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Se efectud una encuesta entre los mayoristas de MéﬁcaZaTa§oé
za que comercializan el platano. S o

De los resultados del muestreo podemos decir que la totali-
dad de los empresarios del sector poseen cémaras de madvracidn pa
ra el plétano, con uvna capacidad media de 21 a 50 toneladas. El1
50 % tiene un volumern de ventas semanal de 10 a 20 toneladas. La
empresa de mayor dimensidn emplea a 12 perscnas. Bl 50 % de los
empresarios tienen més de 44 afios. 50lo el 16,67 % ha cursado ba-
chillerato superior.

La totalidad de los encuestados estén dispuestos a importar
plétancs de otros pafses y principalmente porque lo consideran de
mejor calidad extrinseca (83.33 %). COPLACA tiene, en general,
buerna imagen entre los comerciantes; porque seglin ellos, ha su-
puesto una estabilizacién en el precic y una regularidad ern el su
ministro. El pericdo medic de maduracidn del plétanc en la cémara
es de 5 dfas. E1 50 % opina que tienen de 11 a 20 % de pérdidas
por deteriorc de la fruta. Todos 1los entrevistados han afirmado
que la categoria vy peso expresado en el embalaje no corresponde
con el contenido del mismo. Bl 83.33 % ve ventajosc el embalaje
en cajas de cartbdn, porque facilita la manipulacidn; sin embargo,
el 50 % copina que tiene poca resistencia a la humedad, por lo cual
la gran mayoria son partidarios de un refuerzo de las mismas. La
mayoria cree que susg clientes no estén satisfechos con la calidad
del platano, Bn general, 1los mardenes que obiienen con el plétano,
son bajos; por lo cual, el 83.34% ve con pesimismo el futurc del
negocio de esta fruta.

Por todo lo anterior opinamos gue debe concederse una mayor

atencién a la distribucién del platanc en la peninsula si Cana-
rias quiere seguir manteniendc su hegemonia en el mercado.

1. INTRODUCCION

E1 subsector platanero representa de forma directa el 28.9 %
del. Sector Agrario Canaric v el 8 % del Valor Afiadido Brutc de
toda la actividad econdmica de las islas. En 1.975 la produccidn
total de platanos alcanzdé la cifra de 356.427.847 kilogramos ne-
tos, de los cuales 331.224.213 kilogramos (el 92.93 % de la pro-
duccién total) se destiné al mercado de la Espafia Peninsular.




Debido a la lejania del mercade peninsular, la fase de comer
cializacién cobra vital importancia; conocer la problemética de
los distintos canales de distribucidén y apuntar Férmulas de mejo-
ra, constituye nuestro empefio.

Este trabajo forma parte de un estudio general sobre el dgra-
do de racionalizacidén en la fase de comercializacién del plétano
canario. Siguiendo una secuencia légica se ha empezade a nivel de
mayorista, ya que es la persona con més conocimiento de causa pa-
ra darnos una visidén global del subsector.

2. METODOLOGIA

2,1, Disefio de la muestra

Para la muestra se eligid Zaragoza, ya gue constituye una
ciudad tipe para estudios de mercado. Equidistante de los grandes
centros de atraccién (Madrid, Barcelona, Bilbac) y asiento de una
poblacidn de variada estratificacién social.

La muestra fué extraida de la lista nominal de mayoristas
de frutas y hortalizas que operan en MercaZaragoza.

Se seleccionaron 6 empresarios que componen la totalidad
de los que comercian, en parteé o totalmente, con el plataro.

2.2, Elaboracién de la muestra

Al objeto de elaborar un borrador de encuesta, se recabd
ia oportuna bibliografia sobre la materia, se consultd a varios
directivos del sector y se efectud un sondeo previc entre algunos
comerciantes de plitanos. Esta pre-encuesta se probé con bastan-
te é&xito en cuanto a nivel de comprensibn del entrevistado y soli
dez de las preguntas. En una segunda fase se terminé de elaborar
la encuesta, concibiéndola para una tabulacidn mecanica.

El cuestiorario consta de dos partes: la primera concer-
niente al negocio del plé&tano en si mismo y una segunda que tra—
ta de lan caracteristicas socicecondmicas que rodean 1a activi-
Aard empresariala.

Se hicieron tres tipos de preguntas:

F .
a) De respuesta multiple., En las cuales la mayor parte de
las opciones estan recogidas,
dejando escaso margen para respuestas imprevistas,

b) Categébricas. Solc admite dos opciones: Si o No.

c) Abiertas. Se transcribe textualmente lo que ha dicho
el entrevistado y ofrecen la ventaja de que
no son preguntas dirigidas.

Una copia del cuestionario se encuentra en el anejo 1.

