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INTRODUCCION 

El ICA ha recibido del Gobierno Nacional el encargo de realizar acti-

vidades que propendan por el desarrollo del Sector Agropecuario. 

Con el propósito de cumplir con esta función el ICA creó la División 

de Desarrollo Rural, cuyas actividades se ejecutan en nueve (9) regio-

nales con 20 proyectos de desarrollo rural y 48 agencias de desarrollo, 

distribuídas en todo el país. 

Se ha definido que, en términos generales, los campesinos usuarios del 

IC~ en las actividades de desarrollo rural son aquellos que viven y tr~ 

bajan en fincas cuya extensión es inferior a las 10 has. y que represen 

tan aproximadamente el 75% de la población rural colombiana. Esto no 

quiere decir que los campesinos de medianos recursos ó sea aquellos que 

viven y trabajan en fincas cuya extensión está entre 10 y 50 has., que 

representan aproximadamente el 20% de la población rural, no puedan ser 

beneficiarios de las acciones del ICA. Parte de este sector empresarial 

son sujetos de otros servicios como Asistencia Técnica Agrícola y/o Asís 

tencia Técnica Pecuaria. 

Dado que un país o regj.Ón se considera más desarrollado en la medida en 

que ciertos Índices vitales sociales y económicos son favorables, la ag 

tividad de desarrollo debe tender a la modificación y mejoramiento de 

estos índices. 
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El ingreso per cáp:i.ta es uno de los factores más importantes en el grupo 

de los indicadores económicos. 

El aumento ?el ingreso per cápita para el sector de campesinos pequeños 

y medianos se puede lograr pr~ncipalrnentc mediante: 

l. Aumento de la producción y productividad 

2. Mejoramiento de las condiciones de mercadeo 

3. Búsqueda o creación do nuevas fuentes de empleo 

En la actualidad los proyectos de desarrollo han encontrado un factor, 

fuertemente lir.litante a la introducción de tecnología y al auracnto de 

la producción y de la productividad. Este factor es la desorganización 

y anarquía en el mercadeo de la producción del sector minifundista. 

La mayoría de los productos que explota el agricultor minifundista son 

perecederos, es decir, que deben ser consumidos frescos como en el caso 

de las hortalizas, frutales y papa. Esta característica, adicionada a 

la desorganización del mercado, facilita la explotación del campesino 

minifundista por el intermediario afectando substancialmente sus ingre­

sos ya que él no es remunerado justamente por los productos que saca al 

mercado. Esta estructura impide al mismo tiempo que el campesino se vea 

· estimulado ·a la introduéción de nu'eva tecnología y a aumentar la produc­

ción y la productividad. 
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-.-
A continuación se expÍi~arán en forma detallada y desde un punto de vis~ 

.. ta económico las necesidades e implicaciones de establecer-racionales ca 

nales de nercadco para el sector minifundista. 

· ]\; UN MODELO DE DESARROLLO RURAL 

Una de las funciones básicas del ICA es la relacionáda con el Desa 

· rrollo Rural. Es claro que existen varias teorías y enfoques sobre es-

te aspecto; sinémbargo, algunas variables son consideradas-unánimemente 

como componentes del desarrollo, dentro de las cuales la más medible ha 

sido el ingreso. 

El modelo de desarrollo que se sigue actualmente en el Proyecto de Desa 

rrollo Rural del Oriente de CUndinamarca, PDROC, describe el desarrollo 

(D) como función (fJ de la formación de capital ( f:\ K) la distribución 

del ingreso (I ) y Gl nivel de Vida (N.V.) (Ver figura 1). 
D 

Con la tecnología agrícola (TA) y tecnología económica (TE) yconside-

rando la elasticidad de demanda de los productos se aumenta producción 

(P) y productividad ( Ó P). Estos dos efectos producen aumento del in-

greso individual (I.) y regional (I ) me)orando'la distribución y conse 
1 r 

cuencialmente la formación de capital regional ( 1\ K ) y nacional (.ó,K ) 
r n 

alcanzándoce dos de los objetivos propuestos. 

La utilización del ingreso (UI) en actividades de consumo, salud, edu-
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FIG.N,!!-1 
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cación, nutrición y vivienda; las coraunicaci.ones (COM) y las institucio 

nes (INST) que determinan el papel del individuo en la sociedad, consi­

derando su valor, actitudes, etc. y las facilidades de obras de infraes 

tructura, determinan junto.con la TA, y TE, el nivel de vida individual 

(NVi)' regional (NVr) y nacional (NVn)' obteniéndose así el tercer obj~ 

tivo. 

B. PRODUCCION Y DENANDA 

Como se observó en el modelo, el mejoramiento del ingreso es resul 

tado de· la producción y la productividad, pero también de las caracte­

rísticas de la elasticidad de demanda del producto, principalmente. La 

figura 2 muestra secuencias de los dos casos más posibles: l. demanda 

con elasticidad baja. 2. demanda con elasticidad alta. 

Analizando el caso No. 1 de demanda con elasticidad.baja, muestra el e~ 

tado inicial de equilibrio en el mercado, y por lo tanto el precio de e 

quilibrio se muestra por encima de la curva de costos. 

Aumentando la producción, la curva de oferta se desplaza hacia la dere­

cha hasta el punto de obtener el precio de equilibrio por debajo de los 

costos. La diferencia entre estos dos puntos (precio de equilibrio y el. 

corte de la proyección de éste con la línea de costo) muestra una propor 

ción de pérdida. 
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Si se aumenta la productividad (Producción/unidad) no solamente se des-

plaza la curva de oferta (por aumento de producción) sino también la cur 

va de los costos que desciende. Es decir, se considera el aumento de 

producción pero con mejor aprovechamiento de insuraos. rn precio equili-

brio se sitúa por encima de la curva de costo obteniéndose un márgen de 

utilidad. Es claro que por ser elasticidad baja la var~ación de utili-

dad no es muy ágil. 

Considerando el producto como una mayor elasticidad de demanda, el pre-

cio de equilibrio siempre se encuentra por encima de los costos pero ¡a 

propo~ción de utilidad es mucho más amplia aumentando la productividad. 

C. AUMENTO DE Br-1PLEO 

. * SegÚn la teoría de Lewis·, existe desempleo en la zona rural, es de 

cir, que el producto marginal de la mano de obra tiende a cero. Sinem-

bargo, la experiencia del Oriente de Cundinamarca muestra que el desempleo 

es cíclico, p~eséntándose relativa plena ocupación durante las épocas de 

siembra y cosechas de los cultivos pri~cipales. Este hecho se crse, pue-

de asumirse como representativo de las zonas andinas colombianas en base 

a la similitud cíclica de las cosechns principales y a la situación demo-

gráfica. 

* Le\·1is, W. A. "Economic Development with Unlimited Supplies of Labour", 
The .Manchester School, XXII (Hay 195'1), 139 - 91. 
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Como bier.. se snbe, 1J.c:a de las metas clel Desarrollo Rural Integral es l~ 

gr ar un é~um,.:!nto en el empleo. La nueva tecnología sí aumenta· la demanda 

de mano de ob:ca, ·pero en los mismos períodos de mayor ocupación; se vé, 

entonces, e-,1 lu realidad que el aumento en la ·productividad está sesga­

da hacia el uso inten.sivo del capital (Ver figura 3 A). 

Conside~~ar.do lo anterior, es necesario ajustar la metodología de acción 

en el sen~ido de aumentar dicha demanda de mano de obra, pero en las é-

pocas de desempleo. 

