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RESUMEN

MARTINEZ PAZ LERIDA, DETERMINACION DEL MARGEN BRUTO DE
COMERCIALIZACION EN LA VENTA DE CARNE DE BOVINO EN EL
MUNICIPIO DE TEPETLAOXTOC DE HIDALGO, ESTADQO DE MEXICO.
(BAJO LA DIRECCION DE: MVZ JOSE MANUEL SANCHEZ MALAGON Y

MVZ FRANCISCU ALONSQ PESADO).

El objetivo del presente trabajo de investigacion fue determinar los Margenes Brutos de
Comercizalizacion en la venta de carne de bovino, que se lleva a cabo en el municipio de
Tepetiaoxtoc, en el Estado de Mexico ; utilizando las vias de comercializacion va
establecidas en este municipio, como son - la venta en pie, la venta en canal y la venta al
gancho. La compra de animales para engorda se practica regularmente cada 4-6 meses
{79 5%) con lo cual se sabe que hay de 2 a 3 ciclos por afio; el porcentaje restante compra
en periodos de tiempo de 8 dias, 20 dias 2 y hasta 3 meses. Los animales son traidos
principalmente de Veracruz, Guerrero y Oaxaca Del pese promedio de los animales en el
ranche (en pie), se encontro que un 69 5% pesaba entre 351 y 400 kg, un 15 9% enire 401
y 450 kg, 11 5% entre 451 y 500 kg y el porcentaje restante menores de 350 kg Del peso
promedio en el rastro (canal) se obtuve que un 73 9% de canales pesarcn entre 201 y 250
kg, un 14 4% entre 150 y 200 kg, 10 19 entre 251 y 300 kg, con lo cual se determina que el
peso promedio de las caneles fue de 225 kg Se encontrd que el precio de compra por kg de
carne en esta zona oscild de la sigulente manera (durante 1999)  $10 50, $11 00, $11 50,

$12Q0, siendo el precio de compra por kg de $12 00 el mas comin Cabe sefialar que dicho



trabajo se centrd selo en un eslabdn de la cadepa de  comercializacion, tomando como
consumidor final al introductor de ganado. Los resultados obtenidos en éste trabajo fueron
los siguientes El Margen Bruto de Comercializacitn para la venta en pie fe de 12.5% y la
Participacion Directa del Productor fue de 87.5%, es decir, que por cada peso que page el
consumider (introductor) el productor recibic 87 50 centavos. Ast mismo, ¢l Margen Bruto
de Comercizlizacion para la venta en canal fue de 11 64% vy la Participacién Directa del
Productor fue de 8836% En el caso de !a venta al gancho el Margen Bruto de
Comercializacion fue de 43 06% v la Participacidn Directa del Productor fue de 56 $4%.
Del 100% de los productores encuestados (69 productores), el 5 7% (4 produciores)
comercializd por la via de venta en pie, el 23.1% (16 productores) comercializé por la via
de venta en canal, y el 71 2% {49 productores) comercializd por la via de venta al gancho

Para tener un marco de referencia més amplio v decidir cual canal de comercializacion es el
mejor, y cual es la presentacién que mas conviene a los productores es necesario realizar
mas trabajos en ésta 4rea, ademas de calcular los costos de comercializacion, v asi tener un

niimerc de elementos para la toma de decisiones.



DETERMINACION DEL MARGEN BRUTC DE COMERCIALIZACION EN LA
VENTA DE CARNE DE BOVINO EN EL MUNICIPIO DE TEPETLAOXTOC DE
HIDALGO, ESTADQ DE MEXICO.

INTRODUCCION.

Durante mucho tiempo la ganaderfa ha ocupade un lugar importante en el desarrollo
econdmico de México, a pesar de enfrentar diversos problemas come son sequias, control
de precios, disminucion de gasto a la inversion del fomento productive a la ganaderia,
escaso v caro financiamiento, por citar algunos, que provocaron la disminucidén de la
actividad pecuaria Con las modificaciones al articulo 27 de la Constitucion y la liberacidn
de los precios, como politicas de impacte pecuario, se ha recobrado en cierta medida la
actividad de las empresas ganaderas, sin embargo, no se ha logrado una recuperacion total
debido tanto al efecto que ba temdoe el Tratado de Libre Comercic de América del Norte
{TLCAN) en algunas ramas de la produccion, asi como a la sobreoferta de carne en Estados
Unidos Lo que ha repercutido en la baja de los precios reales y de la produccién en
México, 7% menos en 1996 con respecto a las 1,412 mil ton. de 1995 (1) La drastica
apertura comercial del pals que permitié la importacion sin control, como politica
gubernamental del control en los precios internos para favorecer a los consumidores, es un
claro ejemplo negativo para la ganaderia, aunado a la presidn que se ejerce a los
productores de carne de bovino para bajar costos, otro factor que afecta el consumo de la
carne, es la asociacion de las afecciones cardiacas con el consumo de la carne La
percepcion de que lz carne roja puede afectar la salud ha influenciado en los patrones de
consumo de algunos segmentos de la poblacidn Varios estudios demuestran que un factor