2.3. Lugar v perfcodo de la entrevista

Las entrevistas se realizaron personalmente por 1los auto-
res de este estudio. 3e encuestd directamente al responsable del
negocio en MercaZaragoza. Las entrevistas se llevaron a cabo del
21 al 23 de septiembre, de & h 30 a 9 h 30 de la mafiana, interva-
io idénec porque log comerclantes estln menos atareados y mas dis
puestos a dar sus opinicnes. -

El nivel de comprensidn, asi como el interés y el indice
de sinceridad fueron bastante aceptables,

3, ANALISTS DE LOS RESULTADOS

3,1. Caracteristicas del negocioc

3.1.1. Disponibilidad de cémaras de maduracidn

CUADRO 1 a

;Tiene Ud, cémara de maduracién?

Valor absoluto Valeor porcentual

5T 6 100

NO 0 o

TOTAL 6 100




La totalidad de les encusstados poseen cémaras de
maduracién para los platanos, lo cual permite una regularidad del
suministro a . los minoristas y un control de la fase climatérica
del” fruto, que redunda en una presentacién mis adecuada para sa-
tisfacer las exigencias del consumidor.

3.1.2. Capacidad de maduracidn

CUADRO 2 a

;Qué capacidad tiene su cémara de maduracidn?

Capacidad (Tms) Valor absoluto _;;lor norcentual
Menos de 5 i 16.67

Entre 5 - 20 1 16.67
H;;tre 21 - 50 3 50.00

M&s de 50 1 16,67

Total & 100

Del presente cuadro se deduce que del total de las
empresas gue poseen cémaras de maduracidn, el 50 % tienen una ca-
pacidad entre 20 a 50 toneladas, S6lc se encontrd una con més de
50 toneladas; por debajo del wvalor medal se encontraron dos empre
sas ¢orn menos de 20 Tm de capacidad de maduracién

3.1.3. Volumen de ventas

CUADRO 3 a

éApfoximadamente cual es el volumern de venta semanal de un nego-
“eio?

Volumen de ventas (Tms) Valor absoluto | Valor porcentual
‘Menos de 10 1 16.67

Entre 10 - 20 3 50,00
Entre 21 -~ S0 1 16.67

Mas de 50 - 1 16.67

Total 6 100

El grueso de las ventas se sitfian entre las 10 =20
toneladas de plétancs a la semana (50 % de las FPirmas). Las res~
tantes empresas se encuentran a los extremos del valor més frecuen
te, como se aprecia en el cuadro 3 a.

De acuerdo con elcuadro 3 b, arejo 1, donde se re~
laciona el volumen de venta semanal con la capacidad de la cimara.
de maduracidn, se observa una infrautilizacién de las instalacio-
nes en el 33.33 % de los comerciantes que disponiendo de una capa
cidad de cémara de 21 - 50 toneladas, tienen un volumen de venta
semanal de 10 — 20 toneladas.

3¢1.4. Perscnas que trabajan en el canal de comercializa—
cibn ' '

CUADRO 4 a

;Nimerc de personas que trabajan en el negocio?

N2 de personas Valor abscluto Valor porcentual
2 1 16.67
3 2 33.33
4 1 16.67
5 1 16,67
12 1 16.67
26 6 100

El ntimero de personas que trabajan en el candl de
comercializacidn, por empresa, Oscila entre 2 a 12 personas. A
priori, no se puede juzgar su productividad, porque requeriria
efectuar estudios de tiempo de trabajo que estan fuera del cometi
do del estudio que nos hemos propuesto.

Se aprecia, claramente, que a medida que zumenta
el volumen de ventas, 1o hace el afmero de personas que trabajan,
no obstante, para un volumen de 10 =20 toneladas el 33.33 % de
las empresas emplean 3 personas, mientras que el 16.67 % utilizan
4 personas (ver cuadro 4 b anejo 1).
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3.2, Perfil del responsable del nregocioc

3.2.1. Edad

CUADRO 5_a
Edad Valor absoliuto Valor porcentual
25 - 34 1 16.67
35 = 44 2 33.33
Mayor de 44 3 50.00
Total 6 100

El 83.33 % de los responsables de las empresas
tienen més de 35 afics. Este alto porcentaje es debido a que, en
su mayor parte, son empresas familiares, las cuales se han llega
do a consolidar gracias al esfuerzo personal de sus propietarios
v que demanda largos afios de servicios al frente de las mismas.

342.2. Estudios cursados

CUADRO 6 a
Valbr absoluto Valor porcentual
Estudics primarios 4 66.67
Bachiller elemental 1 16.67
Bachiller superior 1 16.67
Total 6 100

Se pone de manifiesto que el 66,67 % de los encues

‘tados sélo han cursado estudios primarios, el 16.67 % bachillera~
to elemental y otro 16.67 % Bachiller Superior.