Para el caso específico .del Proyecto de Desarrollo Rural del Oriente de 

Cundinamarca, existe una posible recomendación frente a este problema y 

es el de aumentar la demanda de mano de obra, usando nueva tecnología 

(uso de fertilizantes, insecticidas, fungicidas, etc.) aumentando la pro 

ductividad, lo cual puede permitir la disminución del área en las explo­

taciones p;7incipales, que tienen una periodicidad determinada y utilizar 

el resto de área en explotaciones alternativas que permitan utilización 

de máno de obra en las épocas de desempleo, es decir, provocar un desfa­

samiento hacia la derecha en la curva de ocupación (figura 3 C). Las 

explotaciones potenciales que se podrían recomendar, en este caso, son 

aquellos productos, que requieren previamente un sistema organizado de 

mercadeo, cor:,9.~~ión s;!;n la cual el productor no acepta la nueva tecnolo 

gÍa. 
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D. ETAJ?AS EN EL DESARROLLO DEL MODBLO 

Se ha querido sistematizar el desarrollo del modelo delimitando me 

tas para alcanzar y que conduzcan al desarrollo integral de los objeti-

vos propuestos para el Proyecto. Es así corno se programó el primer año 
.. 

r '"''"' 

con investigación en papa y maíz que son los dos cul tivos principales 

en la región y la introducción del programa de mejoramiento familiar. 

A partir del segundo año, se inició divulgación con nuqva tecnología en 

cultivos de papa y maíz e investigación en papa y maíz asociados, horti 

cultura y pecuarios; también se .:i..riició la investigación en economía del 

hogar y el programa continuo para mejor utiÜzación del ingreso. Bn el 

tercer año, además de continuar con los anteriores proyectos se inicia-

ron las investigaciones en explotaciones hortícolas y pecuarias, exper! 

mentación en el sector de servicios y procesamientos e iniciación del 

Centro de Entrenamiento. Para el cuarto y quinto años, se inicia la di 

vulgación de cultivos asociados, fomento de cooperativas y-mercadeo de 

insumos, y productos, alternativas de producción de hortalizas y expl~ 

taciones pecuarias y se espera la posibilidad de montar pequeñas indus-

trias, que tengan como materia prima la producción agrícola y pecuaria. 

Como se obserV'a en la figura ~' estos dos Últimos programas se desarro-

llarán después de haber alcanzado un despegue en el bienestar social de 

la comunidad, que es posible conocer a través de las actitudes mostradas 

por la comunidad. 
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12. 

:r:: o Ú1PAC:TO l\L rIBESTRUCTtJRAR I!:L SISTE.M.11. DI:: .MERCADI!:O 

Para mejorar el sistema de mercadeo es necesario su reestructura-

ció~, lo cual se ai~'cutirá posteriorraerite. I!lsta reestrúctüraéiÓh pí'b-

vod~i:'á una aisrrd.nud6n eri ei q~l5to de rnerdtl.deo que causará dos irrlpactos: 

subir el precio a hivel de finca y disminu[r el pre~io al consuraidor. 

f:Í.g~~a No. (Ca1jÍ~t.i1o ±), 1 ia Como se observa en la 3 al at.unentar deraanda 

de la finca el precio del agricultot' r:Je eleva de ll. .... D. Pero cori el pil~ 

cio de demanda ele D la oferta es C. Con oferta c la demanda es b. É3!-

guienclo el proceso de la telaraña, el punto de equilibrio es F. En este 

punto se vé que el precio al productor aumenta al mismo tiempo que aumeB 

ta la cantidad de producto que puede ofrecer a este.precio. Por otra par 

te, el precio al consumidor baja. 

F. FI!:DERZ\CION DE COOPEimTIVl\S 

Como resultado de los anteriores análisis, se ha visto la necesidad 

de introducir mayor eficiencia en los servicios de mercadeo actual con 

miras a alcanzar las metas y objetivos del modelo de Desarrollo Rural. 

Esta necesidad se basa en las exigencias que por la introducción de te~ 

nología surgen, como son: aumento en el uso de insumos, mejor nutrición 

al contar con productos a precios cómodos, e introducción ele explotacio 

nes alternativas que generen mayor ingreso y empleo. 
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Según los estudios hechos. en la Regional No. l'del ICA se muestra que 

existe una sobrecapacidad de equipo y mano de obra y alto riesgo. 

Si se tornan estos aspectos del sistema actual'de mercadeo como indicado 

res de un cierto nivel de ineficiencia, se sugiere que la reestructura­

ción del mercadeo introduzca mecanismos para aQrovechar el potencial e­

xistente y hacer más eficáz el sistema. 

La forma de hacer esta reestructuración es establecer una integración 

vertical a través de cadenas de cooperativas y otras entidades. 

El modelo específico que se plantea es básicamente la organización de 

una Federación de Cooperativas, la cual se muestra en la figura 8 (Cá­

pÍtulo I). 

Esta estructuración se puede ·considerar dividida en tres niveles. El 

primero de éstos, conformado por cooperativas de pri~er grado u otras 

organizaciones compuestas directamente por individuos de la comunidad 

y caracterizadas como la parte de acopio de productos del modelo. El 

segundo nivel, es de servicios u organización de segundo grado cuyo ce~ 

tro es una oficina de información de precios, mercados y distribución 

de productos. A este nivel se deben vincular formas de exportación, 

fábricas procesadoras, asesoría a pequeñas industrias, funciones de fi 

nanciamiento de cosechas, asesorías en mercadeo, compras a institucio-
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nes de insumo y consumo. Un tercer nivel está compuesto por tiendas y 

cooperativas de consumo de primer grado, expendios de distribución al 

consumidor como tambi~n instituciones de consumo: hospitales, restauran 

tes, escuelas, cafeterías, etc •• La organización propiamente dicha cu-

. ~ .. 
yos afiliados son los campesinos llegaria hasta el segundo nivel, parte 

del primer nive1 como son los transportado~es; parte dei segundo nivei 

co~o son fábri~as y procesadoras y el tercer nivel como son hóspita1es~ 

escuelas, etc. se vinctlian a la organización mediante contrato o voiuh-

tariamente pero su participación integral en la cooperativa se podría 

preveer para estados superiores de desarrollo de la organización. 

En resúmeri, puede decirse c_itic las organizaciones rural y urbana soh do~ 

pcrativas de primer grado, coordinadas por una oficina central (bodega) 

como organización de segundo grado. En ambos casos (rural y urbano) se 

presentan la oferta y c.l consumo si se tiene en cuenta que el sector ru 

ral es el demandante de insumos como fertilizantes, fungicidas, etc. que 

son distribuídos a través de la oficina central como se hará con los pro 

duetos de consumo provenientes de las zonas de acopio. El servicio es 

pués,. en ambos sentidos. ( 

Toda organización estará asesorada por un comité, integrado por todas 

aquellas instituciones que tienen relación 3on el presente proyecto. 
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1. EL MERCADEO 

"un mercado existe cuando hay ur,.a ~~,;:JZ.~ación entre prod'l.lctor y CO!} 

sumidor. Pero esta separación no tiene crue ser solamente geog;i:-áfica; pu_: 

de ser de tiempo, conocimiento, percepc:i.ón, propiedad y/o valor". Enton-

ces, "mercadeo" es cualquier actividad cr.c.e desarrolla una relación ent:ce 

productor y consumidor,. lo cual resulta on. un intercambio de bienes ó ser 

vicios. Ciertas instituciones inician entas actividades, y la matríz de 

interrelaciones entre estas instituciones en el flujo productor - consum~ 

dor establece el canal de mercadeo. La figura 1 l muestra conceptualmente, 

la separación entre productor y consumidor. 

Hay que tener cuidado en no interpretar na! el concepto de mercadeo. Este 

está dentro de dos aspectos del ciclo económico: producción y consumo. I.o 

que hace el Mercadeo, es cubrir la separación, recibiendo una retribución 
., 

que debe ser ajustada a los servicios o f:unciones hechas, o sea que el prs; 

dueto marginal de tales servicios deberím ser equivalente a su costo. 

Hemos mencionado que.existen varias instituciones de mercadeo que entre 

¡ 

ellas buscan interrelaciones de actividades de mercadeo y en este sentido 

crean canales de mercadeo. 

