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RESUMEN

La zona de estudio comprende tres ferias: Challapata, que es influenciada por el
Altiplano Sur, esta feria se caracteriza por ser visitada por los productores de las
comunidades cercanas y en especial de productores del Altiplano Sur, zona de
mayor produccién de quinua; Patacamaya, esta situada en el Altiplano Central, en
ella se establecié que las familias de las comunidades cercanas ven en el grano
de quinua una alternativa de ingreso econdémico; La feria del Desaguadero,
pertenece al Altiplano Norte, es importante porque se ubica como una via
principal para el paso de la quinua al lado peruano y su posterior exportacion,
permitiendo a los productores conectarse con los mercados internacionales, ya

sea ilegal o legalmente.

El presente trabajo tiene por objetivo cuantificar la oferta y demanda, al mismo
tiempo identificar los flujos de comercializacion del grano de quinua. Sus
resultados serviran para describir los precios e identificar las limitantes del grano
de quinua en la dindmica de comercializacion. La recoleccion de informacion se
realizO mediante entrevistas a informantes clave, llenado de encuestas y

seguimiento in situ.

Los resultados muestran que existe mayor oferta en los meses de mayo a junio, y
mayor demanda en los meses de noviembre a diciembre, en las tres ferias de

estudio.

El mayor porcentaje de volumen de comercializacion del grano de quinua se
realiza en la feria de Desaguadero del Altiplano Norte; sin embargo las empresas
procesadoras, transformadoras y exportadoras se encuentran cerca a la feria de

Challapata, Altiplano Sur.

Los precios de comercializacion son variables en las tres ferias, llegando el grano

grande a un precio mayor en el mes de junio del 2007 (Bs 270,00/qq) en la feria



de Challapata y a un precio menor el grano pequefio en el mes de noviembre del
2006 (Bs 100,00/qq) en la feria de Patacamaya. En la feria de Challapata el grano
de quinua se comercializa tomando como unidad de medida al quintal, al igual
que en la feria de Desaguadero, mientras que en la feria de Patacamaya se

compra y vende por arrobas.

Uno de los factores limitantes al momento de comercializar el producto es el alto
contenido de impurezas (tierra y piedras), el tamafo del grano no es uniforme, por

esta razon existe la variacion de precios.

Se identificaron seis canales de comercializacion del grano de quinua y sus
derivados, en los que se identifican a los lugares cercanos a las ferias, las propias
ferias y las empresas exportadoras de quinua. Estos canales de comercializacion
se caracterizas por que en ellos interactian los productores, intermediarios
mayoristas, intermediarios  minorista,  procesadores,  transformadores,

transportistas, rescatistas, detallistas, contrabando y consumidor.



1. INTRODUCCION

1.1. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Las ferias campesinas en el altiplano son el fendbmeno méas importante en la
economia de los pueblos, sobre todo para la poblacion campesina, pues moldean las
particularidades de cada espacio socioecondmico y, en algunos casos, representan
el desarrollo del pueblo y del intercambio comercial. Por la importancia que han
adquirido hoy en dia en la economia regional, las ferias campesinas se estan
constituyendo en una respuesta a la crisis econdmica del pais, es decir en una

oportunidad para el desarrollo de la economia informal.

Las ferias en el ambito rural se consideran importantes ya que en ellas participan
productores e intermediarios, haciendo posible la comercializacion de productos
agricolas y no agricolas. Dentro de los productos agricolas se tiene al grano de
quinua que es comercializable; sin embargo, el mismo pasa por diferentes canales
de comercializacion (intermediarios), no llegando directamente del productor al
consumidor. En muchos casos este producto no es consumido por familias

bolivianas, saliendo del pais por vias ilegales.

1.2. JUSTIFICACION

Uno de los principales lugares donde pueden congregarse productores, comerciantes
y consumidores son las ferias rurales, donde los agricultores tienen la esperanza de
lograr recursos econémicos por la venta de sus productos. Estos tienen como una de
sus alternativas al grano de quinua, que ha recobrado importancia por la valoracién
nutricional que representa para el hombre. En el sistema de comercializacion, el
agricultor provee el producto a los intermediarios, quienes ponen a disposicion de los

consumidores, en diferentes ambitos de la cadena productiva.



La dinAmica de la feria campesina es compleja, pero atractiva por las peculiaridades
gue se manifiestan en cada contexto. Solo la oferta de los productos es atrayente
para aquellos denominados “intermediarios mayoristas, rescatistas, acopiadores y
comerciantes rurales”.

En general, la dinAmica de comercializacion sostiene que las ferias campesinas son
un medio de relacion socioecondmica entre la poblacién rural y la urbana, donde la
dependencia de la ciudad respecto al campo es directamente equilibrada a la
demanda del mercado. Entonces, la feria campesina resulta ser apropiada y factible
para la produccion agropecuaria y comercial; para que el campesino desarrolle mejor

sus iniciativas.

El contenido del presente trabajo se ha desarrollado en tres ferias del altiplano
boliviano. La feria de Challapata, por ser el centro de acopio de la mayor parte de la
produccion de quinua del altiplano sur; la feria de Patacamaya, por ser también un
centro de acopio en el altiplano central; y la feria de Desaguadero, por ser el centro
de transicion entre Perd — Bolivia, donde se da el movimiento comercial de quinua

proveniente del altiplano, asi como productos agricolas y no agricolas.

El conocimiento del movimiento comercial que se desarrolla en las tres ferias de
estudio ha permitido identificar las limitantes y potencialidades en los eslabones de la
cadena, asi como las diferentes estrategias comerciales utilizadas por los agentes

participantes en la misma.

1.3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La produccion de quinua en la region del altiplano boliviano, a pesar de la reducida
superficie de cultivos, se considera como una alternativa que permite a la familia
campesina asegurar su alimentaciéon y también generar un excedente que se
comercializa en las ferias rurales. A través de estas ferias, los productores se
integran al mercado, estructurdndose un complejo sistema de comercializacion en el

cual también son participes los intermediarios. De todo el sistema complejo de



comercializacién de la quinua, el productor es el que menos se beneficia con los
ingresos econémicos los beneficios son logrados por los intermediarios, quienes se
contactan con los acopiadores, procesadores y consumidores. Con la presente
investigacion se genera informacion sobre el proceso de comercializacion y la
dindmica de comercializacion que se le da al cultivo de quinua, en las formas de

consumo que puedan surgir.



2. OBJETIVOS DEL TRABAJO DIRIGIDO
2.1. Objetivo General
— Caracterizar la dinamica de comercializacion del grano de quinua
(Chenopodium quinoa) en las ferias de Patacamaya, Challapata y
Desaguadero del altiplano boliviano.

2.2. Objetivos Especificos

— Cuantificar la oferta y demanda del grano de quinua (Chenopodium

guinoa) que se genera en las ferias en estudio.

— Describir la dinamica de precios del grano de quinua (Chenopodium

quinoa) que se desarrolla en las ferias de estudio a lo largo del afio.

— ldentificar los circuitos y flujos de comercializacion del grano de quinua
(Chenopodium quinoa) desarrollados a partir de las ferias en estudio.

— Identificar problemas y limitantes del grano de quinua (Chenopodium

quinoa) en la dinAmica de comercializacion.

2.3. Meta

Describir la dinamica de comercializacion del grano del cultivo de quinua

(Chenopodium quinoa) en tres ferias del altiplano boliviano durante la gestion 2006 -
2007.



SECCION DIAGNOSTICA

3. REVISION BIBLIOGRAFICA

3.1 Importancia del cultivo de la quinua

Segun Galway (1993) citado por la FAO (2004) la quinua esta considerada como una
especie de muchos usos agroindustriales. La semilla puede utilizarse para la
alimentacion humana, y como alimento para animales. Las ventajosas propiedades
especificas de la quinua deben ser identificadas y explotadas, y se debe desarrollar
tecnologias que permitan la utilizaciébn de tales propiedades, para que la quinua
pueda competir con otras materias primas que generalmente son baratas, facilmente

disponibles y de calidad aceptable.

Las semillas de la quinua se utilizan, previa eliminacion del contenido amargo
(saponina del epispermo), en forma de ensaladas, entradas, guisos, sopas, postres,
bebidas, pan, galletas, tortas, pudiendo prepararse en mas de 100 formas diferentes
(Ortega, 1992) citado por la FAO (2004). Las semillas germinadas son también un

alimento exquisito y muy nutritivo, sobre todo para aquellas personas vegetarianas.

Las hojas y plantulas tiernas como reemplazo de las hortalizas de hoja (acelga,
espinaca, col, etc.), hasta la fase fenoldgica de inicio de panojamiento (hojas) y
plantula hasta la fase de ramificacion; con ellas se prepara: ensalada especial de
quinua, ensalada mixta, ensalada de papas con hojas de quinua, ensalada jardinera
de quinua, aji de hojas tiernas de quinua, crema de hojas de quinua (Mufioz et al.;

1990), sopa de llipcha de quinua, torreja de hojas de quinua (Ortega, 1992).

3.2. Cosechay post cosecha del cultivo de la quinua

Normalmente se empieza en la segunda quincena de abril y abarca las siguientes

actividades: siega o corte, emparvado o encalchado para permitir el secado de la



planta, la trilla que consiste en el golpeado para desgranar la panoja y el venteado.

Todo el proceso se realiza manualmente (Tapia, 1979).

La cosecha es una labor de mucha importancia en el proceso productivo; de ella
depende el éxito para la obtencion de la calidad comercial del grano. Esta labor tiene
cinco etapas, cuando se efectta en forma manual o utilizando trilladoras
estacionarias: siega o corte, emparvado o formacién de arcos, trilla, aventado y
limpieza del grano, secado, seleccion, envasado y almacenamiento. Cuando se
efectda en forma mecanizada utilizando cosechadoras autopropulsadas se reduce a

trilla, secado, seleccion, envasado y almacenamiento (FAO, 2004).
3.2.1. Siega

Se efectla la siega cuando las plantas hayan alcanzado la madurez fisiolégica. Esta
labor debe efectuarse en las mafianas a primera hora, para evitar el desprendimiento
de los granos por efectos mecéanicos del corte y uso de las hoces o segaderas. Sin
embargo, recientemente se ha iniciado la utilizacion de cosechadoras combinadas y
autopropulsadas con éxito en la cosecha de la quinua, para ello es necesario
determinar con exactitud el nivel de maduracion de la panoja. Esta no debe estar
muy seca puesto que se produce derrame de la semilla, pero tampoco puede estar
muy humeda porque la maquina no puede desprender el grano de la panoja,

produciendo atascamientos y eliminacion de granos junto a la panoja (FAO, 2004).
3.2.2. Emparvado

Como las plantas fueron segadas en madurez fisioloégica es necesario que éstas
pierdan aun agua para la trilla, por ello se efectia el emparvado o formacion de
arcos, gue consiste en formar pequefios monticulos con las panojas, ordenandolas y
colocando en forma de pilas alargadas o redondas. Las panojas deben estar en un
solo sentido si es alargado, pero si se da la forma redonda se colocan las
inflorescencias en forma circular con la panoja hacia el centro. Luego se protege con

paja o plasticos para evitar humedecimiento por efectos de las lluvias y, por ende,



malograr el grano produciendo amarillamiento, pudriciones o fermentacion, lo cual

acarrea pérdida de la calidad del grano (FAO, 2004).
3.2.3. Trilla

La trilla, llamada también golpeo o garroteo, se efectia sacando las panojas secas
de la parva, la cual se extiende sobre mantas preparadas apropiadamente para este
fin. Luego se procede a efectuar el golpeo de las panojas colocadas en el suelo en
forma ordenada, generalmente panoja con panoja, cuyos golpes ritmicos permitira
desprender el grano de la inflorescencia, usando las denominadas huactanas o
aukanas (palos curvos con mango alargado y en el extremo curvo con presencia de
envolturas de cuero de llama distanciadas apropiadamente uno de otro, dando un
espacio para que durante el golpeo actien como ventosas que faciliten la trilla). Una
vez que se concluye con el golpeado de un lado se procede a voltear los manojos de
panojas para que se desprendan los granos que quedaron en el otro lado de la
panoja. Luego se retira los tallos que se denomina "kiri", para que solamente quede

el grano junto a la broza que en este caso se denomina "jipi" (FAO, 2004).
3.2.4. Aventado y limpieza del grano

Una vez que se finaliza la trilla, el grano y la broza fina quedan juntos. Esta labor
consiste en separar el grano de la broza (fragmentos de hojas, pedicelos, perigonio,
inflorescencias y pequefias ramas) aprovechando las corrientes de aire que se
producen en las tardes, de tal manera que el grano esté completamente limpio. Los
agricultores de las areas productoras de quinua, ya tienen lugares conocidos donde
efectuar esta labor (FAO, 2004).

3.2.5. Secado del grano

Auln cuando la trilla se efectia con panojas secas, es necesario que el grano pierda
humedad hasta obtener una humedad comercial y permitir su almacenamiento,
puesto que al momento de la trilla los granos contienen entre un 12 a 15% de

humedad. Esto se consigue exponiendo a los rayos solares el grano trillado, limpio y



extendido en mantas durante todo el dia, debiendo remover y voltear el grano varias

veces en el dia para que pierda completamente la humedad (FAO, 2004).
3.2.6. Seleccidn del grano

Una vez que el grano esta completamente seco, se debe proceder a la seleccion y
clasificacion del grano, puesto que la panoja produce granos grandes, medianos y
pequefios. Esta clasificacion permitira un mejor uso de los granos, los pequefios para
la molienda y productos transformados a partir de harina, los medianos para usos
como sémola, hojuelas, expandidos, pop quinua y otros usos en los que el grano
entero no esté visible, y los granos grandes para los perlados y embolsados como
grano natural (FAO, 2004).

3.2.7. Almacenamiento

Una vez clasificado el grano por tamafios y para usos diferenciados, se debe
almacenar en lugares frescos, secos y en envases apropiados, de preferencia silos
metdélicos que evitaran la presencia de roedores y polillas, en ninglin caso usar
envases de plastico o polipropileno, puestos que ellos facilitan la conservacion de

humedad, dando olores desapropiados al producto (FAO, 2004).

3.2.8. Transformacion y comercializacién de productos de quinua

T S A (2002) indica que en el corto plazo y mediano plazo, se plantea la
transformacioén primaria de productos, la comercializacion, promocion y publicidad en
los departamentos de La Paz, Cochabamba, Chuquisaca y Oruro de los siguientes
productos:

— Quinua real para sopas

— Pipocas

— Hojuelas

— Quinua retostada para graneado

— Harinas compuestas para la elaboracion de pan, fideos, macarrones y otros

— Desayuno escolar.



