utiliza para una cuerda del aultiv

Cuanta semilla utiliza por cuerda y cuanto cuesta

Que herramientas utiliza

Que cantidad de abono utiliza Cuanto cuesta

Que cantidad de insecticidas utiliza Cuanto cuesta

Que cantidad de fungicidas utiliza Cuénto cuesta
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Que otros insumos utiliza uanfos cuestan
Que transporte utiliza uan® paga por bulto
V. ASPECTOS DE COMERCIALIZACION

Como vende su producto. a granel acadp

Donde entrega el producto.

Si el producto lo entrega fuera de la zona de prda quien paga el transporte.
A quien vende su producto. Acopiador local Comprador itinerante (Coyote)

Exportador Super Mercados Consumidor

A como vendio el producto

V. PERSPECTIVA PARA EL FUTURO

Comentarios del productor




Fecha de investigacion.

9.-

10.-

BOLETA 2
DIRIGIDA A COMPRADORES DE LOROCO

INFORMACION GENERAL DE LA PERSONA INDIVIDUAL
CONTACTADA

Nombre de la Empresa.

38

O EMPRESA JURIDICA

Nombre del representante

Direccion

Telefono

Tipo de Empresa

Mayorista ( )
Detallista ()
Transportista ( )

INFORMACION ESPECIFICA

Cual es el principal producto que maneja.

De que parte procede.

A quien le compra el producto.

En que época compra mayor cantidad de Producto

Que época cree que es la de mayor demanda.

Cuanto Producto compra al Afio.

A que precio compra el producto

A quien vende el producto.

Cliente local ( )
Cliente Nacional ( )
Cliente Internacional ( )

Que tipo de empaque utiliza.

Que transporte utiliza.

Que servicios ofrece a sus proveedores.



Asistencia Técnica (
Financiamiento de Insumos (
Otros. (

)

)
)
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