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CANALES Y MARGENES BRUTOS DE
COMERCIALIZACION DE ALGUNOS
PRODUCTOS QUE SE EXPENDEN EN EL
MERCADO MAYORISTA DE LA CIUDAD
DE IBARRA

INTRODUCCION
PROBLEMA

Para el sector agricola ecuatoriano la
actividad mas importante y de mayor riesgo
es la comercializacion ya que de ella
depende en su totalidad el hecho de que los
productores puedan recuperar su inversion y
obtener ganancias para asi lograr
sustentabilidad y sostenibilidad en su
actividad. Los margenes  de
comercializacion existentes en la actualidad
indican la diferencia entre el precio a nivel de
finca y el precio final que paga el consumidor
en los mercados locales y tiendas, el cual en
muchos casos hace que ciertos productos se
encarezcan.

JUSTIFICACION

La investigacion se la realizé con la finalidad
de que todos los agentes de la cadena de
comercializacion mejoren sus condiciones y
les permita trabajar con conocimiento real de

MATERIALES Y METODOS

CARACTERIZACION DEL AREA DE
ESTUDIO.

La presente investigacion, se realizo en la
provincia de Imbabura, canton Ibarra, en la
Parroquia El Sagrario, lugar Empresa de
Economia Mixta Mercado Mayorista de
Ibarra. Este mercado se encuentra ubicado
en una zona urbana entre las calles 13 de
Abril y Juan Hernandez a pocos pasos de la
Panamericana Norte. A una Altitud de 2225
msnm, con un clima Templado sub himedo,
una temperatura promedio de 18 °C.El
estudio se extendi6 a los sitios de produccién
siguientes: Papa  Solanum  tuberosum
(variedad Esperanza) zona de produccion
Julio Andrade. Aguacate Persea americana
(variedad Guatemalteco) zona de produccion
Mira. Tomate de arbol Solanum betaseum
(variedad Amarillo Gigante) zona de
produccién Natabuela. Fréjol Phaseolus
vulgaris (variedad Paragachi) zona de

sus posibilidades dentro de su entorno.
Permite a medida del nivel asociativo entre
productores, intermediarios y comerciantes
mayoristas; la posibilidad de ofrecer a los
consumidores del Mercado Mayorista de
Ibarra productos de buena calidad a precios
competitivos y crea un cambio de orientacion
al proceso agricola total que incluya la
produccion

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar las zonas naturales de
abastecimiento para el Mercado Mayorista de
la ciudad de Ibarra, para los productos
agricolas siguientes: papa, cebolla paitefia,
tomate rifién, tomate de arbol, fréjol y
aguacate. Identificar los periodos de
produccién en las zonas de abastecimiento
de los productos agricolas en investigacion,
que ingresan al Mercado Mayorista de Ibarra,
andlisis de la oferta. Identificar las épocas de
mayor y menor demanda de los productos en
estudio. Obtener los costos de produccion,
precio de venta a nivel de finca, precio por
producto transportado, costo total del
producto e informacién sobre el precio de
venta en el Mercado Mayorista vy
determinacién de los margenes de utilidad
dentro de las diferentes cadenas de
comercializacion.

produccién  Pimampiro. Tomate  rifién
Solanum lycopersicum L. (variedad Daniela)
zona de produccién San Vicente de Pusir.
Cebolla Paitefia Allium cepa zona de
produccién de Monte Olivo.

MATERIALES Y EQUIPOS.
Materiales.

- Materiales de oficina.
- Libreta de campo.
Tableros.

- Esferogréficos.

Equipos.

- Equipos de computacion.
- Céamara fotografica.
- Vehiculo

Metodologia

Para la presente investigacion se emple6 el
Método de Analisis Directo, utilizado para
determinar las condiciones de conocimientos
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en determinados acontecimientos por medio
de analisis reflexivo. Lo interesante de este
método es que estudia a la ciencia desde el

CONCLUSIONES

1. Se cumple la directriz planteada “La
estructura del precio de venta a nivel de
finca responde al costo de produccion
mas un margen de utilidad que se
margina el productor, mismo que esta en
relacién con el costo de produccion”.

Esta afirmacion se cumple para todos los
productos en andlisis, es decir ningln
agricultor pierde dinero en el proceso
productivo y de comercializacion a nivel
de finca; sin embargo se debe aclarar que
las pérdidas que se producen a nivel de
finca se deben mas bien a elementos que
influyen en el proceso productivo, como
son: fenédmenos meteoroldgicos, plagas y
enfermedades que afectan a los cultivos y
falta de faenas de atencién a los cultivos
que van en desmedro de los volimenes
de produccion.

El uso excesivo de agroquimicos y los
altos costos de los mismo hace, que los
costos de produccion sean elevados,
impidiendo a los agricultores tener
mayores margenes de ganancia al vender
la produccion, esto se observod en los seis
productos investigados.

Finalmente queda demostrado que la
actividad agricola es una actividad
rentable para todos los productos
investigados.

2. La segunda directriz que tiene relacion
con el precio de venta a nivel de finca y su
crecimiento en la medida en que mas
agentes intervienen en la cadena de
comercializaciéon y el tipo de agente,
también se cumple, asi:

Los margenes de comercializacién, tienen
independencia con los precios
ponderados durante la semana y meses,
es decir el comerciante tiene definido el
margen promedio que se gana durante la
venta del producto, aunque los precios de

punto de vista estatico, sincronico; no tiene
en cuenta la dimension temporal.

los productos pueden ser altos o bajos a
nivel de finca.

Las personas que comercializan los
productos agricolas obtienen ganancias
econdmicas que pueden ser adn mayores
si  se realizan acuerdos con los
productores e intermediarios en lo
concerniente a precios y voliumenes en el
abastecimiento, en especial para los
comerciantes mayoristas que sufren
cambios bruscos en los precios.

