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GOBERCRUZ: OFERTA PRODUCTIVA CRUCENA PARA EL MUNDO

Ing. Diana Sabillon Garay
Gerente de Responsabilidad Social Empresarial

INSTITUTO BOLIVIANO DE COMERCIO EXTERIOR - IBCE

Convencidos del gran potencial que tiene el Departamento
de Santa Cruz en todo lo que se refiere al area productiva
y exportadora, el Consejo Editor de “Comercio Exterior”
decidi6 dedicar la presente edicion para reflejar el arduo
trabajo de las pequefas y medianas empresas, asi como el
apoyo que reciben de la Secretaria de Desarrollo Productivo
del Gobierno Autbnomo del Departamento de Santa Cruz,
para mostrar sus productos y capacitarse para mejorar e
innovar cada dia.

La tercera version de la Feria de la produccion crucefna
“GOBERCRUZ", evento que en sus tres dias espera que mas
de 250 productores de las 15 Provincias crucenas se den
cita en los predios de la Feria Exposicion y puedan ofrecer
su portafolio productivo para que amplien sus fronteras y
mostrar la labor que realizan, y de esta manera beneficiarse
y mostrar su potencial productivo a nivel nacional.

Esta Feria es el cierre de un trabajo técnico que ha ido
realizando la Secretaria de Desarrollo Productivo del
Gobierno Autbnomo del Departamento de Santa Cruz a
lo largo de todo un afio en las diferentes Provincias, por
medio de capacitaciones y el desarrollo de herramientas y
condiciones para potenciar a los productores.

Por otro lado, se espera una asistencia de por lo menos
10 mil personas, superando la afluencia de gente de las
anteriores versiones, siempre con la vision emprendedora
que se tiene en nuestra tierra crucefa.

Hay que tener en cuenta que existe una gran variedad
de productos que provienen de diferentes Provincias a
lo largo de nuestro Departamento, ademas se da espacio
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para productores de otros Departamentos, y cada afio se
va aumentando la cantidad de productores, generando
incentivo de negocio para el desarrollo productivo de las
zonas de donde provienen.

Esta es una gran oportunidad para exhibir y generar
contactos durante el evento ferial, de esta manera
generar un negocio sostenible al emprendimiento de cada
productor que participa en la Feria “Gobercruz”, en la cual
se expondra una gran variedad de tallados, pintura en tela,
vinos, horneados tipicos, bisuteria, tejidos, entre otros
productos.

A este evento ademas se suma un ciclo de reuniones
planificadas y el Sistema de Informacion y Comunicacion
Agropecuario, que incentivan a los productores, creando un
ambiente para que los productores y el publico interesado
puedan establecer relaciones mutuas que puedan terminar
en un posible negocio fructifero para ambas partes.

Con este ciclo de reuniones se podra promocionar toda la
gama de productos a nivel regional y nacional, abriendo
espacios de nuevos negocios, aglomerando la informacion
respectiva de la oferta y demanda para culminar con cierre
de negocio.

Es importante destacar el esfuerzo y la dedicacion del
Gobierno Autbnomo Departamental de Santa Cruz por
impulsar el sector productivo de la region y asi lograr
mejoras las condiciones de negociacion, mercados vy
promover la productividad, el desarrollo productivo y la
calidad de vida de muchos pequefios productores que a su
vez aportan a la seguridad y soberania alimentaria del pais.

Telices Tiestas de Tin de aivo y un prosperc 2014

Son loa sinceros deseos de sus amigos del 1BCE
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Rubén Costas Aguilera
GOBERNADOR

La Feria Gobercruz es un evento que naci6 para fortalecer y capacitar la
generacion de productores y empresas transformadoras, 1os cuales se
dividen en rubros como alimentos, transformadores de materia prima,
joyas artesanales en plata, bijouteria, artesania en cuero, madera, aluminio
y barro.

Feria que desde su primera version tuvo un gran éxito ya que la calidad de
los productos ofertados por l0s expositores tiene un proceso y presentacion
de exportacion, dejando de ser solo una muestra productiva artesanal a
una micro industrial.

A este evento se suma la organizacion de un ciclo de 4 versiones de
Rueda de Negocios, para beneficiar a los productores crucefos de las 15
Provincias, promoviendo el contacto directo entre empresas, facilitando
el acercamiento de la oferta y la demanda, promover los negocios y el
establecimiento de acuerdos de cooperacion, con el objetivo de mejorar la
economia en provincias.

