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LA COMERCIALIZACION DE GUAYABA DE BUENA CALIDAD
UNA ALTERNATIVA PARA AUMENTAR SUS INGRESOS

INTRODUCCION

La produccion de guayaba en Colombia se concentra en los departamentos de Santander y Boyaca (60% del
area del pais), Tolima (10%5), Cundinamarca (2%:), Huila, Antioquia, Cauca, Narino y Atlantico, principalmente. Del
iotal producido en Santander y Boyaca, el 31% se deslina a la fabricacion del bocadillo en |a region y el 69% para
el mercado de la fruta hacla otras regiones del pais; sin embargo, los agricultores poseen dificultades en la
comercializacion, debido a su estacionalidad, lo cual genera fuertes oscllaciones de precios y déficit en la oferta
de materia prima para su indusirializacion, ademas de la falta de organizacién entre los productores para poder
accader a nuevos mercados,
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En la actualidad, los productores de guayaba, ignoran las demandas existentes entre los consumidores y ellos
mismos, pues se cenlran en producir v desconocen el destino del producto despues de que as vendido.

Esla cartilla busca motivar a los productiores en la arganizacion para el mercadeo de la guayaba de buena
calidad y exponer la situacion actual de! mercadeo de esta truta con el fin de obtener mejores benelicios y contar
con herrarmientas que permitan mejorar las condiclones acluales y los sistemas de la comercializacian,

CONDICIONES ACTUALES DEL MERCADO DE GUAYABA

Produccién de guayaba en Colombia

Durante los ultimos cinco anos la produccion de gua-
yaba ha presentado un incremento del 19%. En el
departamento de Santander existen dos regiones
productoras de guayaba; en la provincia de Vélez, la
cosecha principal se hace en octubre, noviembre y
diciembre y la traviesa en junio y Julio; la segunda
region productora del departamento es la provincia
de Guanenta y se destaca el municipio de Encino en
donde la cosecha principal g5 en abril, mayo y junio
y la traviesa en noviembre y diciembre.




¢ Quiénes compran la guayaba?

La principal ciudad donde se consume guayaba en fres-
co es Bogola, seguida por Barranquilla, Cali,
Bucaramanga y Medellin, hay un gran potencial en las
ciudades de Cucula, Cartagena, Ibagué, Pereira y Santa
Marta. Los principales mercados de la guayaba como
plazas mayoristas, plazas locales, supermercados,
procesadores o Industriales y otros, no identifican los
municipios de donde proviene la guayaba, sino que
asemejan el depariamento de procedencia.

¢ Por gue se compra la guayaba?

En Bogota el consumidor compra la guayaba por su
valor nufricional, sabor, aroma y calidad; la guayaba que
mas se consume es la roja v la blanca; el lipo peraoc  § e
manzana no e consume en gran cantidad debido a su g " v I b [
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Aclualmente, el consurmidor compra la guayaba, fa ma-
yor{a de las veces, para hacer jugos, en segundo lugar,
para consumirla como fruta fresca. En cuanto a los
puntos de venta para la compra de la fruta se prefieren
los supermercados, seguido por las plazas
minirmercado, las tiendas de barrio y las plazas mayo-
nstas.

LA COMERCIALIZACION DE GUAYABA DE BUENA CALIDAD
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i Problemas de los
consumidores para la
| compra de guayaba

Los principales problemas gue

| lienen los consumidoras para
adquirir |a guayaba en orden de
Importancia son

* larvas

*  Hongos

« Mala apariencia
» Escasez

* Preclo

« Empaque
* Calidad de la fruta

Mercado de la guayaba

Actualmente, el mercado de la guayaba
parte desde el punio de acopio en las fin-
cas de los productores qulenes venden
su fruta 8 un comerciante rural provisto
te un camion quien redne los volume-
nes pequenos y disparsos de cada mu-
nicipio y los traslada a mercados mayo-
ristas o a las fabncas de bocadillo,

MANEJO DF POSCOSECHA EN GUAYABA
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La guayaba es comercializada en las fincas y en plazas de mercado de cada
municipio principalmente; por lo general los empaques ulllizados son las “ca-
jas tomateras”, con capacidad para 7 Kg y canastillas plasticas de 25 kg