El Mercado Mayorista de |barra es muy
importante para la ciudad y la zona en
general por sus variadas funciones que
van desde la fijacion de precios, acopio de
los  productos, abastecimiento de
productos para los mercados minoristas
de la ciudad y mercados mayoristas de
otras ciudades gracias a su ubicacién
estratégica.

Brinda ademas la posibilidad a los
consumidores de adquirir los productos a
precios ligeramente por encima del precio
a nivel de finca.

No se puede recomendar para ninguno de
los seis productos en estudio épocas en
las cuales se pueda obtener mayores
ingresos, debido principalmente a la
variacion en la oferta y demanda de estos
productos, la poca implicacién para el
consumidor Yy a la existencia de productos
sustitutos.

RECOMENDACIONES

Buscar en los agentes involucrados en la
comercializacién agricola un mayor grado
de coordinacion tanto vertical como
horizontal para disminuir los riesgos
propios de la comercializacion agricola.

Los productores deben adquirir y/o
desarrollar tecnologia tendiente a reducir
el uso de plaguicidas, en especial los
plaguicidas de etiqueta roja (ya que para
todos los casos estos son los elementos
gue mas inciden sobre los costos) y mano
de obra, ademas deben capacitarse sobre
estrategias de comercializacion agricola y

4



estar informados de los principales
mercados nacionales e internacionales.

3. Se necesita incrementar construcciones
para el riego agricola como canales de
riego, reservorios, represas, etc. los
cuales permitan a los agricultores sembrar
los productos en cualquier época y asi
obtener mayor produccion y mejorar la
calidad de los productos.

4. Los productores minifundistas para
mejorar sus ingresos econémicos en el
proceso de comercializacién deben acudir
directamente a las ferias libres y vender
sus productos a los consumidores finales.

5. Incrementar la superficie del mercado
mayorista ya que actualmente no
almacena todo el volumen de producto
ofertado a este mercado.

6. Realizar estudios sobre pérdidas de
productos durante el proceso de
comercializacion en el mercado mayorista
para desarrollar microempresas
agroindustriales con los propios
comerciantes mayoristas 0 con personas
interesadas.

7. Capacitar a los comerciantes mayoristas
sobre la aplicacién de los margenes sobre
el precio de venta siempre que se vaya a
efectuar el precio y considerar el margen
sobre el costo cuando se evalla el retorno
sobre la inversion.
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RESUMEN

La investigacién se la realiz6 en el
mercado Mayorista de la ciudad de
Ibarra y las zonas de produccién
preestablecidas para cada producto
investigado. Papa (variedad Esperanza)
zona de Julio Andrade, Aguacate
(variedad Guatemalteco) zona de Mira,
tomate de arbol (variedad Amarillo
Gigante) zona de Natabuela, fréjol
(variedad Paragachi) zona de
Pimampiro, tomate rifién (variedad
Daniela) zona de San Vicente de Pusir,
cebolla Paitefia zona de Monte Olivo. Se
investigé las zonas de abastecimiento,
periodos de produccién, épocas de
mayor y menor demanda de los
productos en el mercado mayorista,
costos de produccion y precios en los
diferentes agentes de las cadenas de
comercializacién. La investigacion reveld
que los productos ingresan al mercado
por canales directos e indirectos cortos y
largos y que los sembrios se encuentran
dispersos por toda la geografia de
Imbabura y Carchi. Se evidencid
ganancias econdémicas para todos los
agentes de las cadenas de
comercializacién segun el tipo de agente
y volimenes comercializados. La
investigacion permitié evidenciar que no
se puede recomendar épocas para la
siembra y comercializacion. Los precios
de transporte de los productos hacia el
mercado no son altos si se relacionan al
precio final y considerando que no hay
dafios del producto durante el transporte
0 son minimos. Los precios a nivel de
mercado mayorista fueron superiores a
los costos de produccion lo que nos
muestra que las pérdidas a nivel de
productores se da por fendmenos
meteorolégicos, plagas y enfermedades
y falta de faenas de atencién a los
cultivos por parte de los agricultores. Se
evidencié que el rubro mas importante
en el proceso productivo corresponde a
los insumos agricolas.

SUMARY

The investigation was carried out it in the
market Wholesaler of the city of lbarra and
the production areas preset for each
investigated  product. Potato (variety
Esperanza) area of Julio Andrade, Avocado
(Guatemalan variety) area of Mira, tree
tomato (variety Giant Yellow) area of
Natabuela, kidney bean (variety Paragachi)
area of Pimampiro, tomato kidney (variety
Daniela) area of San Vicente of Pusir, onion
“Paitefia” area of Monte Olivo. It was
investigated the areas of supply, periods of
production, times of bigger and smaller
demand of the products in the market
wholesaler, production costs and prices in
the different agents of the commercialization
chains. The investigation revealed that the
products enter to the market for short and
long direct and indirect channels and that the
sown land is dispersed for the whole
geography of Imbabura and Carchi. It was
evidenced economic earnings for all the
agents of the commercialization chains
according to agent's type and marketed
volumes. The investigation allowed to
evidence that you cannot recommend times
for the sowing and commercialization. The
prices of transport of the products toward
the market are not high if they are related to
the final price and considering that there are
not damages of the product during the
transport or they are minimum. The prices at
level of having bought wholesaler went
superior at the production costs what shows
us that the losses at level of producers are
given by meteorological phenomenons, you
plague and illnesses and lack of tasks of
attention to the cultivations on the part of
the farmers. It was evidenced that the most
important item in the productive process
corresponds to the agricultural inputs.