Los negocios de mayor volumen estén dirigidos por
personas mejor preparadas, tal como se desprende del cuadro 6 b
anejo 1. BEs posible que la expansién empresarial en este sector
pueda estar supeditada al grado de preparacidén de sus dirigen-
tes.

3.3. Aprovisionamiento

CUADRO 7 a

A duien suele Vd., comprar los pl&atanos?

Suministrador Valor absoluto Valor porcentual
COPLACA sclamente 1 16.67
COPLACA y ctros mayoristas 4 66,67
Mayoristas solamente 1 16,67
TO0CTAL 6 100

El 66,67 % compra indistintamente a COPLACA (Cooperativa
Platanera de Canarias) y a otros mayoristas, el 16.67 % sélo a
COPLACA y el 16.67 % a mayoristas solamente. Las empresas que ven
den més de 50 toneladas son suministradas por COPLACA tinicamente
(ver cuadro 7 b anejo 1); empresarios con 10-20 toneladas de ven-=
tas semanales se aprovisionan de mayoristas. Es clara la populari
dad que goza COPLACA entre las empresas de mayor dimensién, asi
como entre los comerciantes con mayor nivel de educacidn (cuadro
7 ¢ anejo 1).

CUADRO 8 a

;,Suele Ud. comprar siempre al mismo proveedor?

Valor absoluto Valor porcentual
51 6 i 100
NO 0 0
TOTAL ) 100 l

Esta pregunta fué formulada para conocer la lealtad del
comprador hacia la firma suministradora del producto que en nues—
tro caso es altamente positiva segfin se desprende del cuadro 8 a.




CUADRO ¢ a

Si estuviera permitido jCompraria Ud. plétanos de otros pafses?

Valor absoluto Valor porcentual

51 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100 .

Por una aplastante mayvoria, los comerciantes de este sec-
tor estén dispuestos a comprar el plétamo de ctras &reas producti
vas. Preguntados por las razones de esta preferencia, el resulia—
do fué el siguiente:

CUADRO 10 a

RAZONES Valor absoluto Valor porcentual

Bl platanc de otras é&reas
productivas es:

- De mejor calidad extrin-

seca 5 83.33
- M&s resistente al trans-

porte i 16.67
TOTAL 6 100

Ctras opiniones recogidas al margen, postulan el agrupa-
miento del sector mayorista, a nivel nacional, para hacer frente
a la posicidén monopolista de oferta que goza Canarias; lo cual
constituye un reto al sector productivo canario que debe ejercer
un mayor control de calidad en la fruta destinada al mercado pe-
ninsular, si no quiere perder su cuota dé mercado ante una futu-
ra legislacién, en materia de importancidn, mas flexible, que - -
abriera las puertas al platano gxtranjero.

3.4. Imagen gue los mayoristas tienen de COPLACA

CUADRO 11 a

;Que pilensa Ud. de COPLACA?

Valor absoluto Valor porcentual

Esta incrementando su posi-
cién monopolista ' 1 16.67

Esta estabilizando el precio
Iy proporciona una regulari-~
Kiad en el suministro 4 66.67

Es otra empresa exportadora
mas 1 16.67

Bl 66,67 % piensa que COPLACA esti ejerciendo una labor
en pro de la estabilizacidén de los precios, los cuales antes su-
friar fuertes fludtuacicnes. La regulaeridad en el suministro de
ia fruta es otro tanto a su favor.

El 16.67 % piensa que COPLACA esté incrementando su posi-
cién monopolistica en el mercado; sin embargo, la mayor parte de
los emprésatios encuestados aparentemente no temeh a la impianta
cidn de almacenes maduradores de COPLACA en los.mercados de desti
ne, por: considerar que estos devengan deseccnomias al no estar
dirigidos por sus propios duefios, Hay que tener presente que este
trabajc demanda un grer esfuerzo v pericia para atender con tiem=~
pce vy eficacia al comerciante minorista que compra la fruta en Mer
caZaragoza.. T

El 16.67 % de los entrevistados considera a COPLACA como
una firma exportadeora més, opihidén dada por los comerciantes que
poseen un volumen de ventas entre 10-20 Tmg {ver cuadro 11 b,
anejo 1}.
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3.5. Medios de transporte

CUADRO 12 a

¢Dispone de medics de transporte propios para traer el platanc
desde ei puerito de arribe hasta sus almacenes?

Valor absolute Valor porcentual

5T 1 16.67
NG 5 8§3.33
TOTAL 6 100

El 83.33 % no dispone de medios de transporte propios pa-
ra traer el platano desde los puertos de arribe hasta MercaZarago
za, esto le resta capacidad de maniobra a las empresas en un pro--
ducto tan perecederc comc el plétanoc.

3.6. Periodec medio de maduracidn del plétano en cimara

CUADRC 13 a

sCuanto tiempo, por términc medioc, permanece 21 plétano en la cé-
mera de maduracidn?

