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INTRODUCCION

LAS PRACTICAS DE MERCADEO PERMITEN OBTENER GANANCIAS FINANCIERAS DERIVADAS DE
SUS ACTIVIDADES DE PRODUCCION. EL RIESGO DE MERCADEO PROVIENE DE LA INCERTIDUMBRE
EN EL MERCADO PARA SU PRODUCTO. POR EJEMPLO, EL PRECIO QUE USTED RECIBIRA POR SU
PRODUCTO NO ESTA GARANTIZADO, YA QUE ES SENSIBLE AL MERCADO CADA VEZ MAS
FLUCTUANTE.

UNA CUESTION PRINCIPAL RELACIONADA CON LA COMERCIALIZACION DE UN PRODUCTO ES QUE
ESTA SOMETIDO A FACTORES EXTERNOS MAS ALLA DE SU CONTROL. EL TIEMPO, LAS PLAGAS Y
LAS ENFERMEDADES PUEDEN LIMITAR LA CANTIDAD DE PRODUCTO QUE HAY QUE VENDER.
PUEDE TAMBIEN CAMBIAR EL PRECIO DE LA INDUSTRIA DE DIVERSOS PRODUCTOS. SI USTED
VENDE DIRECTAMENTE A LOS CONSUMIDORES, EN LUGAR DE OTRA EMPRESA, DEBE TENER EN
CUENTA LO QUE LA PERSONA DESEA Y NECESITA. LAS DECISIONES QUE USTED TOME PUEDEN
INFLUIR EN SU NIVEL DE RENTABILIDAD. LA MANERA MAS EFICAZ DE PROTEGERSE CONTRA EL
RIESGO DE MERCADEO ES TENER UN PLAN.

Consideraciones de Mercadeo

El Departamento de Agricultura de Estados Unidos (USDA) identifica tres consideraciones de mercadeo importantes,
que son esenciales para cualquier plan de comercializacion. En primer lugar, debe saber cual es el nivel de riesgo con
el que usted se siente cdmodo. Para tomar esta determinacion, establezca su situacién financiera y familiaricese con
los resultados de cada posible decisién. La comprensién de su nivel de tolerancia de riesgo le ayudara a reducir
algunas de las incertidumbres asociadas a las decisiones de mercadeo.

En segundo lugar, usted debe estar dispuesto a mejorar sus habilidades de mercadeo. Esto puede requerir que usted
busque asistencia profesional.

En tercer lugar, usted debe desarrollar un sistema integrado de enfoque de administracion para su negocio. Esto
significa que usted debe tener en cuenta todas las operaciones agricolas a la hora de tomar decisiones de mercadeo.

Mercados de Productos

Hay muchas opciones para la venta de diversos productos. Estos incluyen al por mayor, las cooperativas, las tiendas
al por menor, puestos ambulantes, mercados de agricultores, el comprador escoge-su-propio producto. Cada una de
estas oportunidades requiere una amplia investigacion por parte del vendedor, ya que es esencial para seleccionar la
opcidn u opciones que mejor se adapten a las necesidades de su granja. Si usted decide vender sus productos en el
mercado de mayoreo, que serd sometido a los precios de la industria, significa riesgos de fluctuacién o cambios. Sin
embargo, si usted siente que el mercado al por mayor es el mejor para su producto, es posible que desee asociarse a
una cooperativa.




Vender directamente a su tienda local de comestibles le permite obtener un precio mas alto por su producto, pero a la
vez usted estd invirtiendo mucho tiempo en establecer una relacion con la tienda de comestibles; con el fin de
convencer al propietario para que le compre a usted. Los puestos de venta, mercados de agricultores, y escoger-su-
propio producto le permiten vender su producto directamente al consumidor. Muchos consumidores consideran esta
opcion muy atractiva durante las estaciones de primavera y verano, ya que les permite tener mas control sobre lo que
estan comprando y el precio que pagan.