Las diversas instituciones que conforman canales de mercadeo se identifi-

can como acopiadores, camioneros, mayoristas', minoristas, detallistas, prg 

cesadores, etc. Los canales pueden ser sencillos o complicados, como lo 

muestran en la figura 2 y 2 A. 
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FIG. N~ 2 A·. 
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Las actividades Ó servicios que se tien"n. que cumplir para efectuar los 

intercambios de bienes en el canal ele m·.::"ccaclGo son los ele interpretar la 

demanda (conocer precios correlacio.nado::; ·a.l volúmen en proceso), buscar 

cliGntes, comprar, acopiar, transportar, almacenar, sortear, empacar, 

promover, distribuír, clasif~car, finand.ar y absorber riesgos. ·Como an 

teriormente se ha demostrado, la complejidad posible en los canales de 

mercadeo, .se puede mencionar que quizás las funciones primera y Última 

en la anterior lista son las más dif Íciles de realizar para cada agente 
\ 

dentro de cada canal. Como el agente do mercadeo, quien sea, tiene que 

estimar su propia demanda, el error que so comete _al hacer dicha estima 

ción implica un aumento geométrico del riesgo a través del canal ele me~ 

cadeo. Si cada agente de mercadeo asigna un valor que representa el co~ 

to de este riesgo a él, los costos de mercadeo se elevan paralelamente. 

Considerando que la probabilidad de certidumbre en cualquier estimación 

ó a~ción para cada agente ó intermediario es de 90% (Ó sea 10% de ries-

go), puesto que se sabe con certeza· que no es del 100%, la probabillclad 

de certidumbre de una cadena de seis agentes con certidumbre individual 

ele 90% es solamente: . 

• 90 X .90 X .90 X .90 X .90 X .90 = .53 ó sea 53% 

nhora, analizando lo que pasa en los procesos de demanda final, demanda 

derivada y el márgen ele mercadeo cuando se rGduce la incertidumbre, es 

decir cuando se reduce el p:ecio de riesgo, tal acción que provocaría 

por consecuencia una reducción en el costo ele mercadeo. 
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Al reducir el costo de mercadeo, aumenta la demanda derivada a Du en la 
F 

figura 3 (el precio a nivel de finca aumr:mta desde A hasta B). Pero cuan 

do el precio de demanda derivado es del punto B, la oferta.correspondien-

te es C. Siguiendo, con la 'oferta C, cao el precio de demanda derivado, 

y el nuevo punto de equilibrio se establece, Últimamente, en D. Lo que 

hemos visto es el famoso proceso de la telaraña (cobweb). I!:n el punto 

de equilibrio D, podríamos ver e.los hechos, 1) el campesino recibe un ¡Jre - -
cio más alto que antes, al mismo tiempo que puede producir más bienes y 

2) que el consumidor recibe el producto a'menor precio. Además, la con-

secuencia de la baja de precios al consumidor croa un aumento relativo 

del ingreo familiar. El excedente cie ingreso familiar logrado, a su v.ez 

permite un aumento de ahorros y/o incremento en la.demanda para bienes de 

consumo. Corno ahorro, es, por definición, inversión, y el crecimiento de 

demanda fomenta un incremento de la oferta que implica también aumento de 

inversión, se ve que el proceso' antes descrito contribuye en la forrnacion 

del capital nacional, meta prioritaria de los planes nacionales de desarro 

llo. Ambas consecuencias de la ·baja de costos de mercadeo realizan inver-

sión, que, como se sabe, es formación o incremento de capital. De esta ma 

nera se alcanza tal vez la meta más importante para el desarrollo del país, 

que es el fomento de capitalc 

Se debería anotar en este momento que el proceso de mercadeo no es res-. 

tringido solamente al mercadeo de los productos agropecuarios producidos 

en zonas rurales, sino· que funciona en la misma forma para los bienes co 
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mo insumos agropecuarios y productos de consumo alimenticio. Al reducir, 

costos de msrcacleo, el consumo real auEDnta y los precios ele canpra bajan, 

al mismo -tiempo que el precio al productor industrial aumenta. 

2. JUSTIFICACION DB r~ll. REESTRUCTURACION DEL SISTENA 

El problema ele mercadeo tiene cara::terísticas similares en las á-

reas de minifundio y en aquellas Qn donde el ICA tiene proyectos de de-

sarrollo. 

Si tomamos como ejemplo lo que ocurre en el PDROC vemos que la produc-

ción es sumamente variada, son comunes los cultivos múltiples e interc~ 

lados. En vista ele este sistema ele producción, se han dado cuenta que 

el sistema ele mercadeo también es muy variado, en al sentido ele que los 

agentes de mercadeo comercian varios productos a la vez durante todo el 

año. Por los resultados de 42 encuestas con camioneros agentes de mer .,. 

cadeo o intermediarios·- en el Oriente de cundinamarca se observó que ca 

da agente compra más ele tres diferen·tes i=>roductos y la mayoría compran 

más. de cincoº Esto mu~stra que hay 1Joca es1Jecializ8ción con res1Jecto a 

ciertos productos, en el sistema ele mercadeo, lo mismo como en el sector 

de proclucción. 

En el mismo estudio se preguntó a los intermediarios algo sobre el sis-

tema que ellos utilizaban para conocer precios do compra y venta. Las 

respuestas enseñaron que el sistema que existe no está bien desarrollado. 
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La mayoría de los intermediarios averiguan los precios en los mercados 

de venta uno ó dos dÍ~s antes de su viaje de compra. Con estos análi-

sis se podría concluír que la falta de información confiable en reali-

dad aumenta el grado de riesgo, y entonce's, causa un aumento en los cos. 

tos de mercadeo al tratar de financiar posibles pérdidas o riesgos. 

Hay otra observación además, referente al_ ·sistema de mercadeo que atien 

de el sector minifundistá que fue desarrollado recientemente, uno en el 

mismo estudio del Oriente de Cundinamarca y el otro en un estudio en la 

. */ 
zona de Anolaima-. Estos estudios sugirieron que existe un~ sobre~cap~ 

cidad en ciertos equipos en el sector de mercadeo de productos hortíco-

las. Esto quiere decir.por ejemplo, los camiones que transportan los 

productos, no utilizan al máximo su capacidad disponible en cada via-

je, ó sea que no van a sue;.mercados completamente cargados con produc-

toé agrícolas •. El r.esultado de esta concurrencia precisamente sugiere. 

que existe-una~~ en el sistema. 

Según Kenneth G. Swanberg, quien realizó el estudio ep el Oriente de 

CUndinamarca en época de cosecha grandé en cáqueza, el porcentaje de u-

tiliza~ión de los camiones es a_lrededor de 30% a 40%. En épocas de co-

secha mitaca.se reduce la utilización hasta 20%. También, este hecho 

*/ Pablo Torrealba 1972. Factibilidad de Centros de Acopio. zona Ano 
- laima. La Nesa. Informe Preliminar (Mimeógrafo) 

Kenn~th G. swanberg 1972. El impacto ~mpacto en ia Nutrición .Genera· 
·do por una· Nanipulación ·del .Sector de t1ercadeo Agrícola.· Tesis Ph.D, 
.Cornell Un'iversity •. 
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implica que hay una sobre-capacidad de mano.de obra (alto número de in-

tenned~arios). Por razón de que estas situao~ones son comunes y han pe~ 

,manecido por varios .años, de muestra que el sistema tiene un aspecto eró 

.nico, ósea, que los cambios en·la of~rta y demanda- de los productos agr~ 

pecuarios no tiene influencia para cambiar esta ·sobre-capacidad de equipo 

y mano de obra. Los tres aspectos de mercadeo arriba mencionados son pre . . ~ . ~ -
cisamente los criterios para identificar una.estructura de mercadeo de 

competéncia altament.e atomística, . destrÚctiva, ó excesiva, cuales son, 

sobre-capacidad de equipo ó planta, exceso de mano de obra, y que ellos 

sean condiciones crónicas. Además, se agrega a estas condiciones el he 

cho de que no existen grandes barreras de entrar al· sistema de mercadeo 

para ser un intennediari.o nuevo ... 

Las conclusiones que se podrían sacar de .estos análisis son de que exis 

te un potencial para reducir los costos de mercadeo y al hacerlo,· redu-

cir. precios de víveres aL consumidor, -aÚnlentar ingresos al productor, y 

poner el ,sistema de mercadeo en ajuste económicamente, ó ~ea en CQndi-

ción de competencia aceptable. Los estudios han indicado que la. acción 

que podría. real.izar este potencial- sería la reestructuración del siste-. 