Gobercruz ha ido avanzando afo a afio, porque desde el numero de
participantes y visitantes fue creciendo de manera muy progresiva llegando
a tener los siguientes datos:

e Afio 2011: 150 expositores;, 3.500 visitantes; Bs1.000.000 de
movimiento econémico.

e Afio 2012: 200 expositores; 5.000 visitantes; Bs1.200.000 de
movimiento econémico.

Es asi, que este afo 2013 se quiere llegar a los 250 productores y a los
10.000 visitantes ya que el renombre de la Feria de la Gobernacion es
reconocida no solo a nivel departamental sino también nacional, debido
al reconocimiento de los productores por el apoyo que les da su Gobierno
Departamental que les da capacitaciones y mecanismos de mejoramiento
de sus productos, como también el de brindarles condiciones totalmente
gratuitas para que puedan exponer y comercializar sus productos como lo
es en Gobercruz.

En la planificacion del cronograma ferial del Departamento se toma en
cuenta la organizacion de ferias macro regionales, regionales, municipales,
distritales, como también nuestra feria estrella GOBERCRUZ hoy en su
tercera version que se ha constituido en la vitrina departamental de este
sector productivo.

En la parte Técnica se desarrollan a lo largo del afo capacitaciones vy
talleres de mejoramiento de los productos, marca y presentacion de los
expositores en ferias.

En la Logistica se dota de material basico para el soporte de infraestructura
de las ferias (toldos, mesas, sillas, tarimas, musica y personal humano) que
son parte estructural de los eventos feriales.

En la Infraestructura, asimismo se estan creando campos feriales en los
referentes regionales para el desarrollo de las muestras feriales a nivel
macro regional, como ser el campo ferial de Vallegrande. Donde se tiene
una inversion de Bs2.200.000, que permitiran incluir todos los sectores
productivos de las Provincias que esta en ejecucion y que dispondréa de las
diferentes areas: Administrativas, exposicion, corrales y centros de remate.

Promocional, porque se les proporciona material de difusion que sirve para
lograr el éxito en la masificacion de eventos, como ser: afiches, pasacalles,
hojas volantes, banners e invitaciones.

También la Feria Gobercruz quiere ampliar sus fronteras y poder recibir
a todos aquellos emprendedores y pequefos productores de los demas
Departamentos de nuestra Bolivia, que puedan beneficiarse y hacerse
conocidos en nuestro medio mostrando su potencial productivo.

Cabe recalcar que la Gobercruz es la feria donde se cierra con broche de
oro el trabajo arduo que se realiza durante todo el afio con las Provincias y
con la ciudad, capacitando y creando nuevas alternativas, herramientas y
condiciones para el desarrollo de las actividades de los productores.
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Feria Exposicion
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Con tu Caja de Ahorro Mundial, aumenta tu
saldo y participa del sorteo para ser uno
de los 10 ganadores que viajaran con su
acompaiante a vivir la pasion del Futbol!

Proximo sorteo: 20 de Diciembre
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¢QUE ES UNA FERIA?

Es un evento organizado con el fin de reunir en un solo lugar y en un mismo
tiempo a la oferta y la demanda, con una duracion determinada, que se lleva

a cabo regularmente y en el cual, una cantidad de expositores presentan un
producto determinado.

OBJETIVO DE PARTICIPAR EN UNA FERIA.-

© Conocer un mayor nimero de clientes en un menor tiempo.

© Una oportunidad no solo de venta, si no de dar a conocer nuestro producto y
crear las bases para futuras relaciones.

© Conocer las empresas competidoras y su manejo del producto que presentan.
© |Introducir nuevos productos.
© Reforzar la imagen de la empresa.

© Los negocios (queremos aumentar nuestras ventas).

TIPOS DE FERIAS.-

© Ferias nacionales o internacionales

© Ferias regionales o locales

© Ferias Generales — expositores de todos los sectores
© Ferias Multisectoriales — dos 0 méas Sectores

© Exposiciones para consumidores

© Venta directa al publico

VENTAJAS DE PARTICIPAR EN UNA FERIA.-

© Establecer una relacion con clientes.

© Campo Neutral.

© Prueba la aceptacion de un nuevo producto.

© Estado de animo del visitante.

© Asegura el establecimiento de contactos.

© Apertura de nuevos mercados.

© Elcliente viene a ver la empresa.

