SERIE ASOCAM: Reflexiones y aprendizajes

Serie N°1

ASPECTOS CLAVES PARA EL ACCESO A MERCADO POR PARTE DE PEQUEÑOS PRODUCTORES (Abril 2002)

 INTRODUCCIÓN

1. ¿CÓMO LOGRAR UNA ORGANIZACIÓN EFICIENTE DE LOS PEQUEÑOS PRODUCTORES PARA APROVECHAR LAS OPORTUNIDADES DEL MERCADO?

2. ¿CÓMO FACILITAR EL SURGIMIENTO Y PERMANENCIA DE CENTROS QUE BRINDEN SERVICIOS ADECUADOS A LAS NECESIDADES DE LAS ORGANIZACIONES DE PEQUEÑOS PRODUCTORES?

3. CÓMO ASEGURAR QUE LOS PEQUEÑOS PRODUCTORES CAPTUREN UNA PARTE SIGNIFICATIVA DE LOS EXCEDENTES?

4. QUÉ ELEMENTOS DE POLÍTICA PÚBLICA, A DISTINTOS NIVELES, PUEDEN CREAR UN MARCO FAVORABLE PARA EL RELACIONAMIENTO DE LOS PEQUEÑOS PRODUCTORES RURALES CON EL MERCADO?

INTRODUCCIÓN

En el marco del SEMINARIO ASOCAM 2000 se trató la problemática de relacionamiento de los pequeños productores rurales (PPR) con el mercado, considerando los cambios en el contexto y los nuevos retos de la globalización.

Variadas estrategias aplicadas por entidades y proyectos en el marco de la comercialización fueron un insumo para la reflexión, entre ellas: el uso de alianzas y aprovechamiento de externalidades, la vinculación de PPR con empresas procesadoras y cadenas de autoservicios, la creación de bolsas de productos, la formación de empresas campesinas exportadoras de productos, las iniciativas de comercialización de las juntas de agua campesinas. De otro lado se contó también con ponencias sobre el impulso a empresas locales de servicios (ELS), uso de sellos, programas de inversión en empresas ambientales, sistemas de información de mercado, metodologías validadas para la identificación de oportunidades de mercado.

Las principales preocupaciones tratadas corresponden a los puntos críticos identificados por los participantes en base a sus experiencias, estos fueron:

Cómo facilitar el surgimiento y permanencia de centros de servicios adecuados a las necesidades de las organizaciones de pequeños productores? 

Cómo lograr una organización eficiente de los pequeños productores para aprovechar las oportunidades del mercado? 

Cómo asegurar que los pequeños productores capturen una parte significativa de los excedentes? 

Qué elementos de política pública, a distintos niveles, pueden crear un marco favorable para el relacionamiento de los pequeños productores rurales con el mercado? 

A continuación presentamos los resultados de estas reflexiones

 
1. ¿CÓMO LOGRAR UNA ORGANIZACIÓN EFICIENTE DE LOS PEQUEÑOS PRODUCTORES PARA APROVECHAR LAS OPORTUNIDADES DEL MERCADO?

Las organizaciones sociales tradicionales no deben asumir también las funciones de comercialización.

¿A quién (es) apoyar?

• Es necesario apoyar e impulsar iniciativas de organización empresarial de PPR, con intereses económicos comunes y claramente definidos para que aprovechen las oportunidades del mercado. 

• Que sean capaces de dar respuestas eficientes, oportunas y de calidad a mercado exigentes.

• Que no dejen de informar a las organizaciones sociales del proceso que se construye

• La organización de grupos económicos campesinos puede darse por ejemplo: por tipo de producto, por actividades específicas en la cadena producción, postcosecha-transformación, distribución-mercado, tomando en cuenta tamaño o estrato del productor.

¿Cómo apoyar a la organización de PPR? 

• Facilitando acceso a información sobre formas legales de organización, estructura interna, visión empresarial, sistemas de planificación, información y control y acceso a servicios tanto técnicos como financieros.

• Facilitando el acceso de los PPR a información de mercado "procesada" para un conocimiento amplio sobre las características de la demanda y de las oportunidades de mercado que existen para favorecer la toma de decisiones de producción.

• Facilitando el conocimiento pormenorizado de la cadena por parte de los PPR y la identificación de los puntos críticos en la misma.

• Promoviendo la generación de estrategias para superar los puntos críticos identificados.

• Facilitando posibles alianzas y búsqueda de servicios de apoyo.

• Fomentando un enfoque de equidad entre pequeños y medianos productores, jóvenes y ancianos, hombres y mujeres mediante estrategias diferenciadas de apoyo.

La organización de PPR debe tener funciones específicas y no abarcar toda la cadena. Por ejemplo: asumir procesos del tratamiento postcosecha, embalaje, etc.

 2. ¿CÓMO FACILITAR EL SURGIMIENTO Y PERMANENCIA DE CENTROS QUE BRINDEN SERVICIOS ADECUADOS A LAS NECESIDADES DE LAS ORGANIZACIONES DE PEQUEÑOS PRODUCTORES?

Se presenta a continuación, algunas orientaciones para el impulso al mercado de servicios a favor de los pequeños productores: 

a) Fomentar un mercado de servicios mediante:

• Desarrollo de estudios de mercado de servicios, que partan de un análisis de la oferta y demanda de servicios en torno a una cadena, que consideren aspectos como: qué servicios existen, hay una demanda, tipo de precios, qué articulaciones entre lo público y lo privado?, marco regulatorio para el fomento de servicios, funciona el mercado o existen oligopolios?, Tienen los servicios un potencial de rentabilidad. Se sugiere no fomentar servicios sin un análisis previo.