- ma de mercadeo hacia una mejor coordinación vertical. Esto significa 

una: integraci6n: del ·c.i~lo- económico de produ~ción--distribucióri~consumo; 

aproyecha,náo los bei1eficios de economía de· escala, y ·minimización del 

riesgo·a1 compartirlo. 
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3 .• SISTENAS DE.ASOCIACION EN MERCADEO 

Si hay un sistema ineficiente, se debe buscar un programa d_e acci.ón. 

para erradicar tal ineficiencia. Se ha sugerido qu7_la existencia de ª!· 

tos niveles de riesgo (qu~ se pueden representar c~mo costo ó primas ad!: 

-Cionales para sufragar ries_gos) y la sobre-capacidad de. equipo y mano de 

obra,. i:npone costos extras al si_stema ag:ropecuario de producción-distri-

bución-consumo, que se. pucdan:·.disminuír." 

Una forma para reducir e13tos '1costos. e~tras" sería la :r;-ee.structuración 

del sistema de mercadeo hacia· una mejor coordinación vertical. · Existen 

varias formas de reestructuración en ZOJ.lilS rurales. Una es-la_constru~ 

ción de Centros de Acopio en zonas rurale·s. . Pero ·mirando los -má~genes 

.de precios· existentes en el sistema de mercadeo Yccalculando el costo· 

de construcción y mantenimiento, se observa qtie tales centros aumentan 

. el costo_de servicios de mercadeo.en vez-de rebajarlos. otro-·sistel'Íla 

es apoyar la creación de tiendai;·comunales vered~les,. medi~nte el otor-

. gamiento de créditos de subsidio. · Este sistema fue. promovido por el u~ 

nisterio de Agricultura y.existe actualmente.en el Oriente de Cundina -

marca. · Sinemb~rgo, dad" q\ie el crédito no tiene una tasa de interés co. 

Inercial por ser fondos nacionales pÚblicos, podría ser honeroso para el 

gobierno. Además,. una red de tienda~ . comunales requerirán una fuerte 
. . 

inversión de fondos y un programa ·cie coordinación par.a la coinpra y ven-

ta de ·artículos por mayor ó de lo contrario los . t_enderos que.darían ais-.. ~ . 

lados, y seguram~nte fracasarán•-·· 
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Existen otras dos estructuras que tal vez permitan la afiliación volun­

taria. de los tenderos y a la vez, asegure que.los riesgos previstos pue 

dan disminuírse. Esas dos estructuras son.una.cadena cooperativa y una· 

cadena voluntaria. La estructuración de las dos se ~uestra en las figu 

ras 4 y s. 

Al presentar estos dos tipos de cadenas, se debería explicar bien a fo~· 

do cuáles son las diferencias entre ellas. En principio la administra­

ción de ambas cadenas debería ser muy ef icáz en el sentido de realizar 

el trabajo al menor costo posible y buscar alta:rentabilidad, maximizan 

do las ganancias del capital invertido. La mayor diferencia radica en 

la política que toma la entidad en general, y el comportamiento de.los 

accionistas. La cadena voluntaria sería una entidad privada con accio­

nistas restringidos. Las ganancias de la entidad se. distribuyen entre 

los.accionistas según el monto de,capital involucrado y su tipo de acción 

(común, limitado, u otro). La Junta Directiva, que nombra el Gerente de 

la Empresa, y maneja la política de ella, está formada por los accionis~ 

tas. El número de votos de cada accionista está directamente relaciona­

do al número de acciones que posea y al capital aportado, siempre toman­

do en cuenta la clase de acción y el poder- de votación· 'que corresponda 

segÚn los estatutos. 

En comparación ··a la anterior, la cadena cooperativa, que se propone, bu~ 

ca ·afiliar la mayor cantidad de campesinos posible, en principio en las 
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áreas de influencia de proyectos de desarrollo del ICA y de aquellos 

frentes de trabajo donde se haya logrado una mejor organización del cam 

pesino y donde existan serios problemas de mercadeo. La propiedad y ad 

ministración de esta cadena de cooperativas sería de,los campesinos afi 

liados. Sinembargo, se podría proveer cierta participación de tenderos, 

camioneros y detallistas siempre y cuando su participación no-riña con 

los intereses de los campesinos y no impida la libre determinación y con 

trol por parte de ellos. Segundo, la rentabilidad está limitada a 8 1/2% 

del capital invertido según las leyes de la Superintendencia Nacional de 

Cooperativas.- La empresa privada no cooperativa, por el contrario no tie 

ne límite con respecto a ganancias, solamente paga los impuestos correspon 

dientes. 

Si la cooperativa en realidad gana más que el 8 1/2% sobre el capital, 

tiene que repartir el excedente entre los socios, según sus montos de ac 

cienes. 

Otra diferencia importante está en la forma de elegír la Junta Directi-

va. En el caso de la cooperativa, cada socio, no obstante su monto de 

acciones en valor ó número, tiene ~ voto. Entonces, la diferencia en--
tre la empresa privada y la cadena cooperativa no está solaraente en su 
./ 
funcionamiento económico y de servicios ni tampoco en su deseo de maxi-

mizar la retribución a su capital, sino en el control de la política in 

terna a través del nombramiento de la Junta Directiva y la conformación 

de los socios. 
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En la cadena de cooperativa, existen dos formas tambíén. La primera es 

la cooperativa central, que funciona como una cooperativa de primer gra 

do, y todos los socios nombran la Junta Directiva. Las oficinas centra 

les a través de su Gerente, manejan todas las sucursales. La otra for­

ma es la Federación de Cooperativas la cual es una cooperativa de segun 

do grado, y que se une a las cooperativas afiliadas de primer grado~ 

La Federación de Cooperativas es la organización que se sugiere para i­

niciar en los proyectos de desarrollo del ICA, en la cual los socios de 

la cooperativa central de segundo grado, serían las cooperativas ó enti­

dades de primer grado, organizadas en cada proyecto. Los socios de la 

cooperativa de segundo grado serían los delegados de la cooperativa lo­

cai y cada uno tendría un voto, no obstante su capital contribuÍdo. En 

las figuras 6 y 7 se muestran los dos modelos de cooperativas. 

t!.. MODELO DE m:RCADEO 

La estructura que se propone en este trabajo es la formación de una Fe­

deración de· Cooperativas y además, vinculando otras entidades en forma 

directa como precooperativas, asociaciones o por contrato, grupos ó co~ 

perativas de tiendas, transportadores, etc •• se vé en la figura (8) que 

existe una red de organizaciones en tres niveles. 

La siguiente es una descripción del sistema de mercadeo que se plantea: 
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Al nivel de acopio, aparecen tiendas veredales, empresas asociadas, aso 

ciaciones de usuarios, grupos de acción comunal, precooperativas y coo­

perativas municipales. La función principal de estas tiendas es el aco 

pio de los productos agropecuarios que los socios están dispuestos a ven 

der. Todas estas entidades son de primer grado. 

Los servicios que estas entidades deberán recibír son los de provisión 

de artículos de consumo e insumo, venta de productos agropecuarios, aho­

. rro y crédito y un crecimiento de su capital a través. de inversiones aso 

ciadas a pequeñas industrias. 

En.el centro de la zona del mercado se ven las oficinas centrales de la 

federación que comparten lo que se podría llamar el segundo nivel de o­

peraciÓff. Comprende. ,una bodega de distribución donde se centralizan los 

productos acopiados en el primer nivel. Vinculados a las actividades 

centrales a este nivel son fábricas procesadoras, industrias de produc­

ción de insumos, industrias de producción de artículos de consumo, y a­

demás, entidades auxiliares corno instituciones financieras, exportadoras, 

cooperativas de transportes y entidades gubernamentales de asesoría y a­

poyo._ 

El servicio de distribución a este nivel incluye compra por mayor de ar 

tículos de ~onsumo e insumo para distribuír a los afiliados como son las 

entidades del primer nivel (cooperativas municipales, tiendas veredales, 

etc.). 
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Como en la ofic~na central serviría para coordinar todas las compras y 

ventas en el sistema, esta oficina puede proveer información y proyec-

ciones sobre precios y volúmenes, ó sea análisis de oferta y demanda en 

la zona del mercado. 