que influye en el riesgo de problemas coronarios es la grasa saturada y la recomendacion



dietética que se ha hecho es el tener una alimentacién variada Sin embarge, ésta
informacién se ha distorsionado afectando la imagen de la carne de bovino, en particular
entre segmentos del publico como el juvenil Resulta importante sefialar que este sector
definira las compras hoy y en el futuro. Con respecto al comercio exterior, debe recordarse
que existe en la Ley de la Tarifa del Impuesto General a la Importacién una fraccidon
arancelaria especifica por la cual el Gobierno (Industrial de Abastos) podia, hasta 1991 en
que se cerrd el sacrificic en Ferreria, importar ganado para abasto con fines de regulacién
del mercado. El resultado de esta estrategia ocasiond que la produccion de carne de bovine
se contrajera en un 12% de 1987 a 1950, comportamientc que contrasta con el de la
economia nacional, va que en ese lapso el PIB del pais Jogré un crecimiento acumulado de
9% (2)

En la planeacién de la empresa se determuina lo que va a realizarse, incluyendo decisiones
de importancia come son el establecimiento de politicas y objetivos, redaccién de
programas y determinacién de métedos especificos y procedimientos (3).

El comercio de los productos agropecuarios en México es una actividad complicada,
posiblemente por carecer de vias adecuadas de la misma; en ocasiones el productor
agropecuario pierde sus cosechas o productos, o los malbarata cayendo en mancs de
intermediarios, que lamentablemente ignoran que al no proteger al productor se dafian
ellos mismos, es decir, no cuidan el proceso de mercadec de las actividades agropecuarias
Ademas de todo lo anterior, un elemento importante es la comercializacion, en ¢l caso de
los bovinos, independientemente de que sean especializados en produccidn de leche, de
carne o de doble propdsito, la fase final de su ciclo productivo es la venta para el abasto del
mercado de carne para consumoe humanto, y €s en este momento cuando muchas veces se

da la obtencion de utilidades o la mamfestacion de pérdidas econdmicas  Es imprescindible



que el producter o profesional agropecuario planee como va a comercializar antes de
iniciar y de preferencia buscar zsociaciones con otros individuos, para industrializar sus
productos o cuando menos vender a precios justes.

En Meéxico la comercializacion de ganado bovino se practica de diferentes formas
dependiendo de la regién y de la experiencia que tengan los agentes que participan para que
ésta se realice. A estas formas se les conoce como canales o vias de comercizlizacion, es
decir los diferentes caminos por los que pasa un producto para llegar desde el productor
hasta el consumidor final (Figura 1) En todo este proceso intervienen una serie de agentes
(acopiadores, introductores, mayoristas, distribuidores y detallistas) mismos que realizan
funciones especificas para gue el producto legue al consumidor final en las mejores
condiciones de calidad, precio y oportunidad Dentro de las funciones que realiza el
productor existe la compra de becerros para engordarlos, y puede o no comercializarlos,
les proves alimento vy alojamiento hasta que alcanzan su peso para salir al mercade, a veces
el mismo transporta los animales al rastro, las funciones entonces de los introductores y
acopiadores serdn las de comercializar a dicho animal ya sea vivo 0 en canal, para tal fin
Hevan a cabo el pesaje de los animales tanto en el rancho como en el rastro, para asi poder
calcular el porcentaje de merma en el animal, ademdas de que transportan a los animlales al
rastro También llevan a cabo la supervision del sacrificio del animal para lz obtencion de
la canal, que es el resultado del desangrado, desollado v eviscerado del animal En el Estado
de México se tiene el conocimiento de algunas de éstas vias de comercializacion como son.
la compra o venta z bulto, la venta pesando €l ganado en el lugar de produccion, la venta
del ganado puesto en rastro, 12 venta en canal y la venta al gancho (4) Algo que se observa
en forma constante, en cualquiera de éstas alternativas de comercio, es la pérdida