3.3. La quinua real

Segun INCAE (2001), la quinua real es un producto natural de Bolivia. Tiene como
nombre cientifico Chenopodium quinoa Willd, planta cultivada en el altiplano
boliviano desde la época de los Incas, es de tipo quenopodiacea pseudo cereal, que
produce una semilla comestible pequefia de 2.63 mm de didmetro, grano redondo
semiaplanado de color blanco amarillento. Es considerada la de mayor calidad en el
mundo, debido al tamafio del grano. Es exclusiva de Bolivia y hasta el momento no
ha podido ser replicada en otros paises, a pesar de esfuerzos de investigacion
reiterados en Peru, Estados Unidos, Canada y Ecuador. La ventaja de Bolivia en este
sentido se encuentra en las particulares condiciones climaticas — especialmente de

radiacion solar y de altura — de sus zonas productoras.

La quinua es un cereal oriundo del Altiplano andino, que crece entre los 2.500 a
4.000 m de altura, en tierra arida y semiarida. Es altamente resistente a las
adversidades climatolégicas. Puede resistir temperaturas de —4,0 °C a —-7,8 °C en la
etapa de floracién y de —10,4 °C en estado de grano lechoso. En esta caracteristica
reside buena parte de sus ventajas para ser cultivado en el Altiplano andino. Ha sido
cultivado durante siglos por los pueblos indigenas que habitan esa zona, para los
cuales es una fuente primordial de alimentacion. Posee un alto poder nutricional;
segun la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura
(FAO), su contenido de proteinas la convierte en un buen sustituto de la carne, los
lacteos y los huevos (INCAE, 2001).

3.4. Variedades y cultivares actualmente utilizados
Segun FAO (2004), en Bolivia tenemos las siguientes variedades y cultivares:
Sajama, Sayafia, Chucapaca, Kamiri, Huaranga, Ratuqui, Samaranti, Robura, Real,

Toledo, Pandela, Utusaya, Mafiquefa, Sefiora, Achachino y Lipefia.

a) SAJAMA: Obtenida de la cruza de una variedad dulce (559 de Patacamaya) x

real de Salinas de Garci Mendoza (Amarga 547) por seleccion masal y panoja



b)

d)

surco en la generaciébn F6, con habito de crecimiento erecto, panoja
glomerulada, con altura de planta de 96 cm., color de planta verde, con un
periodo vegetativo de 160 dias, de grano grande (2.2 - 2.5 mm), de color
blanco y bajo contenido de saponinas (Dulce), susceptible a las heladas y al
ataque de mildiu, con un rendimiento promedio de 2100 Kg./ha (Garandillas y
Tapia, 1976).

SAYANA: Obtenida en 1992, producto de la cruza de Sajama x Ayara, de
crecimiento erecto, semi-precoz, con una altura de planta de 1.10 m, de color
de planta parpura, a la madurez la panoja se torna de color Anaranjado, con
panoja glomerulada, grano de color amarillo palido de tamafio grande, sin
saponina, con rendimientos de 1950 Kg./ha, tolerante a las heladas y
medianamente al ataque de mildiu.

CHUCAPACA: obtenido de la cruza de dulce 573 de Achuma x Real 488 de
Salinas de Garci Mendoza, mediante seleccién masal y panoja surco, tiene
hébito de crecimiento erecto, panoja glomerulada, tamafio de planta mediana
con 102 cm. de altura, color de planta roja, con periodo vegetativo de 165
dias, grano de tamafo grande (2.2 a 2.5 mm), blanco y dulce (bajo contenido
de saponina), es resistente al frio y medianamente resistente al mildiu, con
2500 Kg./ha de rendimiento de grano.

KAMIRI: Obtenida de la cruza S-67 (linea de la var. Sajama) x Real 488 de
Salinas de Garci Mendoza, mediante seleccion masal y panoja surco, de
hébito de crecimiento erecto, panoja glomerulada, con altura de planta de 97
cm., color de planta verde, con 160 dias de periodo vegetativo, de grano
grande (2.2 a 2.5 mm), dulce y blanco, susceptible al ataque de heladas y
Mildiu, con un rendimiento de grano promedio de 2500 Kg./ha.

HUARANGA: Material obtenido de la cruza de S-67 (linea de la var. Sajama)
x Real 488 de Salinas de Garci Mendoza mediante seleccion masal y panoja
surco, se caracteriza por tener habito de crecimiento erecto, panoja
glomerulada, tamafio de planta mediana de 88 cm. de altura, color de planta
verde, con periodo vegetativo de 160 dias, color de grano blanco y de tamafio

grande (2.2. a 2.5 mm), con bajo contenido de saponina, considerado como
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dulce, susceptible a las heladas y al ataque de mildiu, con rendimiento
promedio de 2500 Kg./ha.

f) RATUQUI: obtenida en 1993 por cruzamiento de Sajama x Ayara, de habito
medianamente ramificado, semi-precoz, con altura de planta de 90 cm., color
de planta verde, color de panoja a madurez amarillo palido, tipo de panoja
glomerulada, grano de color blanco, mediano, sin saponina (dulce) y con
potencial de rendimiento de 1800 Kg./ha, tolerante a las heladas y

moderadamente tolerante al ataque de Mildiu.

3.5. Unidad econ6mica campesina

Segun Orozco (2000) las unidades campesinas son pequefias explotaciones auto
productoras y auto consumidoras, basadas en el trabajo familiar, propiedad
parcelaria de la tierra y niveles tecnolégicos bajos.

Jordan (1989) indica que el campesino, en la produccion agricola tiende abaratar su
propia fuerza de trabajo a tal punto de no valorizarlo como salario en su finca. Segun
este mismo autor las unidades agricolas campesinas tienen por objeto la

reproduccién de la unidad y no la maximizacién de la tasa de ganancia.

De acuerdo a Morlon (1996), Jordan (1989) se deduce que las explotaciones de tipo
familiar se caracterizan por:

- La unidad de produccion es la familia, no el individuo.

- Lafamilia es a la vez unidad de produccién y consumo

- EI trabajo desempefia tres funciones: reproduccién, produccion para
consumo Yy produccion para la venta.

- La unidad familiar utiliza intensivamente la fuerza de trabajo de los
miembros de la familia y tiene limitado el uso de capital, el que se refiere a
herramientas elaboradas por ellos mismos y algunas otras manufacturas.

- La logica superior de la unidad es la sobre vivencia que hace combinado
una serie de estrategias: produccion agricola (para auto consumo y venta)

trabajos temporales, sistemas de trabajo y/o cooperaciéon mutua, etc.
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- La actividad agricola de la familia esta en torno al uso de terrenos de
laderas, con reducidas superficies de terreno.
- La unidad productiva cultiva variedades nativas y, en otros casos, combina

con cultivos introducidos.

3.6. Produccién tradicional de Quinua en el Altiplano

El cultivo de la quinua es un cultivo importante ya que estd bien ambientado a las
condiciones adversas climaticas que presenta el altiplano, ademas que se considera
un alimento basico de las poblaciones andinas, cuyas tierras agotadas, le dan el
sustento y la regalia de sus granos (Ramirez, 1995).

Jacobsen (1999), indica que la quinua tiene una gran resistencia a los principales
factores abioticos que afectan la produccion de los cultivos en la region andina como
la sequia, el fri6 y los suelos salinos, valiéndose de mecanismos tales como: a)
escape mediante la precocidad, b) tolerancia, mediante plasticidad, bajo potencial
osmoticos y elasticidad tisular, y c) evitamiento, formando raices profundas y area

foliar reducida.

3.7. Proceso de produccién y comercializacion

Segun Paredes (1999) y Mendoza (2003), el proceso de produccion se considera un
conjunto de acciones que mediante la combinacion de determinados bienes y
servicios se obtiene otros distintos, es aquel procedimiento que se aplica para
transformar la materia prima o insumo en producto final, con la utilizaciéon de una
determinada tecnologia, esta se debe a diversos cambios ya sea de tipo fisico,
quimico o morfologico. Los bienes y servicios que se utilizan para el proceso
productivo la denominan factores de produccién, el comportamiento de ellos es
aplicable considerando su naturaleza, uso, cantidad y tiempo.
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3.8. Produccion y destino de quinua

Trujillo (2000) sefiala que el excedente de la produccion de cultivos se comercializa
en las ferias rurales, donde los productores acuden para vender productos y para

abastecerse de productos de la ciudad y de otros lugares.

3.9. Definicién de comercializacién

Segun Mendoza (1987) la comercializacion es aquel proceso de flujo de producto
que se realiza desde los sitios de produccion hasta la llegada del producto al
consumidor final, considerando todas las modificaciones de forma, lugar y tiempo

que agregan valor al producto.

El conjunto que engloba la comercializacién de un producto se divide en tres etapas:
a) Acopio o concentracién del producto desde los centros de produccion rurales
dispersos y atomizados.
b) Nivelacidon o adecuacion, realizadas por mayoristas y detallistas.
c) Dispersion o distribucion, que finaliza con la venta al consumidor final (Ospina
1995).

La comercializaciéon de productos en la region del estudio se realiza mediante el
establecimiento de ferias rurales, que constituyen los sitios de vinculo entre los
sectores rural y urbano. Los productores acuden a las ferias con sus excedentes de
produccion destinados a la venta y se abastecen de productos procedentes de la
ciudad (Trujillo, 2000)

Se debe entender por comercializacion a las actividades que aceleran el movimiento
de bienes y servicios desde el fabricante hasta el consumidor que incluye todo lo
relacionado con publicidad, distribucion, técnicas de mercadeo planificacion del
producto, promocion, investigacion, desarrollo, ventas transportes, almacenamiento

de bienes y servicios (Rosenberg, 1995).
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3.10. Lacomercializacién como un sistema

Mendoza (1987) enfoca la comercializacion como un sistema, ya que su significado

implica una serie de actividades fisicas y econdmicas que son interdependientes.

La comercializacibn, como un sistema, estd constituida por un complejo de
estructuras diversas y relacionadas de manera relativamente estable, por tanto un
estudio de comercializacion y su analisis debe regirse bajo el marco del enfoque de

sistemas (Scott y Herrera, 1992).

3.11. Comercializacion y el desarrollo

En el proceso econdmico general se distinguen tres fases: la produccion, la
circulacion y el consumo. Asi mismo el termino circulacion en su acepcioén de cambio
o transferencia de bienes de mercadeo o comercializacion, se puede sefalar que el
mercadeo agropecuario es la segunda fase del proceso productivo de los bienes
agricolas pecuarios (Mendoza, 1980).

3.12. Comercializacion de productos agropecuarios

Los sistemas de comercializacion de los productos de origen tradicional se
caracterizan por componerse de largas cadenas de intermediacion, enfrentar altos
costos de transporte y ser ineficaces para reducir la fuerte estacionalidad de precio.

Todo esto determina que los bienes, situacién que en la actualidad no ha cambiado.

El productor campesino no tiene ninguna influencia sobre los segmentos que ofrecen
insumos y servicios. Asi, los precios de los productos que los campesinos ofertan
son fijados invariablemente por los compradores, sean estos intermediarios,

acopiadores, transportistas o exportadores (MACA, 1991).

Segun Vino (2005), es importante considerar que histéricamente las organizaciones

que se ubican en el segmento de la comercializacion acumulan la mayor parte de loa
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capitales circulantes en la cadena, los productores rurales en general son los que

menos se benefician econdmicamente de una cadena productiva.

3.13. Canales de Comercializacion

Para Tarifa (1992) los canales de comercializacion son etapas o0 manos por las
cuales pasan los productos agricolas durante el proceso de intermediacion del
productor hasta el consumidor final, reciben el nombre de “canales de
comercializacion”. Se entiende por consumidor final a la persona que compra el
producto para su consumo diferenciandose de los compradores intermediarios y de

los consumidores intermediarios.

Canal de comercializacion, es el conjunto de todas las actividades necesarias para
que el producto pase desde el productor hasta el consumidor final con el objeto de

permitir la transferencia de propiedades del mismo (Paz, 2000).

Mendoza (1980) argumenta que un canal de comercializacion se define como la
etapa por las cuales deben pasar los bienes en el proceso de transferencia entre
productor y consumidor final. Lo que permite sefalar la importancia y el papel que
desempeiia cada participante en el movimiento de los bienes y servicios. Cada etapa
del canal sefala, ya sea un cambio de propiedad de producto o un tipo de servicio

gue se presenta dentro del proceso de comercializacion.

3.14. Agentes de Comercializacion

Segun Soto (2003), el agente de comercializacion responde a la relacidn comercial
independiente que opera como enlace entre productores y consumidores finales o
usuarios industriales. Como también prestan sus servicios respecto a la compra o
venta de productos trasladandoOlos de los productores a los consumidores. Los

agentes intermediarios o bien adquieren la propiedad de la mercaderia mientras
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circula del productor al consumidor o participan en forma activa en la transferencia de

dicha propiedad.

Mendoza (1987), citado por Alanoca (2006), expresa que para identificar y clasificar a

los agentes del proceso de comercializacion se parte de un conjunto de definiciones

tradicionalmente aceptadas como:

Vi.

Vil.

Productor.- Es el primer agente de comercializacion. Su actuacion no se
limita a la cosecha y entrega del producto al segundo agente, sino que, desde
el momento que decide cultivar, ya toma decisiones de mercadeo.

Acopiador rural.- Es conocido también como rescatista, camionero o
intermediario — camionero. Es el primer enlace entre el productor y el resto de
intermediarios. Reune o0 acopia la produccion rural dispersa y la ordena en
lotes uniformes.

Mayoristas.- Tiene la funcién de concentrar la produccion y ordenarla en lotes
grandes y uniformes que permite la funcién formadora del precio y faciliten
operaciones masivas y especializadas de almacenamiento, transporte y en
general, de preparacion para la etapa siguiente de distribucion.

Minoristas o detallistas.- Son intermediarios que tienen por funcién basica el
fraccionamiento y division del producto y el suministro al consumidor. Incluyen
a los grandes minoristas, como se suele denominar a los supermercados y
autoservicios en general.

Empresas transformadoras.- Son las empresas que se utilizan como materia
prima los productos agropecuarios.

Exportadores e importadores.- Son los comerciantes, generalmente
constituidos como empresas, que se especializan en el comercio exterior de
productos agropecuarios con mayor o menor grado de procesamiento.
Entidades o agencias gubernamentales.- Aqui estan agrupados todos los
organismos o paraestatales encargadas de la doble funcion de garantizar
precios minimos al productor y el abastecimiento regular, a precios

controlados, al consumidor. En algunos paises han desaparecido estas
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agencias o han abandonado la funcion de garantia de precios minimos, para
limitarse al abastecimiento en sectores marginales.

viii.  Asociacion de productores y comercializadores.- Comprende tanto las
agremiaciones y cooperativas de agricultores para fines de regulacion,
actuacion en produccién y mercadeo como las cooperativas de consumidores
concebidas con el propésito de reemplazar a los intermediarios e incidir sobre
los margenes de comercializacion.

ix. Consumidores.- Es el ultimo eslabén en el canal de mercadeo. La familia es
el consumidor final pero una empresa procesadora es también consumidor

(intermediario).

