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8 DUCCION

El fomate es la especie olericola més cultivada y de mayor consumo en el
mundo debido a la variedad de su uso en la alimentacion humana. Una de sus cualidades
més apreciadas en ésta especic es ¢l contenido de minerales y es una fuente importante de
vitamina C. -

Nuestro pais, especialmente [a selva, presenta una ventaja excepcional con respecto a
la produccién de hortalizas, ésta es la de poder cultivar y abastecer el mercado con
productos frescos en forma regular durante todo el afio; segun la época, la produccion se
obﬁeneendjfemanmnasdelpais,amovechmdohdiferenciadecﬁmaquestem
elfas.

EnlosﬁlﬁmosdiezaﬁoslashomlimssonmuydjﬁmdidasenchepmmmentoSan
Mmﬁmmndeseculﬁvaelwmamamedimescala,comohucmwmemialymmohuem
familiar,yporlotamo,aﬁnexistenépocasenlasqueesteprodwtoescasea,dealliqueSan
Martin para abastecerse tiene que Tecurrir a otras zonas productoras como Pomacochas
(Amazonas), y la Costa Norte del Perii.

Con motivo de incrementar la produccién, mejorar la productividad; calidad y por
ende reducir los costos de produccién y obtener alta rentabilidad econfmica, se viene
realizando trabajos de investigacién; uno de estos trabajos es la produccidn de tomate por
Hidroponia, que s una alternativa a la vocacién de los agricultores de producirlo en forma
tradicional y a la gran demanda del poblador urbano en su consumo.

En la actualidad, es muy escaso el conocimiento de cardcter técnico relacionado con
la comercializacién del tomate en la zona de Tarapoto, motivo del presente trabajo.

El presente estudio estd orientado findamentalmente al andlisis de la
comercializacién de tomate en el departamento de San Martin, teniendo a la ciudad de
Tarapoto como primer centro de Comercializacion de Alimentos. Al grupo de hortalizas le
corresponde un aporte considerable en la alimentacién de los pobladores, asi tenemos que,
elTomaneemrceHas,aelmﬂsimponantemcmntoaconsmnosereﬁere.Desdeelpunto
devistadeléreadedicadaasuculﬁm,pmducciénypoptﬂmidad,oonstimyeunodelos
productos basicos en la alimentacién humana; principalmente en la region de la selva de
nuestro pais. El abastecimiento en Tarapoto no se desarrolla en forma regular durante
todos los meses del afio, provocando alza en los precios por la escasez de este producio.
Estas anomalias pueden ser superadas tomando medidas de prevencién a través de una
Nueva Tecnologia de produccién y comercializacion adecuada.
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[ ORJETIVOS

Los objetivos principales fueron:

1. Realizar el Diagnistico de ia situaciém actual de la comercializacién de tomate en la
localidad de Tarapoto.

2. Determinar los canales de comercializacion del tomsate desde su cemtro de
produccion hasta su centro de consumo y sugerir alternativas de solucion.

3. Determinar la oferta y 1a demanda actual del tomate en Tarapoto.

Tesis publicada con autorizacion del autor

Algunos derechos reservados




n=m) | UNIVERSIDAD
TESIS UNSM {2} 5| NACIONAL

DE SAN MARTIN

TARAPOTO - PERU

8 ONB CA

La comercializacién de los productos agricolas incluye todas las transacciones
comerciales que lleva consigo el movimiento de éste, desde Ia finca hasta que lleguen a las
manos de los consumidores finales.

Al mercado podemos definiflo como Ia operacion de todas las actividades de
negocios incluidos en el movimiento de bienes y servicios desde el punto inicial de
produccién agricola hasta que ellos lleguen a manos del Gltimo consumidor.

Qmemdeunbuensistmademacialinciénwmahoniveldeeﬁciemiadehs
operaciones y actividades requeridas (Torres HA )

Es dificil poder establecer para el caso de San Martin, un limite exacto dé inicio de
comercnalmcnémpwswedeawedaqmelpmmschideamesdehwsechn,yaqm
son miiltiples y variaas las ocasiones que esta ocurre.

_ El agricultor por contar con minimas posibilidades econdmicas para obtener un
rendimiento 6ptimo, tiene que recurir a la venta de su producto antes de la cosecha e
inclusive desde que estos son sembrados, obteniendo asf un costo o valor inapropiado.

(El Autor).
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Segiin CASALINO (1972)
Sobre comercializacién agricola :

Luego de efectuada la cosecha, los productos, siendo aim tejidos vivos,
continian sus procesos biolégicos (respiracion, transpiracion, otros) lo que implica
cambio fisico-quimicos de distinto orden, tendientes todos hacia una degradacion
final del producto.

El concepto de comercializacién de productos agricolas involucran todas
aquellas actividades agro-econémicas comprendidas desde ia cosecha o antes de esta
hasta que el producto Hega al consumidor. Es muy dificil poder establecer para el
caso del pais, un limite exacto de inicio de comercializacién, pues puede suceder que
€l proceso se inicie antes de la cosecha, ya que son miiltiples y variadas las ocasiones
en que esto ocwire, en muchos casos ef agricultor por trabajar subcapitalizado, es
decir, con menos rendimiento Optimo, tiene que recurrir a habilitadores,
prestamistas, que comprometen las ventas de sus productos desde que estos son
sembrados, otras veces por la imposibilidad de Hevarlos 2l mercado los venden
cuando estin en proceso de desarrolio, mientras que otros inician el mercadeo de sus
productos cuando han sido cosechados pudiendo vender en la chacra o levarlos al
mercado.

En la comercializacién agricola se llevan a cabo tres funciones principales:
acopio, preparacion para el consumo y la distribucién, en el pais la funcién que més
se conoce es 1a de acopio, pero es realizado sin ningim criterio técnico.

Para llevar a cabo las funciones antes mencionadas se requicre de varios
factores tales como: transporte, almacenamiento, clasificacion, envasado, etc. Bn el
pais existen todas estas funciones pero en forma deficiente.

Segiin DUGLAS ZEVALLOS (1987)

El tomate es una de Ias hortalizas que por su rendimiento econémico es muy
importante en muchos paises. Este producto por su alto valor nutricional y la
variedad de formas en su consumo, forma parte de muchas de nuestras dietas.
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2. Hidratos de carbono:

- Fibra : 03gr
- Ceniza : 46

3. Minerales :
«  Calcio : 06gr
- Fésforo : 05¢r
- Hierro o Ter

4. Vitaminas :
- Retino} : dmg
- Tiamina : 0.06 mng.
- Riboflavina : 0.05mg
- Niacina : 0.70 mg.

- Acido ascorbico: 23 mg

Segin DIARIO "EL COMERCIO" (1994)
Sobre cosecha y post-cosecha :

La recoleccién del producto {cosecha), se realiza segin finalidad o destino.
El proceso desde la floracién hasta la maduracién demora de 40 a 60 dias.

Aunque hay cosechas de tomate verde-maduro, de inferior catidad al rojo, ¢l
destinado para consumo fresco se cosecha desde pintén a rosado, rojo claro a rojo, a
fin de prolongar la disponibilidad en los mercados. El producto pera la industria debe
ser cosechado sélo en estado rojo.

La cosecha es manual y los frutos se recogen en cajas de madera o en
canastas. A penas finalizada la cosecha y ¢l juntado de los cajones en las afueras de
la plantacién ¢ en los surcos, estos deben ser trasladados hacia un ¢entro de acopio
habilitado, cerca del terreno, provisto de techo que cuide del sol y de la lluvia a la
cosecha

En el centro de acopio se realiza la seleccién, clasificacién y Henado de
tomates en las cajas que serdn trasladadas hasta el centro de comercializacion.

El piso del centro de acopio debe estar cubierto con una manta o en caso
contrario debe estar completamente limpio, que evite que los tomates recién
cosechados se deterioren; el mismo cuidado se debe tener en los camiones de

transporte ya que el tomate es un producto altamente perecibie por su contenido de
agua en un 93 a 95 por ciento.
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La clasificacién que se realiza en tomate, es hasta la actualidad primitiva, sin
que existe una normalizacién ni su estandarizacién, Es importante hacer mencion
que en paises menos desamrollados, la produccidn y la comercializacién estan
ligados, ello por que las condiciones en las que se desarrollan la produccion presenta
obstaculos que se oponen al perfeccionamiento de los sistemas de comercializacién.
Es por esto que en nuestro pais para lograr una produccién y una comercializacion
eficiente, se debe tratar de independizar la funcién de! producto, para que el
agricultor se dedique integramente 2 las labores' de campo. En la actualidad el
agricultor por asumir las actividades de comerciante descuida su chacra, lo que a la
postre incide en una mema de los rendimientos y calidad de sus cosechas, como a la
vez desconoce las téemicas de mercadeo y es presa facil de comerciantes
inescrupulosos a quien se encuentra sometido.

Seguin MINISTERIO DE AGRICULTURA (1976)
L Sabre : LOS PRECIOS :

Es comin que se explique en forma simplista, que los precios bajos e
inestables que reciben los productos se deben exclusivamente al poder monopolistico
de los comerciantes. Pero la situacion es mucha mids compleja y puede ser el
resultado de muchos factores, entre los que se pueden mencionar la ubicacidn
(distancia de los centros de produccion) de los mercados mayoristas, 1a baja calidad
de los productos, el escaso poder de negociacién de 1os productores, etc.

A pesar que los precios en el tomate son muy variados, €l consumo diario
por familia se hace indispensable en la dieta diaria. Este consumo es también
variable y depende de tres factores :

¢ Del niimero de miembros de ta familia.
+ Nivel econdmico que goza la familia
o Costumbres de consumo det poblador.

Dentro del estudio de mercadeo agricola aparecen dos dreas bien definidas y
diferenciadas en accién econtmica: La produccién y la comercializacién, que son
interrelacionadas y complementarias, pero distintas y desde el punto de vista de
desarrolio deben actuar scparadamente. Particularmente dentro de cada etapa, el
estudio de mercadeo debe hacerse en forma individual para cada producto, esto
debido a las siguientes razones ;

Perecibilidad.

Infraestructura.

Movimiento y transferencia propia del productor,
Canales de comercializacion y mercados especificos.
Planificacién y estrategias especificas.
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Dentro de este marco general ¢l objetivo fundamental de las instituciones de
mercadeo, noeselmnnaralosoomemmt&s,mnoagrmalos?roducmmque
puedan lograr el mejor precio por sus productos.

2, Sobre : OFERTA :

Viene a ser la cantidad de un bien que los productores estén dispuestos a
producir y llevar al mercado de acuerdo a los precios que puedan alcanzar. La
estructura de la oferta estd basada en estimulaciones de los informadores de campo
en cuanto a produccién del cultivo, incluyendo supetficie cultivada, rendimiento y
localizacidn de las zonas productoras.

3 Sobre : DEMANDA :

Viene a ser la cantidad que los compradores estén dispuestos a pagar por un
producto o cantidades de un producto, en un mercado dado a diferentes precios y en
un momento dado.

La estructura de la demanda estd intimamente ligada a los consumos, sea
demanda basica (consumidores propiamente dichos) o demanda derivada (sin ser
consumidores obtienen utilidad en el mercado de los mismos productores), los
precios juegan un papel preponderante en ¢l consumo, ya que cuanto més bajo se
encuentre, mayor demanda existird.

4 Sobre : MODIFICACIONES DE LOS MERCADOS ;

Los mercados tienden a modificarse debido 2 Ia accidn de los siguientes
factores :

Crecimiento demogréfico.