© Es una presentacion en tres dimensiones.

© Conocer un maximo de clientes en un minimo de tiempo.

© Investigar el potencial de mercado.




GUABIRA

Me warmm la calidad de vida en tod

PRIMERA EMPRESA en Bolivia que produce azticar
certificada con las Normas del Instituto Boliviano
de Normalizacién y Calidad (IBNORCA) y el
TRIPLE SELLO del Instituto Boliviano de Comercio
Exterior (IBCE).

1.250.000 quintales de azucar libres de:

2 Trabajo Infantil
2 Trabajo Forzoso
7 Discriminacion
con el esfuerzo de los cafieros y trabajadores del

Ingenio Azucarero Guabird S.A., otorgado en
diciembre de 2013.
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VENTAJAS DE PARTICIPAR EN UNA FERIA (continuacién)

© Asegura el establecimiento de contactos.

© Apertura de nuevos mercados.

© Elcliente viene a ver la empresa.

© Es una presentacion en tres dimensiones.

© Conocer un maximo de clientes en un minimo de tiempo.

© Investigar el potencial de mercado.

ELECCION DE UNA FERIA.-

© ;Quiénes son los visitantes?

© :Se trata de posibles clientes?

© :De distribuidores (mayoristas)?

© :Competidores, o algo diferente?

© Estadisticas del nimero de expositores locales y visitantes de la edicion anterior.
© Numero de pafses participantes

© Antes de Nivel de calidad

© Categoria de la feria, antigliedad

© Publicidad y servicios que ofrece

© cCalidad de la informacion ferial

FORMAS DE PARTICIPAR.-
© Individual

© Asociaciones
© Stand Institucional

© Sub-expositor en otro estan de una empresa amiga o institucién del Municipio,
Gobernacion o del Estado Nacional.

ORGANIZACION DE LA PARTICIPACION, PRESENTACIOON DEL
STANDY GASTOS.-

© Transporte

© Alojamiento

© Alimentacion

© Montaje y desmontaje del stand

© Funcionamiento y organizacion del stand
© Area de exhibicion

© Areas de entrevistas

© Material promocional

© Numero de personal que lo acompafiara en la feria




Varios paises, miles de recetas
y un solo aceite.

Fino exporta y Bolivia crece.

N ATURAL
/ NUTRITIVE

Industrias de Aceite S.A. ‘
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COSTOS DE PARTICIPACION.-
© valor del stand

© Gastos de envio

© Publicidad y folleteria
© Disefio y decoracion
© Estadia

© Pasajes

iQUE LLEVAR A LA FERIA?.-

© Muestras

© catélogos, impreso o en CD
© Tarjetas personales

© Folletos

© Tripticos

© Regalos

;QUE TENER EN CUENTA DURANTE LA FERIA?.-
© Buena Presentacion

© Puntualidad

© Higiene Personal

© Vestimenta

© Atencion

© Gentileza

© Educacion

© Conocimiento del producto

© cCapacidad de negociacion

© No abandone su stand antes del cierre
© Asegure sus productos

© Demostraciones y muestras

© Literatura y listas de Modelos

© Oportunidades de promocion

LISTADE PARTICIFANTES SOCIALIZACION
e Bleaamtacrug com
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REGISTRO DE VISITANTES.-

© Cuaderno de Registro

© Registre el nombre de la empresa

© Registre el nombre del representante
© Direccion

© Teléfono

© Correo electronico

© Producto o productos de interés
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ACTIVIDADES POST-FERIA.-

© No olvide llamar a los nuevos contactos

© No olvide llamar a los contactos que vya tenia

© No olvide enviar sus muestras a los nuevos clientes

© Recuerde enviar una carta de agradecimiento a los organizadores del evento
© No olvide cumplir los compromisos adquiridos durante la feria

© Hacer una lista de lo bueno y malo en su participacion para mejorar al
ano siguiente

© Hacer un analisis de la participacion de la competencia y la presentacion de
sus productos

RECOMENDACIONES...

Lleve con usted:
© Herramientas, alicates, martillos, destornilladores, etc.

© Pegamento en barra, cinta adhesiva, clavos, cuerdas delgadas, tijeras, hilo
plastico, etc.

© Céamara fotogréafica y/o filmadora
© Para urgencias cable eléctrico, enchufes, cable de extension, etc.

