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I, INTRODUCCION

Todos nosotros estamo ] . -
dMOS aqui porque creemos que la comercializacion cs u ioritari
d N campo prioritario

ara el desarrollo econdmico—cap:
pl oo ' omico—social en la Republica Dominicana, No creo que exista una
solucion unica para los proble , : ' !
problemas de | Comercializacion pero quizas podamos contribuir, al
' « '

comun empeno de esclarecer | : :
. . . 0s problemas y debatir sobre |as posibles soluciones desde el
angulo de la realidad dominicana, ¥ 05N 8

El proposito de este trabaj ) .
prop abajo es el de resumir algunos temas clave basado en las experiencias

latinoamericanos que debe i s
o 3 que debemos considerar Cuidadosamente en la preparacion de una estrategia
de Planificacion del Desarrollo de |3 Comercializacion

A. POR QUE PLANIFICACION?

El merc'a<-jo e.r’a el motor del desarrollo econdmico antes de que los gobiernos se interesasen por
la planificacion. En las etapas primitivas del desarrollo, las familias eran ampliamente
autosuficientes y se dedicaban a un limitado comercio en la aldea. Mas tarde, ese comercio
aumentd, en forma de mercados en dias y en lugares especiales. En una etapa posterior del
desarrollo, la aldea quedd englobada en el sistema metropolitano; hacia la etapa final de una
integracion de mercados urbano—rurales y de los mercados nacionales con los mercados
internacienales: E! trueque v el intereamié de presentds fueron sustituidos por el use del
dinere.

Hoy dia, la planificacién del desarrollo econdmico y del subsector de comercializacion es un
sistema complejo con miles de variables y participantes, funcionando en una sociedad

cambiante.

La “produccién’” de un producto alimenticio realmente no termina sino hasta que llegue a las
manos del consumidor en la forma, lugar y tiempo en que éste lo necesita. La comercializacion
ineficiente o inapropiada aumenta el costo y las inconveniencias al consumidor. También reduce
los incentivos al campesino productor. Por lo tanto, la politica de comercializacion deberia ser

cuidadosamente planeada para asegurar un sistema progresista e innovador,

8. AMPLIANDO EL CONCEPTO DE COMERCIALIZACION

Los planes de desarrollo que prestan atencion a los problemas de comercializacion agricola,
generalmente subrayan el problema de reduccion de costos, y piden una mejoria en las
instalaciones fisicas de distribucién, descuidando la necesidad realmente critica de un cambio

en la organizacion coordinacion y funcionamiento gerencial de los sistemas de
[
comercializacion.

Intentar definir el término “comercializacién” es una tarea ardua, pues la mayor parte de la
literatura que explica el papel de la comercializacion en las economfas en desarollo, describe las

funciones de intercambios.
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Pero, en nuestro concepto |a comercializ

forman el sector distributivo, es
demasiado la funcién de |

acidn es algo mas que 1a suma de intermediarios que

alqo i ifi
. 90 mds que ese papel pasivo acomodador y que simplifica
a comercializacion en una economia dinamica.

Es evidente que la definicion de comercializacion de

g pende del punto de vista de quién lo analiza
u observa. La comerci

alizacid i : : :

onsee, e o i cion se realiza y se estudia anive microecondmico o de empresa, a
we 1 on > \ \ \ H

:‘ sl mIco y a nivel Internacional, que incluye ambos aspectos. Diferirdn, entonces,
DS conceplos rciali 10 1

o ‘ P e comercializacion que tenia el consumidor, el productor, el gobierno o los
protesionales encargados del estudio de la economia

nviene indicar qu : ; :
Co Que en este trabajo, el concepto de comercializacion que interesa, se refiere al

puntq (.j,e vu‘sta de planificacion y formulacion de programas de comercializacion, lo que implica
una vision global, es decir, mirando al sistema mta'.‘ (desde 1a semilla hasta el consumidor.

