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Introduccion

El PAF Cadenas Productivas, pretende, a través de
esta guia, dotar a los equipos técnicos y grupos de
productores agroempresarios, de una herramienta que
facilite los procesos para realizar sondeos rapidos de
mercados agricolas.

El Sondeo Réapido de Mercados (SRM) es una
metodologia participativa de caracter informal, por
medio de la cual se investiga, en el menor tiempo,
informacién sobre el mercado para poder comercializar
los productos agricolas; es decir dénde, quién y cdmo
vender a un mejor precio.

La Guia para realizar Sondeos de Mercados Agricolas
es un documento que explica las etapas del proceso
de capacitacion/sensibilizacién sobre la orientaciéon de
la produccién al mercado; el paso a paso para obtener
informacién y para planificar mejor las actividades en
la produccién, y manejo poscosecha, con el fin de
aumentar los ingresos de los productores.
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/Qué es un sondeo rapido de mercados?

Es un instrumento que sirve para conseguir informaciéon
util del mercado actual o del mercado potencial
(comerciantes que han mostrado cierto nivel de interés
en un producto o servicio) identificado.

El sondeo de mercados constituye una forma directa
de levantar informaciéon para detectar las intenciones
presentes o futuras de compra en mercados posibles
de abastecer.
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Objetivos del sondeo rapido de mercado
« Conocer el mercado, sus actores e intereses.

- |dentificar oportunidades para colocar productos en
el mercado




Caracteristicas del sondeo rapido de
mercados

* Permite el levantamiento de informaciéon mediante
una guia de preguntas y puede verificarse la
informacion.

« La informacidén recolectada puede ser chequeada
en el mismo momento en que se estd efectuando
la entrevista.

 Participacién activa de un equipo de investigacién
multidisciplinario.

« Brinda una oportunidad para ver, de primera mano,
el mercado.

+ Son métodos rapidos de generacién de informacién
gue se pueden realizar de una manera relativamente
econdmica.

« El contacto directo de los productores vy
productoras con los diferentes actores del mercado
permite establecer relaciones de conocimiento y
conflanza, lo que serd de gran utilidad a la hora de
comercializar la produccién.

+ El sondeo puede explorar varias opciones
de mercado: mercados minoristas de
ciudades cercanas, mercados de mayoreo,
supermercados, mercados institucionales
(hospitales, cuarteles, policia, otros),
agroindustrias y exportadores.
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Consideraciones sobrelos comerciantes
« Los comerciantes son poco comunicativos.

- Tienen habilidad para los nUmeros, muchas veces
hacen sus cuentas y calculos sin usar calculadoras.

« Las unidades de medida son heterogéneas.

« Estdn conscientes de la competencia que existe
entre los mismos productores de la zona que llegan
a comercializar sus productos.

*Los comerciantes estdn muy ocupados,
especialmente en las primeras horas de la manana,
factor que impide atender a los entrevistadores.

« A los comerciantes del mercado no les gusta revelar
informacién a desconocidos, hay que ganarse la
conflanza de ellos para iniciar la comunicacion.

Metodologia

La informacidén se recopilarad a través de encuentros
directos a los comerciantes en visitas a los lugares de
venta

Fase |

Preparacién para la investigacion

La investigacién comprende cuatro etapas:
i) preparacién previa para la investigacion, ii)
levantamiento de informacién, iil) interpretacién y
elaboracién de base de datos, y iv) documentacién de
los resultados.

Antes de iniciar un sondeo de mercado se debe
considerar lo siguiente:




Identificar el segmento de mercado y los productos
a investigar.

Identificar los dias de plaza o compra/venta en
los que se realizan las transacciones comerciales.
Por ejemplo, en los mercados municipales de las
cabeceras departamentales del pais, existe un dia
especifico para ello.

Definir de qué actores de la cadena se obtendréa
la informacién. Estos pueden ser mayoristas,
minoristas, detallistas, intermediarios,
transportistas, tiendas, distribuidores, duefos de
locales o negocios y consumidores, entre otros.

El sondeo rapido de mercados plantea el
desarrollo de capacidades en los participantes
y, principalmente, en los pequenos productores
y productoras; se contempla que para la
primera investigacién de mercados se realice
una capacitacién y aplicacién préactica de la
metodologia “aprender — haciendo”.

Hay que preparar las preguntas claves o el formato

de entrevista a aplicar y que les servird de guia

para la investigacién del mercado. El objetivo

es contar con una herramienta que permita
organizar la informacién que se va a recoger en
el mercado.

Informacién requerida para la investigacion
Se busca informacidén especifica que ayude a
tomar decisiones; la informaciéon requerida
puede ser dividida entre datos sobre
el comprador, el producto en si y
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otras observaciones especificas definidas antes del
sondeo. Lo importante es definir claramente qué
informacidn concreta se necesita para dinamizar
negocios en la cadena.