3.15. Funcién de comercializacion

Segun Ospina (1995), citado por Aduviri (2005), las funciones son actividades que se
efecttan durante la comercializacion de un producto y que permiten el logro el
objetivo principal del mercadeo, que es la transferencia del producto a fin de

satisfacer las necesidades del consumidor.

Al respecto Mendoza (1987) indica que las funcione de comercializacion de un
producto pueden ser ejecutadas por cualquier agente de mercadeo, asimismo la
funcidn puede transferirse de un intercambio a otro, e incluso que ejecute un solo
agente eliminando con otros intermediarios de un sistema de mercadeo. Existen tres
tipos de funciones:
1. Funciones intercambio, relacionados con la compra, venta y determinacién
de precios.
2. Funciones fisicas: acopio, almacenamiento, transformacion, clasificacion,
normalizacion, empacado, transporte y otros.
3. Funciones auxiliares, que se refieren a la informacion de precios, mercados

y aceptacion de riesgos.
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3.16. Transformacién y comercializaciéon

La mayor parte de la quinua convencional para su comercializacion es procesada de
forma artesanal, en plantas que usualmente disponen los mismos mayoristas. En
cambio, toda la quinua ecologica de exportacibn que se comercializa pasa

inevitablemente por las plantas industriales de procesamiento (CEDLA, 2001).

Desde la perspectiva de los productores de base la comercializacién ocurre por
varias vias, dependiendo de su situacién organizativa, tipo de quinua que cultiva y
ubicacién geografica. Una cantidad importante de productores de quinua ecolbgica
de Potosi y Oruro venden su produccién a la Asociacion Nacional de Productores de
Quinua (ANAPQUI) y Central de Cooperativas Agropecuarias Operaciéon de Tierras
(CECAQOT) a traveés de sus centros de acopio. La primera tiene seis centros en toda
la regién (CEDLA, 2001).

Otro destino de esta produccion son las plantas de procesamiento de empresas
privadas que se encuentran en Oruro, Challapata y La Paz. Estas empresas también
tienen sus respectivos centros de acopio en la region. Las plantas de procesamiento
ademas envasan y comercializan el producto en forma directa al exterior v,
eventualmente, al interior del pais (CEDLA, 2001). Los productores de quinua
convencional de esta region —especialmente los no asociados- comercializan su
produccion a los tradicionales intermediarios. Estos casi siempre disponen de
transporte propio y compran el producto a granel, sin desaponificar, sin limpiar y sin
clasificar en las mismas comunidades y lo revenden en Challapata, a algun
mayorista. Los mismos mayoristas realizan el procesamiento en forma artesanal o
encargan hacerlo a para llevarlo hasta las ciudades a los “fraccionadores”
(envasadores) y/o para revenderla a los comerciantes minoristas. Estos ultimos
venden al raleo al consumidor final, mientras que las plantas de fraccionamiento en
las ciudades en las ciudades venden su producto al por mayor a centros comerciales,

quienes lo ofrecen al consumidor final (CEDLA, 2001).
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Un fendmeno imperceptible pero evidente es el traslado de la quinua convencional
por parte de los mayoristas hacia la frontera con el Peru para que el producto salga
via contrabando. Se estima que 60 a 70% de la quinua del altiplano sur sale de

contrabando al Peru.

Los productores de productores de quinua convencional del altiplano norte y central
destinan la mayor parte de su producciéon al autoconsumo. Sin embargo, su
produccion comercializable las llevan a las ferias zonales donde operan los
tradicionales intermediarios. Estos realizan la operacién artesanal de procesamiento
para ser vendida a fraccionadores o comerciantes detallistas en las ciudades de La
Paz y el Alto.

3.17. Definicién de mercado

Segun Ospina (1995), por tradicion el término mercado se referia a un sitio
determinado donde se realizaba la compra, venta e intercambio de mercancias.
Actualmente, se la define como un conjunto de transacciones libres realizadas entre
productores, intermediarios y consumidores en torno a uno o varios productos. Este
término involucra las circunstancias de tiempo, lugar y forma en que se manifiestan

las fuerzas del mercado como la oferta y la demanda.

El mercado en las zonas rurales son las ferias, donde los campesinos se incorporan
a través de la comercializacion de sus productos pecuarios y sus excedentes
agricolas. Estas ferias se convierten en redes de abastecimiento de productos
agricolas y nexos entre las zonas de produccion y los centros de consumo mediante

la actuacion de intermediarios (Trujillo, 2000).
3.18. Tipos de mercado
Mendoza (1980) clasifica los mercados mas comunes, para las condiciones de la

mayor parte de los paises latinoamericanos: a) mercado de productores; b)
mercados de mayoristas; y ¢) mercados detallistas.
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3.18.1. Mercados de productores

Segun Mendoza (1980) en los mercados de productores existe la participacion
directa de los productores; a éstos también se les conoce como mercados de origen,
ferias rurales, mercados de acopio, mercados locales, etc. Los productores venden
directamente a los consumidores y no hay participaciéon de intermediarios. Estos

mercados van desapareciendo con el desarrollo de la comercializacion.

3.18.2. Mercados mayoristas

Los mercados mayoristas son mercado concentrados de la produccién. Tienen dos
funciones esenciales; una la de concentracion y otra de inicio de la dispersion o

distribucion.

Los mercados mayoristas se denominan también mercados centrales, centrales
mayoristas; mercados terminales y, por lo comun, disponen de infraestructura fisica y
se localizan en los centros urbanos populosos que captan demandas cuantiosas de

alimentos (Mendoza, 1990).

Las ventas al mayoreo, comprenden todas las actividades involucradas en las ventas
de bienes y servicios 0 servicios a aquellos que compran para revender o para uso
comercial, cuya actividad principal es la venta al mayoreo. Quedan excluidos los
fabricantes y agricultores por que su actividad principal es la produccién y también se
excluye a los detallistas (Kotler, 1993).

3.18.3. Mercados detallistas
Los mercados detallistas o minoristas se caracterizan por cumplir la etapa de

menudeo o dispersion final del producto. En ellos se adquieren los productos de

mayoristas se fraccionan y distribuyen a los consumidores; por otra parte, un
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detallista 0 una tienda de menudeo es cualquier empresa cuyo mayor volumen de

venta proviene de las ventas a detalles (Kotler, 1993).

Segun Currie (1998), con suficiente experiencia en el mercado de América Latina,
considera que los pequefios detallistas no seran desplazados a corto o mediano
lapso por los supermercados, dados los diversos patrones culturales y economicos
gue afianzan este sistema de distribucion entre el consumidor de medianos y bajos

INgresos.

3.19. Ferias Campesinas

Segun Durt (1996) las ferias campesinas estdn compuestas por un tejido de
relaciones humanas, productivas y comerciales que constituye el primer circulo del
mercado rural. Su planteamiento tiende a que lo social y lo cultural subyacen a lo
largo econdmico, al considerar que este es el mecanismo de articulacion de los
mercados rurales hacia los mercados urbanos (regionales, nacionales o

internacionales).

Bernabé (2003) considera que las ferias rurales son una estrategia socioeconémica
para el desarrollo de los pueblos y del intercambio comercial. Las ferias campesinas,
al ser espacios economicos y culturales de realizacion periddica y ciclica, son
nacleos que posibilitan un accionar diverso por los campesinos. Por consiguientes,
en el conjunto de actividades que se desarrollan en las ferias, las de mayor
relevancia son: acopios de productos agricolas, ventas de articulos de diversa indote

como comerciantes rurales y trueque campesinos — intermediarios.
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SECCION PROPOSITIVA

4. Actores beneficiados

Los actores beneficiados con el Trabajo son los mismos productores, ya que se ha
generado informacién que registra el flujo de comercializacién del grano de quinua en
las ferias de Challapata, Patacamaya y Desaguadero, misma que puede ser

consultada y ser de conocimiento publico.

Ademas de ello se beneficiaran las instituciones que participan en el disefio de

politicas comerciales para este tipo de productos.

4.1. Conformacién del grupo de investigacion

La Universidad Mayor de San Andrés con cooperacion de la Universidad Lovaina y
Bélgica a través del Proyecto Quinagua dependiente del Instituto de investigaciones
de la Facultad de Agronomia brindaron el apoyo técnico, logistico al presente trabajo,

facilitando también el apoyo econdémico y otros materiales.

Universidad Mayor + Universidad de
de San Andrés Lovaina y Bélgica

|

Facultad de Agronomia

v
IIAREN - Agronomia

:

Proyecto QUINAGUA

AN

Apoyo Técnico Tesistas

\ 4
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5. MATERIALES Y METODOS

5.1. Delimitacion del Area Geogréfica de Interés

El presente estudio se llevo a cabo en el altiplano de los departamentos de La Paz y
Oruro. El &rea de trabajo comprende el altiplano sur, altiplano central y altiplano
norte. Se seleccionaron las ferias rurales con mayor movimiento comercial de cada

lugar: feria de Challapata, Patacamaya y Desaguadero.

5.1.1. Localizacién

5.1.1.1. Ubicacion geogréafica

Segun Sanchez (2001), Challapata es uno de los municipios mas extensos del
departamento de Oruro, siendo la primera seccion de la Provincia Avaroa, con una
superficie de 3.014 Km?. Esta ubicado a 124 Km. al sud-este de la ciudad de Oruro,
vinculado mediante carretera asfaltada. Limita al norte con la Provincia Popod, al sud
con la Provincia del Pagador, al oeste con el lago Popo6 y al este con el
Departamento de Potosi (Figura 1). Geograficamente se encuentra ubicado como
parte del Altiplano Sur.

Condori (2005) indica que Patacamaya es la quinta seccion municipal ubicada en la
Provincia Aroma del Departamento de La Paz (Figura 1). Est4 situada en el Altiplano
Central a 106 Km. sobre la carretera La Paz — Oruro y sobre la carretera Tambo
Quemado, en la frontera con Chile, principal via de acceso de Bolivia hacia el océano

Pacifico.

Desaguadero es la cuarta seccion de la Provincia Ingavi del Departamento de La
Paz. Limita al norte con el lago Titicaca, al suroeste con el municipio de Viacha, al
este con Guaqui y al oeste con la Republica del Pera (Figura 1). El acceso vial se da

por la carretera asfaltada La Paz — Guaqui — Desaguadero (Iriarte, 2005).
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5.1.2. Caracteristicas climéticas

5.1.2.1. Temperatura

Las temperaturas registradas en el Altiplano en los Ultimos afios son variables con
promedios alrededor de los 7° C y hasta los 13° C. La temperatura minima absoluta
llega hasta -10° C, presente en los meses de junio, julio e incluso agosto. En algunos
afos se registra la temperatura de punto de congelacion en el verano por el mes de
diciembre, este fenbmeno causa dafio en plantaciones de quinua y papa en la época

de floracion, siendo este aspecto un factor limitante para la produccion.

Las granizadas (factor climatico natural muy temido por los campesinos) ocurre a
menudo con bastante intensidad. Los periodos donde se presentan los granizos
varian entre los meses de diciembre, enero y parte de febrero, afectando de gran

manera a la produccion agricola.

En el Cuadro 1 se presentan las coordenadas geograficas, temperaturas promedios
anuales y precipitaciones anuales; para cada zona donde se desarrollan las tres

ferias.

Cuadro 1. Ubicacion geografica, temperaturas promedio y precipitaciones anuales
en las zonas de las ferias.

Feria Altitud Latitud Longitud | Temp. Prom. Anual pp. anual
Challapata |3720 m.s.n.m. | 18°90’ 66° 76’ 8,0 °C 336 mm
Patacamaya | 3789 m.s.n.m.| 17°23 67° 91’ 7,8°C 385 mm
Desaguader
0 3850 m.s.n.m.| 16°58’ 69° 01’ 8,4 °C 430 mm

Fuente: INE (Instituto Nacional de Estadistica).
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5.2. Materiales

5.2.1. Materiales de Campo

- Tablero de registro de informacién

- Cuaderno de apuntes

- Papel

- Resaltador

- Planilla de encuestas a productores y intermediarios

- Dispositivo de almacenamiento masivo USB (Flash memory)
- Cémara fotografica

- Calculadora

5.2.2. Materiales de Gabinete

- Computadora

- Impresora

- CD’s

- Disquetes

- Scanner

- Material de escritorio

- Paguete estadistico SPSS 11.5

- Hojas de Calculo Excel

5.3. Metodologia

El presente trabajo se ha basado en macro metodologia de sistemas de produccion
para la recopilacion de la informacién primaria en campo y la complementacion de
ella con la recopilacion de informacion secundaria. Considerando estos aspectos se
visitaron las ferias provinciales y seguimiento a las personas comercializadoras del

producto.
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5.3.1. Recopilaciéon de informacién

5.3.1.1. Fase I: Recopilacion de Informacion secundaria

La obtencién de la informacién secundaria permitié un primer acercamiento a la

realidad del area de estudio para reorientar la ubicacion preliminar disefiada.

En el presente estudio se realiz6 la revision de material bibliografico relacionado con
el tema de estudio. Se visitd a instituciones como Fundacion AUTAPO, Consorcio
Comercial de Lipez, Real Andina, Asociacion Nacional de Productores de Quinua, y
Central de Cooperativas Agropecuarias Operacién Tierras que ayudaron a recabar
informacion sobre la transformacion y/o procesamiento que tiene el grano del cultivo
de la quinua y la participacion de los principales actores en ella, ademas de los

paises de exportacion.
5.3.1.2. Fase Il: Recoleccion de Informacion primaria
5.3.1.2.1. Reconocimiento del area de estudio

Se realiz6 un reconocimiento preliminar con la visita de las ferias de Challapata,
Patacamaya y Desaguadero, para determinar los dias en los que existe mayor
movimiento comercial de quinua.

En base a la informacién obtenida se programaron las visitas que se efectuaron a las
ferias de Challapata, Patacamaya y Desaguadero; desde la época de siembra hasta

la post-cosecha, habiéndose cubierto todo el ciclo del cultivo, observandose toda la

dimension de comercializacion del cultivo a lo largo del ciclo.
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5.3.1.2.2. Visita a las Ferias de Estudio

La visita a las ferias de Challapata, Patacamaya y Desaguadero sirvié para realizar la
observacién directa, registrandose las diferentes actividades de comercializacion de
guinua y las cantidades promedio comercializadas.

Las visitas fueron realizadas con el propdsito de recabar informacién sobre la
dinamica de comercializacion que posee el grano del cultivo de la quinua y cémo
participan los principales actores en ella, ademas de buscar y generar informacion

adicional.

5.3.1.2.3. Entrevista a Informantes Clave

La entrevista fue la base principal del presente trabajo. Para tal efecto se ha elegido
la entrevista personal individualizada con el proposito de precisar la informacion
sobre la dindmica de comercializacion que sufre la quinua. Ademas, este método
permiti® una mayor flexibilidad y la posibilidad de reunir una gran cantidad de
informacion, donde se pudo explicar algunas preguntas dificiles y captar la atencion
del entrevistado por un mayor tiempo.