Aumento de los micleos familiases.

Aumento del ingreso personal disponible.

Aumento del ingreso discrecional, osea, el dinero queda libre después de adquirir
los productos esenciales, etc,

La teoria econémica describe al hombre como un comprador racional que
posee informacién variable sobre ¢l mercado y la emplea para cbtener un Gptimo
cambio de sus dinero y su esfuerzo de compra.

E.  Seglin MONTES (1976)
Sobre comercializacién de hortalizas en el pais;
El transporte de las hortalizas desde el campo al consumidor implica un

proceso delicado y ripido, en el que participan diferentes sectores de la poblacidn.
Este proceso constituye la comescializacion que es necesatia para que haya
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produccién. En ella participan productores - intermediarios (transportistas y
comerciantes) y consumidores. Un buen sistema de comercializacion garantiza
produccitn, consumo y calidad de producto.

Segiin MEDINA (1984)

El comité especializado de comercializacién es un es un organismo de la
empresa campesina 0 Central de Cooperativas, et cual facilita y descentraliza las
acciones referentes a la comercializacidn, dicho comité planifica, organiza y
centraliza las funciones de comercializacién,

Segiin OBALLF DE ESPADA (1982)

El proceso de la comercializacidn de actividades en una secuencia 16gica y
ordenada desde los puntos de produccion hasts los puntos de consumo definitivo, no
simplemente en un sentido fisico, sinc como se facilita al maximo la satisfaccion de
las necesidades del consumidor.

Los principales aspectos de la produccién agricola que influyen en la
comercializacion serian:

o La unidad de la produccion de la finca familiar, el trabajo del agricultor es
producir, lo que deja poco tiempo para dedicarse al mercado.

o Los productos agricolas son voluminosos (tienen alto costo de transporte y
almacenamiento) y perecederos.

¢ Las variaciones anuales y estacionales en la produccion.

» Laproduccién muchas veces estd concentrada geogréficamente.

= Las cambios tecnolgicos afectan notablemente la produccion agricola.

La estructura del mercado mayorista y minorista, el mayorista esencialmente
opera entre el procesador de alimentos y el detallista.

Aunque en nuestros mechos tenemos muchas variaciones de esta clase de
mayoristas, puestos que estos ocupan directamente a los agricultores, compran de
astemano la cosecha, financiando al agricultor y también vendiendo sus productos a
otros mayoristas.

El mercado mayorista desempefia basicamente tres funciones esenciales :

—

Adquiere el producto de los agricultores que lo cosechan.

2. Distribuye la cantidad adquirida a los consumidores que no producen dicho
producto a través de tiempo y el espacio.

3. Provee las diferencias entre la Oferta y 1a Demanda del periodo de produccién

para que los productores corrijan ¢l siguiente periodo de cosecha.
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La negociacion de compra venta ¢s la transaccion comercial, mediante ¢l cual e
vendedor se obliga a transferir la propiedad de un producto primario de
elaboracion y el comprador a pagar precios en dinero en las condiciones
previamente estipuladas.

La compra-venta es un proceso por el cual los compradores y vendedores llevan
a cabo intercambio de bienes y servicios. cada grupo trata de optimizar técnicos
y condiciones a sa favor.

La compra-venta por inspeccién se caracteriza porque ;

e Los agentes deben acudir al lugar de transaccion,
¢ Lamercaderia debe ser totalmente inspeccionada.
« Existe 1a falta de confianza entre las dos partes.

El transporte en ef traslado del producto primado y elaborado de un lugar a
otro en forma orgénica en buenas condiciones y aseguran un sistema
operativo econdmico y dinémico,

El centro de acopio desempefia funciones de compra-venta de materia prima
0 del producto, con mayor razdn debe clasificarse todos los aspectos
relacionados con el procedimiento contable.

H. Segim RIOS TAVARA (1995)
Sobre comercializacién de productos agropecuarios:

En términos estrictamente econémicos, la estrategia a seguir para el
abastecimiento eficiente de alimentos a la poblacion seria, tal vez, la de perseguir
una politica de desamollo agricola, tal como cstd concebida, pero en términos
sociales, ésta politica debe evaluarse dentro de un criterio costo-beneficio, donde los
memenmsudexoedmwdeloonsmdoryelmveldehmdeiapob!amén
de bajos ingresos, conjuntamente con el incremento de la productividad agricola,
deben equiparse con los costos sociales que estos desarrollos producen.

Con en iglizaci6m :

. Comercinlizacién agricols - Se define como todas las actividades y servicios
comerciales, a excepcién de Ja elaboracién o industrializacion de los productos
en la trayectotia que siguen los productos desde el productor al consumidor.

2. Oferta - Viene a ser la cantidad de un bien que los productores estin dispuestos a
Ilevar al mercado de acuerdo a los precios que pueden alcanzar.
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a) Estructura de la Oferta- Estd basada en las estimaciomes de los
informadores de campo en cuanto a produccién del cultivo el cual se
realiza el estudio, inchuyendo superficie cultivada, rendimiento ¥
localizacién de Jas zonas productoras.

b) Proyeccién de la Oferta.- Determinado por la informacién acerca de los
planes de siembra que tienen los agricultores para el cultivo, estos planes
comprenden el drea que van a dedicar a cada cultivo en las siguientes
campafias, .

3. Demanda- Viene a ser la capacidad de los compradores para adquirir wn
producto o las cantidades de un producto que los compradores estdn dispuestos a
adquirir en yn mercado dado a diferentes precios y en un momento determinado,

a) Estructurs de la Demanda.- Estd intimamente ligada a los consumos, sea
demanda bésica (consumidores propiamente dichos) o demanda derivada
{sin ser consumidores obtienen utilidad) en ¢l mercado de los mismos, los
precios juegan un papel preponderante en el consumo, ya que cuanto mas
bajo se encuentra mayor demanda existird.

b) Proyeccién de la Demanda - Se basa en perspectivas de! futuro, dependiendo
de los siguientes factores :

o Tendencia de 1a serie histérica de la demanda, prondstico de la demanda,
teniendo en cuenta los coeficientes de elasticidad, ingreso; con el objeto
de proyectar la demanda futura, luego es necesario determinar aquellos
productos que no van directamente a los consumidores, sino que sirven
como un factor de produccion,

4. Canales de Comercializacién.- Se basan en una estructura comercial existente
que s¢ les determina mediante graficos denominados "cabales comerciales” con
¢l objeto de conocer cada uno de los grupos con cada wno de las modalidades de
mercadeo y se les pueda denominar mayoristas, minoristas, ambulantes, ferieros,
tenderos, locatarios de mercado, supermercados simples ¢ en cadena, osea la
mayor cantidad de personas o locales que prestan servicio de mercadeo det
productor al consumidor,

Distancia que supera al productor del consumidor.

Medios disponibles de transporte.

La necesidad de pagar en efective al productor.

El emplazamiento de las infracstructuras de comerciatizacion.
Los gastos o ingresos del consumidor.
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L Segin STILL (1975)
Sobre modificaciones de los mercados :

Lnsmmadoshendenamod:ﬁwsedeb:doa]am(mdelosﬂgmm
factores principales :

Crecimiento demografico.

Aumerito de los nicleos familiares.

Aumento del ingreso personal disponible.
Aumento del ingreso discrecionat.

Niveles del esquema de distribucién del ingreso.

En casi todas las situaciones de comercio realizados en la actualidad, la
determinacion de los precios es un factor incontrolable, aunque debe destacarse et
hecho de que la determinacidon de los precios es el factor critico de la
comercializacion.

Entre los factores bésicos de mayor importancia que pueden influir de
distinta medida sobre la decisién de compra del cliente, se encuentran las siguientes:

Adecuacién del producto a fin que la asigne el consumidor.
Et aspecto general del producto.

Reputacién del producto.

La persuasidn que ejerce el vendedor.

J. . Segin TORRES (1976)

El margen de 1a comercializacion se define como la diferencia entre la
cantidad que los consumidores pagan por el producto final y la cantidad recibida
por los productores.

El margen de comercializacion estd constituido por los méirgenes
individuales obtenidos por los distintos intermediarios que asumen de hecho la
propiedad de un producto para revenderlo y por los costos especificos de los
servicios prestados.

Muchos de los costos de comercializacion tienden a ser fijos, por lo tanto
los mérgenes de comercializacién son més estables que los precios. Los
problemas para medir los mArgenes de comercializacién pueden asumirse en :

» Existen dificultades en determinar el precio promedio a nivel del detallista al
cual se vende un producto en un tiempo determinado.

» Variaciones en el precio en el detallista son asignados por la marca del
producto, calidad, unidad de venta, empague y por la localizacién geogréfica
de 1a produccitn.
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o Otro problema surge al determinar cual es el precio promedio en la finca para
determinado producto.

o Las dificultades en obtener informacién adecuada, mermas de 1a cantidad
fisico desde que el producto sale de la finca hasta las manos del consumidor.

Los precios en una economia competitiva como la nuestra inciden en la
compra-venta de los productos:

e Guian y regulan el consumo.
« Guian y regulan los productores y proveedores de bienes y servicios.
« Guian y regulan la distribucién de los productos.

Cuando se tiene precios fijos se puede estar seguro que no influirdn en el
deseo de los consumidores.

La mayoria de las cooperativas existentes entre agricultores
independientes estin organizados a fin de obtener una variedad de servicios
necesarios para ia siembra y ayudar a vender los productos ofrecidos por éstos, El
objetivo principal de la cooperativa de mercados el de recoger la cantidad mayor
posible del producto con el fin de influenciar a través del volumen de las
pegociaciones,

La fimcién de clasificacidn y simplificacién se cataloga como una de las
funciones de facilitamiento que hacen mds ficil y menos costoso el movimiento
de los productos a través del canal del mercado.

La clasificacion es la agrupacién de los productos entre lotes en unién de
ellos son caracteristicas de calidad homogénea.

La nommalizacién significa uniformizar entre compradores y vendedores y
de lugar a lugar y de tiempo en tiempo, las especificaciones cualitativas de la
clasificacién. El principal objetivo de la normalizacion debera ser ¢l de ayudar al
consumidor para que ¢] pueda decirle al agricultor que considera desechable en
un producto para su consumo,

La informacidn de mercadeo puede definirse como la eleccién de datos,
fiicil de interpretacion con el fin de ayudar a sus agentes el mercadeo en hacer
mejores condiciones.

Un centro de acopio es uma organizacion y operacién de una
infraestructura comercial en el 4rea rural que permita introducir mejoras
tecnologicas en el sistema de comercializacién ya sea de uno o de varios
productos.
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Pueden enumerarse medios de accién o caracteristicas basicas de
operacién que son generales: '

Transporte y compra del producto.

Preparacién de! producto para el transporte o venta.
Venta de productos de calidad garantizada.
Introduccién de mejoras en el manejo de productos.

B L b=

En el caso peruano es muy posible que el establecimiento de centros de
acopio pueda sobrellevar el fortalecimiento de centros de acopio enire empresas
asociadas de produccién y la unién de varias empresas de produccién dentro de
un valle.

Una parte esencial es el sistema de organizacién que tendréd un centro de
acopio sefialindose las funciones especificas de cada una de las personas
asignados a los cargos administrativos, pues debe generar confianzas, optimismo
y buenos resultados econémicos.

Segin: TORREALVA (1976)

El sistema de mercadeo de acopio rural también presenta precios
inestables y relativamente bajos a los agricultores, debido a una serie de factores :

o La inestabilidad de los mercados mayoristas urbanos se¢ trasmiten a los
mercados rurales de origen.

