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INTRODUCCION

De cada diez personas que viven en los paises en desarro-
110, siete dependen directamente de la agricultura para vivir.
Expresados en términos monetarios, seglin el tenor de los paises

industrializados, eso no es ni siquiera vivir.

La Agricultura constituye casi un tercio de la produccidn
nacional de bienes vy servicios del conjunto de los paises en -
desarrollo o Producto Interno Bruto.

La Agricultura proporciona a la mavoria de los paises en
desarrollo de un 80 a un 90% de sus exportaciones.

Como la Agricultura ocupa un lugar evidentemente destaca-
do en el Tercer Mundo, sorprende que su importancia s¢io haya
sido ampliamente reconocida en estos Gltimos ticmpos. oy dfa
en cambio, los propios paises en desarrollo, los organismos in
ternacionales en desarrollo, como el Programa de las Xaciones
Unidas para el Desarrolio (PNUD) y el Banco Mundial, :s{ como
los paises industrializados que se interesan por ayudar a los
paises pobres, estin todos de acuerdc en que la Agricultura de
be servir de base para una sana economia en las regiones en -
desarrollo.

El problema es cbémo conseguir eso, si se tienen en cuenta
el estado primitivo de la agricultura en gran parte dei Tercer
Mundo y la expansidn prevista de su poblacidn que es de 1,000 -

millones de habitantes para 1985 en comparacién con 1865.

El abastecer la futura demanda de alimentos en los paises
en desarrollo, cuya poblacidén aumenta a un ritmo del 2.5 al 3.0%
cada ano, seguird siendo el cometido principal que habré de cum
plir la Agricultura.
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£l reto lanzado no sélo es producir urgentes cantidades -
suplementarias de alimentos bdsicos para suprimir el hambre. -
Tiene que haber también mids diferentes tipos de alimentos ri--
cos en proteinas, para, sino eliminar, al menos reducir 1la ma
la nutricibén. El problema pucs, no consiste s6lo cn atender a
la demanda de una poblacidn en répido crecimiento sino en aco-
plar la produccidn y conocer las nccesidades bdsicas del campe
sino, y asi poder variar de estructura en la demanda de alimen

tos resultante por un aumento en sus ingresos.

La Agricultura es o puede ser también de gran importancia

en nuestro Pais, ya que es &sta la principal fuente de empleo.

El problema del emplec se presenta como de mids dificil 50
lucidn, que el suministro de alimentos, ya que puede ser la -
causa no sélo de miserias humanas, sino también de alteracio--
nes sociales v de inestabilidad politica. En realidad, puede
ocurrir que la mavor amenaza para la revolucidn tecnolégica -
que podrfa ser la solucidn del problema alimentario, resida en
la desorganizacidn social, resultante de los crecientes millo-
nes de personas dependientes de la Agricultura para su susten-
to.

Como las prioridades han de cambiar con el tiempo, se --
afirma que la estrategia debe aplicarse en dos etapas: en la -
primera, habrd de conrceder la midxima prioridad a la consecu---
cibén de un sensacional avance en el rendimiento por hectérea -
de los cultivos alimenticios bdsicos. Deben abrir brecha para
ello, programas diligentemente proyectados, con miras a difun-
dir o intensificar el empleo de las variedades de alto rendi--

miento donde lo permitan las condiciones ecoldbgicas.

Ha sido desigual el régimen de empleo de las varicdades -
de alto rendimiento en América Latina, aunque fue en México --
donde se desarrollaron primero los famoscs Trigos Enanos. En-

tre las razones de esa desigualdad figuran factores econémicos
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como los precios bajos, los elevados precios de los fertilizan-
tes v los gastes de transporte, El P.I.M. cita también al res-
pecto los problemas estructurales que representan en algunas 20
nas los minifundios y en otras los latifundios, lo cual resulta
un incentivo escaso para aumentar la productividad en ambos ti-
pos de sistemas, aunque con motivos diferentes. Por consiguien
te, es muy dificil apreciar el probable ritmo de adopcidn delas

nuevas pricticas de los agricultores.

El papel del administrador dentro de la mediana industria,
coordina las diferentes actividades funcionales de la empresa,-
viendo a ésta en su conjunto como a un todo y aplicando la Admi
nistracion.

La labor caracteristica del administrador es la toma de de
cisiones cuya eficiencia depende, en gran parte, e la veraci--
dad, amplitud y objetividad de la informacién que se desea.
Para que el administrador cumpla a la perfeccidn sus deberes, -
es preciso que valore sus talentos y capacidades, naturalmente
esto es cuestidn de coémo vea las cosas, no de la realidad obje-
tiva, puede excederse o qucdarse corto en cuanto a la calibra--
cidn de alguno de sus méritos o de todos ellos. Ademids realiza
una valoracidn subjetiva, de la importancia de ciertas cualida-
des para el descmpeflo de su puesto administrativo. Una de las
tareas principales del administrador, es organizar el esfuerzo

humano para servir a los objetivos econdmicos de la empresa.

El buen administrador, depende en grado indispensable, por
ciertd, de su capacidad de predecir y controlar la conducta de
los hombres a su cargo.

El administrador, se ocupa también de disefiar, planear, or
ganizar, dirigir y controlar las actividades de la organizacién

entre otras cosas, sus funciones comprenden la elaboracidn de -
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la politica de la organizacidn el planteamiento general de la -
utilizacién eficaz de lu mano de obra y de los suministros, los
servicios y los capitales; la orientacidn y el control de las -
actividades de organizacidén, conforme a los planes establecidos
y la politica adoptada de el establecimiento y mantenimiento en
pie de una estructura administrativa que permita la explotacidn
y control general de costos o la orientacidn y control de las -
actividades de uno o varios departamentos de la organizacidn.



CAPITULO I

* LA COMERCIALIZACION DE LOS
PRODUCTOS AGRICOLAS Y SU
ESTRUCTURA ECONOMICA MEXICAKA

w1
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LEGISLACION SEMILLERA

Actualmente las Empresas Privadas, pese a contribuir al -
suministro de algunas especies clave para la Agricultura,
carecen de representacidn en los organismos que regulen -
sus actividades. E1 Comité Calificador de Semillas, si -
bien es cierto que existe el didlogo entre las autoridades
de la Secretaria de Agricultura y Ganaderia ( S.A.G. ) v
el grupo de la Asociacién Mexicana de Semilleros, A.C. -
(AMSAC), la relacién no deja de ser extraoficial y de in-
tercambio de opiniones.

El Grupo AMSAC podria contribuir de manera positiva cstre-
chindose aln mds las relaciones Empresa-Gobierno, con la
admisidn de un vepresentante de AMSAC ante el Comité Cali
ficador de Semilleros y ante las autoridades correspondien

tes.

Dentro de la Industria Semillera, la Dircccidn General de
Normas de la Secretaria de Patrimonio y Fomento I[plustrial
exige que la etiqueta puesta en el envase, muestre el por
centaje de semilla pura, porcentaje de semilla de maleza,
porcentaje de semillas de otros cultivos, porcentaje de -
material inerte, pcrcentaje de semillas duras si las hav,
porcentaje de germinacién, la fccha de prucba de germina-
cidén, nombre y direccidn del vendedor.

Esta norma no estd hecha solamente para la proteccidn de
Agricultores, Jardineros y Duefios de casas, ya que éstos
al comprar semillas de hortalizas y plantas raramente en
cuentran alguna especificacién, en cuanto al porcentaje
de germinacidén. También estas normas se hicieron para

proteger a los comerclantes en semillas.
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ORGANISMOS QUE REGULAN DIRECTA O INDIRECTAMENTE LA COMER-
CIALIZACION DE SEMILLAS

El propbsito bdsico de las dependencias Gubernamentales -
es asegurar gque la semilla sea etiquetada verazmente por
medio de los controles que ejercen las siguientes depen--
dencias:

2.a) El Instituto Nacional de Investigaciones Agricolas -
es el organismo que se encarga de que toda Empresa -
que mancje variedadecs para sicembra, debe inscribir -
sus materiales para evaluacién en los campos del -
I.N.T.A. que corresponden a la zona en que se desea
comercializar la semilla. Para recibir autorizacién
de siembra, las variedades deben rendir durante tres
afos consecutivos por encima de los tentigos. Estas
medidas estén disehadas para proteger al Agricultor
contra ¢l uso de variedades o hibridos que no relnan

potenciales y caracteristicas deseables.

Sin embargo, el sistema también perjudica al Agricul
tor, ya que los materiales deben tener caracteristi-
cas indispensables para lograr rendimientos elevados,
resistencias a las enfermedades que4aparecen después
del cuarto ano de haberse desarrollado. Cen este --
sistema se priva al Agricultor de los Gltimos avan--

ces de fitomejoramiento.

También es preciso sefialar que los campos experimen-
tales frecuentemente no son representativos de las -
condiciones y métodos de siembra, a los cuales el -
productor estd orientando sus hibridos.



2.b)

2.d)

2.e)
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Comité Calificador de Variedades de Plantas, Hortali
zas y Semillus. Este Comité estd integrado por el -
Director General de Agricultura, como Presidzente; el
Director Gencral del Instituto Nacional de Investiga
ciones Agricolas; el Director General de Productora

Nacional de Semillas como Vocales. El Jefe del Ser-
vicio Nacional de Inspeccidn y Certificacién de Semi
1las como Secretario. Con base en las pruebas, el -
I.N.I.A. evalla v autoriza la siembra por regiones.

Asimismo, decide sobre la aprobuciédn de permisos de

importacidn solicitados para variedades autorizadas.

Servicio Nacional de Inspeccibédn y Calificacidn de Se
millas. En relacidn a las empresas semilleras, vigi
la el cumpl!imiento de las especificaciones técnicas
que deben reunir las semillas, certifica el origen y
la calidad, el vigilar el cumplimicnto de los actos

de comercio interior y exterior con scmillas.

Aseguradora Nacicnal Agricola y Ganadera, otorga se-
guro agricola Gnicamente a Agricultores que aparte -
de reunir los requisites de ley, utilicen scmillas -
autorizadas, En esta forma el Agricultor que aspira
al seguro, tiene que selsccicnar (Gnicamentc entre -

las variedades autorizadas.