La función de la bodega de distribuc~ón será de recibír productos, reem 

pacarlos y distribuírlos a los expendios del tercer nivel. 

Como funciones secu~qarias hay la de entrega de productos defectuosos a 

los procesadores, y la venta de los prod~ctos de primera calidad a los 

exportadores. También, será necesario.almacenar un poco, seg4n el pr.o-

dueto y la correspondiente oferta y demanda que enfrente. 
-: 

El tercer nivel del esquema, que ya se ha mencionado, será el de los ex~ 

pendios. Ellos pueden ser tiendas o supermercados afiliados ó por medio 

de contratos. Igualmente, los productos poa~ían ser distr~buÍdos a has-

pitales, restaurantes, cafeterías militares, etc •• Las entidades en este 

te~cer nivel del sistema podrían ser cooperativas, empresas privadas, ó 

entidades oficiales. Con lo anterior hemos hecho una descripción de la 

estructura de la cadena de mercadeo, en forma de cooperativa de segundo 

grado. 

Las ventajas que tiene esta estructura son: 

l. La permanente información de precios y demanda, reducirá los ríes-

gas de pérdida de productos y aumentarán los ingresos de los agri-

cultores. 
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2. A través de éonti:atos á"J.rectos con los camioneros, disminuirá la 

sobrecapacidad y pérdida de costos fijos en el transporte de pro-

duetos. 

3. La nueva estructura propuesta elimina varios pasos en los canales 

de mercadeo, y en consecuencia se pueden reducír los costos tota-

les en el servicio de mercadeo. 

4. La nueva estructura permite el desarrollo de mejores sistemas de 

empaque y transporte de los productos desde su sede de producción 

hasta el consumidor, mejorando su capacidad de competencia. 

5. La Federación como entidad, tiene la oportunidad de desarrollar una 

marca propia que permita la creación de prestigio y aceptación. 

6. La clasificación antes de la venta asegura la máxima utilización 

de los productos, dando oportunidad de variar precios de acuerdo 

a la calidad. 

7. La Pederación puede desarrollar economía de escala en el uso de 

planta y permitir la compra por mayor de los productos de consumo 

e insumo. 

8. La retribución de las ganancias sería distribuída a los socios, 
,.: ; 

quiene~ serían, en su mayoría, los campesinos localizados en las 

zonas de los PDR del ICA. 

En fin, la reestructuración que se propone trata de asegurar que a través 
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de la coordinación vertical, el mercadeo tanto de lo~ insumos para pro-

ducción como de los productos agropecuarios de consumo, se red~~da ia i-

neficacia en la producción de tales servicios y a la vez provee un behe~ 

ficio social y económico a la comunidad y al país. 

5. CONCLUSIONES 

Poniendo en práctica el sistema de la reestructuración, su éxito logra-

rá las siguientes metas: 

l. humentar efectivamente el ingreso per cápita de las familias cam-

pesinas afiliadas, 

2. Eajar los precios al consumidor, 

3. Dar las bases para la organización de un sistema.de mercadeo de pro 

duetos perecederos cuyos propietarios serán los campesinos* 

4. Fomentar la organización comunitaria, 

5. Aumentar la retribución de la utilización de insumos, y el uso de 

crédito. 

En la búsqueda de estas metas se propone: 

l. Que la Regional No. 1 siga con la promoción de cooperativas cen-

trales municipales en todos los municipios que atienden, 

2. Que la Regional inicie la formación de la Federación de Cooperati-

vas, 

( 
1 



3. 

21. 

Que las cooperativas vinculadas a la Federación traten de vincular 

a los tenderos locales como socios "esp,eciales" o que arreglen con 

tratos de servicios con ellos, 

4. Que la Regional, en un principio, para iniciar el proyecto, establez 

ca una bodega de distribución en Bogotá,· que preste servicio de com­

pra, venta, clasificación, reempaque, y distribución de productos, 

provea a sus afiliados. la información de precios y análisis de dernan 

da, utilizando para esto los fondos ICA - CIID, para una duración de 

un año, 

5. Que la Regional, con fondos IC~ - CIID, contrate un especialista de 

mercadeo por un año para promover y establecer, el servicio de mer­

cadeo al por mayor a los detallistas, 

6. · Que la Regional contrate el personal requerido para manejar la bo­

dega, en consecución de precios y mercados, y en lavado y empaque 

de productos para la venta. 

7. Que se estructure tal Federación para que los socios y/o los tende 

ros de otras zonas donde hay proyectos de desarrollo rural, recons 

trucción rural, asociaciones de usuarios, acción comunal, redes de 

cooperativas, ó comités pro-desarrollo, puedan vincularse directa­

mente a tal Federación, 

8. Que la Federación busque la vinculación de detallistas, cooperativas 

de consumo, o cualquier entidad que sirva para la venta de los pro~ 
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duetos al detal, para que se desarrolle la cadena voluntaria deta­

llista, y además, que bus~ue ventas institucionales en la zona del 

mercado• 

9. Que las cooperativas ernpleberi de una vez a prestar servicios de 

consumo, insumo y mercadeo, 

10. Que en las oficinas de los proyectos y conjuntamente con ICA, IDENii. 

y COPABASTOS se establezca información de precios, a través de in­

formación diaria, radial y/o por agentes de las cooperativas, inclu 

yendo proyecciones econométricas gue desarrollarán evaluadores de 

los proyectos conjunto con las oficinas de Economía Agrícola del 

ICA en Tibaitatá, 

11. Que las entidades interesadas en colaborar en la formación de esta 

Federación, formen un Co~ité asesor para prestar la promoción y ayu 

da técnica que las cooperativas requieren para iniciar tales traba­

jos, según se muestra en la figura ·s. Las entidades que ya han de­

mostrado interés son usuarias, IDEifil, FEDECAFE, COFIAGRO, y C011ABA2 

TOS, Entidades adicionales con quienes deberíamos conectarnos, son: 

CADEN11. DE FRIO, PROEXPO, cnJn AGHL1.::U:A, OPSA, y CEINA, 

12. Ofrecer capacitación en mercadeo cooperativo y filosofía del Proyec 

to a los técnicos del ICA, directores de las entidades que van a in 

tervenir en los Proyectos como a los líderes campesinos. 

13. Obtener aprobación del presente proyecto por parte de la Gerencia 
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General del ICil a la Regional No. 1, para ser puesto en marcha. 



C ll. P I T U L O I I 

INFORl>JE ANUAL DE "COAGRIGAN"* 

* Este capítulo fue realizado por Kenneth G. Swanbcrg y iUvaro Lesmes ll.. 



l. ANTECEDENTES 

El Ninisterio de ügriculturar por intermedio del Instituto Colom-

biano n.gropecuario, ICl)., docic1iÓ establecer en la zona del Oriente de 

Cundinamarca un Proyecto de Desa:::-rollo Rural con la meta de hacer de los 

pequeííos explotadores agropecuarios verdadoros emprosarios y mejorar el 

nivel socio-económico de los mismos. 

Conocidas las características de la zona, la experiencia'y pasos adelan-

tados por el Proyocto se llegó a la necesidad de crear el primer contlté 

pro-desarrollo, integrado por las diferentes entidades que laboran en la 

zona, y¡ un nÚlnero igual de agricultores. 