econdmica para los productores lo que ha ccasionado la desilusion para seguir trabajando y



esto se traduce en una menor poblacion de ganado, por lo menos en las regiones como el
Municipio en cuestidn, (Tepetlaoxtoc de Hidalgo, Estade de México), donde se requiere la
utilizacién de nsumos caros, s decir, en donde se tienen que comprar la mayor parte de los
ingredientes para la alimentacidn en estabulacion. En el Estado de México los toretes
engordados por el ganadero son vendidos a un transportista introductor, guien los lleva a la
matanza en el rastro, este paso de comercializacién muchas veces incluye dos
intermediarios, el que adquere el ganado a pie de rancho y el que lo lleva a la matanza En
el rastro el animal es sacrificado obteniéndose una canal que rinde aproximadamente el 57
% del peso vivo del animal, prel el 8 %, visceras el 12 %, sangre el 5 % vy otros elementos
el 18 % (sebo, faneras v Hquidos), en este pasc de la comercializacion se considera a la
canal como producto principal tanto por el peso come por su valor de consumo (5}

El presente trabajo de investigacion se realizd debido a que no existe informacion relevante
sobre la determinacion de los mdrgenes brutos de comercializacion en [as diferentes vias de
comercializacién, en dicha regidn por lo que se hace necesario la obtencidn de los mismos,
para poder evaluar la eficiencia en los sistemas de comercializacion en esta zona del pals.
HIPOTESIS

E! Margen Bruto de Comercializacion sera diferente para cada una de las vias de
comercializacion

OBJETIVOS:

Caicular el Margen Bruto de Comerclalizacion en cada una de las vias o canales de
comercializacién

MATERIAL Y METGDOS

El trabajo se realizd en el Estado de México, en ¢l Municipio de Tepetlaoxtoc de Hidalgo,

el cual se ubica al extremo oriental del lago de Texcoco, en el area donde termina la llanura



y comienza la cordillera neovolcanica, que se adentra en el Estade de Tlaxcala.

La cabecera de Tepetlaoxioc se ubica a les 10° 337 29 7 de longitud oeste del meridianc
de Greenwich El Municipio de Tepetlaoxtoc limita al norte con los Municipios de Qtumba
v Acolman, al sur, con los Municipios de Papalotla y Texcoco, al oeste, con los
Municipios de Acolman y Chiautla, v af este, con los Estados de Hidalgo v Tlaxcala Tiene
una extension territorial de 151 67 kildmetros cuadrados (6)

En Tepetlaoxtoc se tienen registradas 251 Umdades de Produccion Rurales (U P.R ) con
ganado bovinge (7); sin embargo, se tiene conocimiento de que en los {ltimos afios debido a
la situacién econdmica del pais v aunade a factores naturales y sociales, €stas se han
reducido hasta enun 7 %, lo cual nos indica que de 251 U.P R. quedanen

promedio 233 (1), de las cuales se determind una muestrz utilizando la siguiente

formula:

1+ N (e)2
Donde n = namero de muestras, N= UPR , 1 = factor, (e)2 = Tnargen de
Error =10%
Por lo tanto se tiene:

233

2

1+ 233 (0.10)
De acuerdo a la canndad de Unidades de Producaidn Rurales v utilizando la formula
anterior, la muesira fue de 09 entrevistas a productores e introductores de ganado. para la

obtencion de los datos que permitirin calcular los mérgenes tespectivos, ademas de la



verificacidn de la informacion en el rastro mediante algunos pesos y comparacién de
Precios

Los datos que se obtendran de la encuesta aplicada son los precios de venta en pie, en
canal v al gancho , mimerc de toretes o novillos por lote, peso en el rancho, distancia al
rastro, merma, peso de llegada al rastro, precios de piel y visceras, rendimiento en canal y
precio de la canal

Se calculard la Participacion Directa del productor (PDP) al vender en el sitio de
produccidn

Se determind el margen bruto que percibe el comprador (intermediario} al adquurir el
ganado en el sitio ce produccion (Venta en pie).