Los aspectos tratados bajo un enfoque dinamico de la comercializacion deben considerar el
sistema de produccion—distribucion? como una serie de etapas que guardan entre si una

relacion mutua y que incluyen la elaboracion de insumos para el productor, tales como semillas,
fertilizantes, maquinaria agricola y pesticidas, como también las actividades propias de la
distribucion de los productos agricolas a agentes intermediarios y finalmente a los
consumidores. Este enfoque incluye a los participantes del sistema tales como: distribuidores de
insumos agricolas, agricultor, procesador, mayorista, minorista y consumidor; a los elementos
coordinadores del sistema, como: mercados, instituciones gubernamentales, cooperativas,
formas de integracion vertical y horizontal, educadores e instituciones financieras, y a los

elementos de cambio del sistema tal es como el desarrollo de la tecnologia y la adopcion de
innovaciones técnicas en los procesos de comercializacion,

Hay agrandes diferencias en el funcionamiento de los sistemas de comercializacion en los
diferentes paises. Las diferencias que pueden afectar los sistemas de comercializacion de
alimentos, incluyen, por lo menos, las siguientes:

1. La etapa de desarrollo tecnologico en que se encuentra el sistema de produccién agricola
y la economia en general; la tasa de crecimiento agricola.

2. Hasta qué punto el pais tiene capacidad para producir internamente los alimentos que
necesita, hasta qué punto unos pocos cultivos atienden la mayor parte de la oferta de
alimentos a la poblacién y hasta qué punto el pals depende de la ayuda externa para su
alimentacion.

3. El avance de la urbanizacién —la proporcion de la poblacion que depende del sistema
comercial de distribucion,

4 El nivel y la distribution de los ingresos y la elasticidad de la demanda de alimentos a
medida que aumentan los ingresos.

1) Para entender la expresibn vsistema’’ usada aqul, se puede visualizar como un acopio de partes
interdependientes donde, la interacion determina su ejecucion total.

2) Distribucion en este sentido no s refiere a los aspectos cldsicos de la teorfa de distribucidn, sino a

aquellos aspectos que afectan el flujo flsico de los productos hada los consumidores, y también a los
:ouim de intercamblo (comwl-\m‘“) y arreglos institucionales que este flujo requiere,
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. EL PROBLEMA: SUS PRINCIPAL S CARACTERISTICAS:

La falta de organizacidé i
ganzacion de los sistemas de comercializacion, constituye 3
para el desarrollo. El desarrol|o implic ici o | yen un grave obstaculo
Plica una transicion hacia actividades mds especializadas y de

mavyor productividad, Por ¢ . y
¢ o or ¢sto, la produccion agropecuaria continta separdndose cada vez mas
de los consumidores, tanto en términos de ¢

sector intermediario publico o
comercializacion deben

. Spacio como de tiempo, con el crecimiento del
or ¢ e ,
Privado. He aqui la razon por la cual los sistemas de

ser capa ‘dinar i Y ivi
e n : Paces de coordinar un creciente numero de actividades
p y '05 que tienden a ser cada vez mgs especializados y mas complejos

La ineficiencia y | T )
Y la escasa orgamzamon_de los sistemas de comercializacién inciden sobre la

situaCion econdmic .
: ‘ a de |°f productores v de los consumidores, especialmente en la de aquellos
que tienen ingresos mds bajos, en una sociedad cambiante

En rTuestro trabajo hemos identificado |as siguientes situaciones que reflejan las deficiencias de
los sistemas de comercializacion:

—Precios bajos a los productores

—Mirar productividad

=Disparidad Teenoléglca e ingreso partieularmente para peguefios agrieultores
—Pérdida Fisica de productos.

—Alto grado de incertidumbre

—Mavyores costos de distribucion

—Restriccion del potencial del mercado

—Restricciones al potencial exportado.

Para fines ilustrativos podemos describir en forma resumida dos problemas comunes en América
Latina y El Caribe:

A.  Mayores costos de distribucion: |

A medida que crece la poblacién en las ciudades, se tornan mucho mas complejos los procesos
urbanos de distribucion, porque naturalmente se requieren mayores cantidades de productos, de
servicios y de nuevas formas de productos de mercado. :
Los canales tradicionales de distribucién urbana resultan estrechos y sus formas de organizacion
y aprovisionamiento s6lo permiten satisfacer las nuevas necesidades existentes a base de
mayores costos. Estos, se deben a la incapacidad individual de muchas empresas de adoptar
ciertos métodos que les permitan aumentar continuamente jla productividad, ya que la
introducciéon de dichos métodos requiere grandes inversiones o exponen a dichas empresas al
enfrentamiento de alto riesgos. Es por ésto gue los esfuerzos plblicos son indispensables para
facilitar los cambios para apoyar y difundir innovaciones y fomfar?tar un oomport.:arT\iento de
mercado, que se traduzca en aumentos constantes de productividad en las actividades de

comercializacién y produccién agropecuaria.
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B.  Restriccion del potencia| ge| mercado:

El aumento en los costos de distri

poblacion latinoamericana, |os Cuales
ingresos. Esta alta proporcign gastada i

| identificar Glti . e :
At n:' ||| . ultimamente  esta deficiencia, en Ia consideracion del problema se ha dado
atencién al mism i ;
©'Y se impulsan programas regionales y nacionales de comercializacion.

1. Los Consumidores:

L.a formacion y crecimiento de los nucleos urbanos, el fenémeno de emigracién rural hacia las
ciudades esté constituyéndose en un factor que apremia la solucion.

Les canales tradicionales da abastseimienic han pasade & ser Insufiglentes, inadeeyades e
ineficientes al no permitir el libre transito de los productos hacia el consumidor.

Bogota, con una poblacién de tres millones de habitantes y un crecimiento urbano del 7%
anual; y la tasa del 5.9% anual de crecimiento experimentada durante el Gltimo periodo censal
en la RepublicaDominicana, constituyen ejemplos de problemas y soluciones de ciudades
latinoamericanas confrontan o confrontaran en un futuro inmediato.

La Concentracion de la poblacion va creando caracteristicas nuevas para consumo de alimentos:

1)  Se hacen entonces exigitles nuevas condiciones en el manejo de los productos.
2) Se modifican las distancias de los centros de produccion a los de consumo.

- El almacenamiento se hace imprescindible.
La transformacion y* procesamiento de los productos dejé de ser un lujo para convertirse

en una necesidad. ) .
La diversidad de habitos, ingresos y gustos creé una demanda heterogénea en la calidad

del producto. .
Los volimenes se ampl fan y se generan mercados de alta magnitud.,

Por otra parte, para la poblacién con ingresos bajos el gasto en alimentos representa su mayor
’ g

carga. Dos tercios de los ingresos totales se destinan a alimentos, reduciendo con ello el

crecimiento de otros sectores de la economfa. e

Se estd creando entonces una nueva situacién por parte del consumo a la cual corresponde

responder.
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2. Los Productores

Frente a esa demanda crecient
e los productores mantienen una situacion que identificamos asf:
_Alta dispersion fisica
_Carencia de organizacion
_—Debilidad comercial y en su poder de venta

—Falta de informacion sobre las oportunidades de ——
—Bajos e irregulares volumenes de oferta al mercado
—Incertidumbre para las decisiones de siembras

De su aislamiento con el e
proceso de comercializacion, especialmente, para los pequefios

agricultores, la resultante es altamente negati
. egativa en su senti i
oportunidades de venta, tido en cuanto a los precios y

| a Situacio aSi C ead h lta |as p ibili p

n \bllld des d ad i i
r a m 0S a e opcion de tecno Og a Y se const y
desestlmulo pala la p'OdUCCiOH-' ‘ | |

3. Los Mercados:

Originados en las plazas y .mercados tradicionales de las aldeas y pueblos su crecimiento no
planeado ha generado una situacion que identificamos asi:

= Sz.a adelan'ta.n en sitios improvisados e inadecuados, carentes de servicios para ejecutar las
funciones minimas de la comercializacion.

= E| emblente ereads dificulta las 6peraciones de eomipra y venta y da otasion propitia para
intermediarios innecesarios y oportunistas.

_ La ineficiencia resultante repercute por otra parte en bajos precios y falta de oportunidades
de venta para el productor.

El grupo de distribucién detallista se caracteriza por:
—Bajos volumenes de venta.

—Altos mérgenes de comerciatizacion.

—Carencia de capacitacion y especializacion para su labor, lo cual representa finalmente altos
precios al consumidor. '

D. Situacién general del sistema w
Lo resultante de esta situacién es en otra forma:
— Una demanda creciente, concentrada e insatisfecha que paga las deficiencias de un sistema.