Se formulo la prueba piloto del cuestionario a través de entrevistas a personas clave
gue realizan la comercializacién (productores e intermediarios), con el fin de realizar

los ajustes necesarios y continuar con las entrevistas del cuestionario.

5.3.1.2.4. Disefio de la Encuesta

Con base a la visita preliminar se procedi6 a realizar el disefio de las encuestas
tomando como parametro los objetivos perseguidos; se elaboraron preguntas
cerradas abiertas y de seleccion, para facilitar la sistematizacion de la informacion.
Se elaboré dos tipos de encuestas; una para los intermediarios y otro para los

productores.
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5.3.1.2.5. Encuestas a agentes de comercializacion

Para efectuar la encuesta se disefio un cuestionario; para las entrevistas se utilizo
una guia de entrevista, El contenido de la encuestas se relacioné con los aspectos

de produccién y comercializacion (Scott y Herrera, 1992).

Para realizar las encuestas se determino al azar a cinco productores y cinco
intermediarios haciendo un total de diez encuestas por visita a cada feria. Durante
cinco meses y posteriormente se realiz6 el seguimiento in situ

Las encuestas al inicio se realizaron con el llenado de cuestionarios por productores
e intermediarios que comercializan la quinua. Para las visitas posteriores las
encuestas fueron memorizadas y aplicadas en forma de entrevista a los productores
e intermediarios, todo referido con la dinamica de comercializacidon. Las entrevistas

también fueron grabadas; con la informacion obtenida se llenaron los cuestionarios.

5.3.1.2.6. Seguimiento in situ

Las ferias son lugares importantes donde se lleva a cabo la dinamica de
comercializacioén, el intercambio de productos agropecuarios que provienen de las
pequefias unidades de produccion, ya sea del lugar donde se encuentra la feria y/o
sus alrededores. Para que la feria tenga éxito, necesariamente tienen que estar

presente los productores y los agentes intermediarios.

Por definicidn, la comercializacion se refiere al paso del producto desde los centros
de produccion, la intermediacion, su llegada al consumidor final y los cambios del
producto en este transcurso (Mendoza, 1987). Por lo tanto, la informacion obtenida
no solo se limita a la feria rural, sino que la feria es un punto de partida del
seguimiento del flujo del producto hacia los centros de consumo. Con la informacién

obtenida se ha podido construir canales y flujos de comercializacion.
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Para posteriores visitas a las ferias se utilizaron los siguientes métodos de la
obtencion de informacion:
— Observacion directa del movimiento de los intermediarios y el flujo del
producto de la quinua de un agente a otro.
— Seguimiento del origen del traslado de la quinua a las ferias rurales
seleccionadas.
— Seguimiento de las cantidades y precios del cultivo de la quinua en las ferias
rurales seleccionadas.
— Seguimiento del transporte del producto acopiado, desde la feria rural hasta la
ciudad, con el objetivo de identificar agentes intermediarios y para en lo
posterior construir los canales de comercializacion.

— Entrevistas a los acopiadores y transformadores de la quinua.
5.3.1.3. Fase lll: Sistematizacién y Procesamiento de Datos

Los datos obtenidos en las visitas a las ferias de Challapata, Patacamaya y
Desaguadero, fueron procesados y analizados con el programa SPSS! se realiz6
analisis univariante, obteniendo la media aritmética, distribucion de frecuencias y los
porcentajes de cada valor; con estos datos se construyeron las tablas de
comparacion entre ferias. Con la ayuda del paquete informéatico Excel® se graficaron
para poder facilitar y realizar un andlisis critico de la situacion actual de

comercializacion de la quinua por ferias.
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6. RESULTADOS Y DISCUSION

6.1. Descripciéon general de las ferias en estudio

En las ferias en estudios se han podido identificar diferentes caracteristicas, que son
detalladas en las descripciones que se realizan para cada una de las ferias

provinciales visitadas.

6.1.1. Dias de comercializacién en las tres ferias

La feria de Challapata se constituye en una de las ferias mas importantes para los
productores del altiplano sur, a la misma arriban pobladores de distintas
comunidades como: Huari, Salinas de Garci Mendoza, Uyuni, Quillacas, Coipasa,
Pampa Aullagas entre otros. Como se muestra en el Cuadro 2, se ha identificado el
séabado como dia en el que se realiza la comercializacion de quinua y productos
agropecuarios; y el dia domingo la comercializacion de diferentes productos que

sirven para la vestimenta, la construccion, el hogar, la alimentacion y otros productos.

Cuadro 2. Dias de la comercializacién de quinua en la regién del Altiplano

Regidén Provincia Feria Dias de feria
Altiplano Sur Avaroa Challapata Sabado
Domingo
Altiplano Central Aroma Patacamaya Domingo
Altiplano Norte Ingavi Desaguadero Martes
Viernes

Elaboracién propia

La feria de Patacamaya recobra importancia por ser otra de las mas grandes que se
realiza en el altiplano central, ya que a ella llegan pobladores de las comunidades de
Umala, Llanga, San Matrtin, Killuhiri, Pomposilo, Huaylani entre otros. La feria para la
comercializaciéon de diferentes productos, entre ellos los agropecuarios se realiza los
dias domingo (Cuadro 2). En la misma se comercializa productos agropecuarios asi

como también la quinua.
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La feria de Desaguadero se caracteriza porque en ella se realiza un intercambio
comercial entre los paises de Perl y Bolivia; en la misma predomina el contrabando
hormiga utilizando como medio de transporte caracteristico, para pasar la
mercaderia, tanto al lado peruano como al lado boliviano, el bote y los triciclos.
Ademas de la moneda boliviana, se utiliza la moneda peruana llamada sol para la
actividad comercial, esto debido a la influencia de la poblacién peruana aledafia en la
frontera. Se ha identificado el martes y viernes como dias en los que se realiza la
comercializacion de diferentes productos que sirven para la alimentacién, la

vestimenta, la construccion, el hogar y otros (Cuadro 2).

6.1.2. Tipo de compradores existentes en las tres ferias

O CHALLAPATA m PATACAMAYA O DESAGUADERO

ns/nc k 5

. ] 40
8 rescatista F 5
I
g mayorista %g
5 Y 165
= . 10
acopiador 30

o p 35

consumidor 5?

10 20 30 40 50 60 70

o

% de Participacion

Figura 2.Tipo de compradores de grano de quinua existentes en las
ferias en estudio

Dentro de los tipos de compradores existentes en la feria de Challapata, se
encuentra en mayor cantidad a los mayoristas, acopiadores y consumidores (Figura
2). Existiendo mayor actividad de intercambio de compra y venta para el grano de
quinua entre las 9:00 de la mafiana y 12:00 del medio dia (Figura 3). La mayor parte
de los compradores llegan a visitar la feria cada semana para poder realizar la

compra de quinua (Figura 4).
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Figura 3. Horario en el que se realiza el intercambio de compra y venta
de quinua
Los tipos de compradores que se encuentran en la feria de Patacamaya son los
acopiadores (30%), los mayoristas y consumidores (25%) (Figura 2). Existe una
mayor actividad de intercambio en la compra y venta entre las nueve de la mafiana y
doce del medio dia (Figura 3), segun encuestas, de acuerdo al seguimiento en el
lugar se establecié que la comercializacién principal es desde las cuatro de la
mafana, hasta las seis, posterior a esta actividad los productores regresan a las
siete de la mafana a sus lugares de origen para la atencion de sus actividades. Los
compradores visitan esta feria semanalmente para realizar la compra del grano de

quinua (Figura 4.)
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Figura 4. Frecuencia de visita del comprador de quinua a las ferias
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Como se observa en la Figura 2, los tipos de compradores que predominan en la
feria de Desaguadero son los rescatistas (50%), mayoristas (25%) y consumidores
(25%) (Figura 2). De acuerdo a la encuesta, existe una mayor actividad de
intercambio en la compra y venta entre las siete y nueve de la manana (Figura 3),
pero segun el seguimiento realizado, el movimiento de quinua se inicia a horas seis y
treinta hasta las ocho y treinta, debido a que a esta hora el contrabando hormiga no
es controlado por los Agentes de aduana. Los compradores logran visitar esta feria
semanalmente para realizar la actividad de compra del grano quinua (Figura 4). En
esta feria solo existen vendedores de grano de quinua (Intermediarios mayoristas,
Minoristas, Acopiadores), los cuales han llegado a recolectar de diferentes ferias
productoras, en especial de la feria de Challapata. No se encontraron productores de

quinua, que ofrezcan su producto, como se observa en la Figura 5.
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Figura 5. Formas de organizaciones de productores y compradores de
quinua en las ferias
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6.1.3. Frecuencia de visita a la feria de Challapata por parte de los

productores

El cuarenta por ciento de los productores de quinua que llegan a la Feria de
Challapata entre dos veces al afio o cada tres semanas, no solo para la venta de su
produccion sino para la compra de otros productos para su alimentacion (Figura 6).
Segun el seguimiento y entrevistas claves, la mayoria pertenece a una asociacion de

productores, pero realizada la encuesta, en su gran mayoria no contestan (Figura 5).
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Figura 6. Frecuencia de visita del productor de quinua a las ferias

En Patacamaya los productores de quinua llegan a tener diferentes frecuencias de
visita, semanalmente, cada tres semanas, mensual y otros dos veces al afio (Figura
6). Similarmente a Challapata, mediante el seguimiento y entrevistas claves, la
mayoria pertenece a una asociacion de productores, pero realizada la encuesta, en

Su gran mayoria no contestan (Figura 5).

6.2. Oferta de quinua en las ferias

6.2.1. Oferta por los productores

Los productores que visitan las ferias de Challapata, Patacamaya y Desaguadero
generalmente traen consigo cierta cantidad de quinua para vender. A Challapata, en
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promedio, los productores llegan con 3 qgq de quinua (Cuadro 3). A la feria de
Patacamaya los productores llegan con un promedio de 1 qq de quinua (Cuadro 3).
Respecto a la feria de Desaguadero solo existen intermediarios vendedores; ellos

comercializan en promedio 30 qq de quinua (Cuadro3).

Cuadro 3. Oferta de quinua que lleva a la feria el productor y/o intermediario

Cantidad Equivalencia | CHALLAPATA | PATACAMAYA [ DESAGUADERO

de en arroba (productores) | (productores) | (intermediarios)
quinua (qq) (@) % % %
0,5 2@ 10 25 0
0,75 3@ 5 25 0
1 4@ 20 30 5
1,25 5@ 10 5 0
15 6@ 5 5 0
1,75 7@ 0 5 0
2 10 5 0
3 20 0 0
5 10 0 0
6 5 0 5
8 0 0 5
9 0 0 5
11 0 0 5
20 0 0 5
25 5 0 5
30 0 0 15
33 0 0 5
50 0 0 5
55 0 0 5
60 0 0 10
80 0 0 5
100 0 0 10
110 0 0 5
250 0 0 5

6.2.2. Variedades y tamafio de grano ofertado
Las variedades mas comercializadas por los productores en las ferias visitadas varia

segun la region donde se producen; en la feria de Challapata se ofrece las
variedades Blanca Real y Pandela Real, en la feria de Patacamaya el productor trae
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las variedades Blanca Real, Amarilla Real y Roja Real; y en la feria de Desaguadero
se comercializa la variedad Blanca Real. En el trabajo se dio mas importancia a la
quinua blanca real que es de grano grande por ser la mas comercializada. (Cuadro

4).

Cuadro 4. Variedades de quinua que son ofertadas en las ferias de estudio

Variedad Descripcién Feria
Blanca Real Color perlado | Challapata
Pandela Real | Color rojo Challapata
Amarilla Real | Color amarillo | Challapata
Blanca Real Color perlado Patacamaya
Amarilla Real |Color amarillo | Patacamaya
Roja Real Color rojo Patacamaya
Blanca Real Color perlado Desaguadero

Con referencia al tamafo del grano de quinua, los productores en la feria de
Challapata ofrecen un 40% el grano de quinua mezclado y en un 5 % el grano
pequefio. En la feria de Patacamaya se ha determinado que el tamafio del grano de
quinua comercializado en un 30% es el grano mediano y en 20% el grano mezclado;
en cambio en la feria de Desaguadero se comercializa en un 65% grano grande y

30% de grano mediano (Figura 7).
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Figura 7. Tamafo de grano ofertado por los productores de quinua
en las ferias de estudio
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Las diferencias son debidas, a que en la feria de Challapata los compradores en su
mayoria, luego de obtener la quinua del productor, realizan el procesado para de
esta forma elevar el precio de venta. Esto también se debe a que los productores no
pueden traer seleccionado ya que ellos salen perdiendo con el grano pequefio. Caso
similar ocurre en la feria de Patacamaya. En cambio en la feria de Desaguadero los
vendedores ofrecen quinua de grano grande que ya ha sido previamente procesada
ya que esta quinua viene desde la feria de Challapata; esto también porque en
paises del exterior el comprador tiene preferencia por el grano grande y no tanto asi

por el mediano.

6.2.3. Forma de venta por parte de los productores

El 85% de los productores de quinua que llegan a la feria de Challapata ofrecen su
quinua por quintales; en cambio los productores que visitan la feria de Patacamaya el
70% ofrecen la quinua por arrobas (Figura 8). En cuanto a la feria del Desaguadero

no se encuentran a los productores solamente a intermediarios.
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Figura 8. Forma de venta del grano de quinua por los productores en
las feria de estudio

La diferencia en los volumenes de venta entre ferias son debido a que los

productores que acuden a la feria de Challapata provienen de poblaciones alejadas,

por lo que llegan a la misma con la mayor cantidad posible de quinua ya que si traen
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menor cantidad pagarian casi el mismo precio por el transporte que es 5 Bs./qg. En
cambio los productores que llegan a la feria de Patacamaya vienen de lugares
aledafos por lo que traen consigo cantidad de quinua necesaria para vender, de la
cual no pagan el pasaje y con el dinero obtenido compran viveres que le serviran

para la alimentacion diaria.

6.2.4. Meses de mayor oferta de quinua

Como se aprecia en la Figura 9, el mes en el que existe mayor oferta de grano de
quinua es el mes de mayo (50%) tanto en la feria de Challapata como en
Patacamaya, no existiendo la oferta en Desaguadero por no haber presencia de

productores de quinua que visitan la feria.
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Figura 9. Meses de mayor oferta de quinua, segun intermediarios.

En el mes de mayo se concluye con las actividades de post cosecha, por lo que los
productores llegan a las ferias con el afan de ofrecer y acomodar su produccion ya
gue también existe mayor cantidad de compradores.

