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Estudio del mercado del platano a nivel

mayorista, minorista y consumidor
en la ciudad de Zaragoza

n el seno del Departamento de

Economfa y Polftica Agraria del

CRIDA 11 (Canarias) del Insti-
tuto Nacional de Investigaciones Agra-
rias, se ha llevado a cabo un anélisis pre-
liminar del mercado del platano en la
Peninsula. Dicho estudio se ha situado
en la ciudad de Zaragoza, que debido a
su localizacion y variada estratificaciéon
social es bastante representativa como
test de mercado. El trabajo se realizd en
tres etapas: en la primera se efectud
una encuesta por entrevista personal y
con un cuestionario preestablecido a
todos los mayoristas que comercializan
platanos en Merca—Zaragoza; en la se-
gunda, se llevd acabo una nueva encuen-
ta entre una muestra estratificada de
100 detallistas; vy en la tercera, se selec-
cionaron 278 amas de casa, asimismo
por muestreo, en este caso al azar, a
quienes se aplico un tercer cuestionario.

Opiniones de los mayoristas

Entre los resultados encontrados en
la encuesta a mayoristas, podemos des-
tacar que la totalidad de los mismos
poseen cdmaras de maduracién para el
pldtano, predominando las que tienen
una capacidad media de 35 toneladas
con un volumen de ventas a la semana
de 15 toneladas. Existe cierta tendencia
a ser cliente fiel de una empresa empa-
quetadora. La totalidad de los encuesta-
dos estan dispuestos a importar el pla-
tano de otras areas de produccién que
no sean las Islas Canarias, ya que es una

_fruta de una superior calidad externay
es mas resistente al transporte vy a la
manipulacion. COPLACA goza de po-
pularidad entre los mayoristas dado
que, tras su implantacion, se ha notado
una mayor estabilizacion del precio vy
una mejor regularizacion de la oferta
del pldtano en la peninsula.

Por otro lado, el 50 %de los encues-
tados opinaron que sufrian entre 11 vy
20% de pérdidas por deterioro y merma
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de la fruta. Parece ser que el peso y ca-
tegoria expresados en el embalaje de car-
tdn no siempre se suelen corresponder
con el contenido del mismo, por lo cual
es opinion generalizada que se lleven a
efecto las disposiciones legales referen-
tes a la normalizacién del platano.

La principal ventaja encontrada al
embalaje en caja de carton es su facili-
dad de manipulacién, y los defectos so-
bresalientes radican en que resulta poco
resistente a la humedad y fragil a la
manipulaciéon. En su opinién, los mar-
genes que obtienen por la venta del pla-
tano, en comparacion con otros frutos,
son bajo, y ven el futuro de su negocio
con cierto pesimismo, por lo cual estan
diversificando su gama de productos
hortofruticolas al objeto de disminuir
riesgos.

Las deficiencias encontradas en la
fase de comercializacion de nuestro
primer producto agricola canario se
corregirfan imponiendo una estricta
normalizacion del mismo y un mejor
control de la calidad, para ofrecerle al
consumidor final un producto en o6pti-
mas condiciones. Dadas las caracteristi-
cas de la variedad de platanos cultivada
en el Archipiélago, es tarea dificil pero
no imposible.

Encuesta a los detailistas

Por lo que respecta al sondeo reali-
zado entre los detallistas, es de destacar
que el 74 % compra diariamente, al
proveedor habitual, entre 0,56 a 2,6
cajas de pldtanos cada vez. El 73%de los
encuestados considera la cantidad extra
més intéresante para su negocio, frente
a las otras. Los que prefieren la catego-
ria extra, lo hacen porque “sus clientes
exigen calidad y tienen menos pérdidas
por deterioro” (61% de los entrevista-
dos). No obstante, los detallistas suelen
tener generalmente 2 categorias de pla-
tanos para poder atender a su variada
clientela. En la muestra, sélo el 4%

vendfa una sola categoria.

Los detallistas comparten la opi-
nién de los mayoristas de que la cate-
goria y peso expresados en el embalaje
de carton no siempre se corresponden
con la realidad (91% de las respuestas),
ya que en muchas ocasiones dentro de
una misma caja viene mezclada fruta de
distinta categoria, con platanos de in-
ferior, calidad, magullados o en estado
avanzado de maduracién en la parte
inferior que merman los mérgenes co-
merciales y, en muchos casos, ocasio-
nan pérdidas al minorista sin posibili-
dad de resarcirse. Hay que tener en
cuenta que, al ser el pladtano una de las
frutas més costosas, la pérdida de algiin
kilogramo mengua considerablemente
los beneficios del comerciante. Dentro
de la muestra no se encontrd un excesi-
vo favoritismo por alguna firma empa-
quetadora en concreto, aunque CO-
PLACA goza de mayor popularidad. El
53 % dijo no hallar ninguna desventaja
a la caja de cartén, aunque algunos la
encuentran poco resistente a la hume-
dad vy fragil a la manipulacién. El mino-
rista sefiala que el estado de madura-
cion del pldtano es la caracteristica més
preferida, seguida del color amarillo—
verdoso, buscando un producto que le
dure cierto tiempo en la tienda si no
lo puede vender rédpidamente; otras
caracteristicas més sobresaiientes fue-
ron que los ““dedos’ sean gruesos vy |le-
nos, asi como homogéneos dentro de
una misma mano. La ausencia de magu-
lladuras fue también destacada por al-
gunos de los entrevistados. Finalmente,
un escaso porcentaje se lamenta de que
la mano de platanos tenga apenas resto
de tronco, con lo cual los pedinculos se
desgajan facilmente al pudrirse sus pun-
tos de insercion.