— Una oferta por parte de los productores, irregular y limitada por carencia de claras
oportunidades de venta.

— Falta de estimulo para adopcion de tecnologfa e incremento de produccion.
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L» situncibn que "M\.m de Obors i

; ik~ onands
produacibn ni de 1p 0O MM Einti yarid . ‘m»‘M o ANt e N e faqum satdtien de la
= disttibucidn intngradn ae 1y A ing ¢ A2 8o ramiave g, tistema - produeeid

1. POLITICAS & INSTRUMENT 0] TRADIC!O'IM..VEN‘TE SEGUINOS:

El sncr0t mUbline Wa venidn OriEntandn <
de oroductot aot iootas poe
productidn y

It iomed A orimes

mading de o ‘
v Ograree e extaly BT :

) : : 3 25~ de preci mocid

UNB Meiotip #n Ing ing Alaciomes 3 d# orecins y promocion ds 1a

03a'Mente en la enmerciali 2acidn

Se pueden distinguit nor 15 menos trec

) iz en oct % 5 .
comanmente ce nsreigyen- " *T1 Goliticas, segin los objetivos que

1. Mejorer e incrementa 15 PrOduction v of bisnectar reral:

Instrumentog:

i. Estahilizacitn de pracios 8 pgricuttor.

", Precios minimeos de gerentia, b ecios de scuerdos y otros.
i Subsidog

w.  Regulacion de precios de insumos agropeCuaTios
v, Distribucidn de insumos 8gropecustios.

2. Wejorer la posicibn de la balanza de pagos:

Instrumentos;

Estabilizacién de precios internos (controles y regulaciones de impertacién y
exporiacidn, y precios de productos).
i“, £ xportacion directa,

", importacidn directa.

3. Wejorer el abastecimiento y los precios de los alimentos al consumidor:

Instrumentos:
1 Controles de precios méximos y mérgenes en la comercializacidn de alimentos,
. Dists ibucidHn directa de alimentos.

iii. Regulacion del flujo de slimentos bisicos.

No vamos 8 discutir las politicas de precios aqui; éste serd un tema que se watard en forma
espec(fica mas adulante en este Seminario. Pero 2 continuatidn e exponen los principales
O1ganismos exiswnies en palses selooionados GON tuntiones cave en comercializacidn de granos
basicos (vir Cusdio 1), con el propdsito de mostrar Las politicas implicitas de comercializacion
que se han seguido.

am‘”‘mm.d,m“umamwam@mm
provalocen las funciones de COMQIs, vents, importacidn, expostacion y aima e
granos en diversos paises, ademis de la funcion pmioﬂiﬂ' de i peecios, Sin embargo, la¢
funciones de Capacitacion, extension, infoImACION ¢ investigacion won muy escaias, tanto én of
nimoio de paises como en 12 intensidad COR QUE s ejecutan en los organismos donde existen
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implicacion de lo anteri i

F_a P ! Or consiste en que los organismos tienden a preferir las f

intervencion directa en la comercializacion para alcanza as formas de
r

las finalidad :
:qnorando o rechazando i idades que persiguen
igno , parcial o totalmente, el postulado, de quelas funciones auxiliaresgde l;

oomercializacic'.yr.\, como capacitacion, informacién, extension y otras d

mas a la establhzz.acién de precios como otros objetivos prioritarios dc; EUC dcn\ g
las funciones auxiliares se alcanza a través del impacto que ellas ticnen e::" o.! Este efecto de
agentes privados de comercializacion. Del andlisis del Cuadro 1 se des rcndos mcul'ca.dos y en .If)s
directa; es decir, la de favorecer la estatizacion parcial del comercio Zs la co?n'l:"zc : mtferv'ilnc'on
los organismos oficiales. Un argumento que da base a esta posicién' es la zosit;lea’?s;e ::ld adp;"
abastecimiento" que da la intervencion estatal; se desconfia en el funcionamier?toldz; loz
mercados en manos de los agentes privados; probablemente, la estructura de mercado se juzga
i“adecu_’“d_a y_?e considera que es posible mejorar el funcionamiento de los mercados medlianie
la participacion estatal. Esto Gltimo es un punto que mereceria mayor atencion en la

mv.es.tugacnon de comercializacion, dados los grandes volGmenes de recursos asignados a esta
actividad estatal.