Como principio de solución dicho comité pro-desarrollo se subdividió en 

comités especializados en los cuales quienes verdaderamente toman las de 

cisiopes son los agricultores; fue así como el comité agropecuario tomó 

como base la creación de un almacén cooperativo en Cáqueza, para luego 

crear otros en los distintos municipios del Oriente de Cundinamarca a 

medida que el Proyecto vaya tomando los diferentes frentes de trabajo, 

esperando así resolver con ello los problemas de la compra y venta de in 

sumos agropecuarios y productos de consumo básicos. 
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2. JUSTIFICli.CIQN 

El aumento esperado dG la.demanda, para insumos agropecuarios, mo­

f:l.V~do por la adopción c1e téci:U".as generadas por el Proyecto, vino a a-

· gb=ivar Eii ,Orobiema de h1 distribuc~,ón y precios de talGs insumos. Por 

est9 bazóri~ se decidió fundar 1lna sociedad cooperativ".l que suministrará 

a los agr:Loti1totes fo~ ihsÜmos reqúeJ:idos y necesarios, mediante contac 

to~ di.i'eotos <::oh las f~b~d.das J?roéiu6~·otas, teniendo en cuenta de que en 

e!:3há fótma de nlé~dadeo p~ci.rÍ.a ai:iaratat' Íos costos de los insumos, y a la 

ve~ bajar ios do~to~ dG 1a pr~~Ücci6n eri Ías e~plotaciones agropecuarias 

y cfüh eiio afectar en :forma pos:Í.t.iva ei Jtoblema antes mencionado. 

Dado ei hecho de ~ue el ágrid.litor no necesita irisútrtos, én toda época , 

se pensó en que ia parte de cohsuino podría e~tablecer~é dertt~o del al-

macén, para que así el agricultor tuviera un aliciente durante todo el 

año para permanecer unido a dicha sociedad, y además, sostener la oper~· 

ción de ello para proteger la inversión económica de la empresa. 

Después de analizar los sistemas de comercialización y ver la reducción 

resultante en la ganancia neta quG tiene que sobrevivir el productor, se 

incluyó en los planes de servicio de la cooperativa la función de merca-

. deo de productos.perecederos. Además, se está pensando que la cooperati 

va podría adelantar una forma de suministro de insumos por el sistema de 

anticipos, unidos con un concepto de seguros contra riesgos, y también, 

promover empresas asociadas, como sucursal de la misma entidad para el 
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aumento de capital en eila, y mejorando las retribuciones económicas. 

En resúmen, se busca unir a los agricultores, rebajar el costo de vida, 

disminuir el costo de producción de las explotaciones agropecuarias, o~ 

ganizar a los caü~Jesinos alrededor de una empresa común que les permita 

educarse y ser responsables.de las mismas, resolver el probleraa de mer~ 

cadeo de productos de la región y llevarlos a mejor precio a los consu-

midores, tanto en Bogotá como en la misma región. 

3 • ¡ 10TIV11CION 

Conocido el nivel intelectual de los agricultores de la región, se 

llegó a la conclusión de que uno de los puntos principales para el éxi-

to de la empresa debería ser orientado a la educación cooperativa que 

se impartiera a los futuros ni.iembros; fue así como~a este respecto, se 

organizaron y estructuraron cursos de una semana a nivel vereda! para 

así crearle consciencia franca y clara de lo que es el movimiento coop~ 

rativo a nivel local, nacional y universal. 

El ayudante de técnico, Sr. nlvaro Lesmes, a su regreso del Instituto 

Cooperativo ~nteramericano de Panamá, en colaboración con la Super-In-

tendencia Nacional de Cooperativas y los demás miembros del equipo del 

Proyecto Rural del Oriente.de CUndinamarca realizó seis cursos educati-

vos sobre cooperativismo en el municipio de cáqueza. También, se inició 

una motivación diaria para casi en un mes en el municipio de Chipaque · 
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donde en un futuro cerca.no se piensa .tnstalar el segundo almacén coope-

' . . . . . '; . rat-i:.vo, adjunto con la coopeJ:atJ.va ya existente de Ahorro y Credito. A-

demás, se ~stán a·tendie:r,do Ias ].iamadas de los otros muniéip:los de la 

zona, para a.:l..ctar cu:csos sün:Llares conjunto coh ei sEi'NA, en los munici­

pios cie Fosca, Une y übaque. Dontro de a.ichos ctir!:lbs, se ha insistido 

mucho sobre la fil:osofía de los siete prihdipios tihlttersales base del 

cooperativismo, así como sobre las diferentes dudas y malentendidos que 

existían dentro del núcleo de agricultores de la comarca. 

4 • ESTRUCTUR.11 

Cumplido el paso anterior se procedió a elaborar un organigrama in-

terno cumpliendo así con los requisitos exigidos por la Superintendencia. 

a. Asamblea General: Es la máxima autoridad de la cooperativa y está 

compuesta por todos los socios legalmente inscritos. 

b. Consejo de Administración: Elegido por la Asamblea General; com-

puesto por cinco personas que son: Presidente, Vicepresidente, 

Secretario, Tesorero, y Vocal. Estas personas son las encarg~ 

das de llevar el manejo administrativo de la Cooperativa. 

c. Gerente: Es el ~0presentante legal de la cooperativa dependiendo 

del Consejo de Administración. 

d. Consejo.de Vigilancia: Vigila los intereses de la cooperativa y 

está compuesto de tres personas dependiendo de la Asamblea 

General. 
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e. Consejo de Educación: Encargado de la divulgación, fomento y ed~ 

cación de los socios de la cooperativ~. 

5. CREnCION 

Llenados los requisitos ~ecesarios y comp1etamente conscientes de 

la necesidad de la región, en asamblea general llevada a cabo el día 18 

de enero, 1973 se acordó la apertura del almacén cooperativo el día 12 

de febrero, 1973, que en adelante se llamaría COOPERATIVA DE AGRICULTO~ 

RES Y GANADEROS DEL ORIENTE DE CUNDINAMARCA, COAGRIGAN. 

Dicha decisión la tomaron los cuarenta socios fundadores, estable-

ciendo ellos mismos las principales normas con las cuales se regirá el 

futuro de la Cooperativa. 

Las más importantes son: 

a. La Cooperativa de Agricultores y Ganaderos del p:tiente de Cundina- · 

marca "COAGRIGAN" tiene como objetivo ptimo:rdial proveer de art~culos 

de consumo e insumos a los agricultores de la región. . 

b. La Cooperativa debe establecer los servicios que complementen esta 

actividad para que sea eficá~, práctioa y viable a los objetivos que 

se persigue. 

c. Se incluirá' como función de la Cooperativa el establecimiento de ser ... 



vicios de mercadoc ~ todo lo relacionado a· dictla ra~a a nivel de ve 

redas, Cen:tros de t!COpio, mercados mayoristas, y Centros de consumo. 

d. Para financiar 1as actividades de la Cooperativa será permitido so­

licitar aYuda de cualquier eht~_dad privada u ofÍitiai 1 riaciohal ó ~a 

tranjera, espec.:Lai:i.zada en promover ~i desarrolio que tienda a bene 

Úciar a los socios. -

ew La cooperativa puede entrar a realizar cualquier contrato para ade­

lantar estudiosv ·investigaciones o hacer cualquier trabajo que re­

quiera la sociedad para el beneficio de sus socios. 

6. FUNCIONAl'.IIENTO 

La Cooperativa tiene su eje de actividades en los estatutos que se 

encuentran ya aprobados por la Superintendencia Nacional de Coopera~ivas, 

con su personería jurÍdi~a ya recibida legalmentev y por su registro ·lo­

cal ante la entidac. gubernamental municipal. El número de la personería 

es el 0776 de Julio lOv 1973. 

En los 132 artículos q11e componen los estatutos de la cooperativa está 

·contemplado muy clara y detalladamente cuáles son los deberes y derechos 

tanto como personal ad.ininistrati.vo como de socios actuales y futuros de 

la sociedad. 



Los Estatutos se dividen~ 

l. Denominación: Domicilio y ámbito territorial de operaciones. 

2.. Objeto y actividad de la sociedad. 

3. Capital social y fm1dos de reserva. 

4. Administración y funcionamiento. 

s. 

4.1 De la Asamblea General 

4.2 De la Junta de Vigilancia 

4.3 Del Consejo de Administración 

4.4 Del Gerente 

<1. 5 Del Auditor 

4.6 De otros empleados 

Deberes de los 

Derechos 

Retiros 

socios 

6. Responsabilidad de la Cooperativa y los socios-

7. Junta de amigables componedores 

8. De los inventarios ~ balances 

8.1 Excedentes y su distribución 

9. Fusión, afiliación y federalización 

s. 