¢ Lahbaja calidad de los productores.

o Kl escaso poder de negociacién de los productores.

+ Lainestabilidad de la produccion.

Las caracteristicas fundamentales del mercadeo rural de frutas y
hortalizas determinado en gran parte por la estructura de la productividad que se
desarrollé esta actividad productiva.

La produccion en fincas pequefias origina una produccién agregada que
muy dispersa de calidad, irregular y existe inestabilidad en cuanto a
volimenes, lo que necesarigmente involucra altos costos de comercializacion,
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MATERIALES Y METODOS

A)

MATERIALES:

Para determinar el nimero de encuestas se tubo en cuenta lo
establecido por ¢l INEL quien sustenta que para una poblacién de 100,000
pobladores, el porcentaje de encuestas debe de estar entre el 0.1 y 0.2 (esto es
par el caso de los consumnidores).

Para Ias encuestas a los productores, mayoristas y minoristas, se
efectué la encuesta aproximadamente al 20% de estos, ya que son una
poblacion reducida la que se dedica a estos trabajos.

a). Cedulas de Encuestas.

» 60 unidades, a los productores de las localidades de: Cacatachi,
Juan Guerra, Cufilumbugque, Zapatero, etc.

¢ 44 unidades a comerciantes mayoristas del mercado N° 02 de
Tarapoto.

e 50 unidades a comerciantes minoristas de los mercados 01 y 02 de
Tarapoto.

¢ 113 unidades a consumidores de los distintos sectores del distrito
de Tarapoto como son: Fonavi, PP.JJ. 9 de Abril, Barrio Huayco,
Banda de Shilcayo, Partide Alto, etc., teniendo en cuenta el nivel
econdmico de los pobladores (bajo, medio y alto).

Se adjunta en el Apéndice un modelo de cada una de las 4 cédulas
de encuestas.

b). Archivo Estadistico.- S¢ hatt recopilado resimenes sobre produccion de
tomate, asi como poblacién actuat de] distrito de Tarapoto, del Instituto
Nacional de Estadistica e informatica (INEI).

Se recopilé costos de produccion de tomate de Ministerio de
Agrilcultura, Caja Rural y de los productores.

¢). Textos- Se han resumido conceptos vy definiciones de las lecturas
realizadas en las bibliotecas de la Universidad Nacional de San Martin,
asi como de Ia Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo; INEL, Proyecto
Especial Huallaga Central y Bajo Mayo, CEDISA, Ministerio de
Agricaltura, etc.
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B)

2]

Se utilizé el método de "Muestreo Aleatorio Estratificado”, con la cual
determinamos y analizamos los resultados obtenidos de las encuestas
realizadas a productores, mayoristas, minoristas y consumidores.

Método de Observacién Directa - En los meses de Junio a Diciembre

a).

b).

d).

del afio 1996, s¢ han recopilado los datos de los mismos lugares de
produccion asi como también de los lugares de mercadeo del producto.

Método _Estadistico.- Una vez recopilado los datos a través de las
encuestas y entrevistas, se realiza el procesamiento de cada una de
ellas, ingresando los datos a la computadore y luego fueron analizados.

M¢todo Analitico.- Empleado pare la clasificacién, descripcién y
narracidn de los diferentes tépicos de los resultados y discusion de la
tesis.

Método Sintético.- Utilizado para el resumen en 1a redaccién de las
conclusiones y recomendaciones.

Estos métodos se emplearon siguiendo los siguientes pasos:

]

Identificacion de las fuentes de informacion, las cusles fueron:
Agricultores de la zona, comerciantes, consumidores y bibliotecas.
Recopilacién de informacién bibliografica de autores indicados en
referencias bibliogrificas,

Recopilacion de datos estadisticos oficiales tales como: produccion,
COnsumo, preciecs, ingresos, egresos, etc.

Formulacién de c/u de las cédulas de encuestas.

Determinacién del tamafio de muestra. Resultando un tamafio de
muestra de 60 unidades para productores, 113 unidades para
consumidores, 44 unidades pasa mayoristas y 50 unidades para
minoristas.

Proyecciones estadisticas, empleando el método de Muestreo Aleatorio
Estratificado, el cual consiste en la toma de datos de diferentes zonas de

Tarapoto, las zonas de las cuales se recopilan estos datos son tomados
al azar.

Se realizd el andlisis econdmico.
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TADOS Y DISCUSIO
A) DE JAS V DADES DE TE P CONSUMO
QUE SE COMERCIALIZA EN TARAPOTO.

En tarapoto se efectha la comercializacion de las siguientes variedades :

. Rio Grande, proveniente de la zona de estudio y la costa norte del pas.
. San Marzano, proveniente de la zona en estudio.
. Stone, proveniente de la costa norte.

Estas tres variedades son las que més se comercializa en el mercade de
Tarapoto; aparte de éstas existe otra variedad que se comercializa en menor
escala y se vende en porciones; este es el tomate silvestre o nativo o variedad
local.

B) DEL FRODUCTOR.

En la provincia de San Martin jurisdiccién de la Agencia Agraria de
Tarapoto, se encuentran plantaciones de tomate a nivel comercial en:
Morales, Cacatachi, Tabalosos, Cufiumbuque y Juan Guerra.

De las entrevistas realizadas a los agricultores que se dedican al cultivo de
tomate se tienen los siguiente resultados:

1. Tipo de Tenencia d¢ 1a Tierra :

Aproximadamente ¢l 93% de los agricultores son duefios de las
tierras donde trabajan, debido a que en 12 zona de selva no se presentan
problemas de escasez de tierras donde trabajar y son pocos los
agricultores que se dedican a labrar la tierra en calidad de prestada o
alquilada (7%). Indicamos también que algunos agricultores se dedican
a la produccién de tomate en laderas, esto sucede en lugares con el
relieve abruptamente inclinade como ¢l Biavo.

2. Recursos Econdmicos:

El 93% de los agricultores encuestados no cuentan con el apoyo
econdmico para la produccién de tomate y por el contrario, cuentan
solo con recursos propios, esto debe ser el motivo por el cual el
rendimiento del cultivo no es apropiado y por ende el agricultor solo
logra una permanente estabilidad y conservacién de sus cultivos para el
sustento de su vida.
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3.  Area Promedio de Siembra :

CUADRO N° 01
N® Agricultores % Area (m?) N° Plantas Rendimiento (Kgs)
8 134 2000 4000 6,000
16 26.6 2500 5000 7,200
12 200 3000 6000 8,900
10 16.6 3500 T000 10,150
2 34 4000 8000 12,000
10 16.6 5000 10000 14,700
2 34 10000 20000 28,500
60 100 30000 60000 88,760

[TOTAL 176,210

FUENTE : EL AUTOR

La mayoria de los Horticultores dedicados al cultivo de tomate siembran por
lo general 2,500 m* y otros siembran de 3,000 a 5,000 y muy pocos son los
que siembran 10,000 m?, osea una Ha., esto quizé4 se deba al desconocimiento
de parte de los agricultores acerca de la rentabilidad del cultivo.

4. Caracteristicas de los suelos dedicados a la produccién de Tomate.

Son suelos aluviales modernos, originados a partir de material
aluvial relativamente de depésito rociento, generalmente son franco
arenoso hasta texturas pesadas como franco arcilloso de matices pardo
oscuro, pardo rojizo oscuro y pardo gris oscuro generalmente, son
profundos, bien drenados y de relieve geografico casi a nivel. La
reaccién del suelo es ligeramente alcalino y provistos de materia
orgénica, el contenido de fésforo es variable, pero oscila entre
medianamente bajo a medio y potasio medianamente alto a alto.

La mayoria de agricultores prefieren suelos de tipo franco
arenosos y francos arcillosos como podemos apreciar en el Cuadro
N°02.
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Tipo de suelos M Agricultores Porcentaje
Francos 00 00.0%
Arenosos 20 333%
Arcillosos ] 13.3%

Franco arenosos 18 30.3%

Franco arcilloso 14 ' 233%
TOTAL 60 100%

FUENTE : EL AUTOR.
5.  Variedades de Explotacion :
Variedades N° de Agricult.

Rio Grande 60
Rio Bravo -
San Marzano --
Stone -

La mayoria siembran la variedad Rio Grande, tienen preferencia
por esta variedad por ser resistente al transporte, su buen rendimiento y
no es susceptible a la ruptura del fruto como las dem4s variedades.

6.  Deshierbos:
N° Desh.x Campafia N° de Agricult.
2 22
3 32
4 06
TOTAL 60

El 90% de agricultores dedicados al cultivo de tomate realizan
esta labor por la forma generalizada que es la manual con machete o
pala y por lo general realizan de dos a tres controles por campaiia; el
10% realizan otras formas de control, como el quimico, debido al alto
costo de estos productos.
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7.- Abonamiento :

CUADRO N° 03
Realiza Abono N° Agricultores
Orgéinico Quimico
(Gallinaza)
81 04 56 60

NO - - P

FUENTE : EL AUTOR

Es una labor generalizada en la zona, algunos agricultores
realizan esta labor de acuerdo a su propia experiencia, la aplicacién de
fertilizantes es la que mas se lleva a cabo hasta en un 93.3%, pero es
bueno resaltar que también utiliza abono orgénico.

8.  Control de Plagas y Enfermedades:
Realiza N° de Agricult.

Si 44
No 18
Total 60

El 73.3% de agricultores realizan control o manejo de plagas y
enfermedades en forma deficiente, esto se puede notar en el
rendimiento del cultivo. Esto quizd se deba a la escasa asistencia
técnica que reciben los agricultores de parte de las entidades
encargadas.

9.  Obtencion de Insumos :

Los agricultores obtienen sus insumos en casas comerciales que
se dedican al expendio de este tipo de productos ya se pesticidas,
fungicidas y otros.

Obtenci6n, seleccién vy desinfeccién de la semilla :

El 60% de agricultores de la zona obtienen semillas en su chacra osea
de la campaiia anterior; y el 40% lo obtienen de casas comerciales.

La desinfeccion de la semilla a la siembra es una labor que no se

realiza, debido por una parte al desconocimiento de su importancia por parte
del agricultor y por otra parte al costo de los desinfectantes.
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siembra :

Los distanciamientos varian de acuerdo a la experiencia, costumbre y
modalidad de siembras propios de cada agricultor; generalmente siembrana 1 m.
entre hileras y a .50 m. entre plantas, alcanzando 20,000 plantas por Ha.

En los tltimos afios suclen combinar ¢l cuitivo de tomate con leguminosas,
gjemplo: siembran dos hileras de tomate con un distanciamiento de 0.5 m. entre
hilera y entre plantas, luego separan estas dos hileras 1 m. y vuelven a sembrar
dos hileras més de tomate. En este espacio en blanco siembran las leguminosas.

10. Epocas de siembra :

La siembre del tomate en Ia zona no tiene una época definida, ya que
se puede sembrar cualquier época del afio siempre y cuando se disponga
de agua

El cultivo de tomate se conduce en forma escalonada, con un
periodo de 15 dias entre cada siembra.

11. Rendimiento:

El rendimiento aproximade por Hz es de 15,000 Kg. lo cual es un
rendimiento regular, 2 pesar de que el cultivo se condnee sin la técnica
adecuade. La mayoria de los agricultores opinan que se puede elevar los
rendimientos con €l debido asesoramiento y apoyo econdémico, también
opinan que ¢l cultivo del tomate es una buen negocio en la zona y piensan
seguir sembrando en el presente afio, y la mayoria de ellos declaran
también aumentar también aumentar el drea de produccion.