Datos del comerciante

Datos del Comerciante

a. Nombre Completo:

b. Direccion: [oepartamento: Municipio:

<. Teléfono: [rax: [cetutar: [correo electranico:

. Tipo de comprador: __|LMoyorista: | |2 intermediorio: | __[3.svpermercado: | |4 Restawronte: | [sHotek | |6 institucion: |

e. Tipo de producto que compra: [1. Granos Bsicos: [ ] Horalizas: [ o rutas [ Jo et [ 5 vacteos: [
[s- mariscos: [ ] pescadoss [ Jeoros

. Perspectivas de C to de Ia demanda:

Datos del producto y requisitos de compra

Datos del producto y requisitos de Compra

[A. Descripcién del producto:

Unidad de Medida: Quintal [ cento [ [unidad [ Juibras [ [Peso:
Empaque/presentacion: Caja [ [Red [ saco [ [suio [ Jorane | [andeja
Otros:

B. Calidad del producto: __Variedad: |Culcr: |Tamaﬁe: ‘

C. Epocas de mayor demanda: [ [ [ [

D. Requisitos legales para ializar: (registro sanitario, cédigo de barras, facturas legalizadas, empague, otros)

. Formas de pago: Crédito: [contado: A cusintos dias:

F. Precio del producto: Precio méximo promedio [Precio minimo promedio

G. Precio pagado por el producto: Por calidad: [ Tpor variedad 1 [por tamario: T
H_Volumen por el comprador:

I, Frecuencia en la entrega del producto: Diario [ Tsemanal [T [30 dias [ Jotros

1. Formas de entrega: Enla Finca: En local del comprador: En un lugar

[Observaciones:




Observaciones adicionales

Ademaéas de estos datos, se puede averiguar si el
comprador esté interesado en nuevos proveedores, y
en participar en relaciones mas estratégicas y de largo
plazo con grupos de productores. En este momento,
es importante identificar compradores con quiénes
se podria lograr una relacién comercial. Este
proceso va mas alla de solamente decir “existe
una demanda” para identificar personas con
quiénes los productores en la cadena podrian
negociar. Si hubiera comerciantes reacios
a brindar informacién, buscar otros que
sean mas flexibles en este sentido.
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Fase Il
Investigaciéon de mercado o levantamiento de
informacion

En esta etapa, se investigan los mercados previamente
acordados y se procede a realizar las encuestas, que
pueden ser efectuadas por la entidad facilitadora del
estudio a través de productores y técnicos.

En algunos casos, va a ser necesario hacer citas o
escoger la hora de la visita. En mercados de mayoreo,
por las tardes, los comerciantes no se encuentran
tan ocupados. Como paso inicial, el equipo debera
explicar quiénes son y cual es el propdsito de la
entrevista. Las tarjetas de presentacién pueden ayudar
para evitar confusiones a la persona entrevistada.
Si fuese posible, llevar una carta de la institucién,
presentarse uniformados y tener permiso del gerente
del mercado para realizar la actividad.

La entrevista debe ser amigable, es decir, que pueden
abordarse temas marginales, como por ejemplo el
clima, la economia del pais, etc., que pueden llevar
a preguntas mas pertinentes, como la escasez de
productos en el mercado y el poder de compra del
consumidor.

Debido a que el mercado es cambiante, es importante
no extender demasiado este ejercicio; si es posible,
llevarlo a cabo dentro de una semana o maximo dos,
en términos de captar datos facilmente comparables
entre si. La Informacién puede ser capturada también
por medio de fotografias o video que ayudaran a
mostrar las diferentes calidades del producto o los
empaques encontrados. Agradecer siempre al final de
la entrevista.




Fase Il

Elaboracion de base de datos

Terminado el proceso del sondeo, los resultados
deben ser documentados lo méas pronto posible. Hay
muchas maneras de documentar y sistematizar los
resultados, lo importante es elegir uno que permita
una comparaciéon util de los mismos.

La base de datos se elabora en funcién de las
preguntas y respuestas del cuestionario utilizado en
el estudio. Un formato debe contener al menos la
siguiente informacién:

Mercado/ irecci N Frecuenciade | Diasde Calidad 6 ) s Requisitos
N Direccién | (dia, semana, mes, Compra Entrega Variedad Empaque |  Precio Forma de Pago| Procedencia | Lo C Venta

Nombre de la empresa o comprador, direccién,
cantidad de producto que compra por dia, semana,
mes o ano. Forma de entrega del producto (natural
o procesado) y empaque requerido (bulto, canasta,
bandeja, etc.). Procedencia del producto que se
compra en la actualidad y proveedores actuales.
Precios y forma de pago. Requisitos especiales
(registro sanitario, cédigo de barras, etc.) y
posibilidad de lograr una venta con este cliente.