3.7+ Pérdidas vy

- 11 -

mermas

Entre el momento que compra Ud. los plétancs y el momento
en gue los vende ;Que porcentaje tiene Ud. de pérdidas y mermas?

Porcentaje Valor absoluto Valor porcentual
5 - 10 % 2 33.33
11 - 20 % 3 50.00
més del 20 % 1 16.67
TOTAL 6 100
El 50 % de los encuestados estimarn que suelen tener como

promedio del 11 al

‘porcentaje que nos

viene seleccionada

20 % de pérdidas por deterioro de la fruta;
parece alto teniendo en cuenta que la Ffruta
por categorias. Observaciones visuales efec-~

‘tuadas por los autores de este trabajo corroboran es'tas cifras

porcentuales; de aqui que constituye un reto para las empresas
empaquetadoras el imponér severas normas de control de calidad.

Tiempo Valor absoluto Valor porcentual
3 dias 1 16.67

4 dias 0 9]

5 dias 4 66.67

& dias 1 16,67
TOTAL 6 100

3.8. Normalizacién de la fruta

3.8.1. Categoria
CUADRO_15_a

;Cree Ud. que la categoria del platanc que se expresa en
la caja, corresponde a su contenido real?

Lo m&s frecuente {66.67 %) es que ¢l periodo medic dsa ma-
duracién en cémara sea de 5 dias, esto permite hacerse una idea
de la rotacién de stocks dentro de la misma. Esta es un cifra pro
medio sujeta siempre a las decisiones de los empresarios que pue-
den variar dicho periocdo segfin las fuerzas que operan en &l mercg
do v las condiciones del plétano recibido.

Valor absoluto

Valor porcentual

ST 0 0
NO 100
TOTAL 6 100
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Todas las empresas parecen estar de acuerdo que se
violan las normas legales sobre esta materia; si bien muchos de
los encuestados consideran dificil normalizar esta fruta, va que
en ciertas &pocas del afio suele existir una natural haterecgenei
dad en el tamafio (dedos). Los mayoristas exigen calidad, va que
asi tienen mencs pérdidas y mermas,

Preguntados los empresarios ;En que época del afio
sucede esto con més frecuencia?, el resultado fué el siguiente:

CUADRO_16_a

Valor abscluto Valor porcentual

- 13 -

La totalidad de los encuestados parecen estar de .
acuerdo en la falta de peso de las cajas. Terniende en cuenta el al
to valor monetario del plitano, comparado con la manzana y-la na—
ranja,por eJemplo, hacen presagiar que los mérgenes comerciales que

dan bastante disminuidos, como se aprecian en el cuadro 17 by anejo
1.

La falta de peso, parece que suele existir durante
todoe el afio, segln el 83.33 % de los entrevistados. Solo el 16.67
% dice gque sucede con més frecuencia en el periodo verano-otofio,.
(ver cuadro adjunto)

CUADRO 18 a

Todo el afio 83.33
Verano - Otofio 16.67
ITTOTAL 100

Valor absoluto

Valor porcentual

Todo el afio 5 83.33
Veranc =-0tofic 1 16.67
TOTAL 6 100

Asf, el 83.33 % considera que durante todo el afio
no se cumple la normativa, sélo el 16.67 % estimé que durante el
periodo Verano - Otofio sucede con mé&s frecuencia.

3.3.2. Fesc
CUADRO 17 a

(Cree Ud. que el peso que se expresa en la caja se
corrvesponde siempre con su pesc real?

3.8.3. Cunplimiento de la normativa

CUADRO 19 a

. i e e et v

iCree Ud. necesario la implantacidn de normas. obli-
gatorias de clasificaci6n?

Valor absoluto | Valor porcentual

Valor absoluto

Valor porcentual

sI 0 0
NO 100
TOTAL 6 100

51 6 160
NC 0 0
TOTAL 6 100

Parece no haber duda sobre la necesidad de imponer

la normalizacidén, segtin se desprende de la respuesta undnime de
los entrevistados.

Esta opinién viene corroborada con la respuesta a
la pregunta ¢cree Ud. que la categoria y peso del platanc que se
expresa en la caja coincide con su contenido real; segfin se des— -
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prende del cuadro 19 b anejo 1, donde tecdos los encuestados, que
habian opinado que la categoria y el peso no scon los expresados
en la caja, son partidarios del cumplimiento de las subdichas nor

mas.

Preguntados por las ragzones de esta normativa (cqg
dro 20 a) el 83.33 % opiné "para que ia calidad expresada en la
caja se corresponda con su contenido real®, el 16,67 % pPropuso
Ypara que el peso expresado en la caja corresponda a su conteni-

do Il

CUADRO 20 a

Razones Valor absoluto Valor porcentual
Factor calidad ‘ 5 83.33
Factor peso 1 16.67
TOTAL 6 100

3.9. Empalaje

CUADRC 21 a

;Que ventajas ofrece el embalaje del platano en cajas de
cartén?