12. Sistema de Comercializacién :

Se comercializa el producto en cajones y en kgs. ¢l cajén tiene
generalmente 22 Kg. de capacidad. La mayoria de los agricultores levan
su producto al mercado a las primeras horas de la madrugada para realizar
Ia venta del mismo, de la cual se aprovechan los minoristas, intermediarios
y/o rematistas que compran el producto, para mds tarde venderio al
piblico (consumidores), de esta manera aumenta ¢l costo del producto y
son pocos los agricultores que s¢ quedan a vender sus productos hasta las
primeras horas de la mafiana, por lo que estos obtienen mayores utilidades.
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13, Seleccion :
La mayoria de productores realizan ésta labor, y generalmente sc

realiza de acuerdo at tamafio def producto, solamente no se selecciona el
tomate cuando este es de primera, €s decir, la primera cosecha.
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14. COSTOS DE PRODUCCION DEL TOMATE

CUADRO N° 05
STO DE PRODUCCION POR HECTAREA DEL CULTIVO DE TOMATE EN TARAPOTO
Variedad : Rio Grande
Distanc. de Siembra > 0.5mx 1.0m.
20,000 Plantas/Ha
ISi(I)O &.
UND CANTIDAD COSTO UNIT. COSTO TOTAL

8.
Jornal 01 8.00 8.00
H-M 05 40.00 200.00
Jornal 08 8.00 64.00
Jornal 08 8.00 64.00
Jornal 02 800 16.00
Jornal 12 8.00 96.00
Jornal 04 8.00 32.00
Jornal 02 8.00 16.00
Jornal 48 8.00 384.00
Jornal 3 8.00 264.00
Jornal 9% 8.00 720,00
Jornal 125 8.00 1000.00
Jornal 63 8.00 504.00
Jornal 10 8.00 £0.00
Unidad 06 6.00 36.00
Unidad 06 7.00 42,00
Unidad 03 9.00 27.00
Unidad 06 18.00 108.00
Unidad 2100 1.50 3150.00
Kg 02 5.00 10.00
Kg 219 3.00 657,00
Unidad o1 5.00 5.00
m 100 0.10 10.00
Rollos 250 1.00 250.00
Kg 0.5 400.00 200.00
Kg 121 0.70 84.70
Kg 57 1.00 57.00
Kg 06 6.00 36.00
Kg 60 12,00 720.00
Kg 08 70.00 560.00
Lt 03 30.00 90.00
Kg 0.5 25.00 12,00
Lt o1 12.00 12.00
Unidad 06 3.00 18,00
Unidad ol 40.00 40.00

10,097.01

10,097.01
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ECONOMICO : RELACION BENEFICIO COSTO

comercial —_—>  15,000.00 Kg,
tomate por Kg. —_—> §/ 1.00
Bruto ———> 8. 15,000.00
de produccidn wmmmeme 81,10,097.01
o> 8/, 4,902.99

Como podemos apreciar el cultivo de tomate es rentable en Tarapoto, ya que
obtener como minimo una utilidad de S/, 4,902.99 nuevos soles por hectdrea

periodo aproximado de tres meses.
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ndimiento por Hﬁs

10,000.00 Kgs
ecio Unitario ] 1.00 kg
or Bruto (10,000x1,000) : 10,000.00
otal Costo de Produccioén 3 §/.5,255.16
dad Neta por His : S/. 4,744.84

FUENTE : MINISTERIO DE AGRICULTURA
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| 4 E A AREA DE TOMATE

Resdimiento : 10,000.00
Precio : S/.0.80
Eslidad Bruta (10,000x0.80) ! 8,000.00
Eslidad Neta (8,000-3,978) ; S/. 4,022.00
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Cabe mencionar que el agricultor estd obligado a realizar esta labor, ya
que los compradores mayoristas, minoristas, rematistas, etc son demasiado
exigenies, ¢sto para que la venta de! producto sea més ripida.

0 DEL MAYORISTA.

Se realizd este tipo de encuesta a 44 mayoristas que se dedican a la
comercializacién de ésta hortaliza, tanto los que venden el producto <e la zona,
como los que traen de los mercados de Trujitlo y Chiclayo.

Datos acerca del ingreso de tomate a Tarapoto, registrados en la garita de controi
de Mprales del Ministerio de Agricultura referentes a los afios de 1995 - 1996.

L ORIGEN DEL TOMATE
CUADRON°06: Centro de Origen del tornate que se comercializa en el
mercado Tarapoting.
CENTRO DE ORIGEN ’ FRECUENCIA % ACUM. %
CACATACHL ¥ CUNUMBLIQUE 16 36.4% I6.4%
AN GUERRA Y BELLAVISTA 14 3L.8% 63.2%
QOSTA 09 20.5% 88.7%
TABALOSOS 03 6.9% 95.5%
OTRGS o 43% 100.00%

FUENTE : DEL AUTOR

Aparie de estos centros de origen existen ofras que también tienen como
mercado secundario a Tarapoto, dentro de estos estin : Moyobamba, Rioia,
Bello Horizonte, ete. Jos cuales aportan con un pequefio porcentaje.

Claro que cuando el producio estd escaso, estas zonas también se
comvierten en centros de origen importanies.

Tesis publicada con autorizacion del autor

Algunos derechos reservados




nSm| | yNIVERSIDAD
TESIS UNSM NACIONAL

DE SAN MARTIN

TARAPOTO - PERU

34

2 VOLUMEN DE VENTA SEMANAL MAYORISTA
CUADRON07: Venta Semanal (Kgr) de tomate por Mayorista,

VENTA SEMANAL FRECUENCIA PORPARC. PORC.ACY.
500 ¥g 03 LLAG% 1M40%
50 " [1rd 450 " 155%0™
o0 a7 1590 aLsom
65 " 0z 4350 " 36.40*
T0q " 04 910 * 4550"
T5 " 1)} 230 * 470"
e " o7 1590" 6360
i00o " o3 6.80 * 050"
1200 06 360" B4.16"
15300 " 1] 1049 * Q550"
1600 * 1] 230 " 970"
1800 n 230 " 10000
TOTAL 44 100.00% -
SUMA = 39,350.00 Kgs.
MEDIA =  $9432Kgs.

DESVIACION ESTANDAR =  364.76 Kgs.

Si bien no se han encuestado a todos los vendedores mayoristas se puede
verificar por el Cuadro N° 06 que la cantidad vendida es absohutamente alta, ya
que bordea aproximadamente las 40 toneladas métricas.

3 COMPRA
a) Enescasez
CUADRO N° 03
_
PRECIO FRECUEMCIA Poroent.
COMPRA 5. {Mwvorista)

1.50 05 11.40%

160 ] 20.50%

L70 2 34.10%

1.80 I3 29.50%

200 0z 04.50%
TOTAL 4“4 100.00%
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SUMA 74.80
MEDIA 1.70
DESVIACIONESTANDAR = 0.12

Como podemos apreciar en el Cuadre N° 07 el precio promedio en época
de escasez es de 1.70 nuevos soles por kilogramo de tomate,

b} EnAbundancia
CUADRO N° 09
I
PRECIO FRECLIENCIA Borvent.
COMPRA &, (Mayorista)

030 ;"3 $1.80%
050 a1 02.30%
080 06 13.60%
120 o 0230%
TOTAL “ 100.60%

SuMa = 730

MEDIA = 039

DESVIACION ESTANDAR, = 021

Como podemeos apreciar en el Cuadro N* 08 el precio promedio en época
de alumdancia es de 0.40 céntimos de nuevo sol por kilogramo de tomate.

4. VENTA
a) Enescaser

CUADRO N° 10

PRECIO FRECUENCEA, Porost.
VENTA &/

1.80 2 0450
200 3 T5.00%
2% e 20.50%
TOTAL ErS 100.00%

SUMA = 9210

MEDIA = 2

Como se puede apreciar en el Cuadro N° (9 el precio de venta del tomate
en época de escasez es de 2.10 nuevos soles por kilogramo aproximadamente.
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b)  En Abundanci

CUADRO N° 11
PRECIO FRECUENCIA | Porcent.
VENTAS/.
0.50 36 81.80%
0.80 o1 0230%
1.00 06 13.60%
1.50 o1 0230%
TOTAL 44 100.00%
SUMA = 2630
MEDIA = 060
DESVIACION ESTANDAR = 022

Como podemos apreciar en el Cuadro N° 10 el precio de venta del tomate
en época de abundancia es de 0.60 céntimos de nuevo sol por kilogramo,
légicamente es precio es promedio.

5, MESES DE ESCASEZ Y DE ABUNDANCIA

Volvemos a reiterar que el tomate es un producto que se cultiva en
cualquier época del afio, pero como es légico, siempre hay una menor
produccién en épocas de verano, lo cual ayuda a que en estas circunstancias se
importe tomate de otras zonas de produccién (Costa). Las épocas de verano en
nuestra zona es muy notoria, y se ve consecuencias como la escasez de lluvias.

Los meses en que se producen estos cambios de clima son: Agosto,
Setiembre y Octubre.

6. CUENTA O NO CON DEPOSITO

El 97.7% de los vendedores mayoristas cuenta con depésitos donde
almacenan su producto, por otro lado cabe resaltar que los mayoristas
generalmente no trabajan solos, esto por la gran cantidad de mano de obra que
necesitan para transportar su producto, pues generalmente oscilan de 1 a 3
empleados por mayorista, dependiendo de la cantidad de producto con que
trabajan. Esto lo podemos apreciar en el Cuadro N° 11,

Tesis publicada con autorizacion del autor

Algunos derechos reservados




msm] | yNIVERSIDAD
TESIS UNSM NACIONAL

DE SAN MARTIN

TARAPOTO - PERU

37
CUADRO N° 12
N EMFLEADOS FRECUEMNCEA Porcent
{Mayorists)
] o4 09.1¢%
1 15 36.40%
2 n 50.00%
3 02 04.50%
TOTAL 44 100.00%
7. FORMA DE COMPRA
a) A Consignacién
El 11.4% de los mayoristas suelen comprar de esta forma, la cual
$6lo se da en épocas de abundancia

b) Por Adelantado

El 9.10% de los mayoristas se manifiestan por éste tipo de compra,
la cual se da en el mismo campo de produccidn e inclusive antes de la
época de cosecha, ésta forma de compra se suele generalizar en épocas de
escasez.

¢) AlContado

Es el modelo de compra més generalizado, este tipo de compra se-da
en el lugar de comercializacién del producto {mercado).

8. TIEMPO ENTRE 1.A COMPRA Y LA VENTA

El tiempo que oscila entre la compra del producto y su venta es de 8 -
12,00 horus; segtn manifestaciones de los propios vendedores mayoristas se sabe
que solo requieren de este tiempo para poder expedir mas productos, siendo raras
las veces que la venta no es apropiada y tienen que almacenar el tomate para la
venta del dia siguiente.
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D) DEL MINORISTA.
De las entrevistas hechas a los 50 minoristas se tienen los siguientes resultados :

1. Tipo de Puesto de Venta :

Tipo de Psto, N Minor.  Porcent
Ambulante 38 76.00%
Tienda 12 24.00%

2. Volumen de Compra Semanal ;

Yariedad Yol Kg. N° Cajon.
Rio Grande 9025 351

3. Vol Vi
Variedad Vol.Kg N° Cajon,
Rio Grande 2025 351

Como podemos ver la misma cantidad de compra se consideraen la
venta, ya que los minoristas no consideran las pérdidas por degradacién
del producto por que esto se¢ da en muy bajo porcentaje.