De todas formas, el programa de desarrollo de un pais no persigue una sola meta. Una adecuada
estrategia para el sector de comercializacion tomara en cuenta las metas perseguidas. -
ejemplo, LN MEta podria ser la participacion deun conjunto de insjitubiones ypractica capaces
de permitir la distribucion del producto, de las actividades primarias y secundarias al menor
costo posible por unidad de producto, dada la actual organizacion de la produccion, por una
parte y de los grupos industriales o consumidores por la otra, segun la naturaleza anticipada de

los mercados de consumo final. Aqui tocamos otra vez la necesidad de la planificacion. Este
sera el topico de la proxima seccion.

\v. PLANIFICACION DE LA COMERCIALIZACION, ALGUNGS LINEAMIENTOS PARA
UNA EBTRATEGIA.

A. El siguiente es un esquema que podria usarse en |a formulacion de un plan de gobierno para
el desarrollo de la comercializacion. Los pasos a seguir serian:

1. Delinear los objetivos generales Yy especificar que conviene fijar al Sistema de
Comercializacion. \

2.  Diagnéstico de los problemas principales. w:,
|
3. Determinar o aclarar las funciones por objetivos, de las instituciones participantes del plan

y establecer metas. 1;

4.  Elaborar las estrategias. ‘\‘

5.  Articular las estrategias del Sistema de desarrollo dela come(ilcializacion.

6. Especificar los nelientes” beneficiario 3 inmediato, corto Yy mediano largo plazo
(pequefios agricultores, Zonas, detallistas, todo el Sistema, etg.).

.

1) Quien debe tener la responsabilidad de las funciones auxiliares (extension, il.ﬂorfnacién, etc..) es otro
objetivo para andlisis de discusion. Este punto llega la cuestién de lg coordinacion del subsistema de

comercializacion, crédito, extension, etc.
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7. Especificor los programas, proyectos, e instrumontos Y polfticas a usar en ol Sistoma

8 Dete””” a (&) as IU“ciO CS pol ( \ C '
ar i]C|(N[l Obj ‘l|VO§ dO |(l‘; h '1[“
b 3 L u 4‘0”0 )07 ') n
. ' § | l|C antos dU

B. La experiencia indica que los
implementacion del plan, son:

niveles en Jos que deben ofectuar o dosarrollo o

1. Nivel de Macro—Ambionte

Aqui se refiere al nivel mds alto de

‘ : agregacion. Incluye, por un lado, of amblonte dentro del cual
los Sistemas de Comercializ

acién operardn por ejemplo: fuo
culturales; y por el otro lado Ia capacidad de
inter—institucional,

rzas polfticas, cconbmicas y
Gestion Institucional, la coordinacién

) leyes y regulaciones del gobierno, etc. Es decir ¢l “paraguas” bajo ol cual
operan los otros niveles del Sistema de Comercializacion,
2. El Sistema especial de un producto o grupo de productos, en si, en relacion con su
macro—ambiente

Este nivel describe detalladamente el sistema bajo estudio, de acuerdo a sus funciones

participantes y sus disposiciones de coordinacion, todos relacionados con el objetivo principal
del sistema. La estrategia aplicada a este nivel es buscar una infraestructura social més apropiada

para reducir las incertidumbres; promover la coordinacién y la integracién de los canales de
comercializacién y fomentar las innovaciones.

3. Niicro o nivel de firma

Con operaciones empresariales de firmas participantes individuales, discutidas en términos de las
necesidades especificas de las mismas y de capacidades para lograr sus objetivos.

Aqui se procurard el estimulo de innovaciones; reduccién de pérdidas y mejoras en la calidad de
los productos y fomentar economias de escala apropiadas, etc.

4.  Enlaces

Adicionalmente a un andlisis macro—ambiental, la descripcion de un sistema y las funciones
especificas de las firmas en el'sistema. El enfoque también incluye los enlaces principales que
unen el sistema, tales come transporte, coordinacion contraactual, integracion vertical, empresa
colectiva, arreglos tripartitos de comercializacion, etc. El enfoque del sistema pone énfasis en la
naturaleza interdepend'iente e interrelacionada de todos los aspectos de la comercializacién,
desde el abastecimiento carnpesino hasta el consumidor agricola: acopio, almacenamiento,
procesamiento, distribucién y consumo.