6.2.5. Meses de menor oferta de quinua

Con las visitas realizadas a las ferias de Challapata y Patacamaya se ha

determinado que existe menor oferta de quinua en el mes de diciembre (Challapata
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45%, Patacamaya 42%) (Figura 10). No existiendo oferta en Desaguadero por falta

de productores de quinua.

La gran mayoria de los productores comercializan el grano de quinua entre los
meses de marzo a julio llegando a acabar su producto conforme visitan con
frecuencia las ferias, por lo que solo llegan a ofrecer aquellos productores que han
almacenado el producto para venderlo en los periodos que ellos necesitan.
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Figura 10. Meses de menor oferta de quinua, segun intermediarios.

6.2.6. Origen de la produccion de quinua

El grano de quinua que es ofertado en las Ferias de Challapata, Patacamaya y
Desaguadero (Figura 11), tiene su origen en las comunidades productoras de cada

region.

A la feria de Challapata llegan productores de las poblaciones de:
e Salinas de Garci Mendoza (45%).
e Uyuni (35%).
e Llica (15%)
e Coipasa (5%).
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A Patacamaya llegan productores de:
e Umala (25%).
e San Martin (20%).
e Llanga (20%).
e Colchani (15%).
A Desaguadero llegan intermediarios de:
¢ Challapata (65%).
e Patacamaya (10%).
e Uyuni (10%).
e Salinas (5%)
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Figura 11. Lugar de procedencia del grano de quinua

Challapata se encuentra en la region sur del altiplano, la cual se caracteriza por ser
una region donde los productores se dedican mas a la produccion de quinua; en
cambio Patacamaya, por encontrarse en el altiplano central los productores de las
diferentes poblaciones se dedican a cultivar y producir, aparte de quinua, otros

productos agricolas; y a Desaguadero solo llegan aquellos comercializadores
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(intermediarios) que han recolectado la quinua en las ferias de Challapata,

Patacamaya y otras ferias.

6.2.7. Tipologia de los oferentes en las ferias de Challapata, Patacamaya y

Desaguadero

En las tres ferias visitadas se ha podido tipificar tres tipos de oferentes: productores,

intermediarios y transportistas.

6.2.7.1. Challapata

a) Productores

Dentro de los productores que llegan a la feria de Challapata se identifico tres tipos:
los que se dedican exclusivamente a la produccién de quinua con fines comerciales;
otros que se dedican a la produccién simplemente para subsistir ya que ven la opcion
de tener otra fuente de ingresos dentro de las diversas actividades que realizan; y
finalmente los productores que se encuentran en el intermedio de los dos, ya que en
ciertos periodos se ven en la necesidad de ofrecer el producto para su alimentacion y
en otros tiene la opcién de poder acceder a mayores ingresos por el excedente en su

produccion.

b) Intermediarios
También en la misma feria se observo tres tipos de intermediarios; los mayoristas
que se dedican a acopiar una mayor cantidad de quinua que en algunos casos

supera los 200 qq; los intermediarios minoristas, que en los mejores casos llegan a
acopiar hasta 50 qq y los intermediarios acopiadores que llegan a comprar 30 qg.
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c) Transportistas

Finalmente en esta feria se encuentran a los transportistas; aquellos que transportan
quinua en carritos manuales con una capacidad de 10 qg; éstos transportan la
quinua del lugar de llegada hasta el lugar donde se realiza la transaccion. También
se encuentran a los transportistas que poseen carros pequefios los cuales tienen la
capacidad de transportar hasta 100 qq, éstos transportan la quinua desde el lugar
donde acopia el intermediario hasta el carro que transporta gran cantidad de quinua.
Finalmente se encuentran a los transportistas que tienen carros de mayor capacidad
los mismos que pueden transportar hasta 500 qq; estos ultimos trasladan la quinua
desde la feria recorriendo grandes distancias a otros lugares donde se puede

comercializar el producto.

Una de las peculiaridades que se ha observado en la feria de Challapata es que ni
bien arriban los productores en movilidades, los intermediarios se acercan y
empiezan a ofertar el precio al cual pueden comprar la quinua, luego se acercan los
transportistas (carritos manuales) y ofertan transportar la quinua al lugar donde se

realizara la transaccion comercial, que no dista mas de 100 a 200 metros.

6.2.7.2. Patacamaya

a) Productores

En Patacamaya se identificaron dos tipos de productores: 1) aquellos que se dedican
a la produccion para subsistir, ya que encuentran otra fuente de ingresos dentro de
las actividades agropecuarias que realizan la cual es variada, y 2) se encuentran
aquellos productores que en ciertos periodos se ven en la necesidad de ofrecer el
producto para su subsistencia y en otros tienen la opcion de poder acceder a

mayores ingresos por tener algun excedente en su produccion.
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b) Intermediarios

Se han identificado a los intermediarios minoristas que tienen un puesto en la feria
semanal en la que acopian quinua de los productores y se encuentran también en
Patacamaya a los detallistas rurales los que visitan al productor en su hogar para
poder acopiar quinua. Estos Ultimos no pertenecen a ninguna organizacion o

asociacion que se dedique a la comercializacion del producto.

c) Transportistas

Respecto a los transportistas se identifico a aquellos buses que realizan el servicio
de transporte de pasajeros y conjuntamente ofrecen el transporte de productos

agricolas entre los cuales se encuentra la quinua.

En la feria de Patacamaya la situacion en el acopio es diferente ya que el productor
es quien busca al intermediario en su puesto de acopio, también busca un sitio en la
feria para poder vender su producto directamente al consumidor, en la feria no existe

el transporte de quinua porque cuando visita el productor la quinua lo trae consigo.
6.2.7.3. Desaguadero
a) Intermediarios
En la feria de Desaguadero se encuentra solamente a los intermediarios mayoristas,
los que realizan el trabajo de acopio principalmente en la feria de Challapata y
expenden el producto para su comercializacion en puestos de venta que han logrado

con el tiempo en la feria. En la misma no se han ubicado productores que oferten su

producto.
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b) Transportistas

Respecto a los transportistas se identifico a aquellos que transportan quinua en grandes
cantidades, en carros con una capacidad hasta 500 qg, los mismos que arriban
principalmente de la feria de Challapata y otras ferias; adicionalmente se encuentran a
pequeiios transportistas que hacen el servicio en la feria; entre los que se encuentran a
los triciclos que tiene una capacidad de transporte hasta 10 qq los cuales en su mayoria
realizan este servicio hasta la frontera para luego traspasar la carga a los botes los
cuales se convierten en otro medio de transporte para poder pasar el ri6 desaguadero
gue se constituye en un limite en la frontera con el pais del Peru, estos botes tiene una

capacidad de hasta 10 qq.

Los vendedores de quinua que se asientan en la feria de Desaguadero acopian la
misma en distintas ferias del altiplano, traen a la feria quinua ya seleccionada elevando
de esta manera el valor de comercializacion, ellos ofrecen a un mismo precio el
producto, el cual puede variar semanalmente o por la época del afio, los compradores
son los que buscan al transportista (triciclos, botes) ellos tienen una pequefia

organizacion es por eso que esperan su turno para poder realizar esta actividad.

6.3. Demanda

6.3.1. Variedades demandadas

Generalmente las variedades demandadas por los compradores son iguales a las
ofertadas por los productores (Cuadro 5).

Cuadro 5. Variedades de quinua demandadas en las ferias de estudio

Variedad | Descripcion Feria
Blanca Real Color perlado | Challapata
Pandela Real | Color rojo Challapata
Amarilla Real | Color amarillo | Challapata
Blanca Real Color perlado Patacamaya
Amarilla Real |Color amarillo |Patacamaya
Roja Real Color rojo Patacamaya
Blanca Real Color perlado Desaguadero
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Como se puede observar en la Figura 12, en la feria de Challapata el comprador
(Intermediario, Acopiador mayorista) adquiere en gran mayoria grano mezclado esto
porque el 85% de los productores asi lo ofrecen. En la feria de Patacamaya
adquieren también grano mezclado porque asi son ofrecidos y en Desaguadero
prefieren grano grande por que llevan directamente para exportacion (80%); Sin
embargo en la demanda prefieren en su mayoria grano mezclado por sacar un valor
agregado después de la seleccién de grano; dado que obtienen mayor precio por

grano grande frente al grano pequefio que tiene menor valor
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Figura 12. Tamafo de grano de quinua demandado por los
compradores en las ferias en estudio

6.3.2. Aspectos considerados paralacompra

Los aspectos que considera mas importante el comprador en la feria de Challapata al
momento de adquirir la quinua es el tamafo del grano (45%) y menos considerado
es la variedad (15%), en cambio en la feria de Patacamaya se considera el tamafo
del grano (67%) y en la feria de Desaguadero el aspecto mas considerado también

es el tamano del grano (55%) (Figura 13).

Esta similitud en las ferias de Challapata, Patacamaya y Desaguadero es debida a
que los compradores de quinua prefieren adquirir el grano de quinua de tamafo
mezclado, por que después de pasar los procesos de seleccion y clasificacion,

adquieren un mayor precio llegando a obtener un valor agregado.
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Figura 13. Aspectos considerados para la compra de quinua

6.3.3. Forma de compra por parte de los intermediarios en las ferias

Los comercializadores de quinua en las ferias de Challapata, Patacamaya y
Desaguadero prefieren adquirir la quinua por quintales y arrobas; en la feria de
Challapata el 90% de los intermediarios compran la quinua por quintales, en
Patacamaya se adquiere por quintales (50%) y arrobas (50%) y en la feria de

Desaguadero el 90 % adquiere la quinua por quintales (Figura 14).
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Figura 14. Forma de compra del grano de quinua por
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La preferencia de la compra por quintales en la feria de Challapata es debida a que
los intermediarios les facilita calcular el valor de la compra a quintales aunque el
productor ofrezca su producto por arrobas; situacion similar ocurre en la feria de
Patacamaya la unica diferencia es que en esta feria el productor trae su produccion
por arrobas y quintales; en la feria de Desaguadero se prefiere comprar por quintales

ya que facilita el trasporte y la cuantificacion.

6.3.4. Meses de mayor demanda de quinua

Como se puede apreciar en la Figura 15, en la feria de Challapata existe mayor
demanda de quinua en el mes de noviembre, en cambio en la feria de Patacamaya
existe similar demanda en los meses de noviembre y diciembre; y en la feria de

desaguadero existe mayor demanda en el mes de diciembre.
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Figura 15. Meses de mayor demanda segun productores de quinua

La demanda se debe a que los intermediarios por las frecuentes visitas durante
varios afios han podido establecer que existe menor visita por parte de los
productores que sacan la produccion estos meses, y que deben aprovechar para

lograr adquirir la mayor cantidad de quinua posible.
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6.3.5. Meses de menor demanda de quinua

Con las visitas realizadas a las ferias de Challapata, Patacamaya y Desaguadero, se
ha determinado que en la feria de Challapata existe menor demanda en los meses
de abril y mayo; en la feria de Patacamaya en el mes de abril; y en Desaguadero en

los meses de Abril y mayo (Figura 16).
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Figura 16. Meses de menor demanda segun productores de quinua

Esta situacion es dada ya que la mayoria de los productores de la regién del altiplano
llegan con su produccién, llegando a saturar el mercado entre los meses de abril y
mayo en su mayoria compran mas en esta época por que mas adelante no habra
mayor oferta de quinua y su vez los intermediarios tienen la facilidad de poder

escoger y establecer el precio de compra.

6.3.6. Tipologia de la demanda en las ferias de Challapata, Patacamaya y

Desaguadero

La demanda esta conformada por los siguientes agentes:
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6.3.6.1. Intermediarios

En las visitas realizadas a las ferias de Challapata, Patacamaya y Desaguadero se
ha determinado que a la feria de Challapata el intermediario llega de La Paz (45%) y
Oruro (55%); a la feria de Patacamaya viene de La Paz (83%) y Oruro (17%), en
cambio a la feria de desaguadero por la situacion fronteriza llegan en gran mayoria
del lado peruano (50%), en menor cuantia de La Paz (35%) y Oruro (5%) (Figura 17).
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Figura 17. Lugares de procedencia del intermediario a las ferias

Generalmente los que se dedican a la comercializacion de quinua son personas que
vivian en el area rural y se han asentado en las ciudades urbanas dedicandose a
esta actividad para su subsistencia, en la feria de Desaguadero por estar ubicada en
una zona fronteriza las personas que se dedican a esta actividad pasan de
contrabando el producto al lado peruano ya que este adquiere mayor valor en el pais

vecino.

6.3.7. Cantidades demandadas por el intermediario

El intermediario en la feria de Challapata llega a adquirir entre 10 y 188 quintales de

quinua y en la feria de Patacamaya este llega ha adquirir entre 7 y 40 quintales
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(Figura 18). Esta diferencia entre las ferias de Challapata y Patacamaya es debida a
la cantidad de producto que es ofertada en las ferias, motivo por el cual los
intermediarios se ven obligados a recolectar la cantidad necesaria y segun la

disponibilidad econémica.

Estos intermediarios luego trasladan el producto a la feria fronteriza de Desaguadero,
donde el comprador puede comprarle entre 20 a 100 qq segun la demanda y la
época del afo.
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Figura 18. Cantidad de quinua que compran los intermediarios

6.3.8. Organizaciones industriales

Entre las organizaciones industriales que demandan el producto se tiene:

a) Real Andina; que es una microempresa caracterizada por la industrializacion de la
quinua y sus derivados, tiene una cobertura en cuatro provincias del altiplano sur de
Potosi: Nor Lipez, Sur Lipez, Quijarro y Daniel Campos. Dentro de los productos que
producen se tiene: quinua perlada para sopa (20 TN/mes), quinua perlada para
graneado (5 TN/mes), hojuelas de quinua crac-crac (15 TN/mes) y riquin de quinua
(25000 unidades/mes de 35 gr.)
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b) ANAPQUI (Asociacion Nacional de Productores de Quinua); que es una empresa
social sin fines de lucro dedicada a la comercializacion de quinua; la region de
trabajo es el altiplano sur, alrededor del Salar de Uyuni. Con la industrializacion de la
quinua ofrecen un grano de primera calidad tales como. Quinua real en grano (36
tn/mes), quinua real biolégica en grano (36 tn/mes), pipocas de quinua real (3

tn/mes), hojuelas de quinua real (36 tn/mes) y harina de quinua (36 tn/mes)

c) CECAOT (Central de Cooperativas Agropecuarias “Operacion Tierra” Ltda.); que
es una organizacion independiente compuesta de 560 asociados agrupados por 14
cooperativas de base localizadas en los alrededores del Salar de Uyuni, esta se
dedica al procesamiento y comercializacion de la quinua. Dentro de sus productos
ofrecen: quinua perlada (primera clase), quinua roja o negra (primera clase), quinua
graneada (pretostada), pipocas de quinua, harina de quinua, quinua machacada y

hojuelas de quinua.