4.  Precio de Compra :

Precio (S/.) en abund. Precio (8/, Jen ¢scasez
Rio Grande 0.30 - 0.80 120-2.50

5. Preciode Venta:

Precio (8.} ¢n abund. Precio (8/.)en escasez
Rio Grande 0.50 - 1.20 1.50-3.00

6.  Abastecedores : Porcentaje

Propio : 2.00%
Productor Zona : 64.00%
Mayoristas 3400%
100.00 %

Estos resultados fueron obtenidos de las encuestas realizadas a los

Tesis publicada con autorizacion del autor

Algunos derechos reservados




TESIS UNSM

UNIVERSIDAD
NACIONAL
DE SAN MARTIN

TARAPOTO - PERU

10.

I

12.

13.

39

La Compra :

El producto que proviene de la costa se compra por cajones, los
cuales suelen pesar un promedio de 33 Kgs. El producto de 1a zona
generalmente se comercializa en kilogramos.

La Venta:

La venta general del tomate, no importando el centro de origen se
vende por kilogramos.

Seleccion : Minorista  Porcentaje

Si 49 98.00%
No 01 2.00%
TOTAL 50 100.00

La seleccién del tomate generalmente s¢ da de acuerdo a su estado
de madurez y a su tamafio, generlmente esta seleccién se realiza al
momento de la venta.

Tipo de Puesto:

Este tipo de puesto de venta no influye en Ia cantidad vendida, sino
mas bien la ubicacion y la habilidad del comerciante para poder agilizar su
vents, y propuesto el precio del tomate influye en ia demanda del mismo.

Yolumen de Compra Semanal :

La mayoria de minoristas adquieren de 4 a 16 cajones semanales,
debido a que no cuentan con depdsitos adecuados para la conservaci6n del
producto el cual se deteriora répidamente.

Yolumen de Venta Semanal:

Los minoristas venden generalmente todo et producto que compran,
si los sobra es muy poca la cantidad; va que ellos calculan la cantidad
necesaria que van a vender en el franscurso de fa semana,

Precios :

El precio del tomate en el mercado de Tarapoto varia notablemente,
debido a la oferta, l2 cual es muy variada. Por otra parte demanda del
producto siempre existe ya que ¢l tomate se ha convertido en un producto
indispensable en la alimentacion humana,
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Los precios de venta de tomate al por menor en el mismo mercado
son muy variados como hemos podido notar.

14. Abastecedores del Minorista;

La mayoria se abastece del productor (64%), pocos son los que se
abastecen de camioneros que traen ¢l producto de los mercados de Trujillo
y Chiclayo, éste {iltimo en menor escala v también son los mismos
agricultores que realizan la venta de sus productos con la finalidad de
obtener mayores utilidades.

15. Unidad de Medida :

La unidad de medida utilizada para la compra y en general para todo
el proceso de comercializacién, desde el productor hasta el minorista, es el
kilogramo a excepcion del tomate costefio que ain se comercializa en
cajones.

16. forma de Venta :

Los minoristas venden ¢l producto por kilogramos, y ocasionalmente
por ynidad.

Seleccion :
Generalmente si realizan seleccion, lo venden de acuerdo a la
maduracidn del tomate: verde, pintén 0 maduro, y mayormente lo separan

por el tamafio del fruto, ¢l fruto mds grande es de mayor precio
logicaments.
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17.  Lugares de expendio :
Lugares N°Familias  Porcentaje

Mercado 82 72.50%
Ambulantes 03 02.70%
Tiendas(chinganas) 28 24 80%
TOTAL 113 100.00

Las amas de casa en general, compran ¢l tomate en el mercado de
abastos (Mercado N° (1), ya sea en el interior o exterior y se puede
distinguir dos tipos de vendedoras:

e  Vendedoras del interior del mercado. Son las personas que se
dedican a la venta del producto, poseen un puesto de venta fijo que
se conoce como bodega.

o  Vendedoras del exterior.- Que se ubican a lo largo de cuatro cuadras
a 1a redonda, abarcando los jirones: Lima, Gregorio, Delgado, desde
las primeras horas de la madrugada hasta las 12.00 m. donde
realizan la venta del producto, en este tipo de vendedores se pueden
distinguir a los agricultores, rematistas o intermediarios, pueden
tener o no un puesto fijo para la venta de sus productos, ya que éstos
se sitian por orden de llegada.

También las amas de casa obtienen el producto cerca a sus
domicilios chinganas o pequefios establecimientos que se
dedican a la venta de este producto en determinadas ocasiones
(escasez) y venden pequeitas cantidades.

De esto se deduce que la comercializacion del tomate estd
centralizada en el mercado, ya que el 72% de la comercializacién
del tomate se realiza en &l

»  Los canales de comercializacion:

Existen dos canales de comercializacion a través de los cuales llega
el tomate hasta los consumidores de Tarapoto, estos son:

1. Canal procedente de Ja zona de Tarapoto (79.95%)
2. Canal procedente de la zona norte del pais ~~ (20.50%)
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CANAL N°01 ZONA DE
e — TARAPOTO

79.95%

MAYORISTA
TARAPOTO

MINORISTA
TARAPOTO

CONSUMIDOR

CAMIONERO

PRODUCCION DE

LA ZONA NORTE
_CANAL N°02 DEL PAIS

MAYORISTA

CHICLAYO

20.50%

MAYORISTA

TRUJILLO
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18. Servicio de Comercializacidn

a)  Cosecha.- Puede ser un servicio de comercializacién debido a que
puede ser realizado por agentes de comercic y que por la corta
conservacion del producto éste es enviado al mercado ripidamente,
incluyéndose los costos de cosecha como un costo de mercado.

El momento de cosecha es inflexible y lo sefiala el momento
de siembra, debido a que el proceso de maduracidn de los frutos en
la planta es réapido y eleva gradualmente la susceptibilidad de éstos
al ataque de insectos y pudriciones de diversas cansas (fisioldgicos,
climiticas o por enfermedades). Por esto ¢s una labor que debe ser
realizada cada 1 6 2 dias en verano y 2 6 3 veces en invierno, ya que
¢l frio hace mas lenta la maduracién,

b)  Seleccién - Debido a sus caracteristicas de fruto delicado y de peso
considerable, no se justifica un traslado en un patio de clasificacion
y empaque pues no ¢s sometido a tratamientos especiales y por ello
se acondiciona ¢l producto en ¢ mismo lugar de cosecha ddnde serd
tecogido por el vehiculo que lo trasladard a la ciudad.

La clasificacion de los frutos se realiza inmediatamente a un lado del
campo y es simultineamente encajonado o empacado para su venta,
Estas dos labores lo realizan personas o agricultores-llenadores que
aprender el oficio en la prictica.

La seleccion de los frutos es un aspecto critico en las ventas
del producto, la uniformidad de criterios de seleccién subsiste
debido a que ia mano de obra trabaja rotando por la zona, si bien el
diémetro uniforme puede variar los limites o rangos de calidad entre
las clases establecidas de acuerdo a las necesidades de
abastecimiento del mercado, en épocas de abundancia el sistema de
seleccion es muy exigente, por lo contrario, la calidad en épocas de
escasez disminuye en las que se empaca “todo" yaquelos
comerciantes no estin en condiciones de un producto

¢) Empague- El empaque se realiza wtilizando un cajén fnico con
capacidad promedio de 25 Kg. para todo los tipos comerciables.

El empaque sc efectia en un acomodo de los fiutos en hileras
en donde a presién contra [as tablas del envase s¢ sostiene fijo, estas
hileras llegan a sobrepasar el borde superior del envase formando la
Hamada "corona” o "lomo" del tomate, lo cual es cubierta con una
malla de nailon, lo que por el movimiento del viaje se derrama el
fruto.
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El mayor inconveniente de esta modalidad es la presién que
soporta el producto durante el transporte.

dy Transporte- Cumple fundamentalmente la tarea de trasladar el
producto del lugar de cosecha empaque hasta ¢l puesto de venta del
comerciante en ¢l mercado mayorista.

Aparecen de acuerdo a la norma de venta que adoptan los
agricultores.

En la modalidad de ventas al "barrer” interviene transportisias
contratados por el mayorista, el cual coordina con ef productor el dia
de cosecha y empaque para enviar a recoger la carga. Usuaimente el
pago ¢s por cajon.

En las ventas por "comision" intervienen los transportistas
"recoleciores” que son contratados por los mismos productores para
el traslado de la carga al mercado.

¢} Almacenamiento.- La naturaleza propia de los frutos de tomate
hacen necesario crear condiciones especiales para su conservacion,
este demanda instalaciones equipadas convenientemente a fin de
crear ¢l medio ambiente necesario para su almacenamiento, que atn
asi es posible.

La falta de dicha infraestructura especializada da lugar a que
el producto deba ser comercializado rdpidamente, a fin de evitar las
mermas cada vez mayores que originan su ripida maduracion y la
alta perecibilidad a diferencia de otro producto.

Los mayoristes no pueden comerciar en volimenes altos por
su imposibitidad de almacenarlos por més de 4 dias.

El unico tipo de almacenamiento se considera al que realiza el
mayorista en ¢l mercado cuando ¢l producto comerciable queda de
un dia para otro.

f) Manipuleo- Forma en que se traslada ¢l tomate lo cual tiene
influencia directa en su deterioro y normas comerciales. Apreciamos
que no existe una responsabilidad definida en el traslado desde el
campo hasta el consumidor debido a que evalia el estado comercial
del producto por la estabilidad del acomodo y del aspecto de la
"corona" en los envases,

La elevacion y descarga del producto desde la plataforma del
vehiculo de transporte es realizado manualmente,
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g) Financinmientp.- No existe financiamiento para el desarroio del
sistema de comercializacién de tomate en la zona, lo cual se realiza
mediante la autofinanciacion de los agentes que intervienen en la
comercializncién,

h) Informacién de Mercado.- En la actualidad los agricultores no
disponen de informacion de medios de informacién permanente en
cuanto a precios y movimiento de productos, siendo el comerciante
mayorista los conocedores del precio y hasta de las condiciones que
se encuentra la oferta y demanda del producto.

i)  Riesgos- En la zona los riesgos en el mercado se manifiestan
fundamentalmente a los cambios de precio que experimenta el
producto en el mercado,

Otro riesgo es el rdpido deterioro det producto por excesivo
manipuleo ¢ demora en su venta al minorista y/o consumidor.

19. Consumo del Tomate

res de Con el Tomate.

a)  Precio del Tomate - Por 1o general el minorista ¢ rematista gana un
promedio de 0.20 céntimos de nuevo solkg de tomate y
consecuettemente para fijar €l precio al consumidor, toma como
base el precio de chacra y el periodo de cosecha. Es decir, que el
consumidor tiene el siguiente comportamiento a mayor precio
adquirird menor cantidad de tomate y viceversa.

Durante el afio 1996, los precios estuvieron sujetos a
constantes fluctuaciones en funcién de la comercializacidn
caracteristica de la produccién y la no asistencia de una
reglamentacidn institucional adecuada,

Los precios fueron los siguientes :

Variedad Chacraa S/, Mercadoa§S/
Rio Grande 0.80-1.00 1.00-1.20

Las otras variedades tuvieron precios similares a la variedad
Rio Grande.

b) Ingreso Promedio Familiar.- El 16.8% de | poblacién Tarapotina
presenta mgresos medios y el 49.6% obtienen ingresos bajos, en este
segundo grupo se encuentran los que no pueden adquirir tomate
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cuando los precios son altos.