Secretaria de Industria, Comercic y Fomento Indus---
trial. Pese a que la decisién de lo que ha de impor
tarse se decide mediante la autorizacién del Comité

Calificador de Variedadcs de Semillas, toda solici--
tud ticne que pasar como formalidad por csta Secreta
ria. Una solicitud de importacién requiere un trémi
te minimo de 20 dias, entre otros trdmites burocréti
cos,



la Industria Semillera cuenta con una

-0~

En sintesis, aparte de las dependencias que regulan
v coordinan a la mayoria de las empresas del Pais,-
serie adicio-
nal de controles, que demoran la introduccién y sur

timiento de semillas mecjoradas al sector Agricola,
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PRODUCTOS Y PRODUCTORES EN EL MERCADO MEXICAND

Es sorprendente darse cuenta que el Campesine en una ciu-
dad tan grande como México, puede adquirir una gama tan -
variada de semillas de todo tipo, tanto en su forma natu-
ral como industrializada o tratada.

Sus antepasados tuvieron que contentarse con las semillas
producidas por ellos mismos. Pero las condiciones han --
cambiado durante los dGltimos S0 afos, debido al proureso
alcanzado en el desarrollo de los sistemas de tratamiento
certificacién v comercializacidn de la semilla agricola,
el campesino puede comprar si dispone de dinero una gran

variedad de semillas, tanto Jel pafs como de importacidn,

En un mercado cualquiera del D.F., pucdenoncontrarse san-
dias y melones de Michoacdn, Sinaloa v lamaulinas; papa -
de Chihuahua, Puebla v Veracruzy fresas Jde Suanajuarto; --
tomates de Sinaloa v Guanajuato; plditano Jdo [abasco v Na-
yarit; café de Veracruz y Chianas; cocon de Chianas v Ta-
basco; cnile verde de Sinuloa v Veracru:z; chile seco de -
Zacatecas y Guanajuato; aceites v manteca veyg2tal de ajon
joli de Oaxaca, Guerrero, Michoacdn; o de cirtamo de Sina
loa y Sonora; ejotes de Pucbla v Qaxucaj tomate de cisca-
ra de Puebla, Morelos v Guanajuato; cebollas de Cuanajua-
to y Michoacdn; habas de México v Puebla; jfcamas de Ja--
lisco, Michoacdn y Guerreros manzanas de Pucbla, Chihua--
hua y Durango; ditiles de Baja California; limas de Jalis
co, Puebla y Chiapas: uvas de Aguascalientesy azdcar de -
Veracruz, Jalisco y Morelos; coco de agua de Colima v Gue
rrero.

Los productos mencionados son s6lo una pequefia muestra --
del tipo de productos que se pueden sembrar en la ciudad
de México.
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PRODUCTORES EN EL MERCADQ MEXICANO

A Continuacidn se presentan algunos productores de semi-
llas de iriciativa privada v la Gnica dependencia Guber-
namental dedicados a &sta produccidn:

SEMILLAS WAC DE MEXICO, S.A.
AGRICOLA ALCA

AGROQUIMICOS Y SEMILLAS, S.A.

CASA ZIPE

COMPASTA SYM, S.A.

COMERCIAL SEMILLERA, S.A.

SEMILLAS DE CULIACAN, S.A.

SEMILLAS Y FERTILIZANTES DE SINALOA, S.A.
PROVEEDORA AGRICOLA DUE DELICIAS
QUIMICA AGRICCGLA DE OCCIDENTE
MATERIAS PRIMAS Y CEREALZS VICTORIA
PRODUCTOS QUINMICOS AGRICOLAS, S.A.

-

e
o — O WO Lo =3 O 1 = N
- - . . . . N A N . .

13, PROMOCIONES DEL BAJIO, S.A.

14, PROVEEDORA AGRICOLA DE TAMPICO, S.A,
15, ROBIN DE MEXICO

16. QUIMICA ORGANICA DE MEXICO

17. ASOCIACION AGRICOLA HERMOSILLENSE
18. PRODUCTOS AGRICOLAS GANADEROS, S.A.

19. EL SEMILLERO DE PUEBLA, S.A.

20, SEMILLAS DEL GOLFO, S.A. de C.V.

21, AGRICULTORES UNIDOS DE CHIHUAHUA.

22. COMERCIAL RELAMPAGO, S.A.

23. AGRICOLA COMELZ MORA, S.A.

24. CIBA GEIGY MEXICANA, S.A, de C.V.

25. COMPANIA CONTINENTAL DE MEXICO

20 DE LA GARZA HERMANOS, S.A.

27 SEMILLAS POEY, S.A.

28 VIVEROS HUERTOS Y JARINES DEL NOROESTE, S.A. de R.L.
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CARMEX, S.A. DE C.,V.

SEMILLAS HIBRIDAS, S.A. DE C.V.
SEMILLAS BERENTSEN, S.A,
PRONASE.
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CLASIFICACION DE LOS PRODUCTOS SEGUN EL USO DE LOS MIS-
MOS JOMNIITDERANDO EL SO QUE SE DA A CADA PRODUCTOQ.

Estos se clasifican en :

- Granos: Maiz, Trigo, Arroz, Cebada, Avena, Sorgo

- Frijoles y Lentejas: Frijol, Garbanzo, Haba, Lenteia

- Hortalizas: Jitomate, Papa, Sandia, Chile Seco, Chi-
le Verde, Melén, Cebolla, Ajo, Tomate de Ciscara, Chi
charo, Ejote, Berenjena, Jicama, Acelga, Betabel, Ca-

labaza, Rdbano, Lspinaca, Pepino.

- Oleajinosas: Ajonjoli, Semilla de Algodén, Soya, Cir-
tamo y Aceitunas,
- Cultivos Especiales: Café, Cafia de AzfGcar, Tabaco, Ca

cao, Vainilla.

- Forrajes: Alfalfa, Heno, Remolacha, Zacates.

Esta forma de ag¢rupar los productos tiene impertancia, -
porque las pricticas v mecanismos de comercializacidn son

semejantes para la mayvorfa de los productos de cada crupo.

Asi, la clasificacidn indicada sirve para huacer divisio-
nes importantes en un anflisis de los problemas de merca

deo,

A\ continuacidén se presenta una clasificacidén comercial -

mds comin utilizada por las empresas semilleras:

Avenas
Sorgos
Pastos
Hortali:zas
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DEMANDA NACIONAL DE SEMTILLAS

La demarda real de semillas mejoradas no se conoce, es ne-
cesario elaborar estudios de mercado, utilizar métodos de

distribucidn cada ve:z mids ofectives, continuar con las cam
pafas de promocidn v publicidad.

Perfeccionar todos estos factores a un mismo tiempo, impli
ca una larga esperd para determinar una demanda, que seria
real peroc cambiante de afio en afio v que sélo la plancacién
cientifica puede estimar v proveer, Esta demanda es la que
rige la planeacién a corto v mediano plazo, porque no se -
debe producir lo que no sevaa vender.

La necesidad total es la referida a la cantidad de semil

?-
p—
w

para cubrir el total de lu superficie sembrada en ¢l pais
y dadas las condiciones de diversidad v disporsidn de la -
agricultura en México, seria a muy largo plazo una necesi-

dad real, casi utdpic

&)

Sin embarzo, para cfectos pricticos v considorando las su-

a [

perficies de riego como un campo al que va ha llesado
tecnologia, el andlisis sobre la supncrlicic scmbrada de --
temporal con o sin fertilizacidn, la clasificocidn v diz--
tribucién del temporal, la gencracidn v disnaribilidad
materiales para este tipo de agricultura, et:I., nos permi-
te definir una nccesidad estimada, que contigura una cifra
intermedia entre la demanda real y la necestdad total para

el Pais.

Bajo estos conceptos y establecidas las cifras de nccesidad
total y demanda estimada de scmillas certificadas y en bda-
se a la superficie contemplada y programada que contiene -
el documento del Plan Agricola Nacional 1981, sc puede es-
timar que la siguiente participacidn de los principales --
cultivos en las necesidades v demandas de semilias mejora-

das en México, para 1983 como puede observarse en Ancxoc !,

s e



IMPORTANCIA DE LA PEQUESA Y MEDIANA EMPRESA

La importuncia que la pequeiia Empresa representa para la -
econonia de un Pais, es evidente, desde el momento en que

podanios observar que la cuna de las grandes industrias, e¢s
precisamente la pequefia ecmpresa, asi como gran parte de la
actual tecnologia, debe su existencia al ingenio de perso-
nas que forzosamente empezaron por desarrollar sus ideas -
en empresas independientes,

En los siguientes pdrrafos, comentaremos la importancia --

i

que tienen las empresas pequecnas v medianas, v mis adelan
te hablaremos de lo que significa para México protcger Vv -

fomentar la empresa que es objeto de nucstra atencidn,

Para lograr nuestros propdsitos, debemos considerar tres -

aspectos bdsicos:

1. Las pequecfias empresas mantienen la competencia dinfi--

mica.

2. Todos los negocios son interdependientes.

3. Mantienen la libertad de empresa.

Es indispensable la existencia de las pequcius empresas, -

para una economia que estd basada en la competencia, v co-

mo podemos ohservar, &stas predominan numéricamente,

Este gran nlmero de negocios pequefios f{avorecen las condi-
ciones de trabajo y el nivel de vida, toda ve:z que la com-
petencia se puede manifestar positivamente cn otros puntos.
tales como los precios, las condiciones de crédito, el ser
vicio, la calidad de los productos, las innovaciones y par
ticularmente la consecucién de clientes, los cuales favo--
recen el poder elegir entre gran diversidad de productos.
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Por otro lado, los negocios pequefos aseguran la libertad
de empresa, va que permiten que el individuo se exprese li
bremente y actlle de acuerdo a su criterio. \demis de pro-
porcionar un medic de vida a gran parte de la poblacidn, -
los negocios pequenos se han caracterizado por ser una fuen
te importante de inventos v nuevas ideas, sirviendo ademis
para ensayvarlos. Aunque muchos de estos inventos e ideas
nunca lleguen a ser realidad, es preciso probarlos para --

diagnosticar el futuro que nos espera.

De esta mancra podemos observar como la pequeia empresa -

proporcliona incentivos que no tienen sustituto,

Las funciones que la empresa pequefia realiza para servir a
las grandes, son de vital importancia cuando mencionamos -
la interdependencia de que son sujetos todos los negocios

de una economia, Dichas funciones son las siguientes;

b, Facilitar la concentracidén en las conas de mavor ren-
dimiento.

2. Ensayvo de preparacidn de futuros graundes negocios,

3, Compensar las limitaciones de los grandes negocios.