VENTAJAS Valor absoluto Valor porcentual

Facilidad en la manipula-

cidn 5 83.33
Disminuye las pérdidas por |
deterioro de la fruta 1 16.67
TO0 TAL 6 100

E1 83.33 % opina que la taja de cartén facilita la manipu
lacién de la fruta; y por ello, aligera las operaciocnes de carga
y descarga; sélo el 16.67 9% opina gque se disminuye lag pérdidas
v mermas de la fruta, al estar ésta protegida por ta caja de car-

tén. Hay que tener en cuenta que la piila de piatanos era dificii

%e manipular, y mas susceptible a los golpes y rozaduras, por 1o

ual los comerciantes no desean la vuelta de este tipo de presen- -

taciodn.
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Entre las desventajas encontradas a este tipo de embalaje
figuran: la poca resistencia a la humedad (50 %), v la poca resis
tencia a la manipulacidén (33.33 %), solamente uno de los encuesta
des no supo que contestar (cuadro 22 a).

CUADRO 22 a

RAZONES Valor absoluto Valor porcentual
Poca resistencia a la
humedad 3 S0
Poca resistencia a la
manipulacién 2 33.33
No sabe 1 16.67
TOTAL_ & 100

Algunos comentarios al margen sugieren un mejor engrapado y
un reforzamiento de las esquinas de la caja; al ser &stas, més
susceptibles al choque,

El 83.33 % de los empresarios son partidarios de que se re-
fuerce la caja de cartdén (Cuadro 23 a); sb6lo el 16.67 4 esti con-
forme con la forma actual.

CUADRO 23 a

Valor absoluto Valor porcentual

5I 5 83.33
NO 1 16,67
TOTAL [ 100

Algunas opiniones al margen sugieren que deben intercalarse
almohadillas entre las manos de plétanos para evitar las rozadu~
ras que deterioran la calidad extrinseca de la fruta.

Algunos encuestados mencionaron que habfan recibido plétanos
en cajas de madera y polietileno expandible, perc que no les con-
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vencfa va que resultan muy frégiles; y sobre todo, la caja de ma-
dera no dispone de "tapa", con lo .cual se deja una puerta abiers
ta a la picaresca mercantil. '

3,10, Calidad de la fruta
CUADRO 24 a

;Estén sus clientes satisfechos con el platano que com-
pran?

Valor absoiuto Valor porcentual

5T 0 C
NO & 100
TOTAL 6 100

La totalidad de los encuestados parece opinar que sus
clientes no estin satisfechos con el plétanc que compran. Entre -
las razones que esgrimen estén: la deficiente calidad (83.33 %)

y la falta de peso (16.67 %) {ver cuadro adjunto)

CUADRO_25_a
RAZONES Valor absoiuto Valor porcentual
Deficlente cali- :
dad 5 83.33
Falta de pesc ‘ 1 16.67
TOTAL 6 100
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3.11, Condiciones de compra-venta

CUADRO 26 a

;(Cuales son sus condiciones de compra?

Valor absoluto Valor porcentual

Al contado 5 83.33

A crédito 1 16.67
TOTATL 6 100

La costumbre entre los encuestados es comprar al conta-
do (83.33 %), los que compran a crédito sclc es el 16.67 %.

e st et P e

;Cuales son sus condiciones de venta?

Valor absoluto | Valor porcentual

Al contado 4 66,67
A crédito 2 33.33
T O0TAL 6 100

Bl 66.67 % vende al contado, y entre éstos el 33.33 %
son empresas con un voiumen de ventas de 10 - 20 tms semanales.
(Cuadro 27 b, anejo 1). Las ventas a créditc las efectuan el 33.33
9 de los empresarios, siendc mis corriente entrve las empresas de
mayor volumen de ventas (16.67 %Y .




3.12. Margen comercial

CUADRO 28 a

Comparado con la manzana ;scual es el margen gue proporcio
na el plétano?

F Valor absscluto Valor porcentual
Alto 0] 0

Medic 1 16.67
Bajo 5 83433
TOTAL 6 100

, La formulacidn de esta pregunta fué expuesta en estos
terminos, ya gque de otra manera, v debido a las 16gicas reticen-
cias de los mayoristas, no se hublera recabade una informacidén £i
dedigna.

El 83.33 % opina que obtiene margenes bajcs, y esto de-
bido principalmente a las pérdidas por deterioro de ia fruta, mé-
xime cuando se trata de una fruta de altc valor monetario con res
pecto a la manzana. Solo el 16.67 % de las empresas con un volu-
men de ventas de 10 a 20 torneladas consideran que obtienen un mar
gen medio (Cuadro 28 b, anejo 1).