€)  Gustos v Preferencias - El tomate en frutos frescos es el de mayor
preferencia de las hortalizas y por lo tanto representa un mayor
CONSUMO.

d) Poblacién Consumidora- F] presente estudio estd basado en la
poblacién consumidora a nivel del distrito de Tarapoto.

P, = Poblacién proyectada al afio "n"
P, = Poblacién base censo 1,972

r. = Tasa de crecimiento constante

t = N° de afios de proyeccion.

Se tom¢ las siguientes tasas de crecimiento formuladas por el
Instituto Nacional de Estadistica ¢ Inform#tica (INET).

CUADRO N’ 04 : POBLACION CONSUMIDORA

ARO 1993 1954 1995 1996

POBLACION 48520 56315 21 102

E) DE LOS CON: S
De los encuestas realizadas a consumidores tenemos los siguientes resultados :

1. Nivel de Consumo:

Consumo N° familias

Si 113
No ==
TOTAL 113

Como se puede apreciar en los resultados obtenidos, de las 113
familias encuestadas, todos consumen tomate lo cual indica que existe
mdemandabas:caelevadadelpmducto debido a la costumbre de la
gente de consumir ésta hortaliza, Costumbre que se ha generalizado en
estos tltimos afios, debido a las caracteristicas y formas de su uso en el
consumo humano.
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2. N de dias es familia-
N° de dias/sem, _LmL Porcentaje

1 1.80%
2 10 8.80%
3 7 6.20%

4 16 14.20%
5 11 9.70%
g 8 7.10%

39 _5220%

TOTAL 113 100.00%

Como se puede apreciar el 52.20% de las familias encuestadas
consumen tomate a diario, eslsoqwz:issedobealaoosunnbrequetxene]a

poblacwnenelconsmmdcésmhoﬂahzaynpmteasugranvanechdde
us0s,

GRAFICO N° 03: NUMERODEDIASSEMANALES
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3. Consumo aproximado por semana :

CUADRO N° 13 : CONSUMO SEMANAL/FAMILIA
[ S e —

KILOS NUMERO DE | PORCEN,
TOMATE FAMILIAS
0.25 I 0.90%
0.50 3 2.70%
1.00 10 8.00%
1.50 5 4.40%
175 3 2.20%
200 19 16.80%
2.50 1 0.90%
3.00 28 24.80%
3.50 19 16.80%
4.00 16 14.20%
5.00 4 31.50%
6.00 3 2.70%
7.00 1 0.90%
321.00 113 H0.00%
FUENTE : DEL AUTOR
SuMA = 32450
MEDLA = 287

DESVIACION ESTANDAR = 127

El consumo semanal de tomate varia notablemente dentro del nivel

de consumidores debido principalmente :
e  Nivel Econémico: Ya que no todos tienen la misma posibitidad

econémica pera comprar la cantidad que ellos quisieran obtener, por
lo tanto, consumen lo minimo para satisfecer sus necesidades.

¢  Ignorancia en su_utilizacién: Pocos son los que conocen la gran
variedad de uso de ésta hortaliza, ya que la mayoria de las familias
consumen ¢} producto tnicamente bajo las formas conocidas en
estado fresco como son: ensaladas, comidas, etc.

»  Ignorancia mutricional: La mayoria de los consumidores no saben la
importancia nutricional det tomate y su influencia en la salud.
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FUENTE : DEL AUTOR
4.  Tiene preferencia por algiin tipo de tomate :
Preferenc. : N°Familias Porcentaje
Si 106 93.80%

No 2 6.20%
TOTAL 113 100.00

Preferencia del tomate por variedades
Preferenc. : N° Familias

Rio Bravo 9
Rio Grande 80
Stone 22
SanMarzano _ 2

TOTAL 113

La gran mayoria de los consumidores compran el tomate pintén a maduro,
esto quizas se debe a que el tomate en esas condiciones se puede guardar por
varios dias sin que tenga problemas de deterioro, debido a que es un tomate
acido, lo que no sucede con el tomate que traen de la costa que llegan maduros y
generalmente fermentados y no se pueden guardar por muchos dias y tiene que
comprarse para el consumo del dia.
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5.  Estado de compra:
Estado tomate N°Fam.  Porcentaje

Verde 4 3.50%
Pintén 88 77.80%
Maduro 21 18.50%

TOTAL 113 100.00

El 70.79% de las familias prefieren la variedad Rio Grande, porque son
tomates frescos de alli su mayor demanda, mientras que otros prefieren la
variedad Stone que son tomates mas jugosos y se deterioran mas rapidamente y
alcanza mayores precios de alli la menor demanda.
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1.70
1.80
1.90
2.00
220
2350
2.60
TOTAL 1

[ L
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Mes N°de Fam,
Enero 42
Febrero 20
Marzo 20
Abril 3
Mayo 6
Junio 2
Julio 16
Agosto -4
TOTAL 113

El precio promedio més alto que el consumidor a pagado es de 1.80
nuevos soles, en el mes de enero existe poca oferta.

7.

. 32
1.60 41
0.70 2
0.80 34
1.00 1
1.10 1
140 1
L70 _I

TOTAL 113
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Mes  NdeFam.

Mayo 18

Jumio 61

Julio 12

Agosto 22

TOTAL 113
Varigcidn de i tomate:

Dl:umteelaﬂodelmclpmciodeltomate]mtenidomgran
fluctuacién, lo cual se debe principalmente, a que Ja produccién de la zona no
abastece la demanda del mercado interno y se tiene que traer tomate de otras
mmsp{oductomgpmacubﬁrestademanda,mmbimqujzissedebeala
exportacion que tiene el producto de la zona (gjemplo: Iquitos), vy a que los
agricultores que se dedican al sembrio de esta hortaliza, siembran pequefias dreas
que en el mejor de los casos no pasan del 1/4 de Hi y muy escasos son los
agricultores que s¢ dedican a sembrar de 1/2a 1 Ha.

B u 8 8

NUMERO DE FAMILIA
h
< )
et =" — T
]
o]

a / u S, S S \
0% 100 120 130 140 150 L60 170 180 150 200 220 250 260
PRECIOEN ¥/. POR Kg DE TOMATE

=---~——  PRECIO DE COMPRA EN SOLES POR KG. DE TOMATE
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N°Personas N"de Fam.
2 4
3 16
4 15
5 21
6 23
7 24
8 5
9 3
10 4
11 0
12 1
13 1

La mayoria de las familias cuentan con 5 a 7 miembros, margen
relativamente elevado que explica de por si la elevada demanda del producto.
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KILOS 2 3 4 5 & 7 3 9 10 12 13 TOTAL
0.25 0 1 0 0 0 1] 0 0 1] 0 0 1
0.50 1 1] 1 1 0 0 0 0 0 0 4 3
1.00 1 1 0 ! 3 3 I 0 o 4 1 10
1.50 0 1 0 0 ; 3 4] 0 4] 0 ] 5
1.75 0 1 2 0 0 0 4 0 0 0 0 3
2.00 1 11 2 3 1 1 0 ] 0 0 0 19
2.50 0 1 Q 0 0 0 1] 0 0 0 0 1
3.00 1 0 6 5 5 7 2 1 0 0 g 27
3.50 o 0 Q 6 6 [ 1 0 0 0 1] 19
4.00 0 0 1 7 7 1 1 0 0 4 0 15
5.00 0 o 3 0 ¢ 1 0 0 0 0 0 4
6.00 0 0 ] 0 8 2 0 0 1 6 0 3
7.00 0 4 0 0 0 4] 4] 1 0 1 1 3

TOTAL | 4 16 15 21 23 ) b 2 1 1 1 113

Chi cuadrado no vélida. Un valor esperado es < §
Chi cuadrado = 222.50

Grados de libertad = 120.00

Valorp = 0.00000000 <—
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KILOGRAMOS
Lo B = DT Y - VT - N
\

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
N* DEPERSONAS POR FAMILIAS

FUENTE : DEL AUTOR
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Destro de ciertos limites el consumo aumesta al aumentar ¢l mimero de
personas por familia, debido a un ascenso en los requerimientos. La situacién
mencionada tienen en el factor econémico a su principal condicionante, pues no
siempre a nivel familiar, se satisface los requerimientos alimenticios basicos.

9. Niimero de personas que trabajan por familia :
N° Pers.que trabaj. N°de Fam,
1 46
2 37
3 2
4 7
5 1
TOTAL 113

Como se puede apreciar, en la mayoria de las familias encuestadas
solamente trabajan 1 6 3 personas, lo que influye grandemente en el ingreso

familiar,

10. Nivel de ingresos N° Fam,
1. 0.00 - 300.00 4
2. 300.00 - 500.00 17
3. 500.00 - 800.00 35
4. 800.00 - 1000.00 19
5.1000.00 - 1200.00 19
6.120000 - @ 19

TOTAL 113

En Tarapoto la mayoria de las familias encuestadas perciben vn sueldo que
oscila entre 300.00 nuevos soles, seguidos por los que perciben de 800.00 a méas
de 1,200 nuevos soles, dado a que su familia es muy numerosa y en mayoria de
¢stas trabajan 1 6 3 personas, la parte econdmica destinada a la compra de

tomate es minima
CUADRON"15; Consumo semanal Kg.
(1] relacién al %' l $ ;’g@
NIVEL DE INGRESQ N*FAM. CONSUND LConn X(Kge)

1 006 - 30000 4 .50 2312
2 300.00 - 50000 17 3800 220
k] 50000 - 800.00 35 39.00 2.50
4 800.00 - LODO.OO 19 5300 2N
] 100600 - 120000 19 T2.00 a7
-1 120000 - =mds 19 42,00 320

TOTAL 113 0 185

FUENTE : DEL AUTOR
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3.70
3.50 / \
- [\
/ ~a
3.10
Q@ 290 /
S 270
% 2.50
§ 230 .—/'/
2.10
1.90
1.70
1.50 r > . . ,
1 2 3 4 5 6
INGRESOS
N° INGRESOS
1 0.00 - 300.00 Nuevos Soles.
2 300.00 - 500.00 Nuevos Soles.
3 500.00 - 800.00 Nuevos Soles.
4 800.00 - 1000.00 Nuevos Soles.
5 1000.00 - 1200.00 Nuevos Soles.
6 1200.00 - amas Nuevos Soles.
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El nivel de ingreso familiar es determinante respecto a la forma como se
cubreniase:ﬁgcmiasaﬁmenﬁciasengemalpamelmmddwmate,seobsmaque
dentro de cierto limite a un mayor ingreso, cotresponde un mayor consumo,
situacién explicable por la alta conformacién familiar, ya que cada familia cuenta en

promedio con 6 miembros.

1. 8i io del bajaria ia
Si 9 85.00%
No 17 15.00%
TOTAL 113 100.00

i2,

No 36 35.90%
TOTAL 113 100.00
13.  Ud. cree que falta 0 sobra el tgmate en a localidad
Qpinién N°Familias Porcentaje
Falta 108 95.60%
Sobra 00 00.00%
Desconoce Qs 04.40%

TOTAL 113 100.60
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Aflo Oferta/semana (Kg) Oferta/mes (kg)

1997 40 000 160 000

Los datos incluidos sobre oferta, con cierto carécter estimativo, nos
muestran Ja importancia que tiene el producto en 1a alimentacién del poblador de
Tarapoto.

Cilculos de oferta de dificil cuantificacién nos permiten deducir, que ésta
en la actualidad, no abastece la demanda del producto, situacién explicable por
el aumento constante poblacional de la ciudad, la insuficiente produccién de la
zona y el irregular abastecimiento de los centros productores.