Ademis, al actuar la empresa satélite de una grande, lo ha
ce dentro de los siguientes aspectos:

1. Como suministradora de materiales y piezas.

2, Como agencia de servicios para la gran empresa y los
empleados de Esta,

3. Como agentes distribuidores,

4, Como clientes que usan los productcs de la gran empre
sa, ademfs de distribuirles,
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La mavor parte de los comentarios respecto a la relacidn -
de la pequefia empresa en relacidn con las grandes empresas
se refieren a los primeros como suministradores, olviddn--
dose de la importancia que puede tener como cliente. Si -
bien es cierto que los pequefios negocios constituyen el es
labdén entre las grandes fdbricas y los Gltimos mercados, -

frecucntemente son los primeros que forman parte del merca
do.
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CAUSAS QUE DAN ORIGEN A LA MEDIANA Y PEQUERA EMPRESA

La independencia es una causa muy importante que indu
ceaun individuo a arriesgar su capital en una empre-
sa pequefia. E1, no puede ser despedido ni necesita -
preocuparse por las siempre existentes rencillas, en-
vidias y politicas internas de la empresa; y por con-
siguiente tratard de obtener todo el provecho posible

de sus propios esfuerzos, ideas, criterio y habilidad.

Otra causa que da origen a ecste tipo de empresas, es
que favorece la creatividad del hombre de negocios in
novador. Este encuentra en la empresa el medio mids -
propicio para ecxponer una idea y desarrollarla en la
prictica. En la pequefia empresa una persona puede ex
presar libremente su personalidad y desarrollarla has

/

ta el limite de sus capacidades y conocimientos.

La persona que decide convertirse en un nuevo empresa
rio, encuentra como atractivo cspecial la libertad que
significa el ser su propio jefe, ya que va a decidir
el ritmo al cual va a trabajar, las atribuciones que
va a tener etc., quizd csta falta de presidn haciz el
empresario constituva un preoblema para el desarrollo
de la pequefia y mediana empresa, pero es indiscutible
el hecho de que se debe dar a la vida otro sentido, -
diferente del que se tendria con un trabajo rutinarioc
y falto de independencia.

Una razdn muy importante, que motiva al pequefic nego-
ciante a cstablecerse por cuenta propia, es que los -
beneficios econémicos serin mayores, yva que no estari
sujeto a un sueldo fijo, sino que también gozari de -
las utilidades que le reditfie la empresa, en caso de

haberla. Sin embargo, e¢s justo mencionar que si se
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llega a operar con pérdidas, dicho empresario serd -
quien deba absorberlas,

La propiedad de una empresa, aunque sea pequeifia, otor
ga la satisfaccidn de ser reconocido en una localidad
como un hombre de negocios y no como un empleado que

en (ltima instancia siempre recibe G6rdenes de sus su-

periores.
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CARACTERISTICAS DE LA PEQUENA Y MEDTANA EMPRESA

Las principales caracteristicas que se distingucn en

la pequefia y mediana empresa, son las siguientes:

1. No existe especializacidn en la administracién, -
por lo cual tiene ¢l problema de ser individual y

con necesidades de asesoria y ayuda externa.

2. La relacidn existente entre el administrador con

el perscnal, clientes, proveedores, etc., es muy
estrecha e intima.

3. Tienen dificultades en la obtencidn de crédito vy
capital. La mayoria de las empresas se financian
con recursos propios, tales como apcrtacidn de los
socios, reservas, reinversidn de utilidades, etc.
Por lo general, son incapaces de obtener recursos
entre el mercado organizado de valores y muchas -
veces hasta de conseguir préstamos dc¢ bancos y --
otras instituciones financieras.

4, Su tamafio concuerda con un plan de produccidn 1i-
mitado y con la capacidad que posee el empresario
para administrarla,

5., Estin enfocadas a servir a un mercado limitado o
bien a un ndmero reducido de clientes dentro de -

un mercado mds amplio.

6. Sus productos no requieren, por lo general, pro-
cesos productivos complicados, por lo que resul-
tan articulos comunes, aungue puede encontrars?

cierta espccializacidn en algin campo especifico,
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De lo anterior se deriva que la maquinaria y los
equipos de produccidén son.sencilles. En muchas -
ocasiones dichos equipos son de segunda mano y de
diferentes capacidades.

En relacidn con la gran empresa, cuentan con un -
reducidoc nfimero de personal, el cual no se consi-

dera como mano de obra altamente calificada.

Los conocimientes que debe abarcar el personal di
rectiveo, estdn encaminados hacia un mavor ndmero

de campos, va que han de realizar diferentes acti
vidades; asi vemos como erzctlan labores de perso

nal, produccidn, ventas, compras, eto,

Consumen materias primas o materiales semi-elabo-
rados,

En el drea de la produccidn, se cuenta con nimero

reducido de capateces o supervisores.

Las funciones de venta se las asigna el empresa-

rio o las supervisa directamente,

La organizacidn contable y los registros de con-

trol son sencillos, pero se encuentran empresas -
que no tienen ningdn elemento que les permita co-
nocer los resultados de sus aperaciones,

Como hemos visto en pArrafos anteriores, el adminis-

trador, siendo en ocasiones el mismo empresario, se

encuentra sumamente identificado con la empresa, por

lo que se cree conveniente el sefialar algunas carac-

teristicas de él.
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Generalmente, el pequefo empresario es un hombre con
bastante iniciativa, que tiene grandes deseos de po-
o . " z
ner en prictica sus ideas v capacidades. De aquil se
desprende la facultad que tienen las pequefias empre-
sas peT crear innovaciones. Se encuentra, por otra
parte, motivade por enormes ansias de triunfo, sien-
do ésta v las anteriores caracteristicas del hombre

de empresa que lo pueden guiar hacia el éxito.

Sin embargo estos mismos factores positivos, pueden
conducir al pequenc empresario al fracasc. Los -
tres elementos de cardcter a considerar son los si--
guientes:

1. Lla mavoria de estos acgociantes s¢ consideran co
nocedores de todc. Creen que no necesitan ayuda
© consejo cxXternc, sin pensar en ¢l aheorro que -

podrian lograr al aceptar asesoria capacituda.

2. Se asumen riesgos 3in contar con adecuades ¢

g

tu-
dios, v por tantc se opera de acuerdo a 'coraIc-
nadas"”, estando suzeteos de¢ tal munera a la suer-
te. Es indudable cue el tomary riecsoos puade ser
sumamente product:ivo Si se cuenta con investiga-
ciones bien cimentadas v de planificacidén en su
totalidad.

3. Por otre lado, no se¢ cuenta con objetividad su--
ficiente en la tomz de decisiones, yva que el pe-
quefio empresario ceonsidera frecuentcs factores -
extra-administratives, tales como la familia, -
sus amigos, la edad, etc., obijetividad tan nece-
saria en la gestibén de los negocios.



ENFOQUE DE LA ADMINISTRACION DE EMPRESAS EN LA COMERCIA-
LIZACION DE SEMILLAS

Las funciones que marca la teorfa del desarrollo econémi-
co para aliviar su proceso de crecimiento desorganiczado,
son que las politicas econdmicas que deban tomarse vy cual
quler medida que se desarrolle o se lieve a cabo para que
el sector agricola funcione eficientemente, deberdn estar
fundamentadas en gran narte de las técnicas de la Adminis
tracidén de Empresas, sean pGblicas o privadas, vu que efi
cientar implica el obtencr el miximo de rendimiento o de
beneficio con el minimo de esrfuerzo v ésto sdlo se puede
lograr con la organizacidn Je los recursos, tanto humanos
materiales v econdmices, buscando lua mejor manera de com-
binar los elementos c¢con Jque Se cucnta sncaminando los ob-
jetivos que se persigan congruentemente, coordinando los
esfuerzos de cada conjunto de clementos, como seria el ca-
50 de Agricultores, Comorclantes, [nstituciones Bancarias

Smpresas Pdblicas, etc.

Lo que este problema implica, nos hace reflexionar sobre
la necesidad de hacer uso de todas las técnicas que la Ad
ministracidén nos ofrece, puesto que se trata de problemas

administrativos y estructuracién d

o

las Cmpresas Semiile-
ras en el Pals.

De esta manera, al conjugar los esfuerzos de cada una de
las partes que integran el sistema como ente econémico, -
se logrardnreducir en gran parte los obstdculos que impi--
den su buen desarrollo v estaremos hablando de Adminis---
trar nuestros recursos al implantar sistemas, programas y
procedimientos para que a2l integrarse cada una una de las
partes que forman los conjuntos, colaboren coordinadamen-
te y estructuralmente al objetivo general y en particular
de cada 4rea.
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LA MERCADOTECNIA DESDE EL PUNTO DE. VISTA TEORICO EN EL
CONTEXTG DE LAS MEDIANAS EMPRESAS

La Mercadotecnia, como muchas otras disciplinas, necesi
ta una serie de cambios %gﬁa hora de ser implementada -
en las medianas empresas. In este 1inciso, se haré un
andlisis de la forma en la cual el concepto de mercado-
tecnia puede ser usado dentro del contexto de Mediana -
Empresa Semillera.

Existe una gran variedad de definiciones de mercadotec-
nia de las cuales he escogido la més interesante y rele
vante, ésta es la del Dr. Philip Kotler, quien define -
la mercadotecnia como sigue:

"Mercadotecnia es ei Andlisis, Planeacién,
Implementacidn y Control de programas cui-
dadosamente formulados para provocar inter
cambios voluntarios de valores con equipos
meta v en ¢l uso efectivo de precios, comu
nicacidn y distribucidbn para formar, moti-

var y servir a los mercados"

Tratando de desglosar la idea de Kotler, algunas Co0sas
deben ser notadas con respecto a su definicibn de Mer-
cadotecnia.

1. La mercadotecnia es definitivamente un proceso admi
nistrativo que incluye andlisis, planeacidén, imple-
mentacién y control.

2. La mercadotecnia se manifiesta en programas cuidado
samente formulado$ y no solamente en acciones al -

azar para alcanzar los resultados deseados, ésto im



plica en las medianas empresas, an el sentido de -
que las acciones de mercadotecnia deben ser reali-
zadas de acuerdo a un plan previamente establecido
y no a la corazonada de lo que el duefio o adminis--
trador vaya sintiendo en el mercado.

La mercadotecnia busca provocar intercambios volun-
tarios de valores; los mercadélogos buscan una res-
puesta del grupo al que se dirigid el esfuerzo mer-
cadotécnico a través del ofrecimiesnto de un benefi-
cio zl grupo, por ejemplo: Una Empresa Mediana nece
sita de clientes, tratarf de ofrecsr en su producto
0 servicio, un conjunto de beneficios que sean atrac
tivos 4 los clientes potenciales.