C. Para integrar la planificacién de la comercializacion a nivel operativo, se sugiere que el plan
de comercializacion agricola se realice a través de tres niveles de planificacion interrelacionados:
1) macro—planificacion, 2) planificacion regional y 3) micro—planificacion o local.

1. Macro—planificacion.

La macro—planificacién o planificacién a nivel nacional significa una previsién de la demanda
futura, un reconocimiento de los recursos disponibles, y la seleccion de las mejores alternativas

120,



, : 0 dela lacig
consideracion los patrones existentes del Poblacién, tomando en

con i ,
 otrioms SUMO  alimenticio Y los requerimientos

También debe incduirse una prevision de |ag

Posibilidades futuras de exportacion
nuevos mercados, 1anto para productos
diversifiquen la monocultura tradicional de ex

2. Planificacion regional

presion practica a la planificacign total, tiene como
mision el integrar los varios sectores en un

3 region particular Y convertir los resultados de esta

el desarrolio rural. Significa la integracion de Ia
agricultura, la industna ylos servicios, basados en un entendimi

ento profundo de la interaccion
entre los factores economicos, sociales, institucionales, politicos Yy ambientales, tanto a nivel
regional como interregional. ’

integracién en un plan comprensivo d

3. Micro—Planificacion — Nivel Local

Ls pleniticacién local o planificacion a nivel de unidad campesina, es la busqueda del cultivo
“optimo”™ en diversas partes del pais lo cual maximizara (o al menos mejorara) la utilidad de la
empress Campesina para el campesino individual Y parala economfa nacional al mismo tiempo.

Dadas la importancia del mecanismo del mercado vy el cultivo familiar como la unidad dominante

de la produccién agricola, la micro—planificacion y el desarrolio de modelos individuales de

finca para varias partes del pafls, se convierte en una etapa esencial en la planificacidn econdmica
nacional.
i

El plenificador agricola en este caso, se enfrenta con un numero infinito de combinaciones de
recursos, generaimente en la forma de un extenso nimero de alternativas de patrones de
cosecha. Su tares es desarrollar ciertos nimeros de alternativas de patrones de cosechas. Es
desarroliar cierto nUmero de ““modelos de tipos de cinta”, que usen mas ventajosamente
recursos laborables, empresariales, de agua, tierra y otros recursos fisicos y humanos en relacion

i ibili ionales e internacionales de
8l cambio, de acuerdo a las posibilidades locales, nacopa
comercializacion., E
Dicho enfoque podrfa permitir a los lideres de instituciones formales, (participantes de la
comercializacién) y productores, responder con programas relacionados, que ayudarian a
mejorar 1a operacion efectiva del mercado comercial y las subsistencias de los usuarios agricolas,
segln las pautas de prioridades nacionales de cada pals.

Al usar el enfogue de sistemas, se siente que los requerimientos empresariales en los varios
niveles de la estructura vertical de comercializacion pueden ser identificados.
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La Institucionalizacion

La creacién y/o fortalecimiento de una
planificacién del desarrollo de |
global——regional, constituye el pr

instituciéon que coordine

. las activi
a comercializacion dentrg del concep odey e s

to de la planificacion

imer paso
p para acelerar el proceso de I modernizacién de |
a

comercializacidn como un componente dindmico en el desarrollo rural

Esta institucion debe incluir un grupo de especialistas multidisciplinari

entrena_dﬂh. c‘_’f‘ la capacidad técnica para diagnosticar losg proElem;|0 Defma"e"te‘muv )
c?merclalnzacmn, para prescribir los lineamientos y las soluciones am ;;0“"95 ('M s
sistema. Pero la experiencia indica que un plan y su implemen:] s apmpla‘d'asamdo :
descentralizacion que incluye el fortalecimiento de et Sl

S, . instituciones i
participacion activa de los agricultores, regionales locales y la

Para lograr que se produzca una transformacién continua de los sistemas de ¢ jalizacio

indispensable que las instituciones asuman un papel muy activo Y decisivoo::::"ahzacmn .
provnsuot\'de un conjunto ‘'de servicios para apoyar e incentivar a los millarles de|tthr:rc]J:j::c::
produccion, de consumo y de servicios que conforman el sistema de comercializacion; en la

- et .

zaci . :
realizacion de Cf"lmblos capaces de conducirlos a niveles de mayor eficiencia; justicia distributiva
y progreso continuo.