3,13. Futurc del sector

CUADRO_29_a

;Como ve Ud. el futuro de su negocio?

Valor abscluto Valor porcentual

Normal 1 16.67
Mal 5 83.34

TOTAL 6 100.01
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Casi la totalidad de los encuestados (83.33 %)} ve con
pesimismo la marcha de sus negocios; y estc ha sido debido, en
gran medida, a la disminucién de los mérgdenes comerciales con re-
lacién a otras FPrutas (cuadro 29 b, anejo 1).

Muchos mayoristas estén diversificando su gama de pro-
ductos al Ffin de disminuir riesgos. Es 16gico que tratindose de
una fruta de alto valor monetarioc y muy perecedera, 1los riesgos
aumentern y, por lo tanto, el beneficio empresarial lo tiene que

hacer en el mismo sentido. Opinamos que con una normallzacién es

tricta, y mejor control de calidad deben estabilizarse los mérge
nes, manteniendose sin modificar otras variables en el mercado.
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5. ANEJO 1

INSTITUTO NACTIONAL DE INVESTIGACIONES AGRARIAS. CRIDA-O3.
DEPARTAMENTO DE ECONCMIA Y SOCIOLOGIA AGRARIA '

ENCUESTA A MAYORISTAS DE PLATANOS

FeCha! sasesssnsisscsssssssnnssssassssce

Hora de la entrevistalsscsisnssscnconnes
N2 de encuestador: ccbaceccNasEDeORCEOE RS
N2 de 1la encuesStal csessssasnrassacoasas

PARTE 1

l. ¢A quien suele Ud, comprar 1os plitanos? (Pregunta abierta)

2. ¢Suele Uds comprar siempre al mismo proveedor?

st [ wo ]

3. ¢Que piensa Ud. de COPLACA? (Pregunta abierta)

A-a. 51 estuviera permitido iCompraria Ud, platanos de otros pai-
ses?

ST [] NO E]

4=b. gPorque?

5. ¢(Dispone de medios de transporte propios para traer el plétano
desde el puerto de arribe hasta sus almacenes?

ST O o [
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6. ;Tiene Ud. camara de maduracidn?

st [ ve [
7. ¢Que capacidad tiene su cimara de maduracién? (Pregunta abier-
ta)

8, ¢Cuanto tiempo, POr rérmino medio, permanece el platano en la
cfmara de maduracién? (Pregunta abierta)

9, Entre el momento dque Ud. compra los plétancs y el momentc en
que los vende gQue porcentaje tiene Ud., de pérdidas y meyrmas?

(Pregunta abierta)

10-a. fCree Ud. que la categeria del platano que se expresa en la
caja, se corresponde Ccon su contenido real?

8T [3 NO D

53 la respuesta es NO, hacer pregunta 10-b., en caso contra
ric seguir con la pregunta il. 0

10-b. ¢En que época del afio sucede esto con mis Ffrecuencia? (Pre-
gunta abierta)

1i-a. §Cree Ud. que el peso gue sSe expresa en la caja se correspon
de siempre con su peso real?

st [ vo [

si la respuesta es NO, hacer pregunta ll-b., en caso contra
rio seguir con 1la pregunta 12.

11-b. ¢En que época del afio sucede esto con més frecuencia? (Pre-
gunta abierta)

12-a. ¢Que ventajas ofrece el embalaje del plétano en cajas de
cartédn? {Pregunta abierta)

12-b. ¢¥ que desventajas?

13. ¢Cree Ud. que hay gue modificar el embalaje en caja de cartédn?

8T ] vo []

l4-a. ;Estén sus clientes satisfechos con el pléatano que compran?

st ] ne [

Si la respuesta es N0, hacer pregunta 14-b., en casc contra
rio seguir con la pregunta 15.

14-b. ¢§Porque?

15-a. ;Cree Ud. necesario la implantacién de normas obligatorias
de c¢lasificacidn?

ST ] no ]

15-b. ¢Porque?
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16. Comparado con la manzana ;Cual es el mardgen que proporciona
el platano?
Alto Medio Bajo _____ .

VALORACION DE LA ENCUESTA

17, ¢(Como ve el futuro de su negocio?

Mucho Poce  Nada
.. Grade de comprensidén i 2 3
18-z, ;Cuales son sus condiciones de compra? :
Interés del entrevistado 1 2 3
Garantia de los datos 1 2 3

18=b. Y las de venta?

El entrevistado gatendidé séic a Ud. o al mismo tiempo atendia
otras ocupaciones?

19. Cuales son sus clientes mis importantes?

. \ ~ 8%o0lc a Ud.
- Fruterias de calle __ :
- Fruterias de mercado : . ~ Atendid otras ocupaciones
~ Supermercados '
- Tiendas de alimentacibn ___
~ Otros {especificar) ¥

PARTE II

20. fCual es el aimero total de personas que trabajan en el nego-
cio?