La mercadotecnia, significa una selsccidn de grupos
meta, en el lugar de un intento alocado de cubrir y
obtener todos los mercados. En cl contexto de 1las

pequenas empresas, &sto se hace mucho mds patente,-
debido a que las medianas empresas on su limitada
capacidad de recursos, generalmente deben de regir-
se exclusivamente a un so0lo segmentc del mercado, -
el cua! debera ser el mds atractivo en términos de
rentabilidad para la Empresa.
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LA MERCADOTECNIA DESDE EL PUNTO DE VISTA PRACTICO EN EL

CONTEXTO DE LAS MEDIANAS EMPRESAS

Dentro de los criterios mercadolégicos actuales, se de-
be considerar a la empresa semillera como un sistema de
produccién-comercializacidén que procure alcanzar metas
por medio de la orientacibén de sus actividades hacia el
mercado. El punto de partida para lograr que la empre-
sa se convierta en un sistema de produccidén-comerciali-
zacidén, reside en la investigacidén cuantitativa y cuali
tativa de los mercados donde es de importancia el esta-
blecimiento de objetivos como medio para lograr las me-
tas mids amplias de las empresas,

En la creacién de las estrategias de los productos semi
lleros, la empresa debe reflejar las necesidades 1inter-
nas de ésta v las sutilezas del mercado. Un ejemplo de
las necesidades internas de la empresa pueden ser: la -
introduccidén al mercado de una nueva marca, ¢l mcjora-
miento de una semilla va existente en ¢l mercado, la -
substitucién de una semilla por otra, ectc. EI estable-
cimiento de ese tipo dc estrategias que abarcan aspec
tos conjuntos de empresa-mercado son las mis viables pa
ra el logro de los objetivos tanto de la empresa como -
del mercado hacia el cual el producto va dirigido. Al
establecer un sistema de comercializacién dentro de la
empresa, se denota coemo los recursos de la misma sc mo-
vilizan para satisfacer las necesidades de una competen
cla eficaz.

Debido a que la empresa semillera funciona en un medio
ambiente dindmico y actualmente muy competitivo, la ne-
cesidad de un cambio prdcticamente continuo, requiere -
de medios para determinar si la medlana empresa crece -
al ritmo de las necesidades del mercado o simplemente -



desaparece.

Actualmente dentro de las empresas semilleras resulta -
importante la necesidad de crear esquemas de organiza--

cidn que incluyan una orientacién al mercado.

Para que el concepto de orientacidn del mercade consti-
tuya una forma de vida eficaz para la empresa, debe tra
ducirse en una estructura de organizacién que sea con--
sistente en este concepto, que le proporcione un signi-

ficade y le otorgue un mecanismo operante.

Como una orientacidn al disefio de organizacién, laorien
tacién de mercado implica la estructuracidn de los pun-
tos de planificacidn, decisidn y control necesarios pa-
ra asegurar que los responsables de alcanzar les resul-
tados del mercadc posean las herramientas y los recur--

sos necesarios para cumplir con esa respoensabilidad.

La evolucidn de la filosofia administrativa de comercia
lizacidn como una forma de vida empresarial ha en si --
exigido una modificacidn organizativa. La transicidén -
de una empresa que de la organizacidn hacia la produc--
cidn, pasa a las etapas intermedias de la orientacién -
hacia las ventas, para luego orientarse hacia la promo-
cidén y llepgar, por Gltimoc a la estructura orientada a -
la comercializacidn, todo este ciclo se acompana de cam
bios importantes en la organizacidn.

Un cambio que se desarrolld en forma lenta pero percep-
tible, es el creciente deseo de hacer de la comercializa
cifn un centrc de utilidades dentro de la empresa.
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PRCBLEMAS QUE LIMITAN SU DESARROLLO

Es indudable que en todas las empresas, sin importancia -
en cuanto a su tamaflo, existan una serie de problemas que‘
tienden a frenar su desarrollo. La empresa grande, por -
la situacifn en que se encuentra, esti en mejores condicio
nes de solucionar dichos problemas. Por el contrario, las
empresas pequefias no pueden encontrar ficilmente los me--
dios mis adecuados para resolver los problemas que afron-

tan dando por resultado que su desenvolvimiento se encuen
tra seriamente limitado.

Para adentrarnos en el estudio del funcionamiento de la -
pequefia y mediana empresa es indispensable que mencione--
mos los problemas que afectan su desarrollo. Como es 16-
gico, los problemas que aquejan a esw tipo de empresas,
son peculiares para cada una de ellas, dependiendo de sus
caracteristicas y necesidades.

Los problemas que comentaremos a continuacidn son los que
generalmente se reconocen como de mayor importancia en to
dos los tratados que hemos consultado al respecto, presen
tdndose algunos de ellos con mayor intensidad que otros,
seglin sea el tipo de empresa a tratar.

Entre los principales problemas que se presentan en la em
presa mediana y pequefia, encontramos que sus dirigentes -
no poseen la experiencia necesaria para manejar una empre
sa en toda su extensidn, ya que en la mayoria de los casos
el negocio es iniciado por una persona con experiencia en
algOn campo especifico, como serd la produccibén o las ven
tas, careciendo de suficientes conocimientos en otras &--
reas vitales de la negociacifn. Ademds el gran nGmero de
funciones a su cargo, implica que el empresario se vea -
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agobiado por la falta de tiempo, que aunado a la carencia
de conocimientos, le impide realizar las actividades en -
forma correcta. Esta falta de tiempo provoca asimismo, -
que el pequefio empresario tenga pocas oportunidades de es
pecializarse vy cultivarse, dando por resultado que no ob-

tenga el miximo provecho de la tecnologia disponible.

La independencia de la que se hace mencibén en el inciso -
referente a las causas por las cuales una persoradecide -
establecer su propiorhegocioc, puede a su vez clasificarse
como un problema, ya que este tipo de hombres confian de-
masiado en si{ mismos; son personas que no tienden a pedir
ayuda alguna cuandc estin frente a algln problema o bien,
si se llega a ofrecer, la rechazan de inmediato. La meta
a alcanzar es el conseguir que el empresario pequefio sea
consciente de la necesidad de obtener ayuda exterior de -
personas con mayor experiencia y que posteriormente esté
dispuesto a aplicar en su empresa dichas soluciones.

Otro problema que viene a frenar el desarrollo de la em-
presa pequefia es el concerniente a la falta de crédito vy
capital. Debido a que este punto se tratard ampliamente
més adelante, se mencionarfn a grandes rasgos, algunos as
pectos sobre este tema.

En ocasiones, el empresario desconoce totalmente las fuen
tes de financiamiento a 1las cuales puede acudir. Tam--
bién va 4 constituirse como un obstdculo, el hecho de que
debido a las pocas garantfias que pueden ofrecer este tipo
de empresas, su accesc al crédito de los bancos o finan-
cieras es sumamente restringido, o bien el aspecto de que
sus estados financieros se encuentren mai elabcorados e in
completos.
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Esta escasez de capital va a traer como consecuencia, --
que el pequeio ecmpresario se encuentre imposibilitado de
o - - ld - - -
adquirir maquinaria vy equipo modernos viéndose obligado

3 utilizar en mayor grado el factor mano de obra, ya que
le resulta mds prictico.

Otros problemas gque podemos citar, son los referentes a

el drea del personal. Existe la dificultad de obtener -
personal especializado, ya que no se pueden cubrir sus -
sueldos elevados, ademds de que hay gran demanda hacia -
ellos por parte de las grandes empresas. Asimismo, no

se cuentan con programas de entrenamiento ni técnicas de
seleccién de personal, lo que hace que &ste sea de mala

calidad y su rotacidn sea muy alta.
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FACTORES QUE INFLUYEN EN SU BESARROLLO

Aunque a simple vista podemos observar que las empresas -

grandes, por las caracteristicas que presentan, estdn co-

locadas en una posicién més ventajosa que las de menor ta

mafio, éstus Gltimas poseen ciertas peculiaridades que --

tienden a situarlas en una posicién que les permite compe

tir con dichas empresas.

Segfin Stanley Morse, los factores que favorecen a la pe--
quena y mediana empresa, son los siguientes:

1.

Estas empresas, por lo general, cuentan con equipos
y procedimientos de montaje sencillos. Su sencillez
les permite una mavor flexibilidad para adaptarse

mas réapidamente a los cambios que ocurran en ¢} mer-
cado, colocéndose asi, ventajosamente sobre 1la empre
sa grande, ya que ésta, por la mayor complejidad de
sus equipos, tiene que efectuar cambios més drésti-
cos, gque tardan mis tiempo Yy Que representan un cos-
to mayor. Ello da como resultade que la empresa pe-
quefia lance al mercado el nuevo producto en un tiem-
po menor f a un costo mids bajo.

Podriamos mencionar como ejemplo a las fébricas de -
ropa, las cuales son consideradas como empresas pe-
quefias en su gran mayoria. Las instalacicnes de ese
tipo de fabricas no son demasiado complicadas, lo -~
gque les permite cambiar sus modelos de acuerdo con -
lo variable de los gustos y la moda.

En la actualidad, debido a la divisién del trabajo,
las pequefias ¥y medianas firmas pueden especializarse
y concentrarse en la produccién de componentes, o en

la prestacién de servicios, que son utilizados por -
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las grandes empresas ya que a éstas, por diversas -
circunstancias, no les es conveniente producirios.
Un ejemplo lo podemos observar claramente en la in-

dustria automotriz (limpiadores, cubreasientos, etc.)

Por la sencillez de sus equipos y la facilidad para
instalarlos, se pueden poner en marcha répidamente
y pueden producir beneficios en corto tiempo.

Existen articulos que no pueden elaborarse por medio
de un proceso estandarizado; es decir, cada articulo
tiene variaciones especificas, que irédn de acuerdo -
con las necesidades particulares de cada cliente. -
Otros productos tienen un mercado total reducido, -
por lc cual se pueden producir en pequenas empresas,
ya que el fabricarlas en gran cscala scria antiecond

mico, porque se incurriria en costos muy elevados.

En las pequenas y medianas empresas, por lo general,
los costos de transporte no son muy elevados, ya que
abastecen y surten sus productos en mecrcados locales.
Esto es importante porque, en muchas\ocusiones, el -
transporte puede tener un costo muy grande que resul
te perjudicial para la empresa.

En ocasiones los fundadores de empresas, son perso-
nas preparadas en mercadotecnia, produccibén, finan-
zas, etc., que han establecido sus propios negocios
y han tenido éxito. En este punto podemos mencionar
que existen personas que, depués de haber trabajadeo
en alguna empreas, deciden independizarse y estable-
cer su propio negocioc, llevindose consigo los conoci
mientos adquiridos en su antiguo trabajo. Esto -

aunado al deseo de superacidén, da como resultado que
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el negocio que establezcan est® en situacién de al-
canzar un adecuado desarrollo.