En la plaza la comarcializacian se realiza enlre las 4:00.a.m. ylas 7:00 a.m: la
comercializacién en las fincas inicia cuando el intermediario enlrega al pro-
ductor las cajas, al dia siguiente, el productor realiza la cosecha y la entrega al
intermediario a partir de las 10:00 a.m,

LA COMERCIALIZACION DE GUAYABA DE BUENA CALIDAD
UNA ALTERNATIVA PARA AUMENTAR SUS INGRESOS
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Canales de distribucion utilizados

oin e [Uro de parsonas y 4 i'|' 145 gue intervier

ansurmidor hnal En Ins diferenles departamen del pals especidimente on Sanlander
. nu“_—-_— de rm:1r||*~ur1rm a conlinuaciion 54 descnbe cada uno de ellos:

Recolector - Productor: 25 el responsable de reco-

lectar y llevar la frula del lote de produccion al sitio de

acopio, que generalmente gueda ubicado a orilla de la
-« carretera. En algunos casos lleva la guayaba hasta la
; laza de mercado o a las fabricas de bocadillo.
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nercializacion de la guayaba hasta llevarla a!

Intermediario local: cuenta con un vehi-
culo y compra la cosecha al productor en
la finca o compra en |as plazas y luego la
disiribuye para las fabricas de bocadillo,
cenirales mayoristas. Tambigén compra la
guayaba de otras partes cuando hay esca-
sez enla zona,

existen diferentes
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Intermediario mayorista: el intermediario
local le vende a las centrales de abasteci-
miento en Bogotd y Bucaramanga. En al-
gunos casos le venden a los grandes in-
termediarios de estas dos ciudades, guie-
nes la seleccionan y venden al consumi-
dor final

Procesadores: generalmente son los
microemprasarios de la reglon que dirigen
el producto a la industria como fabricas de
bocadillo y procesadores de pulpas, entre
otros; se considera gue esie canal es el
gue mas consume guayaba.

LA COMERCIALIZACION DE GUAYABA DE BUENA CALIDAD
UNA AITERNATIVA PARA AUMENTAR SUS INGRESOS
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Intermediano detallista: son comercignies que sa en
cargan de |levar ia guayaba direclamente @l consurmi-
dor. Parte de sus clientes son los supermercados que .
compran a intermedianos, tiendas de barmo, plazas de
mercado pequenas, ventas ambulantes y quienes com-
pran en cenirales mayoristas del pais.

0 N - MANEJO DE POSCOSECHA EN GUAYABA




Oftros intermediarios: son proveedores que compran en las centrales ma- |

yoristas, a intermediarios o al mejor postor, los voliumenes de guayaba re- |

queridos por mercados institucionales; en este grupo se encuentran provee- |
. dores para hospitales, colegios, carceles entre otros.

LA COMERCIALIZACTON DE GUAYABA DE BUENA CALIDAD
UNA ALTERNATIVA PARA AUMENTAR 5US INGRESOS _.
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EL PRECIO DEL PRODUCTO

| El precio de la guaysba en las cenirales de abasios de las diver
s5as cludades se encuentra determinado por 1a ofena del merca-
do, los compradores maniliestan gue no se puede establecer un
precio base, debido a que la guayaba, como las demas productos

agricolas, tiene cosechas inestables.

Cuando existe mucha oferta de guayaba el precio puede dismi-
nuir hasta en un 50% y cuando existe poca oferta el precio au-
menta noteriamente, por ejemplo Una caja de 9kg puede pasar de
$2.000 a $5.000 o $6.000.

El margen de utilidad en las cenirales de abastos es variable, de-
bido a que cuando existe sobreoferia, la utilidad es mayar gque
cuando existe poca -oferta, En las plazas mayoristas y minonstas
el pago se realiza de contado y se utllizan como empaque las
cajas de madera de 7, 10y 15 kg.

Las plazas menores compran la guayaba diariamente debido a la
gran cantidad de clientes y a la alta rotacion de producto.

El precio es determinado por las centrales de abaslos y el margen
. de ulilidad cuando se adguieren volumenes grandes puede llegar

~< ‘aun 50%, cuando se compran pequenos volumenes el margen es
o tel 10 al 20%.