Se calculara el margen bruto que se percibe cuando se vende en canal

Se determinara el Margen Bruto de Comercializacién  “al gancho”

La “venta a bulto” se entiende como la actividad comercial en donde el impoerte de los
animales se determina principalmente con la conformacion corporal y el estado de carnes
del animal al momento de la compraventa y la experiencia que tenga el vendedor yfo
comprador en esta actividad No se utiliza ia bascula, sino la experiencia que tengan ambos
en la observacidn Ce las caracteristicas antes mencionadas y del céleulo de peso.

La “venta en pie” o “a pie de rancho” puede llevarse a cabo de dos formas a) Venta en pie
en el lugar de produccién (rancho), esta forma de comercializacién se da mediante una
previa visita del comprador, introductor o acopiador, al lugar donde se encuentran los
ammales, para observar la conformacion en que estan, de acuerdo a esto se pacta el precio
por kilogramo, es decir, se pesan los antmales vivos ahi mismo o en un lugar cercano y se
paga por los kilogramos gue hayan pesado los ammales al precio  establecido, ademas se

puede llegar a un acuerdo en cuanto a 1 porcentaje de merma en el anmmal gue va desde el 3



hasta el 5% . b) Venta en pie en el rastro, esta forma consiste en pactar con el comprador,
un precic por kilogramo, se levan los animales directamente al rastro, se pesan y se paga al
precio pactado, el importe de los kdogramos obtenidos

“Venta en canal” este proceso consiste en que el vendedor lleva sus animales al rastro para
el sacrificio de los mismos, obtiene sus canales y vende a diferentes compradores o a uno
solo, la canal, las visceras v la piel, los gastos que se generan para la obtencién de los 3
elementos corren por cuenta del productor. “Venta al gancho™: la venta se realiza pactando
un precio con el comprador en relacion 2 la canal, en ¢l entendido de que el que compra se
quedard con canal, piel y visceras resultantes, por lo que el precio que se establece
generalmente es mayor al que se cotiza en el mercado, esto se hace para lograr una mayor
atraccién para el productor, sin embargo, no necesariamente es mas renfable. Los gastos
que implican fa movilizacidn y sacrificio del ganado se negocian, por lo que cualguiera de
los agentes, puede solventarlos o inclusive ambos, con las consecuencias que ello implica
Una vez investigados y cotejados pesos y precios, se procederda a elaborar cédulas o
formatos para cada una de las vias de comercializacién, para asi determinar los méargenes
brutes de comercializacién Se realizd una comparacion de los diferentes métodos de
comercializacién para determinar precios y beneficios, utilizando el margen bruto de

nnnnnnnn Bimrn A 11nl

1als 1A al o~ aa - difarancia antra al
Comordianzacion, & fua 58 ai L

ICIenlia CiiIc &
consumidor del producto y el precio ofrecido por el productor (8)
Ei Margen Bruto de Comercializacién se caicula

( MBC ) = Margen Bruto de Comercializacién (8), (9)

Precio al consumidor - Precio al productor

MBC = X 16¢

Precio al consumidor



También se determind la Participacion Directa del Productor (PDP), la cual se obtuve
restando al 100% el porcentaje del MBC obtenido, y se expresa como la cantidad en

centavos que el productor obtiene por cada peso gue paga ¢l consumidor. La formula para

obtener la PDP es la siguiente:

PDP = 100% - % de MBC

Otra forma mediante la cual se calcula la PDP es a través de la formula

Precio pagado por el consumidor - MBC
PDP = X 100

Precio pagado por el consumidor

El cuestionario aplicado a los productores se presenta en el anexo de cuadros y figuras

RESULTADOS

Dentro de un sistema de produccion, la comercializacion es uno de los eslabones finales, ya
que independientemente de que el ganado sea especializado en produccion de carne o no, el
ultime [ugar que ocupa es la mesa del consumidor, para lo cual se hace importante
identsficar cual es la via que permite mayores beneficios econdmicos para €l productor

En el presente estudio se identifican diferentes vias de comercializacién vy
consceuentemente desiguales margenes de comercializacion

En este trabajo se pudo dentificar que tal como lo manifiesta Salas (1597], existen diversas

vias de comercializacion, sin embargo en el Municipio de Tepetlzoxtoc de Hidalgo, las
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mas comunes son. lz “venta a bulto”, “en pie”, “en canal” y “al gancho”. (Figural)