10. Publicación, interpretación, reglamentación y reforma de los esta~ 

tu tos 



.. 

11. Comités especiales 

11.l comité de educación • 

7. EXPERIENCIAS Y ESTADO ACTUAL 

Después de haber superado las etapas an.teriores "COAGRIGAN'' cueita 

.. . ' '. ,_ ~··. : " ' . ' ' 

con ciento cincuenta socios legalmente inscritos, algttnos en el princi-

pio, habiendo aporta.do additmes pó:i:t Uh Valor de $:Ú:i0-.oo, cada uno, y pos 

te:l:'iorrnentet ~lgUrtos aportarldo atdiones de meftos v'aior. La suma total de 

lCl.S €iddidties apori::aaas es de $Ü,96ó,oo. El valor de las subcripciones 

En el principio del concepto, el grupo precooperativo decidió hacer la 

rifa de una vaca, la cual desarrolló, al cumplirse, un capital de $8.000º 

Con esta suma se inició la venta de víveres, alquilando un lugar y emplean 

do un almacenista. Al mismo tiempo se entró a la venta de insumos pecuarios" 

Hoy dí.a se encuentra la cooperativa prestando un servicio de mercadeo en 

víveres, insumos agropecuarios y productos perecederos. 

Durante el período de funcionamiento se ha realizado lo siguiente: 

Total de ventas durante 10 meses 

víveres • • • • • • • ,º o o o o • • o o • o • • • • • • • • o • • o • • · • o • • o • • e • e 

Insumos Agropecuarios . " .............. º ••• " •••• et •• 225 .• 98<'1. 00 
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Ventas Hensuales 

víveres • •••• 111 0 ti> Q O • G 0 Q D D :1 't> ~ > O .,. ~ ·•. r' :.. ~· •:> 11' O O (> !1 O O " ,. 19º53'1.oo 

Insumos Agropecuarios ••. , •• ,. n • º •••• º ••••••••• 

vlargen bruto de las venta.s ro .. <í ~ ,, ., • <;, o • o .., Q ., ,. C' <· o " • o " r 

Gastos de Operación 16.404.oo 

f,lovimiento en Hercadeo dé Productos perecederos 

8. FUNCIONANIENTO POR PROGRZ\r·lA 

La Cooperativa "COAGRIGll.N" ha venido trabajando·desde su iniciación 

en febrero pasado en la siguiente manera: Con respecto a la compra y 

venta de víveres, las compras se están haciendo semanalmente en la Cen-

tral de Abastos de Bogotá. Estas compras no eran de grandes volúmenes. 

La venta era dirigida solamente a los ~ocios, quienes ahora cuentan con 

150 familias. Los precios se mantendrán competitivamente con los ot:i;-os 

expendios del pueblo, pero no se podrán competir con el furgón del JiPEr·'lA 

en los Últimos meseso 

La compra y venta de artículos de insumos agropecuarios se llevarán a 

cabo en estilo diferente. Un socio de la cooperativa quien tenía la dis 

., tribución exclusiva de una marca de concentrados, vendió a la cooperati-

va con un descuento, y la coopera ti va los vGr!dió a sus sociosº La:; d':o-

gas fueron adquiridas de la Compañía I-1a.rck, Shm:p and Dome, bajo la sug,:: 

rencia del veterinario del Proyecto. Las seni::!..las se consiguieron algu-



11. 

nas veces comprándolas del ICA en las granjas experimentales ó sitios co·­

merciales en zonas de alta producción papera. 

Cuando llegó la cosecha .d'"' varios productos hortícolas como la de repollo, 

remolacha, cebolla y lechuga, en los fines de Agosto, se exigió de la Coo­

perativa que entrara a dar servicios de mercadeo. Se empezó en aquella 

época a buscar una serie de salidas detallistas en Bogotá, conectándose in 

formalmente con unas tiendas miscelaneas de "cor.TIENDAS". Con unos pedidos 

de estas tiendas se dieron precios más justos para la compra en Cáqueza, y 

en esta forma, entregó. a las tiendas directamente como 40 bultos por sema­

na para las tres semanas de crisis en cáqueza. Al ofrecer mejores precios 

para la compra en ciíqueza de los que se ofrecieron a 'los mayoristas, se co~ 

seguirán productos para llevar, pero al mismo tiempo los intermediarios su­

birán sus precios, también. Entonces, la política de la cooperativa era de 

que el campesino deberf.a jugar precios entre la plaza y la cooperativa y co 

ger lo que más conviniera a él. Por lo tanto, no obstante que me~ca a tra­

vés de la cooperativa, el campesino recibe mejores precios. En este senti­

do la cooperativa actua como una palanca para suptr los precios de la plaza. 

Cuando redujo la producción en la zona, los precios subieron comparados con 

los de Bogotá y entonces, se ·descontinuaría la compra en la cooperativa, es 

perando otra vez una crisis semejante a la ocurrida en Agosto. 
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9. SECCION DE CONTABILIDAD 

COAGRIGAN 

Estado de Ganancias y Pérdidas - Período 10 meses terminando 

Diciembre 6, 1973 

Ingresos Varios 

Rifa 8.000.oo 

8.000.oo 

Ventas 

víveres 195.335.oo 

Insumos Agropecuarios 225.984.oo 

Mercadeo 12.496.oo 

433.815.oo 

Ingreso Bruto 441.815.oo 

Hennos Costo de los Productos 411.692.90 
========== 

r,7argen Bruto 30.122.10 

Menos Gastos de Operación 16.404.oo 

Ganancia Neta (Antes impuestos y retribuctones) 13. 618.10 ~ 

Retribución de Excedentes (en forma de aportación 

de más acciones 12.434.10 

Ganancia Neta (8 1/2% de capital aportado 1.184.oo 
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Hoja de Balance 

Período de 10 meses, terminando en Diciembre 6, 1973 

Aqtivo 

Corriente 

Caja 1.136. 60 

Banco 2.527.45 

Cuentas por recibir 

Inventario (al valor del mercado) 23.884.05 

27.548.10 

Fijo 

Equipo 20.000.oo 

Raíces 

Muebles 100.oo 

20.100.oo 
========= 

47.548.10 

Pasivo 

Corriente 

Cuentas por pagar 

Capital Social 

Aportaciones (al valor) 13.930.oo 

Capital en exceso de acciones al valor 28.000.oo 
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Ganancias Retenidas 5.618.10 

47.548.10 
========= 

117.5118.10 

f.W .. RGENES BRUTOS Y NUNERO DE VUELTAS 

Alimento Precio Precio Margen NÚJT1.3rr:: de 
Compra Venta Bruto Ventéi!S/afio 

Aceite Vivi X 12 Uni. 220.oo 23L1. 00 6.11% ~ •, 

Prornasa 120.oo 127.20 6.0% 9 

Arroz Huila 520.oo 540.oo 3.8% 15 

n.rroz Llanero 460.oo 1180.oo 4.3% 45 

Arroz Sopa 360.oo 375.oo 4.2% 15 

Aspirina 23.oo 25.oo 8.7% 7 

Aspirinetas 10.oo 12.50 25% 2 

Avena Quaker 203.oo 216. 00 6.4% 5 

Azúcar en cubos 100,oo 105.oo 5.0% 6 

n.zúcar Común 161.oo 180.oo 11.8% 14 

n.zúcar refinada 224.oo 230.oo 2.7% 21 .. 
Biosol x 60 170.oo 180.oo 5.9% 11 

Biosol x 2t1 170.oo 180.oo 5.9% 1 

Biosol X 12 155.oo 168.oo 8.4% 3 

Café Sello Rojo 500.oo 525.oo 5.0% 12 

Café Sello Rojo 250.oo 270.oo 8.0% 10 
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• Alimento Precio Precio Margen Número de 
Compra Venta Bruto ventas/afio 