5 rp—— -
=

e e e T e e Ay = o, Wy 3.

Gforev_.iﬁa

I s T8

En los supermercados diariamente compran guayaba; cuando existe una sobreoferia en el mercado, compran
menos debido a la competencia de las tiendas de barrio. El margen de utilidad se encuenira entre e} 20% y =
30%. En los supermercados que exigen mayor calidad el margen de utilidad es del 30%. En cuanto a las formas
de pago, los supermercadas realizan el pago minimo a 15 dias y se puedan extender hasta 45 dias. Solo reciben
canastillas plasticas debido a que protegen la fruta, ademas, deben cumplir con las politicas de la empresa para
ofrecer productos de buena calidad.

Las empresas transformadoras no son constanies en la compra de guayaba, debido a que ellos manejan lotes
de produccian, el precio es definido por la oferta y el margen de utilidad es medido por el rendimianto de la
guayaba en pulpa, El pago se realiza a los 15 dias y se puede extender a 45.

PASOS PARA REALIZAR UNA COMERCIALIZACION DE GUAYABA
1. Trabajo organizado y responsable

El punto de partida vy |a condicién necesaria para co-
mercializar con mejores condiciones al mercado na-
cional e internacional, es la concientizacion de los pro-
ductores en cuanto ala produtcion de guayaba de buena
calidad, limpia, sin dafos mecanicos y pintona

La mejor manera para resolver los problemas de mer-
cadeo es a lravés de las organizaciones regionales,
pussto aue en forma asaciativa se logran obtener volu-
menes para comercializar, reducir costos, mejorar la
capéacidad de negociacion, mayor facliidad para obte-
ner apoyo téenico, financiero y logistico, preclos mas
estables y negociaciones a largo plazo.

LA COMERCIALIZACION DE GUAYABA DE BUENA CALIDAD
UNA ALTERNATIVA PARA ALUMENTAR SUS INGRESOS




2. Tipo de producto

e o calidad las varie-
e (= orediun

pio, es decir se daebe establecer cudnlo se puede ofre-
cer al mercado v con qué frecuendaia

Los produciores agban racon

~ i o i v y ;
dades, la capackiad producliva

Para lograr este objetivo, el productor debe partir tanto
de su experiencia como la de otras personas y de esta
manera conocel el tipo de guayaba que mas existe en
__la region, sus caracteristicas, volumenes existentes,

informacian, ze deben estahlacer las medidas nece-

sanas prara progucir y comercializar guayaba de buena
ralirdard

3. Demandas del mercado y sus estratos

El productor debe tener en cuenta a que mercado se
va dirlgir: plaza, supermercado, centrales de abasios o
procesadores, ademds debe conocer los volumenes
que estos necesitan, las condiciones de pago, empa-
gues y demas factores gue intervienen en el mamenio
tda comercializar,

MANESQ DE POSCOSECHA EN GUAYABA
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El productor o la asociacion deben analizar y evaluar si estan en condiciones de comercializar con el mercado al
cual se va a dingir. es decir si cumple con las condiciones de negocio y especificamente las del producto. Para
el establecimiento de eslas condiciones es importante establecer las exigencias, el tipo de guayaba y las condi-
ciones fisicas de presentacion de acuerdo con:

4. Condiciones del negocio

* Tamanio (60, 80, 100, 120, 150 gramos)

« Grado de madurez (verde, pintona, madura)

* Color de la pulpa (rojo, rosado, blanco)

* Empaque (caja de madera, plastica, otra)

« Grado de dafic (manchas, heridas, golpes)

* Precio de la guayaba

« Tipo de mercado [supermietcado, tienda, plaza,

fdbrica)

 Cantidad de fruta requerida por el comprador

Con base en estas condiciones, es conveniente anali-

zar con cudles de ellos se beneficia mas al venderla
« Tipo de pago produccion, teniendo en cuenta el costo que le repre- -

senta transportar la fruta en las condiciones que le. QW
ge cada uno de los mismaos.