21. §Que estudios ha cursado Ud.?

29, S8i no tendria ningln inconveniente, me podria decir su edad.

23. ¢Aproximadamente cual es el volumen -de ventas semanal de su
negocio?

24, Direccidn del establecimiento




A, VOLUMEN DE VENTA
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CUADRO 3 b

ot e et

SEMANAL (en foneladas)
B. CAPACIDAD DE LA CAMARA DE MADURACION {en toneladas)
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CUADRC 6 b

A, QUE CAPACIDAD TIENE SU CAMARA DE MADURACION?
B. ESTUDIOS DEL COMERCIANTE

. A <10 Tms [10-20 Tms|21-50 Tms| >S50 Tms TOTAL
B \\\\. Val| Vp Va | Vp Va | Vp Va Vp Va vp
5 Tms 1 |16.67] 0 | 0.00| 0 | 0.00] O [ 0.00| 1 | 16.67
5-20 Tms o | 0,00] 1 |16.67| 0 | 0.c0f 0 | 0.00} 1 | 16,67
21-50 Tms o | c.o0| 2 ]33.33] 1 {16.67] 0 | 0.00] 3 50,;5
50 Tms o | 0,00 0o | 0.00{ 0 | 0.00| 1 |16.67] 1 | 16.67
TOTAL 1 {16.67| 3 |50.00] 1 |16.67] 1 |16.67] & |100
CUADRC 4 b
A, VOLUMEN DE VENTA SEMANAL {en toneladas)
B. NUMERO DE PERSONAS QUE TRABAJAN EN EL NEGOCIO
S A 1 €310 Tms lOu20_TmS 21-50 Tms |> 50 Tms TOTAL
B Va Vp Va vp Va Vp Va Vp Va vp
2 1 [16.67] 0o | 0.00| © | c.00| 0 | 0.00| 1 | 16.67
3 [ 01 0.00l 2 l33.331 o | 0.00| © | 0.00| 2 | 33.33
4 o | a.o0| 1 |16.67] 0o | 0.00f © | c.00| 1 | 16.67
5 ¢ | o.o0| o | 0.00f 1 |16.67] 0O} c.00| 1 | 16.67
12 ol c.ool ol o.oo| ol c.oo| 1 {16.67| 1| 16.67
{ ToraL 1 -16.67"_~3 50.00] 1 |16.67| o [16.67] ¢ |100

A |45 Tmes. {5-20 Tms. |21-50 Tms ! > 50 Tms TOTAL
B Va Vp |Va Vp iVa vp Va Vp Va vp
E. Primarios 1 |16.67] 1 (16.87] 2 |33.33] 0 0,001 4 66,67
B. Elemental 0 0,007 O 0.00] 1 [16.67] O 0.00( 1 16.67
B, Superior ] Q.00( O 0,001 © 0.00] 1 |16.067| 1 16.67
TOTATL 1 (16.67| 1 [16.67} 3 |50.00] 1 |16.67| & [100 I
CUADRC 7 b
A. VOLUMEN DE VENTA SEMANAL (en toneladas)
B. A QUIEN COMPRA LOS PLATANOS?
A | £10 Tms. [10-20 Tms|21-50 Tms| > 50 Tms. TOTAL
B Va Vp Va Vp Va Vp Va VP |Va Vp
A COPLACA So
lamente 0 C.00| O c.00f O 0.00( 1 {16.671 1 16.67
1 COPLACA v a
0tros mayoris
tas 1 [16.67f 2 [33.33] 1 116.671 0 0.00;7 4 66.67
A otros may o=
ristas o} 0,00 1 |16.,67) © 0.00) O C.00} 1 16.67
TOTAL 1 [16.671 3 [{50.00| 1 [16.67] 1 |16.67] 6 |100

Va = Valor absoluto

Vp = Valor porcentual

Va = Valor abscluto

Vp = Valor porcentual
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CUADRO 7 ¢ ' - 29 -

. BST 03 DEL COMERCIANTE
B BETOT o CUADRC 17 b

B. ¢A QUIEN COMPRA? ? CUADED 1/ B
— A, ;CREE ud, QUE LA CATEGORIA Y EL PESO DEL PLATANO EXPRESADOS EN-
» |E.PRIMAR. |B.ELEMENT. |B.SUPERIOR| TOTAL 8 LA CAJA CORRZSPONDE A 5U CONTENIDO? '
\“\\\\\\\\\ f B, PORCENTAJE DE PERDIDAS Y MERMAS
B Va | Vp va | Vp Va | vp Va vp y
A COPLACA solamente 0 0.00 0 0.00 1 116,67 1 16.67 : A CATEGORIA ' PESO
A COPLACA ¥y a otros ) ST NQ TOTAL ST NO TOTAL.
mayoristas 3 |50.00 1 i16.67 0O 0.00] 4 66.67 :
' B N | Vai vp 1Va Vp Va Vo Val Vp jVa vp Va Vp
A otros maycoristas 1 {16.67| O | C.,00] O [ 0.00 1 16,67
5-10 % 0]0.00| 23133.33 2| 33.33]7 010.00| 2§ 33.33| 2y 33.33
TOTAL 4 166,67 1 |186.67 1 (16.67 6 |100 |