En estas formas de comercio se encontrd que el productor engorda bovinos machos
(toretes) en el 100 % de los casos y dichos animales los trae de lugares como: Veracruz,
Guerrero v Qaxaca, con un peso promedio de 260 ke para cebarlos y venderlos alrededor
de 400 kg con una duracién por ciclo de 120 dias y haciendo 3 <iclos por afio,

Las vias de comercializacion que destacan sons venta en pie, venta en canal y venta al

gancho

1) Venta en pie ( Figura 2)
Para obtener el ( MBC) de esta via (venta en pie} se realizo el siguiente proceso
Datos * Precio de compra  {precio al productor)
* Precio de venta {precio al consumidor)
En este caso se estd obteniendo el margen bruto de un eslabén en la cadena de
comercializacion por Lo que no se considera el precio al consumidor final come tal sino que
se consideraria consumidor al intermediaric.
Se tuve un animal donde el precio de compra por kg fue de $ 10 50 v el precio de venta

fue de $12.00, entonces el margen bruto de comercializacion fue el siguiente

$12.00 - 31850 5150
MBC= — X100 = = 0125 X 160 = 125%

$12.00 $ 12.00

Por lo tanto se dice que el MBC fuede 12.5% . (Cuadro 1)

La PDP fue del 87 3% (100% - 12 5% = 87.5%), es decir que por cada peso que pagd el



2

consumider  {entendiéndose como consumidor al introductor que compra el ganado) el
productor recibid 87 50 centavos Mediante la férmula el resultado es  (Anexo 3 Cuadro B)
$12.00 -$1.50

PDP = X 100 = 87.5%

§1.56
( Cuadro 2)

Para calcular se calculd el MBC expresadoe en dinero

MBC S%%
100% $12.00
12.5% X
X=51.50

Del 100 % de los produciores encuestados en el presente trabajo e 57 % (4
productores) de ellos comercializd su producte por esta via (venta en pie), siendo el MBC
para este eslabén de la cadena de comercializacién en promedio de 1237 %,

2) Venta en canal (Figura 3 )

Para la obtencidn del MBC utilizando la via de comercializacion de venta en canal se llevé
a cabo el siguiente procedimiento.

Se tuvo un animal con un peso promedio en pie de 474 kg, un peso de la canal de 270 kg,
el precio por kg de la canal fue de $§ 19.00, y un precio de compra por kg de $ 11.00,

¢ Cudl es el precio real? | si se sabe que la piel, visceras y canal se vendieron por separade
Se tuvo que la canal fue de 270 kg multiphcado por el precio que fue de $1900 se
obtuve § 5,130 00, Piel , se tuve que ¢l rendimiento de la piel de un bovino esde 8 %,

entonces se determind que 474 kg en pie por 08 fueiguala 376 kg de piel, esto se
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multiplicd por el precio al que corrid en el mercade, en este caso fue de $ 8 00, entonces
setuvo que 376 kgde piel por $8.00, fueigual a 3300 80 ; Visceras, si se sabe que
éstas se pagan de acuerdo al peso en kilogramos del bovino en pie por el precio que corrid
en el mercado, en este caso fue de 5 1 00 | entorices se presentd que 474 kgen pie por
$1 00, fue igual a $47400 La suma de estas cantidades, canal $ 513000 + piel 3
30080 + visceras $ 47400, dauntotalde 35,904 80 ( Cuadro 3), sise divide esta
cantidad entre los kilogramos en pie, se tuvo que el precio de venta real fue de $12 45,
siendo el MBC de 1164 % (Cuadro 1). Del total de productores encuestados, el 23 1
% (16 productores) comercializd por esta via, es decir que en esta via y hasta el eslabdn
estudiado, se determind que por cada peso que pagd el consurudor 1164 centavos
quedaron a este nivel de la intermediacion
Con respecto a la PDP el resultado fue

$1%.00 -52.21
PDP=——— X 100 =88.36%

§19.00

(Cuadro 2)
Es decir gue por cada pese que pagd el consumidor {en este caso el introductor) 88 36
centavos se quedarcen con el productor.