7. El propietario mantiene relaciones estrechas con sus
trabajadores, lo cual puede ser la base para un mayor
estimulo del personal y para un aumento en la produc
tividad. También los grupos administrativos estre--
chamente ligados logran, con frecuencia, una colabo-

racidn mis eficiente.

8. También el empresario tiene un contacto mids amplio -
con sus compradores y proveedores, lo cual le permi
te proporcionar una mejor y mds rapida atencidn. Pue
de determinar con mayor certeza las necesidades del

cliente y aprovechar mejores oportunidades de compra.

Estos factores que hemos expuesto, no son lo suficiente-

mente pederosos para permitir por si solos que la pequeia
y mediana empresa compita ventajosamente con la gran em-

presa, sino que se requiere que el empresaric de pequena

escala, tenga conocimientos sobre las diferentes dreus -

en las que se desenvuelve y sea lo suficientemente hidbil

para poder aprovechar estas oportunidades.



PANORAMA ACTUAL

AL

EPOCA DE COSECHA EN MEXICO

Dentro de las épocas de cosecha en México, todos los
cultivos anuales o de ciclo corto, reciben el nombre
de la estacién del afioc en que se realizan las cosechas
siendo los siguilentes:

1. Otono - Invierno

2. Primavera - Verano

Debe tomarse en cuenta que estos ciclos Agricolas no
son sucesivos, sino que se traslapan, es decir, que -
sin terminar la Primavera-Verano, se inicia el de Oto
no-Invierno.

Este traslape es amplic y estd en funcién directa de
la duracibn de los periodos vegetativos, esto es que
se toman en cuenta las cuestiones climatolégicas: 1lu
vias, vientos, etc.,; v.g.: El periodo Primavera-Ve-
rano no se guia estrictamente por la entrada del equi
noccio de Primavera, sino méAs bien empieza desde el -

momento de siembra de la semilla hasta su corte.

Tedos 1os cultivos deben realizarse siguiendo las re-
comendaciones técnicas que por ejemplo establece el -
Instituto Nacional de Investigacibn Agricola (INIA),-
a través de las Delegaciones de la Direccién de Pro--
duccidn y Extensidn Agricola.

En las siguientes hojas se presenta de una manera ge-
neral, algunos de los cultivos de hortalizas del Ci--
clo Agricola de Primavera-Verano de 1979, segin datos
proporcionados por la Secretaria de Agricultura y Re-
cursos Hidriulicos.



1. PRODUCCION DE HORTALIZAS

CICLO AGRICOLA DE

PRIMAVERA-VERANO

1979

m30..

C1CL0
ESTADO RECTON VARIEDADES VEGETATIVO SIMILLA BEPOCA BE STEMBRA EPOCA DE COSECHA
{(DIAS) KOAR
CULTIVO DIi BETABLL
GUANAJUATO il Bajio Crosby's Fpyptian 70-94 15-4 lo.line, a 31 Dic.  lo.Fne a 31 Bic.
King Red 70-90 fo.line, a 31 Dic. lo.kne a 31 Dic.
Royal Red 70-80 lo.fne. a 31 Dic, lo.kne a 31 Dic.
CULTIVO DE BERENJENA
GUANAJUATO El Bajfo Jevsey King J0-110 0.3-0.5 (e) lo.Mar, a 31 May. 15 May a 10 Sep,
Mayer's Market u-110 1.5 lo.Mar, a 31 May, 15 May a 10 Sep.
Piracicana ¥ WO 10-120 fo.Mar, a 31 May. 15 May a 10 Sep.
CULTIVO DE BROCOLI
GUANAJUATO El Bajio Waltham 29 70-90 0.5 (e} to.Mar, a 31 Ago. 15 May a 30 Nov.
Ft 1. Cleopatra 70-90 fo.Mar, a 31 Ago. 15 May a 30 Nov.
Premium Crop 70-90 to.Mar. a 31 Ago. 15 May a 30 Nov.
CULTIVO DE CALABACITA
GUANAJUATO L1 Bajio Zucchini Gray 60-60 (-7 lo.Mar. a 31 Ago. 25 Abr a 31 Cet.
MORELOS Zona Baja Zucchini (ray 60-70 6-7 15 Oct, a 15 Fne. 25 Dic a 25 Mar.

{e) Almfcigo



CICLO AGRICOLA DE
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PRIMAVERA-VERANO 1979

CICLo
ESTADO REGION VARIEDADES VEGETATIVO SIMILLA BEPOCA DE SIEMBRA  EPOCA DE COSECHA
{DIAS) KG/HA
CULTIVO DE CALABAZA
GUANAJUATO El Bajio Criollas 120-150 1.5-2.5% lo.Mar. a 31 May. lo.Jul. & 15 Nov,
JALISCO Valle de
Autlfin,
El Grullo y
1o Huerta Criolla 120-150 1,5-2.5 15 Jun, a 15 Jul. lo.Nov. 8 15 Dic.
CULTIVO DE CEBOLLA TEMPORAL
GUANAJUATO El Bajio Cojumatlén 160 2-3 {e) 1o.l'eb. a 31 Abr, 15 Jul, a 31 Dic,
Santa Cruz 160 5-6.5 lo.Feb, a 31 Abr., 15 Jul. a 31 Bic.
RIEGO:
Eclipse L.-303 170-180 2-3 (e) lo.Jun. a 30 Sep. lo.Ago. a 15 [eb,
RIEGO;
White Granex 170-180 2-3 (e} to.Mar. a 30 Ago, lo.Ago. a 25 Feb.
5-6.5
f1 White Alamo # 1 170-180 io.Ago. a 30 Sep. lo.Ene., a 15 Mar.
White Majestic 170- 180 loMar, a 30 Ago. To,Sep. a 15 Mar,
: TRASPLANTE® :
MOREBLOS Zacatepec Cojrumat bin 105 1.5-2 (e) To.Sep. 2 15 Nov., 15 Dic. a 28 Feb,
‘ Majestic 105 1.5-2 {e) 15 Nov, a 31 bic, lo.Mar, a 15 Abr.
F1 White Alamo I 1 15 Nov. & 31 Dic. lo.Mar. a 15 Abr.

(e} Almfcigo

*

Fiene que ostablecerse al Almficigo 45 dfas antes del trasplante



CICLO AGRICOLA Dl

PRIMAVERA-VERANO 1879
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C1CLo
ESTANO REGION VARTEDADES VEGETAT VO SEMILIA EPOCA DE STIMBRA EPOCA DI COSECHA
{DIAS) KGAA
CULTIVO DE COL
GUANAJUATO El Bajio Glory 215 80~ 100 0.3-0.5 (e) ToMar. o 31 Ago. loMay. a 15 Dic.
Blue Chip 80-100 1.5-2 lo.Mar. a 31 Ago. 1o.May. a 15 Dic,
Glory of lnkhuizen 80-100 1o.Mar. a 31 Ago. To.May. a 15 Dic,
Repollo de 60 dias 60~80 to.Mar a 31 Ago. To,May. a 15 Dic,
CHLTIVO DT COLTFLOR
GUANAJUATO EL Bajio Barly Snowball 80-90 0.3-0.5 (&} to.Mar, 4 31 Apo. fo.May. a 371 Oct.
Snowball Type T 80-90 1,5-2 lo.Mar, a 31 Ago, fo.May. a 31 Oct.
CULTIVO DB CHILE

fin Almiicigo
GHANAJUATO El Bajio Yolo Wonder A 120-130 D.4-0,6 (e) lo.Nov, a lo.EFne, 1o.Jun, a lo.S5ep.

Trasplante
-Yolo Wonder I, 120-130 1.49.2 to.Mar, a 15 Abr. to.Jun, a lo.5ep.

En Almfcigo
JALISCO La Huerta Yolo Wonder 120 0.5 (e} fo.Nov. a To,Ene, to.Mar. a 15 Abr.

Trasplante 8 dircecta
Valle de
Autlfin Tampicuenio 74 120 To.Jun, a 15 Jun, 20 Cct, a 15 Ene.
CULTIVO DL BSPINACA

GUANAJUATO El Bajio  Viroflay 50-60 17-20 lo.Mar. a 31 Ago, 1o.May, a 5 Nov.
Hybrid 7 50-60 fo.Mar, a 31 Ago. fo.May., a 5 Nov.

(e} Almidcigo,
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CICLO AGRICOLA DE PRIMAVERA-VERANO 1979

«3G-

EPOCA DE COSECHA

CICLO
ESTADO REGION VARIEDADES VEGETATIVO SIMILLA EPOCA DE SIEMBRA
(DIAS) KG/HA
CULTIVO DE JITOMATE
GUANAJUATO El Bajfo Ace 120-150 1.5 15 Nov. a 28 Peb,
Roma 120-150 (.3-0.5 (e) 15 Nov. a 28 Feb,
San Marzano 120-150 15 Nov. a 28 Feb,
v Directa
JALISCO Valle de Walter 80-90 1.5 To.Ago. a To.Sep.
Autldn Floradel 80-90 0.3-0.5 (e) To.Ago, a lo.Sep.
Manapal 80-50 lo.Ago. a lo.Sep.
Culiacln 360 lo.Ago. a lo,Sep,
MORELOS Zacatepec y Homestead 61 105-165 1.5 15 Jun. a 30 Jun.
Atlatlahua- Homestead 24 105-165 0.3-0,5 (e}, 15 Jun. a 30 Jun,
chn, Manapal 105-165 ~ 15 Jun, a 30 Jun,
Homestead Elite 105-165 15 Jun. 4 30 Jun.
Homestead 500 105-165 15 Jun. a 30 Jun.
Tropic ) 110-165 15 Jun. a 30 Jun.
CULTIVO DIl LECHUGA De Cabeza ,
GUANAJUATO Bl Bajfo  Great Lakes 659 80~80 1.4-1,7 lo.Sep, a 31 Fne,
: Great Lakes 407 80-90 0.4 (&) 1o.8¢ep. a 31 Ene.
Tthaca M.T. 80-90 lo.8ep. a 371 Ene.
Montemar M.'T, 80-90 lo.5ep. a 31 Ene.
De Oreja
White Parris Cos 90-100 2-2,5 1o.5ep. a 31 Ene.
Biffel Tower Cos 50~100 0.5 (e) 1o.5ep. a 31 Ene.
Criolln 96-100 1o.8ep, a 31 Ene.
Rumaine , 90-100 1o.8ep. a 31 Lne,
Dark Green Cos - 90-100 1o,8ep. a 31 Eue,

{e) Almicigo.