© Plantas dgecorativas, cuadros, adornos, alfombras, manteles, platos (para
degustacion), monda-dientes.
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mayor cobertura, en mas lineas y

mas programas sociales para llevar
esperanza y desarrollo a cada hogar
boliviano.

Son los sinceros deseos de la

Cooperativa Rural de Electrificaci6
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Es un mecanismo simple y eficiente de reuniones planificadas que de forma
directa, crean un ambiente propicio para negociaciones, promueve un
conjunto de encuentros entre empresarios, instituciones y organizaciones
que desean entrevistarse para realizar negocios, desarrollar relaciones

asociativas o alianzas estratégicas.

OBJETIVOS GENERALES DE LA RUEDA DE NEGOCIOS.-
» Realizar negociaciones y que se cierren ventas de productos o servicios.

» Ampliar la base de contactos comerciales que tenemos y conocer otros
compradores y vendedores de nuestros productos.

» Realizar alianzas estratégicas para comercializar nuestros productos de
manera mas eficiente.

OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA PARTICIPACION EN UNA RUEDA
DE NEGOCIOS.-

» Se genera contacto directo con un nimero considerable de compradores
y vendedores en un mismo lugar, lo cual genera ahorros en tiempo y en
€ostos logisticos.

» Se establecen alianzas o intercambios ventajosos en comparacion con
otros medios de contactos (llamadas telefonicas, internet, etc.).

» Se tiene opcion a entrar en contacto con diferentes tipos de empresas que
demanden nuestros productos.

» Para productores nuevos es una muy buena forma de introducirse al
escenario comercial.

> Estudiar, desarrollar o fortalecer las técnicas de negociacion es otro de los
objetivos especificos.

» Se obtiene una base de datos real y actualizada de compradores y
vendedores de nuestros productos.

TIPOS DE RUEDAS DE NEGOCIOS.-

POR EL PRODUCTO O SERVICIO QUE OFRECEN:

Sectorial, que se centra en un solo producto o sector productivo
y la multisectorial, que se centra en dos 0 mas productos o

sectores productivos.

SEGUN SU COBERTURA

Las Ruedas de Negocios pueden ser regionales, nacionales

e internacionales.

POR LA MODALIDAD :

Vendedores sentados y compradores rotando.
Compradores sentados y vendedores rotando.
Vendedores y compradores rotando.

BENEFICIOS DE LA RUEDA DE NEGOCIOS.-

» Promocion de sus productos o servicios a nivel local, regional o nacional,
dar a conocer su producto.

» Oportunidad de abrir espacios para nuevos negocios con otros productores
de su region.

» Informacion importante de los precios del mercado, de la demanda y
la oferta.

VENTAJAS DE LA PARTICIPACION EN UNA RUEDA DE NEGOCIOS.-
» Promover las oportunidades de venta en el mercado local.
» Ampliacion de informacion acerca del mercado

» Las visitas programadas permiten prepararse para la reunion de
acuerdo al cliente.

» Trato directo con demandantes a quienes les interesa el tipo de producto
que el ofertante ofrece, en este caso entre el comprador y vendedor.

DESVENTAJAS DE LA PARTICIPACION EN UNA RUEDA DE NEGOCIOS.-

» No conseguir la informacion necesaria (buenos precios de mercado) para
promocionar bien mi producto.

» No cumplir con las expectativas de ventas, no conseguir compradores o
vendedores respectivamente.
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Hacemos tu vida mas dulce

www.unagro.com.bo INGENIO AZUCARERO

Planta: Mineros, 85 Km. al norte de la ciudad de Santa Cruz
Tel.: (591 3) 924 6044

Barrio La Santa Cruz, zona El Cristo B ARB ERY PAZ
Tel.: (591 3) 343 7777 - Fax: (591 3) 345 2525

Of. Comercial: calle Las Maras, pasillo Durazno Nro. 102




4 conriioeExicriors R PR OD U VA PD R EXCETE TR PARR RS PYMESTIESRTACHUT

= Santa Cruz - Bolivia

DOCUMENTOS Y FORMULARIOS QUE EXISTEN EN UNA RUEDA DE NEGOCIOS.-

Formulario de > Catalogo de Ofertas > Formulario de > Formulario de
Inscripcion & Demandas Solicitud de citas Evaluacion de citas