Para caleular ef MBC expresado en dinero

MBC 533
100% $19.60
11.64 % X

X=82.21
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3) Venta al gancho ( Figura 4 )
Para obtener el margen bruto de comercializacién de la ventz al gancho, en este caso se
necesitd de los siguientes datos precio de la canal | peso de la canal , peso en pie y precio
de compra
Se tuvo un animal con un peso en pie de 439 kg, conun rendimienio en canal de 250
kg, siendo el precio de ésta de $ 21 50, con un precio de comprade  $11.00,
Por lo tanto se tuvo que 230 kg de canal se multiplicado por ef precio que fue de $ 21.50,
esto es igual a $ 5 375 00 ,ademas se obtuvieron $160 00 por concepto de piel y $439.00
por concepto de visceras, que da un total de : $ 5974 00; para obtener el precio real se
dividieron los $ 5 974 entre los kilogramos en pie, que en este caso fueron. 439 kg,
obteniéncose el precio real de $ 13.60 por kg .
Aplicando [a formula de MBC , se tiene que el

MBC = $13.60 - 511.60 Xi00 =19.11%

$13.60

Porlo tante e MBC = 19,11 ( Cuadro 1)
Es decir que por cada peso que pagé el consumidor (en este caso venta al gancho) 19.11
centavos se quedaron en la intermediacion
PDP= 100% - 19.11%= 80.89%, es decir por cada peso que pagd el consumidor {en este
caso venta al gancho)y 80.89 centavos se quedaron con el productor
Aplicando la férmula de PDP se obtuvo. (Cuadro 2)

$21.50 - $4.10

FDP = X 100 = 80.89%

521.30
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Para calcular el MBC expresado en dinero

MBC 383
100% S21.50
19.11% X
X = 34,10

En el presente trabajo se encontrd que los productores tienen una experiencia en €l negocio
de 5 afios o mas (782 %), lo cual indica que la mayoria tiene la capacidad préctica para
desempefiar dicha actividad

El nivel de estudios es regular, va que entre ef 23 y 21 % de los productores cursd primaria
v secundaria, 28 % primaria incompleta, el 17 3 % ha estudiado alguna carrera téenica o
Licenciatura, v sin ningin estudio se encuentran solo el 2.8 % .

Los productores comercizlizaron su ganado al gancho en un  71.2 %, en canal en un
231% v en pile un 57 % restante, vendiendo toretes ef 98.5 % (67 productiores) vy
vaquillas el 135 % (2 productores} , dismimuyendo en su totalidad la vaca y el novillo, al
menos como producto principal, en esta zona.

Por o que se refiere al precio de compra en esta zena se encontrd que los precios méas
comunes en orden ascendente fueron de S 1050 porkg (101% ), $1100(188% ), $
1150 (173 %), $1200(347% )y $ 1250 (86 % ), siendo el precio de compra de
31200 el més comdn , representado por un 347 % en o pericdo comprendido de
Septiembre a Qctubre de 1998 (Figura 6)

La compra de animales para ergorda se practica regularmente cada 4 - 6 meses (79 5 %),
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con lo cual se sabe que hay de 2 a 3 ciclos por afio; el porcentaje restante  20.5 %, compra
en periodos de tiempoe de 8 dias , 20 dias, 2 y hasta 3 meses, en los (itinos se encuentran
productores con més alto poder econdmico va que compran mayores cantidades de
animales, principalmente traidos de Veracruz, Guerrero y Oaxaca. Los individuos antes
mencionados ademas de abastecer sus propias engordas y vender el producto en sus
carnicerias ¢ a carniceros, también surten de animales para engorda a los peguefios
productores de la zona.

Del peso promedio de los animales en el rancho ( en pie), se encontrd que un 69 5 % pesaba
entre 351y400kg v unl3 9% entre 401 y450kg, 115% entre 451 y 500 kg yel
porcentaje restante menores de 350 kg

Del pesc promedio en el rastro, esto es en canal, se obtuvo que un 73.9 % de canales
pesarcn entre 201 y 250 kg, un 144 % entre 150 y 200 kg, 101% enire 251 y 300
kg. Con lo cual se puede mencionar que €l peso promedio de las canales fue de 225 kg,

Del mimero de animales por lote, el 55% tiene de 1a 10 animales, de 11 2 20 animeles el
26 % ,de 212306l 159% yde3l a 40 animales 2 8 % . Se puede concluir que la
mayoria de estos son pequefios v medianos productores .