El aspecto negativo, es que hay algunas responsabilidades asociadas a estos esfuerzos. Buscar asistencia profesional
es extremadamente importante con el fin de estar seguro de que esté& correctamente asegurado y protegido contra los
problemas de responsabilidad por accidentes a terceras personas.

Desarrollo de un Plan de Mercadeo

La forma mas eficaz de protegerse contra el riesgo de mercadeo es tener un plan. Su plan deberia enfocarse en las
metas y objetivos que usted ha establecido para su granja. Un buen lugar para comenzar es evaluar sus costos de
produccién.

A veces el precio de mercado no cubriré sus costos de produccidn. Es necesario identificar con precision a qué precio
podria suceder esto (cual es el precio minimo). Otras consideraciones financieras que deben ser tomadas en cuenta
son incluir los requisitos de flujo de efectivo, como por ejemplo gastos de manutencion de su familia. También,
mejore su comprension de oferta y demanda de su producto. El Departamento de Agricultura de Estados Unidos
(USDA) ofrece proyecciones de oferta y demanda que pueden ser herramientas muy valiosas.

Por Gltimo, debe familiarizarse con la competencia local. ;Cual es el precio promedio de venta de su producto?
¢Cudles eran los precios promedios de venta en los Gltimos afios? ;Quién es mi mayor competidor?

¢Qué métodos de mercadeo estan utilizando mis competidores? ;Cémo puedo mejorar las estrategias de mercadeo
gue ya se estan utilizando a nivel local?

Usted puede beneficiarse significativamente con la busqueda de asistencia profesional para que le ayude a desarrollar
un plan de mercadeo eficaz. Aproveche los recursos disponibles en su comunidad, asi como los servicios publicos
disefiados especificamente para propietarios de granjas pequefas.
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Esta informacidn es proporcionada por el Proyecto de Agricultura y Educacion para Seguro Agricola de
Connecticut, un esfuerzo conjunto del Sistema de Extension Cooperativa de la Universidad de Connecticut, el
Departamento de Agricultura de Connecticut y el Departamento de la Agencia de Administracion de Riesgos de
Agricultura de EE.UU. El Departamento de Agricultura de Estados Unidos (USDA) ofrece igualdad de
oportunidades en servicios y empleos. Para presentar una gueja por discriminacion, escriba al Departamento de
Agricultura de Estados Unidos (USDA), Director, Office of Civil Rights, Room 326-W, Whitten Building, Stop
Caodigo 9410, 1400 Independence Avenue, SW Washington, DC 20250-6410 o llame al (202) 720-5964. Si un
participante de un programa solicita acomodaciones especiales, por favor hacerlo por o menos con 72 horas de
anticipacion, se hara todo lo posible para proporcionar servicios especiales.

www.ctfarmrisk.uconn.edu

Este resumen es solamente con fines ilustrativos. Consulte con un agente de seguros de cultivos para informacion
especifica de pélizas. Los calculos estan basados en la fecha del 1/27/13 y estan sujetos a cambios.
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"De acuerdo con la legislacion federal y la politica del Departamento de Agricultura de los EE. UU., se prohibe que
esta institucion discrimine por cuestiones de raza, color, nacionalidad, género, edad o discapacidad. Para presentar una
queja por discriminacion, comuniquese con el Departamento de Agricultura de los EE. UU. (U.S. Department of
Agriculture, USDA), Oficina del Secretario Adjunto de Derechos Civiles, Whitten Building, 1400 Independence Ave., SW.,
Washington, D.C., 02050-9410 o llame al 1-866-632-9992 de forma gratuita, al 1-800-877-8339 (servicio federal de
retransmision), al 1-800-845-6136 (en espafiol) o al 1-800 795-3272 entre las 8:30 a. m. y las 5:00 p. m. hora estandar del

Este 0 720-2600 (TDD). USDA es un empleador que ofrece igualdad de oportunidades laborales™.
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