• Fomentar clusters geográficos y temáticos con potencial, debe fomentarse la competencia y el ámbito puede ser nacional, no exclusivamente local. Se puede usar incentivos para consultores y asesores en función de resultados.

• Implementar acciones piloto

• Favorecer un montaje privado de empresas locales de servicio especializadas, que apoyen la gestión empresarial campesina con servicios financieros y no financieros orientados a la sostenibilidad, puede haber cierto subsidio inicial que no distorsione el mercado. Se debe buscar el funcionamiento transparente de los mercados. Se puede usar por ejemplo bonos de compra de servicios temporalmente.

• Promover interacciones y servicios diferenciados por género.

 b) Invertir en el desarrollo de los recursos humanos con mecanismos novedosos y diferenciados según actores:

A nivel de los pequeños productores

• Potenciar el conocimiento de l@s productores(as) sobre organizaciones económicas

• Incluir l@s productores(as) en empresas de servicios

• Capacitar a los productores en el proceso de acceso a los servicios

A nivel de los oferentes de servicios:

• Calificar a los oferentes de servicios en función de resultados (bases de datos accesibles a los productores)

• Capacitar a los oferentes de servicios en instrumentos adecuados

A nivel de empresarios: 

• Fomentar su participación e inversión.

A nivel del Estado:

• Orientar el aporte estatal en función del fomento empresarial.

• Desarrollar mecanismos de acceso a los servicios: fondos concursables, bonos de compra de servicios, mecanismos de preferencia.

3. CÓMO ASEGURAR QUE LOS PEQUEÑOS PRODUCTORES CAPTUREN UNA PARTE SIGNIFICATIVA DE LOS EXCEDENTES?

• Apoyar en la identificación de alternativas productivas que combinen el potencial de producción campesino y una demanda de productos sostenible en el mercado.

• Identificar productos típicos que aseguren excedentes porque pueden colocarse en segmentos especiales, en mercados rentables y en los cuales los campesinos tienen ventajas competitivas. (por ejemplo: quinua, lana de alpaca, cacao de aroma, etc..)

• Incorporación de calidad y valor agregado a la producción campesina, mediante tratamiento post-cosecha y transformación. Con un rol de los PPR en el control de la empresa.

• Apoyo a la realización de análisis ex ante sobre captación de utilidades por los diferentes actores en la cadena con la finalidad de establecer criterios mínimos de captación de utilidades por parte de los productores.

• Promover el desarrollo de programas productivos integrales desde los gobiernos locales, con la participación de todos los actores, con énfasis en la participación de organizaciones empresariales de PPR. Impulsando su capacidad de negociación.

• Desarrollo de alianzas estratégicas entre productores o con diferentes actores en tanto promuevan la especialización, complementariedad, y amplíen la base técnica y metodológica y faciliten el acceso de los pequeños productores al mercado favoreciendo el empoderamiento y capitalización campesina. Involucrar nuevos actores como las universidades y los gobiernos locales.

• Promover el mejoramiento de la organización y planificación de la producción campesina para que responda a la demanda en forma continua.

• Utilizar los sellos como un instrumento útil para valorizar los productos campesinos, existen sellos de comercio justo, sellos orgánicos y muchos más.

• Utilización de creativos mecanismos de comercialización ya implementados en algunos proyectos como por ejemplo: mesas de negociación, agricultura por contrato, ferias, etc.

• Utilización de instrumentos financieros como participaciones de capital en empresas campesinas viables y en empresas de servicios, participación campesina como accionistas en otras empresas de la cadena.

• Fomentar el acceso al mercado financiero de líneas de crédito que faciliten la inversión campesina.

4. QUÉ ELEMENTOS DE POLÍTICA PÚBLICA, A DISTINTOS NIVELES, PUEDEN CREAR UN MARCO FAVORABLE PARA EL RELACIONAMIENTO DE LOS PEQUEÑOS PRODUCTORES RURALES CON EL MERCADO? 

A NIVEL LOCAL, REGIONAL:

• Retomar la perspectiva de l@s actores(as) locales frente al mercado, en el contexto del gobierno local, para permitir el desarrollo de estrategias más globales y desarrollo de capacidades de negociación.

• Promover el pago por servicios ambientales

• Creación de fondos para alianzas entre empresas y PPR´s .

• Identificación de oportunidades de mercado

• Priorización de líneas de productos y participación a ferias para exponerlos, Visitas de empresarios con PPR a mercados locales y ferias de exportación .

• Estudios de mercado especializados.

• Desarrollo de proyectos empresariales

• Acceso a información sobre innovaciones tecnológicas, acceso a Fondos concursables para proyectos de investigación aplicada por demanda, acceso a bases de datos sobre oferentes calificados.

A NIVEL NACIONAL:

• Promover la reglamentación para la certificación orgánica y uso de marcas colectivas.

• Apoyo a campañas de información y sensibilización sobre producción interna y productos típicos de un país.

• Promover servicios de información a los consumidores sobre todo para alimentos. La competitividad en el campo hay que construirla en base a cada realidad y producto, desarrollando una estrategia específica de relacionamiento con el mercado

• La organización de los productores, en organizaciones empresariales con orientación al mercado es un elemento central, en torno al cual giran las acciones.

• La evaluación de las oportunidades de mercado y potencialidades de producción podrá dar luces orientadoras a los productores sobre qué productos tienen más potencial de desarrollo.

• El análisis de toda la cadena en torno a un producto: insumos-producción y sus factores-postcosecha-comercialización- consumidor final podrá dar información a los productores y les ayudará a ubicar cuellos de botella a superar.

• El análisis de la oferta y demanda de servicios permitirá fortalecer o estimular el mercado de servicios, pudiéndose desarrollar incentivos en función de resultados.

• La planificación de los procesos de producción postcosecha, comercialización ayudará a concretar los planes de negocios.