FORMULARIO DE INSCRIPCION
FORMULARIO DE EVALUACION D ITA
| CATALOGO DE OFERTAS Y DEMANDAS DE PRODUCTOS FORMULARIO DE SOLICITUD DE CITAS ORMULARIG DE UACION DB CITAS
1. Identificacidn de la empresa. productor 1. Mantificackin de la em; productor 1. Mentificacids de 1 empress, producier 1. entificacién de la smpriaa, producton
N . de la empresa,
[Nombre de la empresa, Mombre de la Mombre d 1a mprasa, roducter
|productar empresa, productor L
|pirecsisn:
Dirsecién Direesian oiegcelin: (Ciudad:
[Chedad Ciudad iCiudad; provincls
mu::ma. rovinein » n: [Corren
e P | N e O e O N
[Correa slectrinico & [Eoeren alecteioicn B lectrénico @ 2. Actividad de la empeesa
(Teléfone, Calular [Ladifono, Cofuler Metéfons, Catular;
2. Activided de la empresa a la R {
2. Actividad de la smpresa 2. Actividad do la smpress goc
3. Reprasentanta do la emprosa en Rusda do Negacios N R )

Wpeliide

Mombre

Cargo

4. Produzios clertados

4. Citas solicitadas a productores o smpresas

. Productos demandados.

5. Empresas o productores que quisiena que soliciten mi producto.

PUNTOS A TENER EN CUENTA PARA

. LA PARTICIPACION EN UNA RUEDA 5N.-
PROCEDIMIENTO DE PARTICIPACION.- DE NEGOCIOS.- B0 s L IS il

. . . y , @® Venda los beneficios al comprador,
® Recabar Informacion sobre la RN de interés. © Presentacion personal ante los demés N6 caracteristicas.

ofertantes y demandantes.

@ Recabar el formulario de inscripcion. ® Diferenciacion de su producto ¢Por

- - © Las negociaciones se cierran con un qué el cliente le compra a usted y no
@ Solicitar el cronograma de actividades. acuerdo firmado. a Su competencia?

® Consultar el Catalogo de ofertasy demandas © Ofrecer buenos precios de compra y

en |as fechas establecidas, venta de productos. @ El mayor porcentaje de ventas se producen

por recomendacion verbal.

® Realizar mi solicitud de citas con las © Potencializar las fortalezas de su producto y ® Antes de hablar de negocios, entable
empresas que me interesan. de su empresa. relacion con el cliente.

L fReCheDCionarfmi éagenda de reuniones en la © Enterarse del movimiento del mercado y de ® Hagavariaspreguntas, aprendaaescuchar tomar
echa especiiicada. las proyecciones del mismo. notas durante la entrevista, retroalimentacion.

® preparar el personal, material promocional, © Conocer los costos de produccion manejar ® Escriba su presentacion de ventas.
muestras, etc. los volimenes o pedidos.
. . - ) Ofrezca buenas politicas de crédito
® Asistir puntualmente a mis citas de negocios. © Disponer de producto para entrega ® v descuentos. P
P 4 dta d . . inmediata previa solicitud.
valuar_ cdda clia de negocios y hacer Lleve una tarjeta de presentacion
seguimiento. © El resultado de la negociacion depende de ® consigo siempreJ. P
usted, no de los organizadores.
. . - ® Lca atentamente cada tarjeta que recibe de
© Facilitar las alianzas estratégicas entre un posible cliente.
ofertantes y demandantes.



YO DESCUBRI

COMO AMAR LA VIDA EN

ECUAD

ol 3
oy, %

K

ecuador

ama la vida ama Ia Vlda.

Donde las playas verdes | )y = -

se encuentran con el mar ‘
-- Galapagos

La naturaleza en estado puro

w.ecuador.travel

& /EciadorTravel &y /EciadorTravel & EadorTravel &) etcadorTraveles




.6COH}E‘IICIO Exterior,

SISTEMA DE INFORMACION Y COMUNICACION
AGROPECUARIO DEPARTAMENTAL

Es un conjunto de elementos orientados al tratamiento

y administracion de datos e informacion, organizados y
listos para su uso posterior, generados para cubrir una
necesidad u objetivo.

Un grupo organizado en marcha, de procedimientos
y metodos creados para generar, analizar, difundir,
almacenar vy recuperar informacion para la toma de
decisiones de marketing.