» Hora de entrega de la fruta

LA COMERCIALIZACION DE GUAYABA DE BUENA CALIDAD
UNA ALTERNATIVA PARA AUMENTAR SUS INGRESOS
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5 Logistica de acopio. distribucion y manejo del producto

5l el productor cumple con las condiciones del negocio, se requiere planificar una estrategia de
logistica para la recoleccion de la fruta, la cual debe contemplar: rutas, vehiculo transportador,
eosto del transporte, centros de acopio, forma de pago. empagque que se va a utilizar, haras de
recoleccion ¥ hora de entrega de 1a fruta en &l purito de acoplo final,

g
Rw - B 1%, I MANEJO DE POSCOSECHA EN GUAYABA
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6. Organizacién para la produccion

0
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La asociacion debe dar a conocer la calidad de la fruta, precio, beneficios que ofrece y su procedencia, para
posiclonarse en la mente de compracdares y consumidores proponiendo e implementando estrategias para lo-
grar producir fruta con estos requerimientos, a través de capacitacion y busqueda de nuevos negocios.

7. Registros y analisis de costos

Es importante que los productores lleven los cos-
tos de las actividades de comercializacion y pro-
duccion de guayaba, para establecer |as ulilidades
o las pérdidas que puede generar este culiivo, Para
el establecimientc de los costos de la
cometcializacion se deben lener en cuenta los cos-
tos desde el mantenimiento del cultivo:

Mano de obra (jornales): abonado y uso de
correctivos, plateo de los arboles, poda de manteni-
miento, aplicacion de cicatrizante, aplicacion de fer-
lilizantes, deschuponadas, control de malezas, raleo
de frutos, preparacion de bolsas en (caso de co-
mercializar fruta embolsada), embolsado, recolec-
cion, seleccion, empaque y transporte en el huerio.

LA COMERCIALIZACION DE GUAYABA DE BUENA CALIDAD
UNA ALTERNATIVA PARA AUMENTAR SUS INGRESOS
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Insumos: pasta cicatrizante (vinilo), cal o calfos,
materia organica, fostorita

Herramienta y equipo: tijeras podadoras,
soqueadora, cuchilla soqueadora, gambias, ca-
rretilla, arganas, desgarretadora, recipientes
recolectores, machete, azadon, baldes, palin,
empagques.

A e L el = e T L

COSTOS DE ACOPIO Y TRANSPORTE

En la mayoria de los casos estos han representado
hasta el 75% del valor del producto comercializado. Se
debe tener en cuenta el valor de los empaques (canas-
tas, cajas, canastillas). el vaior del transporte para el
acopio (camionetas) y el utilizado para llevar el produc-
to al sitip de venta (camion). Se debe contemplar la
mano de obra y los gastos generades por derecho de
venta en las plazas mayoristas o minoristas.

MANEJG DF POSCOSECHA EN GUAYABA
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Al analizar las expectativas de los consumidores y los comercializadores de guayaba, se identifica que los dos
quieren un producto en éptimas condiciones de calidad y apariencia.

Ea )
LR

Los compradores de los principales mercados de la guayaba como plazas mayoristas, plazas locales, super-
mercados, procesadores o industriales y otros proveedores, no identifican los municipios de donde pmwene
guayaba, sino al depariamento de procedencia.

B
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En todos los canales de comercializacion el precio es establecido por la
oferta del mercado, fa cual es inestable.

| La forma de page en las plazas mayorisias y locales es de contado,
| mientras que en los demas canales de comercializacion as a credito de .
15 a 45 dias.

Los productores que deseen comercializar en los supermercados, em-

presas procesadoras grandes y olros proveedores debe contar con los
| slgulentes requisitos: empresa constituida y registrada en la camara de

comercio, NIT comercial, resolucidn de facturacién, registro Invima,
| Registro sanitario, pagar por codificarse en los supermercados y lo mas
' importante que el proveedor sea responsable y constante.

Los productores debe seleccionar las mejores oportunidades de venta
que les generen mayores ingresos.

Al utilizar un determinado empaque se debe tener en cuenta si es del
agrado del comprador, donde se consigue y cuanto vale.

A {ravés de la organizacion, los productores podran ofrecer mayores ,.
volumenes de comercializacion y resolver todos los problemas del mer-
cadeo.

Antes de realizar la comercializacion es importante anallzar Ia factibllidad
técnica y los beneficios en cuanto al dinero gue le ofrece esta actividad.

‘_ MANEJQ DE POSCOSECHA EN GUAYABA
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