Canela caja 80.oo 90.oo 1.2% l 

Cebada Perlada. <12.oo 45.oo 7.1% 7 

Cebada Perlada 45.oo 52 .• 50 16.7% 2 

Cigarrillos Nevado 27.oo 28.oo 3.7% 6 

Cigarrillos President 26.oo 28.oo 7.7% 7 

Cigarrillos Nacional 20.52 21.60 5.3% 9 
': 

Cigarrillos Pielrója 20.52 21.60 5."3% 21 

Cigarrillos Nal. Filtro 27.oo 28.oo 3.7% 5 

Colgate Hediano 25.oo 30.oo 1.9% 1 

Colgate Grande 42.oo <18.oo ll.9% 1 

Colgate Gigante 75.oo 78.oo 4.0% 2 

Color Zafiro 80.oo 90.oo 12.5% 3 

Color Gaucho 7.68 8.oo 9.4% 9 

Comino Gaucho 7.68 8.oo 9. l1% 9 

Comino Zafiro 80.oo 90.oo 12.5% 8 

Comrnel Sobres 70.oo 85.oo 21.4% 3 

Cuajo La Retorta 80.oo 85.oo 6.3% 13 

cu chuco Cebada 40.oo 42.50 6.3% 12 

Cu chuco Trigo 42.50 43.75 2.9% ll 

Cu chuco I-IaÍz 70.oo 75.oo 7.1% 4 

Desenfriol DD 50.·oo 57.oo 14% 3 

Duryea 85.oo 86.40 1.6% 9 

Esponjas 100.oo 144.oo 44% 8 



Alimento 

Esperma Canal 

Esperma lisa 

Esponjilla 

FAB 

Fina 

Fósforos 

Fríjol 

Gelatina 

Harina de NaÍz 

Harina de Trigo 

Jabón Pa:r:amí 

Jabón 3 Estrellas 

Jabón Dersa Dorado 

Jabón Dersa !1zul 

Jabón Elefante 

Jabón Azul Rey 

Lenteja 

Maíz Peto 

Maizena Grande 

Agrado 

r.Iarcarilla 

Mejora! 

Precio 
Compra 

120,oo 

87.oo 

42,oo 

170.oo 

208.oo 

8 o 28 

160.oo 

170.oo 

72.oo 

80.oo 

485.oo 

16.55 

298.oo 

298.oo 

480.oo" 

480.oo 

240.oo 

70.oo 

205.oo 

260.oo 

305.oo 

23.oo 

Precio 
Venta 

12Loo 

90.oo 

50.oo 

180.oo 

212,oo 

9.oo 

160.oo 

180.oo 

75.oo 

85.oo 

518.oo 

18.50 

302.40 

302.oo 

500.oo 

500.oo 

250.oo 

82.50 

212.oo 

270.oo 

312.oo 

25.oo 

11argen 
Bruto 

0.8% 

3.4% 

20.% 

6.0% 

2.0% 

9.0% 

6.0% 

4.0% 

6.0% 

7.0% 

12% 

1.0% 

1.0% 

4.0% 

4.0% 

'1.0% 

18% 

3.0% 

t'.l.0% 

2.0% 

0.9% 

16. 

Número de 
Ve:c.t.as/año 

21 

14 

7 

5 

20 

18 

6 

20 

3 

6 

2 

1 

5 

3 

1 

17 

10 

5 

5 

3 

2 

5 
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. , 
Alimento Precio Precio r·1argen Número de 

Compra Venta Bruto Ventas/año 
.l 

Hejoralito 19.oo 25.oo 32% 3 

Neurosan 23.oo 26.oo 13% 5 

Nuteina 305.oo 309.oo 1.0% 5 

Pastas 102.oo 110.oo 8.0% 22 

Pepel 180.oo 190.oo 6.0% 8 

Pilas Rojns 80.oo 81.60 2.0% 10 

Pilas Rojas medianas 62.oo 64.80 5.0% 1 

Pilas Rojas Grandes 79.oo 82.40 4.0% 15 

Pilas Blancas 65.oo 66.oo 2.0% 15 

Sal Llanera 65.oo 70.oo 8.0% 40 

Sal Yodada 50.oo 50.oo 30 

TOP X 12 165.oo 160.oo 2.0% 8 

TOP X 24 172.oo 180.oo 5.0% 8 

TOP X 60 172.oo 180.oo 5.0% 11 

Veladoras 13.95 15.oo 8.0% 6 

Vi tina 305.oo 309.oo 1.0% 13 

VIVII. X 12 150.oo 168.oo 12% 1 

VIVZ\. X 24 172.oo 180.oo 5.0% 3 
) 

VIVI\ X 60 170.oo 180.oo 6.0% 10 
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PROGRAMA DE MERCADEO 

Resultados Septieml:ire 10, 1973 

Compra, Cáqueza Venta, Bogotá 

Cantidad Precio Valor Venta Precio Valor 

Lechuga 12 doz. $10/doz. $120.oo 6 doz. $20/doz. $120 

6 aoz. 6.50 doz. 40 

Repollo 8 blts $15/blt $120.oo 1 blt $40/blt $ 40 

7 blt $15/blt $105 

Haba 5 blts $70/blt $350.oo 1 blt 100/blt $100 

4 blt $75/blt $300 

Cebolla Blanca 2 blts $60/blt $120.oo 1 blt $85/blt $ 85 

1 blt $80/blt $ 80 

Remolacha 13 blts .$70/blt $910.oo 1 blt 110/blt $110 

2 blt $90/blt $180 

4 blt $80/blt $320 

6 blt $80/blt $480 

Papa 8 blts 110/blt $880.oo 10 blt 106/bly 1.060 

1 blt $90/blt $ 90.oo 

1 blt $75/blt $ 75.oo 

.r· Valor Total Compra ~~=gg~ Valor Total Venta $3.020 =====:.= 

Ganancia Druta $355.oo Retorno $5.75/blt 

Transport. & Adro. $21.10.oo Remolacha - Cebolla - naba 

Ganancia Neta $115.oo 
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10. PR.OYBCCIONES 

Como se ha visto, la cooperativa lleva díez meses de funcionamiento 
\ 

en víveres y algunos insuclos agropecuarios. Todavía rio se puede mover la 

cant5.dad c.ru.e reqniere, más que todo porque no tiene el capital de trabajo 

suficiente. CÓh un t'.:apital rri.ayor se podrÍl:Í comprar más productos al por 

mayor. Tampoco, he ha entrado a la compra y venta de fertilizantes. Es 

to también requlere un mayo'::: capital. Por estas razones, se piet:i-sa afi-

liar a una Federación ó Central de Cooperativas, como CECORil, y también 

a :tDEMü, para cohseguÍr Un crédito en especie pa:ra que pueda aumehtar su 

movimiento. üdemás, se piensa seguír entrando y saliendo de servicios 

de mercadeo ~uando sea necesario. 

Como la cooperatj_va requiere aumentar su capital, y la personería jurí-

dica le permite prestar de entidades comerciales y /o gubernamentales, .se 

piensa formar una empresa asociativa de cría y engorde de cerdos. Los 

planes de factibilidad para tal proyecto se presentarán en Enero. 

Aunque el Proyecto de Desarrollo Rural está sugeriendo un nuevo paquete 

de Tecnología a los camvesinos, socios de la cooperativa, el bajo recur-

so individual que posee el minifundista le prohibe tomar tales dicisiones 

(aplicación de un paquete.de tecnología 2 veces mayor de lo que están a-

plicando) sin sentir un fuerte riesgo y miedo. Entonces, es posible que 

la cooperativa pueda diseñar un plan de dar insumos como anticipos de mer 

cadeo, con la restricción de que el inspector de la cooperativa observe 
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la aplicación de ellos y que los productos sean vendidos a la misma coo 

perativa en época de cosecha. 

. . 1 

se puede calcular, eh acuerdo con la distribuci6rt de los experimentos 

de la región, qué porcentaje de agricultores (quiénes aplican el nuevo 

paquete) estarán en posiciones de pagar el préstamo, y los que no puedan, 

podrían pagar una parte justa, tomando en cuenta su potencial de pérdida 

y asegurando que no pierda en verdad. Este plan está proyectado para Fe 

brero y Marzo. 