6.4. Canales de comercializacion

El proceso de flujo del producto a través de los diferentes agentes de
comercializacion en el area de estudio presenta muchas variantes y estan en funcion
al nimero de agentes que participan en el canal y del tipo de producto transformado

gue se ofrece en el mercado consumidor

6.4.1. Primer canal de Comercializaciéon

El primer canal de comercializacion acttan los intermediarios mayoristas, los mismos
gue logran acopiar el grano de quinua en las feria de Challapata, o procesan para
luego exportarlo legalmente a la Republica del Peru, también se exporta de forma
ilegal por la poblacién fronteriza de Desaguadero los mismos que logran hacer pasar
la mercaderia por traslado hormiga en los carritos y botes del lugar llegando de igual

forma a las poblaciones de la republica del Peru (Figura 19).
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Figura 19. Canal 1 de comercializacion del grano de quinua

6.4.2. Segundo canal de comercializacion

En este canal de comercializacion (Figura 20), participan los intermediarios

minoristas que acopian grano mezclado y realizan el procesado para poder elevar su

valor, estos son los que logran acopiar el grano de quinua en la feria de Challapata

para luego exportarlo legalmente a las poblaciones de la Republica del Pertu o

también exportan de forma ilegal por la poblacion fronteriza de Desaguadero

llegando de igual forma a la Republica del Peru.

Productor

6.4.3. Tercer canal de comercializaciéon
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Figura 20. Canal 2 de comercializaciéon del grano de quinua

Consumidor

Dentro de este canal de comercializacion aparecen las empresas trasformadoras

constituidas por asociaciones u organizaciones las mismas que le dan un valor

agregado al producto para luego exportarlo. Aqui el intermediario mayorista luego de

acopiar quinua en la feria de Challapata y Patacamaya realiza el procesado del grano

53




para luego exportar el grano grande; vender el grano mediano y pequefio a las

empresas acopiadoras para su transformacion (Figura 21).

Productor » Intermediario » Transformacion » Exportacion
mayorista
A
v \ Consumidor
Procesado

Figura 21. Canal 3 de comercializacion del grano de quinua

6.4.4. Cuarto canal de comercializacién

En el cuarto canal de comercializacién la quinua pasa por tres diferentes detallistas
hasta llegar al consumidor, el primer detallista (rescatista) acopia la quinua de las
ferias rurales en mayor cantidad para luego trasladarlo a la ciudad y vender a los
detallistas de la ciudad los cuales se encargan de vender la quinua a los detallistas
gue tienen tiendas de las cuales el consumidor puede adquirir la quinua por

cantidades menores (Figura 22).
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Figura 22. Canal 4 de comercializacion del grano de quinua

6.4.5. Quinto canal de comercializacion
En este canal de comercializacion las empresas procesadoras (CECAOT,

ANAPQUI, Real Andina, Fundacion AUTAPO) recolectan la quinua en el lugar de

produccion brindando el apoyo y asesoramiento necesario desde la siembra hasta la
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post cosecha, para luego procesar y trasformar el grano de quinua en diferentes

derivados para de esta forma llegar al consumidor (Figura 23).

Procesador y
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(Asociacion de
Productores)

A\ 4

Productor Consumidor

Figura 23. Canal 5 de comercializacion del grano de quinua

6.4.6. Sexto canal de comercializaciéon

En este ultimo canal de comercializacion solo actian productores y consumidores, ya
gue el productor llega con su producto a la feria con una cantidad menor para
venderlo por libras directamente al consumidor como se observa en la Figura 24.

\ 4

Productor Consumidor

Figura 24. Canal 6 de comercializacion del grano de quinua

Dentro de todos estos canales de comercializacion descritos se ha podido determinar
que el canal sobresaliente de comercializacion es el quinto, ya que en este el
productor aparte de asegurar la venta de su produccidbn también recibe
asesoramiento para todo el ciclo de la quinua, en el mismo también se realiza el
procesado y la transformacion del grano de tal forma de darle un valor agregado

diversificando asi su produccion accediendo a mejores precios en el mercado.

6.5. Flujo de la comercializacién de quinua

A partir de los canales de comercializacion se ha determinado el porcentaje de

quinua que es manejado y comercializado por cada agente de comercializacion en
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distintas circunstancias las mismas que permiten la llegada hasta el consumidor final

(Figura 26).

6.6. Limitantes y potencialidades de la comercializacion de quinua en

las ferias

6.6.1. Limitantes a nivel productor

Dentro de las limitantes para la comercializacion de quinua es el precio (25%) dentro

de la feria de Challapata debido a que este es determinado por el comprador y varia

segun la calidad y tamafio del mismo; luego la produccién (25%) que se ve afectada

por adversidades climaticas, el transporte (15%) y el almacenamiento del producto

(15%) ya que indican que el producto puede ser almacenado con la Unica dificultad

de gque pueda ser consumido por roedores. En la feria de Patacamaya encontramos

como limitantes al precio (20%), la produccién (20%) y la seleccion (20%). En la feria

de Desaguadero se ha encontrado como una de las limitantes para la

comercializacion el precio (40%) (Figura 25).
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Figura 25. Limitantes para la comercializacion de quinua a nivel

del productor las ferias de estudio.
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6.6.2. Limitantes a nivel intermediario

Las limitantes que se han identificado son: la calidad de presentacion del producto en
el momento de la compra ya que los productores en su mayoria ofrecen grano
mezclado con impurezas, por lo que el intermediario debe realizar el proceso de
seleccibn que implica otro costo, otra limitante es el tamafio de grano, el
intermediario se ve obligado a adquirir grano mezclado por que la mayoria de los
productores lo comercializan de esta manera debiendo de la misma forma realizar la

seleccion del grano (Figura 27).
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Figura 27. Limitantes para la comercializacion de
quinua a nivel del intermediario en las ferias

6.6.2.1. Intermediario mayorista

En las limitantes identificados a nivel intermediario mayorista; se tiene la calidad del
grano, ya que este es comercializado con impurezas las que al ser seleccionadas
representan hasta un 7% de perdida del peso inicial. Otra limitante es el transporte,
ya que cuando se transporta quinua en gran cantidad (mayor a 1000 qq) hacia otros

mercados potenciales (del exterior) se debe recabar certificaciones que avalen el
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control sanitario para de esta forma evitar el ingreso de plagas y enfermedades

fitosanitarias a otros paises y poder pasar las trancas de control.

6.6.2.2. Intermediario minorista

Los limitantes identificados en este nivel, se tiene el tamafio de grano ofertado por
los productores, porque estos ofrecen grano de quinua mezclado, lo que dificulta la
facil comercializacion del producto hasta la llegada al consumidor, porque este ultimo
prefiere granos de buena calidad (tamafo, color, impurezas, etc.) por lo que en
manos de los intermediarios debe sufrir varios procesos de selecciéon y/o en algunos

casos transformacion.

6.6.2.3. Procesador

La limitante identificada a nivel procesador recae en la falta de implementacion de los
programas de apoyo y asesoramiento en la produccion y recoleccién de la quinua de
parte de instituciones gubernamentales y no gubernamentales que permitan que
estas microempresas puedan abarcar ademas otras zonas que también se dedican a
la produccién de quinua lo que limita a acceder a una mayor cantidad de grano de

quinua que puede ser aprovechado en el procesado.

6.6.2.4. Transformador

Se ha identificado en la cadena de comercializacion como una de las limitantes la
calidad del grano de quinua porque los mismos al ser también acopiadores llegan a
recibir el producto con impurezas que limita poder realizar la transformacion
inmediata y se ven obligados a realizar la seleccion para poder contar con granos de
buena calidad. Otra limitante es la falta de equipos y herramientas que puedan
facilitar la transformacion y por tal motivo estos deben adecuar ciertos equipos para
poder transformar el grano de quinua a otros sub productos y de esta forma darle un

valor agregado al producto.
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6.6.2.5. Rescatista rural

Una de las grandes limitantes que se ha identificado en la cadena de
comercializacion a nivel de rescatista rural es el recelo que presenta el productor
para poder vender su producto; debido a que el rescatista rural realiza visitas al
productor en el lugar donde se produce la quinua para poder comprar el producto de
forma directa. El rescatista rural no pertenece a ninguna agrupacion u organizacion,
este actla por su cuenta e interés, lo que le dificulta poder acopiar y comprar quinua
de forma inmediata. Gran parte del producto que logra éste tiende a ser trasportado y
destinado para el contrabando hacia otros paises y lo restante llega a

comercializarse en las ferias de la ciudad.

6.6.2.6. Detallista ciudad

Dentro de las limitantes que se ha identificado para el detallista de la ciudad, se tiene
la minima posibilidad de que pueda buscar y escoger quinua para comprarla, porque
el producto llega a la ciudad seleccionado casi listo para ser ofrecido al consumidor;
pero aun este presenta impurezas y se debe seleccionar; pero debe de pagar un
mayor precio por el producto, lo que le limita poder acceder a una mayor cantidad de
producto para comercializarlo.

6.6.2.7. Detallista tiendas
Si bien uno de sus beneficios es poder adquirir quinua del detallista rural o ciudad,
tropieza con una gran limitante que es el precio de adquisicion del producto, porque

no puede negociar el precio porque este debe sujetarse al precio que convienen los

comercializadores del producto y vende el producto al por menor.
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6.6.2.8. Consumidor

El consumidor llega a constituirse en el Ultimo eslabon de la cadena de
comercializacién, si bien este se beneficia con la oferta de diversos derivados de la
produccion del grano de quinua, la limitante es el precio que debe pagar por el
producto adquirido, porque en todo el camino que ha recorrido la quinua en la
cadena productiva ha sufrido un incremento de precio que es cargado al bolsillo de
este Ultimo. Otra limitante es la falta de conocimiento de los derivados de quinua y a
su vez la falta de consumo porque las familias no consumen en su mayoria la quinua

si no otros productos agropecuarios pese que la quinua tiene un alto valor nutritivo.

6.6.3. Potencialidades a nivel productor

Dentro de las potencialidades para la produccion encontramos la facilidad que tiene
la quinua para poder expandirse en especial en el altiplano sur, ya que es la region
en donde se produce quinua con una mejor calidad, una potencialidad encontrada es
el conocimiento ancestral que tiene el productor sobre el manejo del cultivo, otra
seria las caracteristicas de la quinua casi Unicas en Bolivia, también encontramos el
precio que logra el grano de quinua que facilita su exportacién por la demanda
creciente que ha logrado en paises del exterior.

6.6.4. Potencialidades a nivel intermediario

Dentro de las potencialidades esta la oferta de quinua que llega a subir en los meses
de noviembre a diciembre donde el productor puede acopiar la mayor cantidad de
producto y poder realizar la variacion de precios sin que intervenga en ella el
productor. Asi mismo se puede decir que es necesario el intermediario para que el

productor tenga un mercado y poder comercializar la quinua
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6.7. Estrategias de comercializacion

6.7.1. Estrategias a nivel productor

Las estrategias que utiliza el productor para la comercializacién son: la seleccion del
grano de quinua de acuerdo al tamafo, si oferta grano de tamafo grande puede
obtener un mejor precio, otra estrategia es buscar a quien vender, con ello busca a
la persona que pueda ofrecerle un mejor precio por su producto, asi el productor en
la feria de Challapata busca al intermediario mayorista, en la feria de Patacamaya el
productor busca al intermediario mayorista porque este vende poco a poco su
producto, esperando mejores precios y de acuerdo a sus necesidades, tal como se

puede apreciar en la figura 28.
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Figura 28. Porcentaje de personas a quien vende el
productor en las ferias de Challapata y
Patacamaya

También se ha determinado que mas del 50% de los productores que visitan las
ferias de Challapata y Patacamaya almacenan su producto por mas de cuatro
semanas en depodsitos que ellos tienen por el lugar o en el caso de la feria de
Challapata algunas veces le llevan directamente a Desaguadero, esto con la finalidad
de sacar y vender el producto cuando el precio de la quinua sea mayor en el

mercado convirtiéndose también en una estrategia para lograr mayores ingresos
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econdémicos ya que ellos toman precauciones para el almacenamiento y asi poder

tener quinua de buena calidad (Figura 29).
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Figura 29. Tiempo que almacena el productor el grano de quinua para
su comercializacion

6.7.2. Estrategias a nivel intermediario

Dentro de las estrategias utilizadas por el intermediario se ha determinado que éste
llega a visitar otras ferias en las que recolecta quinua con destino al mercado
externo, ellos tienen un cronograma de visitas, basado en los dias de feria; entre las
ferias que son visitadas se tiene a las ferias de Batallas, Lahuachaca y Palcoco;
aparte de las ferias de Desaguadero, Patacamaya y Challapata; pero también existe
cierto porcentaje de los intermediarios que no visita otras ferias y que no contesta a

la pregunta realizada, situacién que podemos apreciar en la Figura 30.
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Figura 30. Otras ferias visitadas por el intermediario

Otra de las estrategias utilizadas para poder percibir mas retorno econémico es

almacenar el producto dentro de un periodo comprendido entre uno y cuatro meses,

periodo en el que ellos consideran que el precio de la quinua debe subir para poder

comercializarla (Figura 31). También se ha determinado que realizan el procesado y

la transformacién del grano de quinua para darle un valor agregado y de esta forma

llegar al consumidor con otros productos derivados que pueda agradarle consumir.
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Figura 31. Tiempo que almacena el intermediario el grano de quinua para su

comercializacion
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6.8. Normas de exportacion

En base a las visitas realizadas a instituciones se pudo ver que en Bolivia,
existen tres entidades certificadoras de productos organicos, cuya area de accion
se muestra en el (Cuadro 6). Esta certificacion organica se basa en las normas
establecidas por las entidades certificadoras.

Cuadro 6. Area de accion de certificacion de quinua en Bolivia

EMPRESA AREA TIPO DE
CERTIFICADORA GEOGRAFICA PRODUCTORES
- Altiplano (La Paz y |Asociacion de

IMO-Control Pot%si) ( Y Productores
Empresa Privada
BOLICERT La Paz. Potosi Asociaciones de
’ Productores
BIOLATINA Potosi Empresas
Exportadoras

FUENTE: TSA (Tecnologia Sistemas y Aplicaciones Bolivia S.A.) (2002).

Las normas de certificacion organica, si bien son claras para las empresas
exportadoras, sin embargo los productores tienen dificultades en su aplicacién, por lo
gue es importante una mayor capacitacion en la produccién ecolégica de la quinua.

6.9. Normas de calidad de exportacién

De acuerdo a informacion de ANAPQUI y CECAOT, aproximadamente el 60% de la
produccion de Quinua Real equivalente a 3.833 TM, cumple con la Norma Boliviana.

