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OBJETIVOS

General

Establecer estrategias de concertación entre productores ycompradores para hacer
una buena comercialización del borojó.

Específicos

• Identificarenelmercado los comercializadores que ofrecenmejoresconocones
de mercado para el producto.

• Diseñar estrategias para informar a los 'productores sobre oportunidades de
mercados.
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INTRODUCCiÓN

La cadena post-cosecha finaliza con la comercialización de los productos hasta
llegar al consumidor final.

Los productores deben planear la producción con base a la exigencia de los diferentes
mercados buscando asegurar la ....eeta de sus productos.

Otro aspecto que debemos considerar y es de marcada incidencia en la producción
son las diferentes prácticas agronómicas que se desarrollan para obtener buena
calidad en los productos tropicales.

Así en el culfvo del borojó hay que entender la influencia que ejercen: el clima, el
suelo, los factores culturales y otros del medio ambiente para obtener un buen
producto. Bajo un análisis conceptual cuya unidad es el aqroecoslstema. debemos
conocer muy bien todos sus componentes y las relaciones existentes entre ellos.

La determinación de siembra de ahora en adelante la vamos a tomar con base en
diferentes criterios: económicos, ecológicos, sociales. etc. En esta decisión las
expectativas de mercado y rentabilidad del proyecto deben hacerse con un serio
estudio de rentabilidad.

Para la mayoria de las personas no es desconocido que el fruto de borojó, y así hay
que entenderlo. no es un producto atractivo a la vista del consumidor. Para quien no
lo conoce le causa una impresión desagradable pensando que la fruta se encuentra
descompuesta. A lo anterior hay que agregarle que no se ha hecho mucho para
transmitir el conocimiento sobre los valores nutriclonales y las formas de uso de la
fruta .

Este módulo va dirigido a los productores y comercializadores de barajó con el fin de
que conozcan los mercados y sitios de producción del producto.

Por esta razón este módulo se ha inclinado a presentar el producto para que sea
atractivo y agradable a la vista del cliente y en una forma sencilla obtener la pulpa de
barajó para lograr mejorconservación y comercialización.Con la pulpa de la fruta se
pueden hacer diferentes tipos de preparaciones: mermeladas, néctares, helados.
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arequipes, jaleas, jugos, vinagres, dulces, licores, etc. esdecir, podemosabrir otros
horizontes, otras formas de comercializar el producto.

Si a lo anterior logramos sumar que los productores se organicen para la
comercialización del borojó mediante la investigación de mercados, diseños de
estrategias de comercialización, canales de distribución y medios de transporte
adecuados, se asegura que el productor mejore sus ingresos familiares y cada vez
esas organizaciones sean más tuertes y competitivas.
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