20 Mar, a lo.Sep.
20 Mar. a 1o.Sep.
20 Mar, a 10.Sep.

lo.Nov, a 15 Feb,
1o.Nov, a 15 Feb,
lo.Nov, a 15 Feb,
lo.Nov, a 15 Beb,
20 Sep, a 20 Nov,
10.0ct, a 31 Dic,
te.0ct, a 31 Dic.
lo.0ct. a 31 Dic,
To.0ct, a 31 Dic.
1o.0ct. a 31 Dic,
fo,Jun, a 5 Dic,
toJun, a2 5 Dic.
1o.Jun. a 5 Dic.
to.Jun, & § Dic,
to.Jun. a 5 Dic,
1o,Jun, a 5 Dic
to.Jun, a 5 Dic
lo.Jun, & 5§ Dic
to.Jun, a 5 Dic,



CICLO AGRICOLA DE PRIMAVERA-VERANO 1879

- {)

GUANAJUATO

JALTBEY

MORELOS

GUANAJUATO

GUANAJUATO

CICLO
ESTADD REGION VARTEDALES VEGETATIVO SIMILLA EPOCA DE STIMBRA EPOCA DE COSECHA
(DiAS) KG/HIA
CULTIVO DE PEPENO

il Bajio  Stowo 10-120 2.5-3.5 lo.Feb, a 30 Abr. 15 Abr, a 30 Jul.
: Puinsett 1ag-120 lo.Feb, o 30 Aby, 15 Abr, a 30 Jul,
Valle de toinsctt G0-70 2.5-3.5 to.Ene, o lo,Peb. To.Abr. a 15 May.
Autlin xplorer 5060 10.8ep, a lo,beb, 20 Oct. a to,May,
fa Huerta Polnsety 60-70 2.5-3.5 To.Dic, a lo.Feh, to.Feb. a lo.May.
Fxplorer 50-00 lo.Bic. a lo.beb, fo.Feb, a lo.May,
 Zona Baja Poinsett 70-80 2.5-3.5 lo.Jun. a 30 Jun, la.Ago. a 30 Sep.
Hybrid Ashlcy 70-8¢ lo.Jun, a 30 Jun, lo.Ago. a 30 Sep.
Palomar 70-80 To.Jun, a 30 Jun, To.Ago, a 30 Sep.

CULTIVO DE RABANTTO
1 Bajfo  Crimson Gimg 30 11-16 lo.bne, a 31 Dic. lo.Ine. a 31 Dic.
Scarlet Globe 30 . lo.Ine., a 31 Dic. lo.tne, a 31 Dic.
Largo del Pais 30-45 lo.kne. a 31 Dic, lo.Ine. a 31 Dic,
tarly Scarlet Globe 30 to.bEne. a 31 Dic. jo.tne. a 31 Dic,

CULTIVO DE ZANAHORTA
i1 Bajio Nantes 90-130 3-4 to.Fne, a 31 Dic. lo.Ene, a 31 Dic.
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SITUACION NACIONAL

El objetivo de este inciso es dar a conocer de una -
manera muy superficial, la situacidn actual por la -
que atraviesa el Pais y decimos que de una manera --
muy superficial, puesto que existe un sinnumero de -
problemas que seria imposible tratarlos en un solo -
capitulo.

Pero Asto no quiere decir gue no se conpzcan aspec-
tos de relevancia para la Industria Semillera, uno -
de éstos, es que actualmente la gran mayoria de agri
cultores carecen, o no hacen uso, de la maquinaria -
necesaria para el cultivo del campo, debiéndose prin
cipalmente al elevado costo de éstas y al no conocer
su manejo, ésto implica que continden utilizandc ma-
quinaria tan antigua como el arade tirado por anima-
les,

Otro aspecto relacionado con este factor, es que a -
pesar de los pocos esfuerzos realizados por el Go---
bierno, de repartir tierras a ejidatarios que en mu-
chos casos, no se interesan por ellas o no tienen -
los recursos ni la capacidad suficliente para hacerlas
producir.

Otra realidad es que dentro de la Industria Semille-
ra, no existe una organizacién bien estructurada, -
tanto en sus Departamentos de Ventas, Recursos Huma-
nos, Produccién 'y Finanzas, como la que actualmente
tiene Productora Nacional de Semillas. Esta mala es
tructuracibén que padece la mediana empresa, implica
que no se conozca el mercado realmente ni la po--
tencialidad de éste para poder satisfacer sus nece--
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sidades. En el aspecto de Recursos Humanos, no se -
cuenta por ejemplo, con Ingenieros Agrdnomos dentro
de las propias empresas, pucsto gue no existe capaci
dad econdmica para su contratacidén; en lo referente
a Produccidn, no se cuenta con un procesc bien defi-
nido ni estandarizado, puesto que en muchas ocasic-
nes la semillas es comprada y envasada. Cuando la -
compra es a granel, al tiempo de envasarse no trae -
un pesc exacto, viene mal etiquetada, etc. En el as
pecto financiero, éste se toma en algunas empresas -
de una manera muy empirica, puesto que el duefio es -
quien se encarga de hacer sus proplos registros y en
las que su estructura es regular, casi siempre éstos
nunca estan al dia, por lo tanto es muy dificil dar
un diagnéstico inmediato de cbémo se encuentra la em-
presa financiera v contablemente.

Para el objetivo de este estudio, se tomaron los si-
guientes datos:

En lo referente a la superficie cosechada, en nues--
tro pais tenemos que existe un total de 196'718,300
hectireas*, de las cuales 23'138,405 hectlrecas+ son
de superficie de labor, lo cual representa un 11.76%
de este total. Cabe sefialar que este porcentaje es
demasiado pequeiio, si tomamos en cuenta que existe -
una poblacidn estimada de 69'526,335 habitantes++, de
1o cual resulta utépico poder alimentar a tantos mi--

llones de mexicanos.

En el Anexo 2, se detallan los cultivos por hectéd--
rea de algunas variedades de hortalizas, y en el Ang
xo 3, la participacién porcentual de éstos en la su-
perficie nacional cosechada por grupss de cultivo en
los afos de 1971 a 1980. En el Anexo 4 se indica el
valor de la produccién Agricola de 1875 a 1981.
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Agenda Estadistica de 1975

Direccibn General de Estadistica

V Censo Agricola, Ganadero y Ejidal de 1970
Direccidn General de Estadistica.

Censo de 1980

Direccidn General de Estadistica.
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SUPERFICIE COSECHADA Y COSTOS

En el periodo comprendido dentro del censo quinquenal
del afo 1978, la superficie cultivada _es de - - -
13'869,599 hectireas de sembradio de cultivos anuales

o de ciclo corto como se puede apreciar en el anexo -
No. 5.

Son cultivos anuales o de ciclo corto, las semlllas -
cultivadas que viven menos de un ailo, por ejemplo: -
Maiz, Frijol, Trigo y Hortalizas, en estos casos hay
que sembrarlos cada temporada.

En nuestro pais, los cultivos anuales o de ciclo cor-
to tienen una duracidn que varia de 4 a 8 meses segiln
las condiciones del ambiente {(temperatura, lluvia, al
tura, clase de suelo, riego, tipo de semilla, técnica
agricola, etc.), tales circunstancias conducen a que
en el transcurso de 1Z meses se practiquen total o -
parcialmente, hasta 2 y en ocasiones, 3 anuales.

Dentro de la superficie cosechada, el cultive de tem-
porales es el que predomina con un total de 9'909,335
hectireas y los cultivos de riego con un total de --
3'960,264 hectireas. ‘

Existen cultivos que por sus caracteristicas no pue--
den ser sembrados en tierras de temporal y éstos son
los de: Acelga, Achiote, Anis, Apio, Berenjena, Beta-
bel, Brécoli, Col, Coliflor, Colinabo, Col o Repollo,
Flores, Haba forrajera, Lechuga, Nabo, Papale, Trigo,
Zanahoria, etc.

Los costos de produccién en el cultivo de hortalizas
son muy variables, ya que dependen de factores como:
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1. La mano de obra, que es diferente en los dis-
tintos estados de 1a Repiblica.

2. Los diversos precios de las diferentes varie-
dades de semilla sembrada.

3. Las caracteristicas fisicas del suelo como su
preparacién, siembra o plantacidn, fertiliza-
cidén, etc.

4. La diferencia de los costos entre las tierras
de riego y temporal, radica en que las dltimas
deben utilizar un sistema de riego por bombeo

o gravedad, acarreando gastos adicionales.

En un estudio realizado por BANRURAL en la Zona Paci
fico Norte y Pacifico Sur, se da a conocer los cos--
tos a los cuales se incurren desde la preparacidn del
suelo hasta la cosecha. Como representativo del Pa-
cifico Norte, tenemos La Paz B. C., asi como el resi
men de esta zona. VY como representativo del Pacifi-
co Sur tcnemos Chilpancingo, Gro, con su resumen res

pectivo por los mismos conceptos.
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LA PAZ, B. C. SUR

CO STO MEDID DE PRODUCCION POR Ha.

VALOR PROBABLE DE LA

CULTIVO DE JHILE

VARTEDAD UANAHEDMM
CICLO: 1932-1983
CARACTERISTICAS: Riego por bombeo, semilla

PRODUCCION PCR Ha.
RENDTMIENTO MEDIO § 30.00
Ton./Ha.

PRECIO TONELADA § 5,000.00

mejorada 2o aplicacidn de fertilizantes, VALCR PROBABLE $150,000.00
. P NUMERQ DE COSTC MEDIO
\! 2D
Love:-rTo VECES (s/1fa.)
TOTAL 101,160
A.  PREPARACION DEL SUELO: 3,000
Barbecho 1,000
Rastreo 2 1,000
Empareie 500
Surcado 500
B. SIEMBRA O PLANTACION 7,010
Semiliz o material vegetativo 5,000
Siembra o plantacidn 500
Resiembra o replante 275
Permisa de siembra 35
Almicizo o vivero 1,200
C. FERTILIZACION 11,500
Fertilizantes 10 8,000
Aplicacién de fertilizantes 3,500
D. LABORES DE CULTIVO . 11,400
Escarda 7 3,150
Deshierbes 5 8,250
E. RIEGC Y DRENAJE 12,375
Costo del servicio de Agua 6,250
Limpiz de Canales 275
Trazo de riego 350
Regaderas 2 550
Riegos de presiembra 750
Riege de siembra 7 4,200
F, CONTROL DE PLAGAS Y ENFERMEDADES 13,100
Insecticidas y acaricidas 7,640
Aplicacién de insecticidas 10 3,500
Fungicidas y bactericidas 1,260
Aplicacifn de Fungicidas 2 700
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CONCEPTO NUMERO DE COSTO MEDIO
VECES : . (8/ila.)