Las clases de grano de quinua nacional, determinadas por Norma Boliviana (NB

316), en funcién al diametro, se presentan en el cuadro 7.
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Cuadro 7. Clases de grano de quinua en funcion al diametro

TAMANO DE DIAMETRO DE GRANOS
CLASE GRANOS (mm)
Primera Grandes Mayores a 1,68
Segunda Medianos De 1,4a1,67
Tercera Pequefios Menores a 1,4

FUENTE: TSA (Tecnologia Sistemas y Aplicaciones Bolivia S.A.) (2002)

6.10. Vias de salida de quinua

Respecto a las vias de salida de la quinua de Bolivia, se tiene al ri6 desaguadero,
otra via es la Carretera de Tambo Quemado, la de Uyuni y esporadicamente y en

minima cantidad por la via aérea (cuadro 8).

Cuadro 8. Vias de salida de quinua

PAIS DE DESTINO VIAS DE SALIDA
Argentina Bermejo, Yacuiba, Villazan
Chile Tambo Quemado, Aérea
Peru Desaguadero

FUENTE: TSA (Tecnologia Sistemas y Aplicaciones Bolivia S.A.) (2002).

6.11. Promociony publicidad

Los medios de promocién y publicidad de la quinua efectuada en los Ultimos afios

son a través de:

Ferias nacionales

Ferias internacionales

Internet

— Contactos

66



Sin embargo de lo anterior, los productores y las organizaciones sefialan !a falta de

apoyo institucional en materia de promocién y publicidad a nivel departamental,

nacional e internacional.

6.12.

Empresas exportadoras

Entre las empresas exportadoras de quinua que se ha visitado se tiene a: ANAPQUI,

qgue desarrolla sus actividades en Potosi y Oruro, es el mayor exportador de este

producto a los mercados de EE.UU., Francia, Alemania, Japon, Italia, Holanda y

otros paises; CECAOT, Real Andina y Consorcio Lipez (Cuadro 9).

Cuadro 9. Empresas exportadoras de quinua

EMPRESA ACTIVIDAD AREA DE INFLUENCIA TRANSFORMACION Y PAIS DE
EXPORTACION DE DESTINO
PRODUCTOS
ANAPQUI, Produccion Acopio |Cuatro Quinua Real EEOU
(Asociacién Beneficiado Regionales en Potosi Tres  |Organica Francia
Nacional de Transformacién Regionales en Oruro Grano Alemania
Productores de Comercializacion Hojuelas Japén
Quinua) Exportacion Pipocas Italia
Harina Holanda
Espafia
Chile
CECAOT Ltda. Produccion Trece Quinua Real Holanda
(Central de Acopio Cooperativas en Potosi. Organica Alemania
Cooperativas Almacenamiento Grano EE.UU.
Agropecuarias Procesamiento Hojuelas Japon
Operacion Tierra) Comercializacion Pipocas Chile
Exportacion Harina
Turrones
Sanas instantaneas
CONSORCIO Acopio Provincias de Sur Lipez, Nor [Grano Dinamarca
COMERCIAL Almacenamiento Lipez Enrrique Baldivieso y [Quinua Real Organica
IMPERIO DE LOS Beneficiado Daniel Campos del Sureste [Quinua Coa
LIPES Promocion del Departamento de Potosi |Barras energéticas
Comercializacion Pipocas
Exportacion Grageas
Insuflados de quinua y
maiz
REAL ANDINA Produccion Provincias del Altiplano Sur [Quinua perlada (sopas) | Europa
Acopio de Potosi: Sur Lipez, Nor Quinua Chile

Almacenamiento
Procesamiento
Promocién
Beneficiado
Comercializacion
Exportacion

Lipez Quijarro y Daniel
Campos.

Otra comunidades de los
municipios como Colcha k,
San Pedro y Llica

perlada(graneado)
Hojuelas
Pipocas

Elaboracién propia en base a visitas realizadas
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6.13. Precios de comercializacién del grano de quinua en las ferias

En la feria de Challapata se han registrado los precios de venta de quinua de los

granos: grande, pequefio y mezclado; para el grano grande el precio menor fue

registrado en el mes de diciembre del 2006 (Bs. 200,00/qq) y el precio mayor se

registro en el mes de junio del 2007(Bs. 270,00/qq), el grano pequeiio alcanzo el

precio mas alto en el mes de junio del 2007 (Bs. 240,00/qq) y el precio mas bajo en

el mes de noviembre del 2006 (Bs. 180,00/qq) y el grano mezclado se comercializo a

un menor precio en el mes de diciembre 2006 (Bs. 190,00/gq) y a un mayor precio en
el mes de junio 2007 (Bs. 260,00/qq) (Cuadro 10) (Figura 32).

Cuadro 10. Precio de venta del grano de quinua en la feria de

Challapata, 2006 — 2007

MESES PRECIO DEL qq (Bs.)
grano grande | grano pequefio | grano mezclado
Noviembre 220 180 200
Diciembre 200 190 190
Enero 210 200 205
Febrero 215 200 210
Marzo 240 205 230
Abril 250 210 230
Mayo 245 230 235
Junio 270 240 260
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Figura 32. Precio de venta del grano de quinua en la feria de
Challapata, 2006 - 2007

En la feria de Patacamaya se han registrado los precios de venta del grano mediano,
grano pequefio y grano mezclado, mismo que se presentan en el Cuadro 11.

Cuadro 11. Precio de venta del grano de quinua en la feria de
Patacamaya, 2006 — 2007

MESES PRECIO DEL qq (Bs.)
grano mediano | grano pequefio | grano mezclado
Noviembre 140 100 160
Diciembre 180 152 192
Enero 176 160 184
Febrero 160 140 168
Marzo 160 140 168
Abril 180 160 180
Mayo 190 160 180
Junio 185 160 180

El grano mediano fue comercializado a un precio menor en el mes de noviembre del
2006 (Bs. 140,00/qg) y a un mayor precio en el mes de mayo del 2007
(Bs.185,00/qq); el grano pequefio alcanzo un precio de comercializacion menor en el
mes de noviembre del 2006 (Bs. 100,00/qq) y un mayor precio en el mes de abril del

2007 (Bs. 160,00/gq) llegando a mantenerse hasta el mes de junio del 2007 y el
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grano mezclado fue comercializado a un precio menor en el mes de noviembre del
2006 (Bs. 160,00/qq) y a un precio mayor en el mes de abril del 2007 (Bs.180,00/qq)
llegando a mantenerse este precio hasta el mes de junio del 2007; tal como podemos

apreciar en la Figura 33.

—e— grano mediano —s— grano pequefio —a— grano mezclado

4
TU/ 190 4
180
2 170
'S 160 - = -
o 150 |
© 140 |
g 130
g 120 |
o 110+
= 100 |
9 90
% o o o o o z S 2
o = 2 o o N S 5 5
§ 5 i 3 g < = >
5 L L
> [a)]
MESES

Figura 33. Precio de venta del grano de quinua en la feria de
Patacamaya, 2006 — 2007

En la feria de Desaguadero solamente se ha registrado el precio de comercializacion

de quinua de grano grande (Cuadro 12).

Cuadro 12. Precio de venta del grano de quinua en la
feria de Desaguadero, 2006 — 2007

MESES PRECIO DEL qq (Bs.)
grano grande
Noviembre 196
Diciembre 237
Enero 240
Febrero 245
Marzo 275
Abril 275
Mayo 275
Junio 295

El precio de comercializacion menor fue registrado en el mes de noviembre del 2006
(Bs. 196,00/qq) y el precio mayor fue registrado en el mes de junio del 2007 (Bs.

295,00/qq), tal como podemos apreciar en la Figura 34.
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Figura 34. Precio de venta del grano de quinua en la feria de
Desaguadero, 2006 — 2007

6.14. Cantidad de quinua comercializada

En la feria de Challapata ha existido mayor cantidad de quinua comercializada en el
mes de junio llegando a una cantidad de 1128 gqg y menor cantidad de quinua en el
mes de noviembre con 290 qq. En la feria de Patacamaya se ha observado que
existe mayor cantidad de quinua comercializada en el mes de mayo (85 qq) y menor
cantidad en el mes de junio (15 qq) y en la feria de Desaguadero se ha observado
gue existe mayor cantidad de quinua comercializada en el mes de junio (505 qq) y
menor cantidad en el mes de mayo (55 qq) (Cuadro 13)(Figura 35).

Cuadro 13. Cantidad de quinua comercializada en las ferias de Challapata,
Patacamaya y Desaguadero; 2006 - 2007

Cantidad de quinua (qq)

MESES CHALLAPATA | PATACAMAYA | DESAGUADERO
Noviembre 290 91 210
Diciembre 450 76 301
Enero 382 55 74
Febrero 783 116 210
Marzo 452 17 60
Abril 1058 15 111
Mayo 735 85 55
Junio 1128 15 505
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Figura 35. Cantidad de quinua comercializada en las ferias de
Challapata, Patacamaya y Desaguadero; 2006 — 2007

6.15. Destino de la quinua por parte de los intermediarios

Los intermediarios en la feria de Challapata mencionan en un 40% que la quinua es
destinada a la exportacion; en la feria de Patacamaya el 42% menciona que el
destino del grano de quinua es también para la exportacion y para el mercado interno
58%; vy en la feria de Desaguadero un 65% indican que el grano de quinua es

exportado, ya que pasa la frontera y es trasladada al lado peruano (Figura 36).
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Figura 36. Destino que le dan los intermediarios al grano de la quinua

72



6.16. Paises alos cuales es exportada la quinua

Segun los datos obtenidos en las ferias se ha determinado que la produccién de
quinua en la feria de Challapata en un 45 % es trasladada a Peru. El 50% de la
quinua comercializada en la feria de Patacamaya tiene como destino Argentina y en

la Feria de Desaguadero un 55 % de quinua es trasladada al lado peruano (Figura
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Figura 37. Paises a los cuales es exportada la quinua comercializada
en las ferias de estudio
Con las visitas realizadas a diferentes instituciones relacionadas con la quinua, se ha
podido extraer informacion sobre las cantidades exportadas que se han logrado a los

diferentes lugares del mundo, (Figura 38).
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Figura 38. Cantidad exportada de quinua a diferentes continentes del
mundo
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Al continente Europeo el 2006 se ha logrado exportar 3.393.677,36 Kg. de quinua, y
a Oceania se ha exportado 10.000 Kg. de quinua. A Asia se ha exportado el afio
2004 238.155,54 Kg. de quinua; a Norte Ameérica el 2006 se ha exportado
2.091.858,61 Kg. de quinua y a Sud América se ha exportado el 2005 123.182,34 Kg.
de quinua (Cuadro 14).

Cuadro 14. Cantidad exportada de quinua a diferentes continentes del

mundo
2003 2004 2005 2006

EUROPA 1406731,5 1997557,8 2607762,08 3393677,36
OCEANIA 0 8000 5710 10000
ASIA 42000 238155,54 83160 101014,17

NORTE
AMERICA 1060499,9 961910,41 1502992,32 2091858,61
SUD AMERICA 56452 88461,23 123182,34 113515,6

También se ha podido extraer los precios que se ha alcanzado en las exportaciones

desde el afio 2003 hasta el afio 2006 en estos continentes (Figura 39).
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Figura 39. Precios de exportacién del grano de quinua alcanzados en los
diferentes continentes del mundo

Al continente Europeo el 2006 se ha logrado un valor de exportacion de $us.
4.147.969,19, a Oceania $us. 11.275,99, a Asia el 2004 se ha logrado un valor de
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$us. 325.350,89 de exportacion, a Norte América el 2006 $us. 2.336.157,47 y a Sud
América el 2005 se ha alcanzado $us. 88.007,05 (Cuadro 15).

Cuadro 15. Precios de exportacion del grano de quinua alcanzados
en los diferentes continentes del mundo

2003 2004 2005 2006
EUROPA 1705567,03 | 2370317,26 3199527,51 4147969,19
OCEANIA 0 8640 9831 11275,99
ASIA 44447 325350,89 97721,05 114196,47
AT/I%E-II—(I:EA 1076753,23 | 1004639,96 1627516,41 2336157,73
SUD AMERICA 23537,04 48507,02 88007,05 82615,24
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SECCION CONCLUSIVA

7. CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos en el presente trabajo dirigido se llega a las

siguientes conclusiones:

La mayor oferta del grano de quinua en las ferias estudiadas se concentra en los
meses de mayo Yy junio debido a las condiciones de cosecha y poscosecha en esa
época. Llegando a comercializarse en la feria de Challapata hasta 1128 qqg de

guinua, 85 gqqg en Patacamaya y 505 gqg en desaguadero.

La mayor demanda del grano de quinua en las ferias se presento en los meses de
noviembre y diciembre, debiéndose a la menor visita por parte de los productores a
las ferias. La cantidad comercializada en la feria de Challapata llega a 450 qq, en la
feria de Patacamaya 91qq y en la feria de Desaguadero 301 qg.

En los meses de noviembre a diciembre los precios varian de Bs. 180,00 a 200,00
por qq en la feria de Challapata; de 180,00 a 192,00 por qq en Patacamaya y de Bs.
196,00 a 237,00 por gqgq de Desaguadero. En los meses de mayo a junio ha
presentado una variacion en los precios de Bs. 230,00 a 270,00 por qg en
Challapata; Bs. 160,00 a 185,00 por qq en Patacamaya y Bs. 275,00 a 295,00 por

gq en Desaguadero.

Challapata se constituye en una de las ferias mas importantes, porque a ella arriban
productores de distintos lugares del altiplano sur con importantes cantidades de
produccion de quinua; Intermediarios mayoristas, minoristas y acopiadores. En ella
se comercializan las mayores cantidades del producto, frente a las demas ferias en

estudio.
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La feria de Patacamaya es importante por que el productor del altiplano central ve
como una de sus opciones la visita a la misma ya que puede obtener ingresos por la
venta de su producto y satisfacer algunas de sus necesidades. En esta feria se

encuentran los intermediarios minoristas y los detallistas rurales.

La feria de Desaguadero, por situarse en una poblacion fronteriza, se ve codiciada
por los intermediarios mayoristas para realizar la exportacion de forma ilegal, ya que
en esta se practica el contrabando “hormiga” y, en algunos casos, acumulan grandes
cantidades del producto para poder obtener mayores ganancias por su

comercializacion.

En el estudio se ha identificado seis canales de comercializacion; en dos de ellos se
realiza la exportacion para distintos paises; en unos también se realiza la exportacion
pero el productor sufre una transformacion dando al mismo un valor agregado: y en
las tres restantes el producto llega al consumidor. Siendo el mejor canal de
comercializacion el tercero, ya que en esta participan el productor, el intermediario
que realiza el procesado y transformacion de la quinua para luego exportarlo; y el

consumidor.

Los intermediarios son los que generalmente determinan el precio de
comercializacion del grano de quinua por que ellos son los que ultiman el precio a
pagar; este precio sufre variaciones de acuerdo al ciclo productivo de la quinua,

alcanzando valores altos cuando llega a escasear.

Los intermediarios han visto por conveniente comprar quinua del tamafio del grano
mezclado para luego seleccionarla y obtener con este proceso un ingreso adicional o
por el contrario lo llevan para el procesado y transformado para poder también

comercializarla luego.