Un Sistemade Informacion
de Mercados

Insumosy
Herramientas

Es un conjunto de relaciones
interactivas en las que intervienen
personas, maquinasy procedimientos,
cuya finalidad es recolectar, clasificar
datos vy distribuir informacion
pertinente, oportuna y precisa,
provenientes de fuentes internas
y externas (mercados de consumo
referenciales locales y nacionales)

Inform, ;
que servird de base a la hora de | Goblomo
tomar decisiones en negociaciones. ; ) | e

SUB-GOBERNACION

APOYO DIRECTO

PIZARRAS
BOLETINES \ TECNICOS EXISTENTES

FOLLETOS
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¢POR QUE LOS PEQUENOS PRODUCTORES Y LOS COMERCIANTES
NECESITAN INFORMACION Y COMO PUEDEN USARLA?

Los agricultores pueden usar la informacion de
mercados para:

1.-Reducirlosriesgos asociados con la Comercializacion

Conocer los precios, les ayuda a decidir si se justifica
enviar sus productos al mercado.

1.1 Decidir donde vender

¢En qué etapa de la cadena de comercializacion estan?
¢En cual mercado?

1.2 Verificar los precios que estan recibiendo
¢Estan negociando bien con los comerciantes?

(Es la calidad de sus productos igual a la de los de
otros agricultores?

POSIBLES FUENTES DE INFORMACION DE MERCADOS.-

Serviciosdeinformacion de mercados administrados
por el Estado.-

® Son independientes y oportunos.
® Ofrecen informacion que cubre varios afos.

® Suministran informacion que puede usarse para ayudar
a obtener mejores precios y a planear su produccion.

® No siempre llega a los pequefios agricultores

® Puede no ser actualizada o puede llegar al agricultor
demasiado tarde para que se la pueda usar.

® Puede no ser muy exacta.

® Suministra poco analisis.
comerciantes
1. Con frecuencia tienen informacion actualizada, pero

Siempre querrdn comprar la produccion al precio mas
bajo posible.

(Estan obteniendo sus consignatarios en el mercado los
Mejores precios?

1.3. Decidir si se almacena o no:

Los agricultores pueden almacenar algunos productos
durante varios meses si creen que el precio va a subir.

1.4. Decidir si se siembra para la temporada baja:

Las técnicas agricolas modernas ofrecen la oportunidad
de cultivar productos cuando los precios estan mas altos.

1.5. Decidir si se cultivan productos diferentes:

Los agricultores pueden sembrar nuevos productos pero
necesitan calcular si ello les dara utilidades.

Otros agricultores

2. Pueden ser una fuente importante de informacion sobre
los mercados locales, pero, es posible gue no tengan una
idea exacta de los precios que les pagan.

3. Pueden exagerar los precios que les pagan.

Otras fuentes...

Incluyendo

@ Juntas de precios de los mercados.

® Extensionistas.

@® Organizaciones no gubernamentales (ONG).

@® Agroindustria.

SISTEMA DE INFORMACION AGROPECUARIO DEPARTAMENTAL

Radio Santa Cruz (960.am 92,3 fm 6135. Oc)
Pagina web: www.sicsantacruz.com

Mensajes por sms
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INTERPRETACION DE LOS PRECIOS SUMINISTRADOS POR UN SERVICIO DE INFORMACION DE MERCADOS.-
Los agricultores no siempre son la mejor fuente de informacion.

| P
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. T EsAEs M
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Para una buena interpretacion tenemos que saber a qué
Etapa de la cadena de comercializacion corresponden
los precios suministrados.

A menudo hay confusion entre los precios de venta al
por mavyor y los precios de compra al por mayor.

PO _E..
COMERCIANT
FRUVER

Algunas veces en los mercados minoristas se
venden cantidades al por mayor aqui también puede
presentarse confusion con los precios.

(A precio de mercado de acopio?

(A precio de compra de mercado mayorista?

(A precio de venta de mercado mayorista?

¢A precio minorista?

ES IMPORTANTE QUE LOS CONOZCAN LOS SISTEMAS
DE COMERCIALIZACION Y LOS TIPOS DE MERCADOS.-

Vender directamente a los consumidores en el mercado
minorista puede ser costoso en términos del tiempo
del agricultor también es necesario disponer de
informacion sobre las condiciones del mercado.

T piye

Para poder usar la informacion de precios, los
agricultores necesitan saber cOmo se comparan sus
cualidades con las del mercado.

Otros factores que influyen en la importancia de
la informacién de precios para los agricultores
son.-
Variedad del producto al que se refiere el precio
Calidad del producto en cuestion

Dia y hora en que los precios fueron recogido
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