14.  Importancia nutriciong) :
Opinién N°Familias  Porcentsie

Sabe 82 72.60%
Algo 00 00.00%
Nosabe _ 31 27.40%
TOTAL 113 100.00
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En Tarapoto la demanda por el consumo de tomate se debe a:

. A la costumbre, por ser una hortaliza popuiar.

. Porsmcmacteﬂshcasorganoiépucasytambaénenpamporsucontemdo
vitaminico, sunque el 27.4% de las familias encuestadas desconocen las
cualidades nutricionales de ésta especie.

1. Calidad del producto:

S¢ refiere a la conformancia del producto, tante fisica (conformancia
externa) como nutricional {(conformacia interna).

Calidsd N Familias
Si 94

No _19
TOTAL 113

A la pregunta ;Le satisface la calidad de tomate que se comercializa en
Tarapoto?, ta mayoria de Jas familias encuestadas estin conformes con la calidad
de tomate que se expende en el mercado, un aproximado de 83.20% de
consumidores estdn de acuerdo ya que todos los minoristas realizan seleccién en
épocadeabmdamna,comoenépocadeescas&,éstaseleeménlohwenporsu
apariencia externa y tamafio con la finalidad de vender a mayor precio y de esta
manera obtener mayores utilidades.

16. El tomate lo consume en:

Formas de uso N°Familias Porcentaje
Conserva(Mermelada) 30 26.50%
Fruta 48 42.40%
Ensatada-comida 113 100.00%

El 100% de las familias consumen el tomate en ensalada y en comidas
(Buisos, sopas, etc), pero de ellas muy pocas son las familias que consumen ésta
horializa como frula © jugos, memmeladas, esto quizds se debe al poco
conocinmiento que tienen éstas familias de las diferentes formas de consumo.
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17.  Agentes de Comerciatizacion

a) Productor- [a zona en estudio estd compuesto de pequefios
agricultores que ofertan sus cosechas al mercado independiente. Su
produccién esta especializada en cultivos de panllevar.

Dentro de las limitaciones econémicas que se presentan eligen el
periode de siembra.

El aspecto econémico en la cual se encuentra €] agricultor influye
decididamente en el rendimiento y la calidad del producto
cosechado, de acuerdo a Ia inversion que esté dispuesto en su
capacidad de realizar, en el abastecimiento de insumos y

b) Mayorista- Son los agentes de comercio que compran a los
agricultores de fa zona para venderlo en el mercado de Tarapoto, a
los Minoristas, en funcién de la oferta y la demanda.

e  Porlotes o al "barrer”, lo adquieren los comerciantes cuando la
tendencia de los precios son favorables, compran campos de
cultive en el perfodo previo a la cosecha, esta modalidad sirve
al productor como un préstamo para los gastos de cultivo.

e "Al granel", lo adquieren los comerciantes cuando no existe
abundancia del producto, lo cual compran cualquier calidad de
tomate.

¢) Comisionista- Son personas de confianza del productor y
conocedor del Mercado. El cul gana una comisién por el total de
venta,

Esta persona muchas veces gana més de lo convenido por las
fluctuaciones del precic diario y al desconocimiento total del

mercado por parte det productor.

d) Minoristas- Son los responsables de las ventas al piblico
consumidor en cantidades minimas, gencralmente por kilogramos.

Existe las siguientes clases de minoristss :

» Los minoristas tradicionales, estdn agrupados en los
principales mercados de Tarapoto.

»  Ambulantes vinculados a los mercados, son los comisionistas
que suelen encontrarse en los pasadizos espaciado de los
mercados ofertando el tomate en el suelo,
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e Ambulames no relacionados con el mercado, son
comisionistas que ofertan el tomate empleando triciclo, 1o
hacen en ugares apartados de los mercados.

. Tiendasybodcguitas,personasquetienenpequeﬁastiendas
genemhmnteenpueblosjéveneslocualaprovechanpamla
venta de tomate v otro producto.

¢)  Consumidores-- El tomate es un tomate dificilmente sustituible para
ia dieta alimenticia, y las diferentes formas variadas de consumo
hacen que exista vma gran poblacién consumidora,

18. Canales ializacion

a)  Productor-Mavorists-Minorista-Consumidor - Este canal
representa aproximadamente el 10.0% del volumen total de
venta del tomate. Se caracteriza por presentar un determinado
namero de imtermediarios, el tomate cosechado es adquirido
por el mayorista o directamente del productor, que por medio
de unidades fletadas lo hace Ilegar al mercado tarapotino,
para distribuirio y/o venderlo a los minoristas o mayoristas, y
€stos a su vez a los consumidores (casesos).

b)  Productor-Comisionista-Minorists-Cousumidor -
Representa un bajo porcentaje del total de venta de tomate, El
productor enirega el tomate a ;los comisionistas, los que se
encargan de transportario al mercado para su ventz v estos a
los consumidores,

¢)  Productor-Minorista-Consumidor- Por este canal se
comercializan aproximadamente ¢l 30% del volumen total de
venta.

o Este canal se caracteriza por presentar ¢l ntmero de
agentes intermediarios, es asi que los productores
transportan ¢l tomate directamente al mercado para su
venta a los minoristas quienes se encargan de venderlo a
los consumidores,

La visualizacién de este sistema se puede efectuar mejor en el
GrificoN® 19.

d) Producto r.- Aproximadamente el 3.3% del
total de productores de la zona se dedica a vender sus
producios directamente a los consumidores los cuales
obtienen i6gicamente mayor utilidad.
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ETE CION DE A

Para realizar !a funcién demanda se ha utlizado el
modelo de Codd Douglas, teniendo como variable Venta Semanal del
producto de los minoristas y los precios de venta al consumidor.

1

2 40 1.30 27 200 0.30
3 50 1.30 28 200 0.30
4 30 1.20 29 200 0.30
5 50 1.20 30 200 0.30
6 50 1.00 31 200 0.30
7 50 0.80 32 200 0.30
8 60 0.80 33 250 ' 0.30
9 60 0.80 34 250 0.30
10 60 0.80 35 250 0.30
11 70 0.80 36 250 0.30
12 70 0.80 37 280 0.30
13 70 0.80 33 300 0.30
14 70 0.80 39 300 0.30
13 70 0.80 40 300 0.30
16 70 0.80 41 300 0.30
17 70 0.60 42 300 030
18 70 0.50 43 300 0.30
19 70 0.50 44 300 0.30
20 70 Q.50 45 350 0.30
21 30 0.5 46 350 0.30
22 80 .50 47 350 0.30
23 100 0.50 48 350 0.30
24 130 0.40 49 450 0.30
25 150 0.30 50 500 0.30
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8) ECUACION DE AJUSTE

1. y =a+b

2. Logy =a+bx

3, y =a+blogx

4 Logy=a+bLegx

Donde :

y = idad vendida de tomate en Kg.

x =Precio de venta de tomate en S/,

ab =Constantes.

Si bien todas estas ecuaciones se ajusta a la resolucién del problema, se
toma como ecuacion probable a Ia lineal, utilizando logaritmos.

Cabe resaltar que las opereciones realizadas en la computadora se
cbtuvieron los siguientes resultados:
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RESUMEN 1S DE LA FPRIMERA

LS / Variable dependiente s COMPRA =y
Fecha : 2-6-1980 / Hora : 12:17

SMPL rango: 1 - 50
Nuimero de observaciones: 50

VARIABLE COEFICIENTE FRROR STANDARD PRUEBAT SIGNIFICANCIA

Compra 314.59502 22.894591 13.741019 0.0000
PRECIO=X  -241.17809 34.499217 -6.9908278 0.0000

R.cuadrada 0.504499 Media de 1a variable dependiente 180.5000

Adjuste de R. cuadrada 0.494176 Desviacion Estandar de la variable dependiente 124.2703
S-E. de regresion 88.38266 Sumat. de R. al cuadrado 374951.7

Log. libertad -294.0102 Prueba de F. 48.87167

Durbin-Watson stat 0.145708 Probabilidad (Prucba F)  0.000000

y =a+bx
y =314.59502-241.178 x

El coeficiente de determinacion (%) = 0.504499
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RESUMEN ESTADISTICO DE I.A SEGUNDA ECUACION

LS // Variabie dependiente es COMPRA = Logy
Fecha : 2-6-1980 / Hota : 12:15

SMPL rango; 1 - 50

Numere de observaciones: 50

VARIABLE = COEFICIENTE ERROR STANDARD PRUEBAT SIGNIFICANCIA

Compra 5.9097952 0.1148938 51.437026 0.0000
PRECIO =x -1.7831190 0.1731302 - 10.299293 0.0000

R cuadrada  0.688464 Media de la variable dependiente 4.918381

Ajuste deR. cuadrada 0.681974 Desviacién Estandar de la variable dependiente 0.786501
S-E. de regresion 0443538 Sumat. de R al cuadrado 9.442841

Loglibertad -29.27777PruebadeF  106,0754

Durbin-Watson stat 0.223173 Probabilidad (Prueba F) ~ 0.000000

Logy =a+bx
Logy =5.9097952-1.7831190 x

El coeficiente de determinacion (%) = 0.688464
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UMEN ESTADISTICO DE LA TER: ECUACION

LS // Variable dependients es COMPRA =~y
Fecha : 2-6-1980 / Hora: 12:16

SMPL rango: 1 - 50
Ntimero de observaciones: 50

VARIABLE COEFICIENTE ERROR STANDARD PRUEBAT SIGNIFICANCIA

Compra 40.831379 17.405770 2.3458530 0.0232
PRECIO=Logx -186.03527 18.801048 -9.8949416 0.0000

R. cuadrada 0.671030 Media de la variable dependiente  180.5000

Ajuste de R. cuadrada 0,664176 Desviacion Estandar de la varisble dependiente 124.2703
S-E. de regresién 72.01503 Sumat, dzR. al cuadrado 2489389

Loglibertad -283.7701 PruebadeF. 97.90987

Durbin-Watson stat 0.135024 Probabilidad (Prucba F)  0.000000

y =a+blogx
y =40.831379 — 186.03527Logx

El coeficiente de determinacion (%) = 0.671030
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RESUMEN ESTADISTICO DE 1A PRIMERA ECUACION

LS // Variable dependiente es COMPRA =y
Fecha : 2-6-1980 / Hora : 12:17

SMPL rango: 1 - 50

Nimero de observaciones: 50

VARIABLE = COEFICIENTE ERROR STANDARD PRUEBAT SIGNIFICANCIA

Compra 3.9239420 0.0745716 52.619818 0.0000
PRECIO -1.3245690 0.0805494 -16.444192 0.0000

R cuadmda  0.849252 Media de la variable dependiente 4918381

Ajuste de R cuadrada 0.846111 Desviacion Estandax de la varisble dependicnte. 0786501
S-E, de regresién 0.308534 Sumat. de R. al cuadrado 4.569277

Loglibertad -11.13022Prucbade F 2704114

Durbin-Watson stat 0.223383 Probabilidad (Prueba F)  0,000000

Resultando 1a ecuaci6n siguiente:

y =at+bx
¥ =3.923942 - 1.3245690 Log x

El coeficiente de determinacién (1*) = 0.849252
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CUADRO N° 17 : KILOGRAMO DE VENTA SEMANAL POR PRECIO EN SOLES Xg).
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VL CONCLUSIONES

1 El 4rea sembrada de Tomate en el Distrito de Tarapoto es de 51,87 Has. y 128
unidades agropecuarias, siendo las variedades que mas se siembran : RIQ
GRANDE Y STONE.