Las empresas o asociaciones adquieren diferentes estrategias para darle un valor

agregado al producto y de esta forma poder ingresar a otros mercados que resultan
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ser competitivos. Ademas de la quinua perlada, existen otros derivados de la quinua

como ser pipocas, hojuelas, harina, etc.

Dentro de los problemas en la comercializacion de quinua se pudo observar durante
el periodo de estudio las adversidades climéaticas tal es el caso de la lluvia, el granizo
los que impiden la compra y venta; pues debido a la humedad el grano tiende a
acelerar la germinacién o en su defecto a malograrse. También se ha identificado al
paro de transporte y los bloqueos como un problema que impide el transporte del

producto para su comercializacion.

Dentro de las limitantes para la comercializacion de quinua se ha podido percibir que
el precio es la mas importante dentro de las tres ferias; también esta entre otros el

tamafo del grano, el cual se puede observar en el momento de cosecha.

Los mercados identificados para la exportaciéon de quinua de nuestro pais Bolivia,
son: los continentes de Europa, Oceania, Asia, Norte América, y Sud América. Estos
mercados por las bondades del producto podrian ampliarse en base a un mayor

apoyo institucional en la produccién y oferta del producto.
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8. RECOMENDACIONES

De las conclusiones obtenidas se presenta las recomendaciones a manera de

sugerencias

— Las ferias se convierten en un medio donde conjuncionan productores e
intermediarios cuya finalidad Unica de visita es conseguir ingresos para la
alimentacion, por lo que se deberia fomentar y/o fortalecer a las asociaciones
existentes tanto de productores como de intermediarios al registro de sus
miembros ya que existe una escasa informacion de los mismos que facilitaria la

prediccion de la demanda y oferta a presentarse.

— Todas las instituciones de apoyo a productores deben trabajar en estrategias de
tal forma que puedan fortalecer la creacién de cadenas productivas, que puedan
permitir que el productor logre contactarse con los procesadores y mercados

externos para de esta manera mejorar sus ingresos econémicos.

— Realizar un estudio detallado sobre las empresas e instituciones dedicadas al
procesado y transformacién del grano de quinua, ya que los derivados que se
pueden realizar con el producto no son conocidos por los propios productores y

consumidores nacionales.

— El trabajo del Gobierno es fortalecer las asociaciones de productores, ya que las
que existen no albergan a la totalidad de productores en la regién, por lo que
algunos productores perciben menos ingresos economicos del cual debiera
recibir por su produccion lograda.

— Realizar estudio a nivel de costos de produccion y procesado del grano de
quinua, realizado por maquinarias de las procesadoras.
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Realizar el estudio de comercializacion de quinua en periodos donde se
presente la escasez de quinua para determinar los rangos de variaciébn en

cuanto al flujo de comercializacion del grano.

Ampliar este estudio no solo centrado a un afio de seguimiento, sino a dos o
mas afios; de tal forma se pueda obtener unos resultados que puedan describir

mucho mejor la dindmica de comercializacién del grano de quinua.

Realizar el estudio de comercializacion del grano de quinua no solo centrandose
en las tres ferias de estudio, si no abarcar e incluir mas ferias y en las mismas

zonas de produccion en las cuales también se comercializa quinua.
Crear espacios de difusion de precios y actividades referentes a la quinua en

emisoras locales, para que se pueda tener informacién sobre esta actividad

productiva.
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ANEXO 1. Encuesta a productores y/o vendedores

Feria

Encuesta N° Fecha
Nombre Edad
1.- ¢Usted se dedicaa: vender quinua producir quinua

2.- ¢Donde produce y/o trae su quinua?
Salinas Llica Uyuni Coipasa Umala Caquiaviri Challapata Patacamaya NS/NC
3.- ¢Que variedad de quinua usted trae para la venta?

Grano: grande mediano pequefioc mezclado
4.- ¢De gque tamario es la quinua que usted produce?

grande mediano pequefio mezclado otro NS/NC
5.- ¢Selecciona su quinua para vender? SI NO A veces NS/NC

6.- ¢ Como selecciona su quinua para vender?
grande mediano pequefio todos otro NS/NC

7.- ¢Que cantidad de quinua trae para vender?

8.- ¢Como usted trasporta la quinua a la feria?
apie camion bus minibds  particular animales otro NS/NC

9.- ¢Cuanto paga generalmente por el transporte de quinua?

10.- ¢ A quien vende la quinua que usted produce?
consumidor acopiador mayorista rescatista
detallista otro NS/NC

11- ¢ Como usted vende la quinua?

Ib @ aq

12.- ¢ A que precio generalmente vende la quinua ahora?

Grano: grande mediano pequefio mezclado

13.- Usted vende la quinua al: contado crédito trueque otro NS/NC



14.-Siempre vende a la misma persona SI NO Aveces NS/NC
15.- ¢, De donde vienen a comprar?

LaPaz Oruro Cochabamba lado peruano otros NS/NC
16.- ¢ A que otros lugares usted va ha vender su quinua?

Challapata Desaguadero Patacamaya Ceja El Alto ninguno

17.- Con que frecuencia visita usted la feria?

semanal cada dos semanas cada tres semanas mensual
trimestral bianual anual otro NS/NC
18.-¢ El precio varia segun la demanda? SI  NO Aveces

19.- ¢ En que meses hay mayor demanda de quinua?

Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero
20.- ¢ En que meses hay menor demanda de quinua?

Marzo Abril Mayo  Junio Julio
21.- ¢ Almacena usted el producto? SI  NO Aveces
22.- ¢ Cuanto tiempo almacena su producto?

lsemana 2semanas 3semanas 4 semanas >4 semanas
23.- ¢ A que horas hacen los intercambios de compra y venta? Porque?

5-7 7-9 9-12 12-15

24.- ¢ A donde llevan la quinua que le compran?

NS/NC

NS/NC

EE.UU. Francia Holanda Japon Brasil Perd Argentina Chile NS/NC Bolivia

25.- ¢ Para que lo llevan la quinua que compran?

consumidor  exportacion transformacion  procesado  mayorista otro

26.- ¢ Como estan organizados en la feria los vendedores?
sindicatos cooperativas asociaciones otros  NS/NC
27.- ¢ Qué problemas se presenta para la venta de quinua?
transporte produccion precios seleccionar  almacenar otro NS/NC

28.- ¢ Qué cantidad de quinua procesada hubo ahora y cuales fueron?

NS/NC
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ANEXO 2. Encuesta a intermediarios

Feria
Encuesta N° Fecha
Nombre Edad

1- ¢De donde viene a comprar?
LaPaz Oruro Cochabamba Potosi NS/NC
2.- ¢Que tipo de comprador usted es?

consumidor acopiador mayorista rescatista
detallista otro procesador NS/NC

3.- ¢En que aspectos se fija para comprar la quinua en la feria?

Tamafio color variedad embolsado precio Otro NS/NC
4.- ¢Qué variedad de quinua generalmente usted compra?

Grano: grande mediano pequefio mezclado NS/NC
5.- ¢Usted compra de la misma persona la quinua? SI NO Aveces NS/NC
6.- ¢ Como compra la quinua ?

recolecta mediante contratos pedidos
7.- ¢ Como usted compra la quinua en :
Ib 1@ 1qq

8.- ¢A que precio compra usted la quinua?

9.- ¢Qué cantidad de quinua compré hoy en la feria?

10.- ¢, Como usted adquiere la quinua?
contado crédito trueque otro NS/NC

11.- ¢ Con que frecuencia visita la feria?
semanal cada dos semanas cada tres semanas mensual
trimestral bianual anual otro NS/NC

12,. ¢ A que otros lugares va usted para comprar quinua?

Challapata Desaguadero Patacamaya Ceja El Alto Lahuachaca Palcoco Batallas



13.- ¢, Como usted trasporta la quinua?

camion bus minibls camioneta bote otro

14.- ¢ Cuanto paga generalmente por el trasporte?

15.-¢ El precio varia segun la oferta? SI

16.- ¢ En que meses hay mayor oferta de quinua?

Marzo Abril Mayo Junio Julio

17.- ¢ En que meses hay menor oferta de quinua?

Octubre  Noviembre Diciembre Enero Febrero

18.- ¢ Para que destina usted la quinua?

consumidor  exportacion trasformacion procesado

19.- ¢ A que paises exporta la quinua?

Bolivia Peri Chile Japdén Argentina

Brasil Holanda EE.UU. Francia Europa NS/NC

20.- ¢ Qué procesados de la quinua usted?

21.- ¢ Usted tiene alguna organizacion para comercializar?

sindicatos cooperativas asociaciones

22.- ¢ Almacena el producto que compra? Sl NO

23.- ¢ Cuanto tiempo almacena el producto?

2 semanas 4 semanas 2 meses 3meses 4 meses

24.- ¢ A que hora hacen el intercambio de compra y venta?
57 79 9-12 12-15

25.- ¢ Qué problemas se presenta para la compra de quinua?

tamafio otros NS/NC

calidad variedad transporte

NS/NC

NO NS/NC

A veces

mayorista

Ninguno otros

NS/NC

>4 meses
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ANEXO 3. Resumen de ecosistemas naturales de produccion de quinua

Tabla - 4 - Resumen de Ecosistemas naturales de produccion de Quinua

Caracteristica

Altiplano Norte

Altiplano Centro

Altiplano Sur

Ubicacién

Dentro del Departamento de la
Paz, influenciada por las
caracteristicas del lago Titicaca. A
3000 m de altitud.

Ocupa parte sur del Depto de La
Paz y gran parte de Depto de
Oruro. Entre 3000 y 3600 m de
altitud.

Parte sur del Depto. De Ormuro y
Morte del Potosi. A mas de 3600
m de altitud.

Carfianhua y Forrajes.

Superficie total aproximada 18475 km~ 16500 km* 80600 km*®
Papa, Maiz de altura, Haba, Trigo, | Papa, Quinua, Cebada v | Quinua, Papa, Haba, Cebada.
Cultivos Preponderantes Tarwi, Cebada, CQuinua, | Hortalizas.

Aspectos socio economicos
generales

A pesar de las inclemencias
climaticas vy |la pobreza de los
suelos, las zonas aledaiias al
lago, tiemen una aptitud de
ganaderia vacuna que gracias a la
posibilidad de producir forraje
también son también productores
de leche. Tal como se en el orden
del listado de cultivos, la quinua
ne es el cultive mas importante.
La migracién  constituye un

problema importante.

En esta zona la actividad pecuaria
(camélidos, ovinos y bovinos), es
mas importante que la agricola,

esta incide en la produccién
nacional como productores de
came, fibra y cueros. La

abundante produccion de guano
es de gran utilidad para las zonas
quinueras que demandan este
material como abono.

Esta es la regién que se ha
especializado en la produccién de
guinua, a pesar de que sus suelos
no son los mas adecuados para
cultivar, este grano rinde muy bien
y tiene caracteristicas Unicas, de
ahi la imagen de marca a la
Quinua Real del Sur.

Fuente: FDTA — ALTIPLANO, 2002

ANEXO 4. Diagrama del eslabon de comercializacion
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ANEXO 5. Diagrama del cluster de
quinua de Bolivia

ANEXO 7. Compra de quinua por
parte de otras
instituciones

Fuente: INCAE, 2001

ANEXO 6. Flujo de la produccién de Fotografia: Feria de Challapata
quinua en Bolivia

ANEXO 8. Observacion del tamafio
de quinua
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Fuente: INCAE, 2001

Fotografia: Feria de Challapata
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ANEXO 9. Almacenamiento de
quinua

Fotografia: Feria de Challapata

ANEXO 11. Intermediario acopiando

. [ I duct
ANEXO 10. Productor de quinua quinua del productor

vendiendo al

intermediario Fotografia: Feria de Challapata

ANEXO 12. Intermediario en su
puesto de acopio

Fotografia: Feria de Challapata

Fotografia: Feria de Challapata
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ANEXO 13. Deposito de quinua del
intermediario mayorista

ANEXO 15. Intermediarios
transportando quinua a
sus depdsitos

Fotografia: Feria de Challapata

ANEXO 14. Intermediario minorista

Fotografia: Feria de Challapata

ANEXO 16. Deposito de quinua
cerrado

Fotografia: Feria de Challapata

Fotografia: Feria de Challapata
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ANEXO 17.Intermediarios cargando
quinua al transporte para
trasladarlo a su
procesador

ANEXO 19. Forma de compray
pesado de la quinua

Fotografia: Feria de Challapata

o Fotografia: Feria de Challapata
ANEXO 18.Intermediario

protegiendo su quinua
de lalluvia

ANEXO 20. Productor llevando
guinua al puesto de
acopio del intermediario

Fotografia: Feria de Challapata

Fotografia: Feria de Patacamaya
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ANEXO 21. Intermediario de quinua
en su puesto de acopio

ANEXO 23. Medio de transporte
utilizado por el

productor para visitar la
feria

Fotografia: Feria de Patacamaya

ANEXO 22. Tipo de quinua acopiada ) _ '
por el intermediario Fotografia: Feria de Patacamaya

ANEXO 24. Intermediario

descargando quinua del
medio de transporte

Fotografia: Feria de Patacamaya

Fotografia: Feria de Desaguadero
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ANEXO 25. Medio de transporte
local utilizado para el
traslado de quinua al
lado peruano

ANEXO 27. Triciclo transportando
guinua al rié

desaguadero del lado
boliviano

Fotografia: Feria de Desaguadero

ANEXO 26. Medio de transporte de

quinua en el punto de Fotoarafia: Feria de D q
CO”trOl |ad0 boliviano otogratia: Feria de besaguadero

ANEXO 28. Traslado de quinua de

los triciclos a los botes
lado boliviano

Fotografia: Feria de Desaguadero

Fotografia: Feria de Desaguadero
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ANEXO 29. Medio de transporte de
guinua por el rié
desaguadero lado
boliviano

ANEXO 31. Traslado de quinua de
los botes hacia los
triciclos del lado

peruano

Fotografia: Feria de Desaguadero

ANEXO 30. Transporte de quinua Fotografia: Feria de Desaguadero
con la cantidad
apropiada mas una
persona lado boliviano ,
ANEXO 32. Transporte de quinua
con la cantidad
apropiada lista para
trasladar al depésito

Fotografia: Feria de Desaguadero

Fotografia: Feria de Desaguadero
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ANEXO 33. Llegada de la quinua al
deposito lado peruano

ANEXO 35. Medio de transporte
guinua parala
exportaciéon lado

peruano

Fotografia: Feria de Desaguadero

ANEXO 34. Deposito de quinua lado
peruano Fotografia: Feria de Desaguadero

ANEXO 36. Puente fronterizo de
Perl y Bolivia para la
exportacién legal de
gquinua

Fotografia: Feria de Desaguadero

Fotografia: Feria de Desaguadero

100