Entre los servicios mas Importantes, cabe hacer mencién, en sus aspectos generales, a los
3 . . .. . . I3 3 » . '
siguientes: educacién, investigacion, cooperacién tecnica, informacion, crédito, proveer
- . e ’
infraestructura, regulacion de mercados y legislacién.

Abn evends ies institugianas piblicas eummplen slounas da astas funcianes, sxisten sin embasge,
serias dificultades en el disefio de fas mismas y en la ‘ejecucién de I;s [')Oh;tiC;S c;e
comercializacion. Las causas principales de estas dificultades residen en la falta de coordinacién
institucional y en las deficiencias internas de los organismos clave de la comercializacion.

Es comln encontrar instituciones vinculadas a la comercializacién que tienen actividades
interrelacionadas, pero actlan en forma aislada, de tal modo que la acciéon de cada una de ellas
no es complementaria a las demds, como cabria esperarse. De igual modo, los vincuios entre los
centros de educacion e investigacion y las instituciones de formulacion y ejecucion de politicas
no han sido suficientemente estrechos como para que estas actividades se refuercen entre si.

Objetivos mds claros, estra{egias mds definidas y liderazgo

Ademis, hay otras serias ceficiencias que obstaculizan el proceso de comercializacién, Muchos
de los organismos responsables de encauzar los procesos de comercializacion podr(an clasificar
en mayor grado sus objetivos y estrategias. También pueden mejorar el liderazgo y las
conexiones necesarias para que sus programas sean mas operativos en general, no disponen de
los recursos técnicos y financieros indispensables para enfrentar con buen éxito el creciente
nGmero de problemas de mercadeo que va generando el desarrollo, en la magnitud y urgencia
actuales,

El proceso de transformar el sistema de comercializacién a un niv2l de mejor desarrollo se puede
describir gréficamente como lo demuestra el gréfico 1

La planificaciébn debe apreciar los objetivos coherentes y prioridades del desarrollo econémico y
social; determinar los medios apropiados para alcanzar tales objetivos propuestos. Cabe aqui tal
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y

ez una observacion acerca de los “trueques
v

" (trade offs) que Pueden ocurrir debido a quelos
ecursos son limitados.y los intereses conf;
r

ctivos, a veces, Estos son tipos de *
fectan el desarrollo del mercado. Los trueques son mgs bien asun
a .

alternativas mutuamente excluyentes, por ejemplo:

trueques” que
to de énfasis relativo que de

El bienestar de los agricultores/el bienestar de |os consumidores,
Las econom{as de escala y de capital/el empleo.
Divisas/necesidades domésticas y sustitucion de importaciones,
El gobierno/la empresa privada.

.

& LN~

Hay necesidades de realizar estudios, diagndsticos cuidadosos en los cu

ales se analicen mas
ampliamente los trueques sugeridos de acuerdo con |as situaciones de un pa

(s en particular.

Finalmente, se debe tomar en consideracién importantes sobre |a

planificacion del desarrollo de
mercados como los siguientes.

1 La necesidad de tener claridad en el diagnéstico de los problemas de comercializacion.
2. Definir las funciones de las agencias del Estado segn los objetivos perseguidos.
3 Tomar muy en cuenta |a programacion de la comercializacién con la programacién de la

produccion misma,

4 Tener una clara vision de las interrelaciones del sistema de comercializacién en las
distintas politicas,

CONCLUSION

Reformas efectivas del mercado no es una tarea facil. Se requi‘ere un compromislso y
participacion activa por politicos y técnicos trabajando en form.a arlmovadora. AderT\as ;e
requiere la co—participacion del sector piblico y privado. Este .semnnano muestra este tflpot_ e
cooperacion mutua de ambos sectores. Creo es un buen f:omlenzo para lograr lea e e.c ,I,:
coordinacion inter—institucional, y un paso importante hacia el desarrollo de un plan nacio
de desarrollo de mercados.

-
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i
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Direccién General gel |ICA en San José, Costa Rica, »
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