DISCUSION

La razdn por la cnal 1a venta principal es de toretes y no de novillos o vacas es porque el
rendimiento de la canal es mayor (esto conviene tanto al productor como al comprador), la
calidad mejora y eso es lo que los consumidores buscan

Cuando el productor — intreductor vende al gancho y la negociacion se hace en el rancho
es porque econdmicamente a la gente es lo que le ha dado mejor resultado o porque
desconoce qué via es la més rentable, sin embargo, aunque el MBC es mayor en este caso

(al gancho contra canal) si no se evalda la participacion de los costos, no se puede



determinar a ciencia cierta ciial conviene mas. Se hace referencia a que el MBC en la venta
al gancho es mayor porque es la via mas cémoda y sencilia que e] productor encuentra para
comercializar su ganado, ya gue le permite vender a una sola persona la piel, las visceras y
la canal; sin tener que buscar compradores para cada producto por separado. Es importante
agregar también, que los margenes obtenidos no corresponden a la venta al consumidor
final como tal, sino que se estd considerande a los intermediarios como consumidores
finales para poder aplicar las formulas, lo que debe considerarse como la obtencidn de los
margenes de acuerdo al eslabén en estudio En la medida que los productores organicen sus
productos para manejar los eslabones de la cadena hasta llegar a la venta al detalle
obtendran mayores Margenes Brutos de Comercializacion

El hecho de que la PDP fuera tan alta ( venta en pie, venta en canal y venta al gancho ), se
debid a que no se caleuld ¢l MBC en todos los eslabones de la comercializacion hasta llegar

a la venta del producto al ama de casa.

CONCLUSIONES

Se deben realizar mas trabzjos en ésta area para tener un marco de referencia més amplio ¥
decidir cual canal de comercializacion es el mejor y cudl es la presentacion que més
convenga a los productores introductores Ademas se requieren caloular los costos de
comercializacién para conocer {os margenes netos y asi tener mayor nimero de elementos

parz lz toma de decisiones
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Figura 1
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Figura 2

VIA DE COMERCIALIZACION DE VENTA EN PIE
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Cuadro 1.- Margenes Brutos de Comercializacién en porcentaje

¥ €l PESOs.
MBC (%) MBC ($)
125 1.50
EN PIE
11.64 221
EN CANAL
19.11 4.10
AL GANCHO |

Cuadro 2.- Participacion Directa del Productor en porcentaje y

en pesos
PDP (%) PDP (3)
87.5 10.50
EN PIE
88.36 16.87
EN CANAL
80.93 17.39

AL GANCHO




Cuadro 3.- Ingreso total que incluye precio en canal, piel v

vis¢eras.

B
PRECIO POR| (A) X (B) TOTAL (S)
KG
A
PESO CANAL|  $19.00 Q70) X (19)
270KG $ 5,130.00
PESO PIEL (37.6) X (8) $ 300.80
37.6 KG $ 8.00
PESO
VISCERAS $1.00 $ 474.00
474 KG @74) X (1)
T oO| T AL = $ 5,904.80

—
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Figura 3

VIA DE COMERCIALIZACION DE VENTA EN CANAL

PRODUCTOR

VENTA EN CANAL

INTRODUCTOCR
(En este caso se consideré como el
ultimo eslabén del canal)
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Figura 4

VIA DE COMERCIALIZACION DE VENTA AL GANCHO
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A4
INTRODUCTOR
(En este caso se considerd como el
altimo eslabén del canal)
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Figura §

RELACION DE LA COMERCIALIZACION DE CARNE EN

LAS DIFERENTES VIAS

BEN CANAL
OEN PIE
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Figura 6
RELACION DE PRECIOS ENCONTRADOS EN LA VENTA

DE CARNE
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FORMATO DEL CUESTIONARIO DE

COMERCIALIZACION

Nimero de encuesta Fecha de enfrevista

Nombre de la explotacion.

Nombre dei productor

Direcein

Experiencia. 5 afios ¢ més 3 a 4 afios 1 a 2 afios
Estudios realizados. __ sin ningn estudio __ _primaria incompieta __ primaria
completa __ _secundariaincompleta  secundaria completa  __ otros estudios

oA quién le vende?

introductor rastre mayorista otros

Come vende?

En pie Abulio En canzl Al gancho
+Oué vende?
Vacas Toretes Novillos Otra clasificacion,

Donde vende?

Rancho Plaza Rastro QOtros

(Precio de compra?

JPrecio de venta?
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,Cada cuéndo compra?

Peso promedio al rancho.

Peso promedio al rastro

Numero de animales por lote:
(Como le pagan?
A crédito Efectivo Otros

;Qué le disgusta de la comercializacion?

¢ Qué le gustaria cambiar del proceso de comercializacién si es que no le agrada?
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