Las opiniones sobre la calidad del
platano estan divididas porque si bien
el 49 % consider6 que la “calidad del
pladtano que se compra es buena”, el
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45% no estd de acuerdo con esta idea;
sin embargo, el 61 % opina que el plata-
no tiene mds pérdidas por deterioro que
cualquier otra fruta frente al 32%que
no fue tan explicito. Son varias las
razones que convergen en este hecho, a
saber, la misma variedad "Cavendish
enana”, fecha del corte de la pifia, la
manipulacién de la pifia dentro de la
finca y los almacenes empaquetadores,
el acondicionamiento de los buques
fruteros, el embalaje del pldtano dentro
de la caja, el periodo de maduracién
dentro de la cdmara, etc., etc.

El 80 % de los encuestados opinan
que "el platano hay que tenerlo en la
fruterfa aunque se pierda". Esta favora-
ble actitud hacia el pldtano es debida a
que se considera como producto de
"gancho” o reclamo para las amas de
casa, que, necesitdndolo para sus nifios,
aprovechan su visita a la tienda para
comprar otros productos, con lo cual el
minorista sale ganando a la larga.

El 48% de los encuestados piensan
que “‘no se bajaran las ventas del plata-
no aunque el precio suba”, lo cual pue-
de indicar que esta fruta tiene una de-
manda particular y podria considerarse
como un bien necesario para un amplio
segmento de mercado. Al ser la oferta
de pldtanos bastante rigida, y existir
cierta elasticidad en la demanda, habria
un efecto de subida de precios en el
futuro con lo cual el producto bruto de
este sector pudiera incrementarse.

Durante el periodo de la encuesta
se encontrd un margen medio muy va-
riable para todas las categorias entre
9,77 y 1,43 ptas./kg.

Lo que piensan las amas de casa

La encuesta entre las amas de casa
arroj6 los resultados que pasamos a
exponer. Se suele comprar pldtanos una
vez a la semana (35,1% de los entrevis-
tados), dos veces a la semana (20,5% )
o bien diariamente (15,8 % ). Cada
vez se suele comprar mas bien medio
kilo (52 % de las respuestas), seguido de
un kilogramo (25 %), consumiéndose
con bastante frecuencia en el mismo
dia de su compra. Habiéndose tratado
de encontrar por métodos econométri-
cos las razones que influyen en la de-
manda de pldtanos, se encontrd como
variable maés significativa la presencia
de nifios menores de 14 afios en los
hogares, por ser éstos los principales
demandantes de dicha fruta, lo que
corrobora la respuesta dada a la pre-
gunta “Por qué compra Ud. platanos?”
en la que el 48% de las amas de casa di-
jeron que ‘“‘para sus nifios”. Los plata-
nos se compran generalmente en las
fruterfas de mercado (68 % de los
casos), y escasamente en las fruterias
de calle.

Al comprar, el ama de casa se fija
sobre todo en que los pldtanos sean
""gruesos v sin aristas’’, de color amari-
Ilo verdaso y que no tengan rozaduras.

A la hora de comerlos, se aprecia
mas su sabor (23 % de las respuestas), y

valor nutritivo (15,6 % ). La facilidad
de pelarlos ocupd un tercer lugar
(8.6 %).

Dentro de la familia, es a los nifios a
quienes mas les gusta esta fruta (42,6%
de contestaciones), seguida del cabeza
de familia (18,3 % ), aunque el 19%
opino que les gusta por igual a todos los
miembros del hogar.

En una fruta que se consume gene-
ralmente en la comida del mediodia
(48,56 % ) v en la merienda (28 % ). El
95 % de los entrevistados la comen en
fresco, sin ninglin otro tratamiento culi-
nario.

Dentro del elenco de frutas, el pla-
tano, en opinidén de los encuestados, es
la més nutritiva (43 % ) frente a la na-
ranja (21 % ); es la mejor para los nifios
(42,6 % ), aunque la fruta que no puede
faltar en casa es la naranja (38 % ),
mientras el pl4dtano sdlo recibi6 el 13%
de las respuestas.

Segln las respuestas proporcionadas,
las amas de casa parece que no estan de
acuerdo en que el platano sea de facil
digestibilidad (37% ), considerandola al
tiempo como una fruta que engorda
(27 % ). Las opiniones favorables se
orientaron hacia su valor nutritivo
(36,3 % ), su necesidad como alimento
para los nifios (58 %) vy su propensién a
no cansar (9 % ).

Conclusién

Somos conscientes de las imperfec-
ciones de nuestra labor, no siendo la
menor en importancia el que, para do-
tar de mayor validez a sus resultados,
convendria haber contado con una
muestra mayor vy, sobre todo, més di-
versificada. Si bien Zaragoza puede ser
tomada como ciudad-tipo para los
estudios de mercado, como deciamos al
comienzo, no estarfa de mas el operar
sobre otras realidades urbanas y rurales
que, indudablemente, mejorarfan el
estudio que se comenta, pudiendo con
ello ratificar los resultados obtenidos.
Estd en nuestras intenciones el hacerlo
asi, siempre y cuando el sector expor-
tador muestre interés en,llevar a cabo
esa tarea complementaria que propug-
namos.

Enrique Rolo Rodriguez

El presente articulo es un resumen de la
labor realizada. Para quien tenga interés en
profundizar sobre el tema, nos remitimos a las
publicaciones originles:
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