11=-20 % olo.00| 3| 50.00| 3| 50.00] 0j0.00| 3] 50.00| 3| 50,00

> 00 L] 3 L] L] L] L] ! . [ ]
CUADREO 11 b =20 % olo,00({ 1] 18.67| 1i 16.67] 0j0,00| 1] 16.67| 1| 16.67

e et b At iz P

: 0TA 0|0, 00, . . . ' B
A. VOLUMEN DE VENTA SEMANAL (en toneladas) | FoTAL 00| 64100,00; 6/100.00] 0j0.00} © 100,001 61109

B. 3QUE OPINA UD, DE COPLACA?

CUADRO_19 b
£10 Tms, |10-20 Tms{21-50 Tms| >50 Tms.; TOTAL |
B A, (CRBE UD. QUE LA CATEGORIA Y EL PESO DEL PLATANO EXPRESADOS EN
Va | vp |va | vp {Va | Vp |Va i Vp |Va | VP 5 LA CAJA CORRESPONDE CCN SU CONTENIDO?
\ : B. (CREE UD. NECESARIO LA IMPLANTACICON DE NORMAS OBLIGATORIAS DE .
Que esta incig » CLASIFICACION? o :
mentando su '
posicibén mong .
‘polvencia y 1 ST NO TOTAL ST NO TOTAL
regularidad ! _ : T
‘len el abaste o o L
= o B Vv
leiniento 1 6.67] 2 |33.33] o c.00l 1 116.67] 4 66.67 . al Vp [Va Vp Va Vp Va| Vp |Va vp Va _ Vp-.
- ' : 8T ola.oo| 6|100.00| 6|100.00| 0lo.00| 61100:00{ 6|100:00
Otra empresa g S o
exportadora g NO ala . :
mas o | o.00} 1 {16.67| 0 | 0.00] O | 0.00] 1 | 16.67 | .00} 0| 0.00| G| 0,00| 0|0.00| O] 0.00{ G| 0:00
TOTAL 0{0.00| 6|100.0 . . 100, 100
Total 1 l16.67] 3 |50.00| 1 {16.67| 1 [16.67| 6 {100 00| 6 0] 6|100.00| 0/0.00] 6{100,00; 67100
Va = Valor absoluto Vp = Valor porcentual " " Va = Valor absoluto Vp = Valor porcentuai
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CUADRO 27 b

_A. VOLUMEN DE VENTA SEMANAL (en toneladas)
B, ;CUALES SON SUS CONDICIONES DE VENTA?

\ A 10 Tms{10-20 Tm|21~50 Tm| 5C Tms| TCTAL
B - Va Vp jVati Vp val] Vp vVa Vp [Va Vp
AL CONTADO 1(16.67) 2{33.33| 1|16.67| 0{0.00 | 4| 66.67
A CREDITO 0| 0.001 1[16.67| 0] 0.00] 1}16.,67] 2| 33.34
TOTAL 1]16.67] 3{50.00| 1|16.67{ 1|16.67| 6{10C
CUADRC 28 b
A. VOLUMEN DE VENTA SEMANAL (en toneladas)
B, ¢CUAL ES EL MARGEN QUE PROPORCIONA BL PLATANO?
A 10 Tmes|10-20 Tm|21-50 Tm| 50 Tms| TOTAL
B Va Vp [Va vp {Va Vp (Val| Vp Va Vp
- MEDIO o| c.00{ 1 n6.67| 0| 0,00 0| 0,00] 1| 16.67
BAJO 1 16.87 2 133.33| 1|16.67| 1|16.67| 5| 83.34
TOTAL 1[16.67| 3 50,00 1[16.67| 116.67 6 |200
CUADRO 25 B
A. COMPARADO CON LA MANZANA ;CUAL ES EL MARGEN QUE PROPORCIONA EL
PLATANO? :
B. ¢(COMO VE EL FUTURC DE SU NEGOCIO?
A ﬁEDIO BAJO TOTAL
B Va Vp Va Vp Va Vp N
NORMAL 1 | 16.67 o 0.00 2 16.67
MAL ) 0.00 5 83.34 5 83.34
TOTAL 1 | 16.67 5 83.34 6 100

Va = Valor absoluto

Vp = Valor porcentual