Una vez ordenada la informaciéon, se debe
procesar y analizar. Ello permitira identificar
los productos con mayor potencial en los
mercados investigados, los volumenes y
calidad requeridos y otras variables
importantes del mercado.
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La informacién recopilada debe permitirnos responder
las siguientes preguntas:

iCuales son las oportunidades identificadas para la
comercializacion de nuestros productos?, ;Cuales son
los cuellos de botella existentes y qué se puede hacer
para enfrentarlos?, ;Qué producto (cantidad, calidad
y continuidad es requerida)?, ;A qué precio vender y
con qué margen de ganancia? y ;Donde, a quién, en
qué temporada, cuando y cémo distribuirlo?

Fase IV

Presentacién de resultados. Acciones a considerar
Los resultados del sondeo son Utiles para la
elaboracién de una estrategia de competitividad
de la cadena productiva, ya que permite un primer
acercamiento de los productores a los compradores
del producto de la cadena; facilita la seleccién de los
compradores que participaran en la elaboracién de la
estrategia. Indica el volumen actual del producto que
entra al mercado (este dato es importante para saber
cuanto producto estd absorbiendo en este momento
el mercado y a qué precio). Proporciona una idea mas
actualizada sobre la entrega del producto y la forma
de pago usada actualmente.

Con base en esta informacién se puede identificar
qué tan lejos esté la calidad de nuestro producto o,
su empaque, de las normas del mercado. Igualmente,
se pueden revisar los mecanismos de pago que
manejan los compradores. Provee una clasificacion
de los compradores, segun la posibilidad de lograr un
negocio con ellos.

Con toda la informacién procesada se disefa un plan
de accién o de negocios que permita tomar decisiones
con base a las necesidades del mercado y a los gustos




y preferencias de los comerciantes. Es importante
asegurar que se tiene una informacidén que cubre bien
el mercado que se pretende trabajar.

Finalizado el proceso de sondeo de mercados, el
grupo facilitador, la organizacién o asociacién debe
tener claro quiénes son los compradores del producto
o los productos de la cadena, déonde estan ubicados
y cdmo contactarles; cuéales son las reglas de juego
gue operan en el mercado y sus segmentos mas
importantes. Cual es la calidad del producto requerido
para los diversos segmentos del mercado y qué
compradores deben participar, directamente o por
medio de visitas o encuestas, en la elaboraciéon de la
estrategia de competitividad.
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GLOSARIO

Segmentos de mercado. Se define como un grupo
de consumidores que responden de forma similar a
un conjunto determinado de esfuerzos de marketing.
Es un grupo de clientes con diferentes deseos,
preferencias de compra, o estilo de uso de productos.

Sondeo. Encuesta que se hace a un grupo de personas
para saber lo que opinan sobre algo e intentar prever
un resultado.

Sondeo de mercado. Es la recopilacién, registro y
analisis sistematico de datos relacionados con el
mercado, tanto de bienes como de servicios.

Mercado. Es cualquier conjunto de transacciones
o acuerdos de intercambio de bienes o servicios
entre individuos o asociaciones de individuos. Puede
interpretarse como la institucién u organizacidén
social a través de la cual los ofertantes (productores
y vendedores) y demandantes (consumidores o
compradores) de un determinado tipo de bien o de
servicio, entran en estrecha relacién comercial a fin
de realizar transacciones comerciales.

Encuesta. Es uno de los métodos mas utilizados
en la investigacién de mercados porque permite
obtener amplia informacién de fuentes primarias.
Son entrevistas con un gran nimero de personas
utilizando un cuestionario predisefado.

Competitividad. Es la capacidad que tiene una
empresa o pais de obtener rentabilidad en el mercado
en relaciéon a sus competidores. La competitividad




depende de la relacidn entre el valor y la cantidad
del producto ofrecido y los insumos necesarios para
obtenerlo (productividad), y la productividad de los
otros oferentes del mercado.

Registro sanitario. Es la inscripcién y sometimiento a
la vigilancia sanitaria de un producto alimenticio ante
el Ministerio de Salud.

Coédigo de barras. Consiste en un sistema de
codificacién creado a través de series de lineas y
espacios paralelos de distinto grosor. Generalmente,
se utiliza como sistema de control, ya que facilita la
actividad comercial del fabricante y del distribuidor.
No ofrece informacién al consumidor, sino datos
de operaciones aplicados a identificar productos,
llevar control de inventarios, carga y descarga de
mercancias y disminuir tiempos de atencién en ventas.

Estrategia. Una estrategia es un conjunto de acciones
planificadas sistematicamente en el tiempo que se
llevan a cabo para lograr un determinado fin o misién.
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