2, El tomate en nuestra zona se puede cultivar todo el afio, por poseer condiciones
ecolégicas y edafologicas ideates para este cultivo.

3. Los mayores rendimientos se obtuvieron en las zonas productoras de Cacatachi,
Cuftumbuque; entre 15000 - 18000 Kg/Ha. por campafia.

4, La produccitn en ¢l distrito de Tarapoto oscilan entre los 12000 - 18000 Kg/Ha
por campafia, esta quizd se deba a la escasa ayuda técnica que recibe el
productor,

5, Los agricultores en su totalidad no siembran con semilla certificada, utilizando
en una gran mayoria semilla seleccionada por ellos mismos.

6. El aspecto més critico en la obtencién de buenos rendimientos entre los
productos es ¢l control quimico de plagas, debido a dos causas.

a) El alto costo de este tipo de pesticidas; y/
b) La deficiente wtilizacién de estos productos, por la falta de
coordinacién en la aplicacién de dosis requerida.

7. No se realizan promociones por parte del Estado influyendo asi al estancamiento
de la tecnologia de este cultivo con fines industriales.

8 El mayor volumen de ingreso al mercadoe de Tarapoto proviene de la misma
zona (Cacatachi, Juan Guerra, Bellavista, Cufiumbuque, etc). Aunque el 20.05%
del tomate que se comercializa en Tarapoto procede de zonas productoras de la
costa norte.

9, El factor que més influye en el hibito de ponerle "Corona” a los envases de
tomate, es el costo elevado de este, lo inclina al productor y/o comerciante a
utilizar ¢l maximo de capacidad que rinde el cajén. El acomodo de la corona en
el cajon enmascara Ia calidad del producto por otro lado.

El transporte del tomate desde la zona productora hasta el mercado aunque
€05t0s0 cumple con los requerimientos de oportunidad de entrozo.

10. Por falte de infracstructura especializada de almacenamiento y conservacion
tanto en la zona productora como en el mercado, obliga a una rapida
comercializacién en periodo de 24 horas lo que origina bruscas variaciones en el
precio de un dia a otro.

11, La forma més generalizada de comercializacion s : el de Productor-Minorists-
Consumidor, lo cual representa ¢l 80.0% de la comercializacion.
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12. La poblacién consumidora en el distrito de Tarapoto es de 54 108 habitantes,
facmwclcualexistamaelevadademandadelmoducbyalpameﬂaofam
¢s insuficiente.

13, ElcqnmmorealelDisuitodeTarapowdeaproﬁmadamWSOtoneladas

14. La comercializacién en esta hortaliza estd centralizada en ¢l mercado, 1o existe
una regulacion de precios del producto y los sexvicios de comercializacién son
deficientes, la siembra de tomate con fines comerciales en la zona de Tarapoto,
Wahsvaﬁedadmkﬁo&mdeymuypmdebajode&mwﬁedad
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VI. RECOMENDACIONES

1. Que los agricultores utilicen semilla de fuente certificada en lo posible, o
realizar la desinfeccidn de la misma, para evitar la transmision de Virosis,
igualmente realizar pricticas culturales como rotacién de cultivos, ya que la
mayoria de agricultores no lo practican, incrementando plagas y enfermedades al
seguir sembrando en suelos infectados, lo que influye en Ia disminucién de
rendimientos y aumento de costo de produccion

2 Planificacion del culiivo del tomate por parte de instituciones estatales, y/o
privadas, que conlleve a una més eficiente orientacién técnica, econémica y
financiera.

3 En la fijacién de precios, el agricultor debe tener una veraz informacion en

cuanto a volimenes, flujos, precios en chacra y canales de comercializacion
adecuada, tendientes a una buena comercializacién.

4, Implantar un mejor sistema de control de flujos, tanto por parte de las agencias
de comercializacién, garitas de control y oficina de control de mercados que
sirva para una adecuada planificacion del abastecimiento y precio.

5. En cuanto al sistema de comercializacion se recomienda la:

- Creacién de Centros de Acopio a nivel Rural, para que permita una
centralizacion de la oferta.

- Normalizacion de la técnica de seleccion y clasificacion del tomate,

- Creacién de industrias de transformacion del tomate.

- Promocion y difusion de informacién de mercados, para que el
agricultor tenga conocimiento de precios vigentes del producto,

6. En la zona debe crearse una planta procesadora de alimentos, para que el
productor de tomate tenga un mercado fijo y asi asegure su venta en tiempo que
el precio es bhajo.

7. Que los organismos encargados cumplan efectivamente su rol de asesoramiento
técnico al productor tendiente a elevar 1a produccién del tomate en la zona.

8 Se debe propiciar la divulgacién de las diferentes formas de consumo de esta
hortaliza y su importancia nutricional,

9. Efectuar mayores estudios fitotécnicos y de adaptacién de variedades en Ja zona
y su divolgacion de estos estudios.

10, Que la poblacién consumidora tome las medidas respectivas al momento del

consumo del tomate, ya que como hablamos en la conclusion N° 06, el agricultor
no tiene la téenica adecuada en el control quimico del cultivo.
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VHIL. RESUMEN

El presente estudio se efectud con la finalidad de analizar los caracteres de la
produccién v la comercializacion del tomate en la zona de Tarapoto. Determinar los
canales de comercializacion en gencral,

El trabajo se realizé ¢n un perfodo comprendido entre Diciembre de 1996 y
Agosto de 1997.

La metodologia empleada se basé en la obtencidn de informacién estadistica
elaboradas por las oficinas estatales del ramo asi como la utilizacion de encuestas a nivel de
productores, minoristas y consumidores.

A nivel de productores se encuestd 60 de estos existentes en la zona, de la
cantidad de minoristas 50, se realizd las encuestas a 44 mayoristas. A nivel de
consumidores se encuestd a 113 de éstos. Los resultados se analizaron principalmente
mediante el uso de gréficos, cuadros y distribucién de frecuencias. Los anélisis estadisticos
se dedujeron del empleo de coeficientes de regresidn, coeficientes de correlacion, ecuacion
de regresion y coeficientes de determinaci6n, entre las caracteristicas: Niimero de personas
por familia y consumo semanal de tomates, nivel de vida y consumo semanal de tomate. Se
estimd la demanda actual y su proyeccidn hasta 1997.
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ANEXOS : MODELO DE ENCUESTAS :

ENCUESTAS A MAYORISTAS

Zona de acopio :.. s

Origen del tomate que oomerclahza
Cantidad del producto semanal :

Dias de comercializacion: L M M J V S D

Precio de venta segiin época : escasez ................. abundanc. ..................

Precio de compra segiin época: escasez ... ... abundane. ..
Meses de abundancia : .

ChlemaUdconundepbsnooa]macéndeacoplo Si..no..

Empleados directos que tiene :

Recibe a consignacion : .

Lo compra al contado : .

Lo compra adelamado

Lo compra al productor 0 al mtem:ledlano
A quienes vende : .

Que nempo nanscm*re entre la compm y la venta del producto

ENCUESTA A MINORISTAS

... Fecha:...

Tipo de puesto del mercado : ambulante .............. . tonda .

Volumen de compra semanal : ...
Volumen de venta semanal : ...........

PIECio de COMPrA &N €SCASe................ ADUNANCIA ..o

Precio de venta enescasez.................... abundancia
Abastecedores productor ... propio ........
Cémo lo compra : cajones Kgr.

Cémo lo vende : cajones Ker.

Calidad selecciona: si no Cémo:.
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ENCUESTA AL PRODUCTOR

Z
g
ﬁ'

e e s s ae b ren SFeeha e
TipodePropiedad:pmpio amenda alpartu'
Recursos econémicos ; propio Beo. Agrario Coop
Area total del fundo -
Tipo de suelo: Franco Amnoso Amxllos Fco. arenoso
Variedades cultivadas con mayor frecuencia ...
Porqué:
Deshierbos: mecémco quimlco manual N° vec&s.-’eampa.ﬁa
Abona: si no tipo de abono : |
Controla plaga y enfmnedades si no
Plagas més comunes : .
Productos que usa pam oontrolarlos .................................
Enfermedades MAs COMUNES | ... ceetterteitecneecenesenarassssmssasrsse o ssossesesssasasans
9. Dénde obtiene 108 IMSIHIMDS © .....oeree ettt e sr s ore st e ressesnesees
Semilla: ................... . . ettt e sreens
10, Epc-ca de SITIDIA © ooitiiiiesicnice et sresrsssec et ses s cenees b vsse st ser s s s st sraas s
Cree que puede elevar los rendmuentos si no
Creequeel cultwodclwmateesmbuennegomoenlam 51 no
'Va a seguir sembrando tormate si no
Por qué cultivos piensa reemplazarlos | ... v reiesssss e s sssessens
12. Comercializacion :
Forma de embalaje: cajones  canastas  sacos plasticos
Cdmo vende su producto: cajones  Kgs.  Unidad
A quién vende: piblico  intermediarios  otros
Dénde efectin la venta: chacra  mercado
Efectiia selecCiOn: 8i N0 COMO | ....co...coocvviriiiiisesssisssiin e eceersessessesemeemseseesessesssseerenrens
Efectila selecCitn: i N0 COMO | ..ot st b soeenssreseeesens
Como lo vende : contado  ¢rédifo: ..........ovvevvereerieiceeenen.
Medios de transporte que usa : eteere e bbb e b bbb
Precio de venta del producto: chacra ...................................... 11701 o SN

ok e

o =3
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EN A AL CON R
Encuestador : Fecha :
1 Consumo tomate .
2 CuAntos dias a 18 SEMANA | ............covormmecreeemrrrese e seee e ees oo
3, Cuéntos Kgs. semanales : .........
4, Tiene preferencia por algin tipo de tomate: si ............. no ...,
CUBL - .ottt massarssssssssees e ers e ensentsosseseeee e s e oot oot eeeeeeeesoese e
5 Locompra; verde pintén maduro
6. Cuél es el mayor precio que ha pagado por 1 Xg. de tomate : ............ Enquémes..........
7 Cudl es el menor precio que ha pagado por 1 Kg. de tomate : ............ Enquémes: ...
8 Cudéntos son en su familia ;
9, Cuintos trabajan:
10, Niveldeingreso 1 2 3 4 5 6
11, Si el precio del somate bajars, comprarg mas: si  no
12. Cuando sube el precio del tomate deja de comprar :si no
13. Si sus ingresos aumentaran compraria mas : si no
14 Cuél deberia de ser el precio del tomate -.................
15 Cudl prefiere mis el tomate de la zona o el tomate de otros sitios: ............... Porque:.....
16 Sabela importancia nutricional del tomate i ... 1o
17 Usted cree que faita o sobra el tomate de Ja localidad: ... ... Porqué. ..o

19.  Eltomateloconsumeen: Ensalada, comida fruta, conervas
20. Dénde compra el tomate; mercado ambulante  tienda.
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NIVEL DE INGRESOS
| U 0.00 - 300.00 Nuevos Soles.
p A 300.00 - 500.00 Nuevos Soles.
K S 500.00 - 800.00 Nuevos Soles.
L T 800,00 - 1000.00 Nuevos Soles.
T 1000.00 - 1200.00 Nuevos Soles.
[ J—— 1200.00 - amés Nuevos Soles,

Los ingresos son tomados de acuerdo al salario mensual obtenidos por los obreros,
técnicos, profesionales, efc., tanto del sector estatal como del privado.
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TIPOS DE TOMATE QUE SE COMERCIALIZAN
EN TARAPOTO
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