G. COSECHA 32,750
Corte o siega 24,750
Acarreo 8,000

H. DIVERSOS 10,565
Seguro Agricola : 9,114
Seguro de Vida Campesino ** ' 80
Gastos de Administracidn
de Sociedad p 9N
Servicio Entomologico 280
Impuesto a la Produccifn ** 180

*% ESTOS RUBROS NO SE CONSIDERAN TOTALES

FUENTE: Banco de Crédito Rural del Pacifico Norte, S.A.
Costos medios de la Produccidn del Ciclo Ctofio -Invierno 82-83
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ZONA PACIFICO NORTE
RESUMEN

CARACTE-

ESTADO CULTIVO VARIEDAD RISTICAS {0ST0

Baja California

Sur Chile Anaheim BMF 101,160
Chile California BMF 160,996

Sinalca Chile California GMF 84,308
Chile California GMF 83,314
Jitomate Roma BME 81,889
Jitomate Walter QIF 87,385
Jitomate Walter QF 79,301
Jitomate Roma GMF 63,379
Jitomate Roma QIF 64,507
Pepino Poinsett BMF 72,495
Pepino Poinsett QVF 31,9084
Pepino Poinsett QF 31,905
Melén Top Mark Sr. QF 57,165

Nayarit Sandia Jiblee HME 20,045
Chile Serrano BME 85,047

BMF = Riego por bombeo; semilla mejorada, con aplicacidn de fertilizantes
QF = Riego por gravedad; semilla mejorada, con aplicacidn de fertilizantes
HMF = Tierras de humedad; semilla mejorada; con aplicacién de fertilizantes



CHILPANCINGO, GRO.

(0sTO MEDTO DE LA PRODUCCION POR Ha.
CULTIVO DE SANDIA

VARTEDAD  "PRACOCK IMPROVE"

CICIO: 1982 - 1983

CARACTERISTICAS: Rlego por gravedad, semilla

mejorada con aplicacidn de fertilizantes
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VALOR PROBABLE DE LA
PRODUCCION POR Ha.
RENDIMIENTO MEDIO §  15.00
Ton/Ha.

PRECIC TONELADA § 4,000.00
VALOR PROBABLE § 60,000.00

CONCEPTO NUMERO DE COSTG MEDIO
VECES S (8/Hal)
TOTAL 35,109
‘A, PREPARACION DEL SUELO 4,050
Limpia del Terreno 600
Barbecho 2,400
Rastrco 600
Melgueo 459
B. SIRMBRA O PLANTACION 1,435
Semilla o material Vegetativo 1,135
Siembra ¢ Plantacifn 300
C. FERTILIZACION 4,380
Fertilizantes 3,480
Aplicacién de Fertilizantes 900
D. LABORES DE CULTIVO - 7,600
Escarda 2 1,400
Deshierbes 2 3,200
Aclareo 600
Acomodo de Plantas 3 2,400
E. RIEGO Y DRENAJE 2,955
Costo del Servicio del Agua 180
Limpiz de Canales 400
Ricgos de Presiembra 375
Riego y Fertilizacion 8 2,000
F. CONTROL DE PLAGAS Y ENFERMEDADES 6,293
Insecticidas y acaricidas , 2,545
Aplicacién de insecticidas 8 1,600
Fungicidas y Bactericidas 1,348
Aplicacidn de Fungicidas 4 - 800
G. COSECHA 5,600
Corte o siega 4,000
Acarrec

1,600
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CONCEPTO NUMERO DE COSTO MERIO
VECES (§/Ha.)
H. DIVERSCS 2,376
Seguro Agricola 1,968
Seguro de vida campesino ** 80
Gastos de Administracién
de sociedad 328

*% ESTE RUBRO NO SE CONSIDERA EN EL

TOTAL
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‘ZONA PACIFICO SUR
RESUMEN.,

ESTADC CULTIVO VARYEDAD CARACTERISTICAS COSTO
Michoacin Cebolla Rojo del Pais G 27,422
Melén Sierra Gold BMF 44,005
Melén Sierra Gold BMF 49,968
Melén Sierra Gold QfF 46,987
Mel6n Imperial 45 BVF 44,247
Mel6n Imperial 45 2 42,211
Chile Serrano G\F 30,247
Sandia Peacock Improved RVF 41,531
Guerrero Melén Imperial 45 BMF 50,644
Mcl6n Imperial 45 GIF 46,756
MelGn Sierra Gold Q¥ 45,533
Sandia Peacock Improved BMF 41,498
Sandia Peacock Improved G\F 36,917
Sandia Peacock Improved CMF 35,109
Sandia Peacock Improved BMF 55,298
GF = Riego por gravedad, semilla mejorada; con aplicacifn de fertilizantes

BMF

Riego por bombeo, semilla mejorada; con aplicacibn de fertilizantes
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RENDIMIENTC POR HECTAREA

Entre los resultados obtenidos a través de los progra-

3

2s de investigacidn del Instituto Nacional de Investi
gaciones Agricolas (I.N.I.A.), se puede mencionar la -
obtencién de 445 variedades de plantas con caracteris-
ticas mejoradas de rendimiento, calidad y adaptacidn a
las diferentes fegiones agricolas del Pais y que cuen-
tan ademés con resistencia a ciertos problemas como -
son los ataques de las plagas y enfermedades y aclima-
tacién a las diferentes zonas del pais. Asimismo, a
través de las investigaciones especificas se han defi-
nido un gran ndmero de sistemas de produccién, los cua
les son més eficientes ademds de ser espec{ficos para
las diferentes zonas agricolas del Pais, siendo ésto -
desconocido por las empresas productoras de semillas.
El uso de las variedades mejoradas, junto con los sis-
temas de produccién, determinado por el I.N.I.A,, han
coadyuvado a elevar los rendimientos de los cultivos a
nivel nacional, pero cabe hacer notar que el rendimien

to es mayor como se ejemplifica en el siguiente cuadro.



RENDIMIENTO HECTAREA

RENDIMIENTO TONELADA/HECTAREA

CULTIVO

RIEGO TEMPORAL TOTAL

Acelga 3.648 - 3.648
Achiote 1.000 - 1.000
Ado 6.485 2.045 6.168
Ajonjoli 0.608 0.533 0.549
Alcachofa 6.895 4,650 6.312
Algoddn Hueso 3.136 2.019 2.993
Algodon Pluma 1.098 0.707 1.048
Algoddn Semilla 1.725 1.110 1.646
Alpiste 1.342 0.770 1.241
Anis 0.625 - 0.625
Apio 7.875 7.875
. Arroz Play 4.147 1.944 3.312
Arveijén 1.190 0.504 0.513
Avena Grano 2,195 0.995 1.124
Avena Forrajera 18.182 16.479 18.318
Berenjena 32.466 - 32.466
Betabel 17.829 - 17.829
Brocoli 9.695 §.695
Cacahuate 2.071 1.307 1.452
Calabaza 11.910 3.603 4.636
Calabaza Semilla - 0.335 0.335
Calabaza Tierna 11.152 8.203 11.107
Camote 12.977 7.591 10.200
Cartamo 1.692 0.632 1.435
Cebada en Grano 3.381 1.396 1,705
Cebada Forrajera 19.377 9.562 12.922
Cebolla 17.045 8.851 14.750
Cilantro 4.630 14,556 5.048
Col de Brucelas 8.609 - 8.6089
Coliflor 12.917 - 12.917
Colinabo 7.000 - 7.000
Col o Repollo 21.143 11.909 19.816
Comino 0.698 - 0.698
Chayote 16.353 7.640 12.192
Chicharo 3.327 2.987 3.178
Chile Seco 1.283 0.646 1,123
Chile Verde 11.049 5.296 9.502
Ebo 11.538 10.197 10.784
Ejote 4.879 1.662 3.253
Elote 5.158 6.727 5,196
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CULTILVO RIEGO TEMPORAL TOTAL
Estropajo

Espinaca 9.833 10.000 5.904
Flores

Fresa 3.565 15.934 15.934
Frijol 1.354 0.487 0.600
Garbanzo p/consumo animal 1.381 0.710 0.842
Garbapzo p/consumo humano 1.568 0.577 1.473
Girasol 1.031 0.537 0.619
Haba 3.868 0.639 0.977
Haba forrajera 2.138 - 2.138
Higuerilla - 0.400 0.400
Jamaica 0.200 0.239 0.239
Jicama 33.474 13.760 21.540
Lechuga 14,196 - 14.196
Lenteja 1.268 0.825 1.010
Linaza 1.716 0.583 1.087
Macal - 4.0060 4,000
Maiz 2.767 1.331 1.520
Maiz forrajero 61,835 32.494 60.421
Maiz palomero 1.709 1.200 1.708
Melén 14.546 6.941 13.459
Nabo 9.524 2.563 8.588
Nabo forrajero 15.287 - 15,287
Ocre 4,575 2.808 4,312
Papa 18.130 9.944 13.287
Papalo 8.443 - 8.443
Pepino 20,742 12.361 20.631
Pifa 17.015 39.825 39,207
Plantago 0.675 - 0.67

Ribano 6.137 23.166 6.288
Remolacha forrajera 67.164 24.421 25,354
Sandia 16.903 11.925 14.519
Sorgo en grano 4,120 2.201 2.997
Sorgo forrajero 39.744 13.975 33.801
Sorgo para escoba 2,335 0.589 1.754
Soyu 1.898 0.863 1.542
Tabaco 1.703 1.047 1.568
Jitomate 22.8906 11.533 21.305
Tomate, 11.574 5.217 9.445
Trigo 3.997 1.379 3,666
Trigo forrajero 33.173 - 313.173
Yuca 5.167 15.698 15.572
Zanahoria 21.388 18.781 21.265
ZempaxQchitl 14.265 - 14,265
Varios

FUENTE: Direccidn General de Economia Agricola
Secretaria de Agricultura y Recursos Hidrdulicos
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EL PRECIO Y LA MIXTURA DE MERCADOTECNIA

L.

II.

El precioc es una varicble interna que forma par
te de la mixtura en la mercadotecnia y que  por
lo tanto, debe tener un cardcter controlable pe
ro en el caso particular de la semilla, debe -
clasificédrsele como variable extcrna e inceontro
lable.

En la actualidad, todas las empresas nacionales
dedicadas a la compra-venta, importacidn, 1lim-
pla, tratamiento y envasado de semillas vy gra-
nos, sujetan sus precios a las siguientes consi
deraciones:

a) La mayoria de las semillas de hortalizas son
de importacién, su precioc estd sujeto a las
fluctuaciones de la moneda del pais de proce
dencia.

b) La Secretaria de Industria, Comercio y Famcﬁ
to Industrial, no regula el precio de estos
productos, ya que articulos como semillas de
hortalizas, pastos, alfalfas v sorgos no es-
tdn registrados dentro de esta Secretaria.

¢) El1 precio de venta en esta industria, se de-
termina por lo regular, de la siguiente mane
nera: al costo del producto se le aplican to
dos los gastos incurridos, como son los de -
fletes, aduanas, etc., y se lec incrementa un
66.66% de margen de utilidad.
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d) Cuando el producto estdé a la venta, existe
un determinado porcentaje ie descuento al -
Cliente para hacer mis atractiva la adquisi
cibén del producto. Este porcentaje de des-
cuento, va desde un 10% hasta un 25% depen-
diendo del volumen de compra, o también mo-
dificando el precio seglin los factores de -
la competencia.

e) El establecimiento para el precio de Gobier
no, se fija de acuerdo a concursos que se -
establecen y dependiendo ie los precios de
la competencia se determina el margen de -
utilidad.

III. Como resultado, puede afirmarse que, cn este as
pecto de la mixtura de mercacécotecnia, no exis--
" ten muchas posibilidades de implementar progra-
mas o estrategias ya que el mercadc los condi--

ciona a ser exclusivamente tormadores de precios.

VENTAJAS DE CONQCER EL MECANISMO DE FIJACION DE PRECIOS

El efectuar estudios sobre los precios, sus tenden---
clias y comportamientss, etc., puede abrir varias opor
tunidades para optimizar beneficios en otros campos,

como pudieran ser en 1a investigacidn de nuevas semi-
llas y nuevos usos que permitan, ahi si, una mayor 1i
bertad en la fijacién de precios, snalizar nuevos mer
cados donde se esté cotizando a un mejor precio, para
lo que se requerird el asumir una serie de riesgos en
actividades, tales como empaques, scleccidn y trata--
miento, almacenamiento, segurocs, etc., en casc de que

se aventure en implementar estas opcrtunidades.

En pocas palabras, el no poder tener influencia sobre
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la determinacidn de los precios, no significa que no
se lleve a cabo ninguna actividad en torno a &1, mis
aln serd, mis necesario el uso de procedimientos y -
actividades que nos permitan conocer todo lo posible
de su desenvolvimierto para que, de este modo, se pue
dan deducir sus repercuciones en otras idreas, en las
que se estd en posibilidad de ser los primeros o li-
deres en llevar a la prictica estrategias que rinden
mejores dividendos.

EL PRECIO COMO UN MECANISMO RACIONAL

Entre las funciones del precio que influencia direc-
tamente el sistema de marketing, es que actda como un
mecanismo racional. Esta funcidn racional es impor-
tante para cualquier producto que sea cosechado sobre
una base periddica-ciclica (Temporabilidad) como el
caso de las semillas de hortalizas, cuya temporada -
fuerte de cosecha, son los ciclos de primavera-vera-

no, vy el resto es inferior en cantidad.

Lo anteriormente dicho, tiene una importante relacibn
con las actividades de almacenamiento y certificacidn
de la semilla, que permitan estabilizar lu oferta y -
la demanda por medio de la mencionada accién raciona-
lizada,

En teoria, los precios estarin en sus niveles mis ba-
jos del afio en las épocas de Otofo-Inviernc, y se - -
irdn incrementando a medida que se acerca ia tempora-
da Primavera-Verano, dando oportunidad a llevar exi-
tosamente las actividades de almacenamiento.

Muy rara vez, los precios bajos durante el periddo --
Otofio-Invierno, actuarfn como un incentivo entre los
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productores para almacenar la semilla en lugar de ven
derla inmediatamente, lo cual conduciria a la comer--
¢lalizacidn de la semilla en el menor lapso, para lo
cval, deberin tomarse en cuenta varias alternativas -
para no saturar el mercado agricola y gue por lo tan-
to los precios bajen afin mds. En la figura se ilus--
tra el patrdn de comportamiento de un producto con <&
racteristica estacional, cuya cosecha responde s6lo a
cierta época del afo.
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PLAZA

Distribucién o plaza, es la variable controlable de la mix
tura de mercado técnico, intercalando con decisiones de ca
nales de distribucién de dénde, cudndo, y por quién los --

productos scrin mercadeados.

Dentro de la industria semillera los canales de distribu--
cidén no son mucho problema delimitarlos, puesto que no €xis

te una fucrte competencia en estos productos.

En el rubro correspondiente a PLAZA"™ encontramos que RUes
tros principales consumidores son campesinos, que en por--
centaje muy alto no saben lcer ni escribir y al acudir a -
las tiendas, necesitan de una atencidn y cxplicacidén muy -
especiales, ya que es incorrecto hablarles en un lenguaje

técnico que seria muy dificil comprendieran.

Actualmente los canales de distribucidén mis usuales en las
empresas semilleras son de dos tipos:

a) Las ventas directas dentro de locales comerciales ubi
cados estratégicamente tanto en el Distrito Federal,
como en los principales estados de la Repidblica.

b) Las ventas mediante agentes que se trasladan tanto a
rancherias como ejidos que se encuentran muy alejados
de los centres urbanos o rurales.

El sistema de distribucifn fisica incluye las funciones de
transportacidn vy almacenaje como una parte de la estraté--

gia de distribucidn en relacidn al producto.

- DETERMINACION DE LA LONGITUD DEL CANAL DE DISTRIBUCICN

La determinacién de la longitud (participantes en el pro-
ceso de comercializacidén) del canal a utilizar, se encuen

tra condicionado por la interaccidn de varios aspectos, -



los cuales se consideran a continuacidn:

3 .

LA CONCENTRACION DE LOS MERCADOS

Mientras mfs grande sea la concentracidn de los merca-

dos, se tendrd mayor facilidad para seleccionar cana--
les mds cortos.

EL TAMANO DE LA ORDEN DE COMPRA

En los casos en que las drdenes de compra son pequeias

en relacidn a su valor, los productores generalmente -
utilizarfn canales mis largos, debido principalmente -

al factor costo, ya que el procesar Srdenes pequeiias -
los incrementa notablemente,

CLASIFICACION DEL PRODUCTO

Para aquellos productos que fundamentan sus programas

promocionales en los aspectos t&cnicos y que requieren
de un tipo de informacidn mas personalizada, requeri--
ridn necesariamente del uso de canales mis cortos, como
en el caso de las semillas, ya que para su compra se -
necesita informacidn técnica,

TAMANO DE LA LINEA DE PRODUCTOS

Cuandoc existe una amplia linea de productos manejades
por cada firma en lo individual, se puede justificar
en un mayor grado la utilizacidén de canales mils cortos
ya que permitirfi el prorratec de 1os costos entre un
gran nGmerc de productos.

EL VALOR UNITARIO

Los productos de alto valoer unitario, pueden utilizar
canales mds cortos debido a que requieren de una ven-
ta mids especializada, '
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Por el contrario, los productos de bajo precio unita-
rio frecuentemente tienen un alto indice de periodici
dad en sus compras, pudiéndese encontrar en una gran
diversidad de lugares, condicionindose de este modo -
a utilizar una distribucién mas intensiva, con lo que
el productor sacrifica gran parte del control de su -
producto.

De este modo concluimos que para aquellos casos en -

que el productor desee un mayor control sobre sus ar-
ticulos en el mercado, se verd en la necesidad de ha-
cer uso de canales mds cortos.

LOS RECURSOS FINANCIEROS

Cuanto mis desahogada sea la capacidad financiera, se
tendrdn mayores posibilidades de acortar la longitud
del canal a emplear.

EL GRADC DE PERIODICIDAD DE LA COMPRA

Los productos que tienen un alto indice de frecuencia
en las compras estin condicionados a adoptar canales
mAds extensos ante la problemdtica que representa para
el productor el servir eficazmente a cientos de pun--
tos de venta.

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

Aquellos productos que tengan condicibén de uso inme--
diato, que scan perecederos en alto grado, etc., de--
mandan el uso apropiado de los integrantes del canal
para hacerlos llegar al consumidor en los limites de
tiempo para los cuales su consumo sea el éptime, En
este caso, la longitud del canal es de cardcter secun
daric, pasando a primer plano el grado de eficiencia
con que desempefien su labor.
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Los cambios en los canales implican, la mayoria de --
las veces, una adicién o sustraccidn de determinados

intermediarios. Toda decisidn de @sta indole reclama
un andlisis profundo de la situacidn, de acuerdo a 1la
contribucidn que represente para alcanzar los objeti-
vos de la empresa, sean &€stos de utilidad, de partici
pacidn en el mercado, etc.

La decisidn sobre el canal se ve afectada por el poder
de negociacifn relativo de sus participantes. Si bien
un canal de distribucifn no tiene una figura de auto-
ridad formal, puede tener un lider, en el sentido de
que uno de sus miembros posea poder para influir en -
las decisiones de los otros.

TIPOS DE DISTRIBUCION

INTENSIVA
Este tipo busca colocar existencias del producto en -
el mayor nfimerc de establecimientos posibles,

La distribucién intensiva permite una mixima exposi--
cibn del producto, colocdndolo en todos los puntos de
venta factibles, para facilitarle al consumidor su --
pronta localizacidn.

EXCLUSIVA
En la distribucidn exclusiva el productor vende sélo
a2 un vendedor de la regidn o en cierta drea del merca

do, en la cual piensa que desarrollard buecnos resuita
dos.

SELECTIVA
En la distribucidén selectiva, se limita la concesién
de venta del producto a unas cuantas firmas en parti
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cular sobre una regifn del mercado.

Todas las demds posibles combinaciones quedan clasi-
ficadas dentro de los dos extremos delimitados por -
la distribuci8n intensiva y selectiva. De hecho, la
distribucién selectiva es una posibilidad que cae --
dentro de esta clasificacidn.

DISTRIBUCION FISICA

Las decisiones con respecto a los inventarios, alma-
cenamiento, empaque, carga, descarga y transportacidén
son cruciales para el esfuerzo de marketing, quedando
circunscritas al sistema de distribucién fisica de la
firma.

Se deben tener cuatro objetives cn la mente:

1. Minimizar existencias a través del canal en su -
totalidad.

2. Mejorar los plazos de entrega lo mis posible.

3. Mejorar la cobertura de los mercados.

4, Minimizar los costos fisicos por manejo.

La administracién de la distribucidn fisica debe re-

ccnecer que un buen empaque reduce costos e incremen

ta las ventas.

TRANSPORTE

Es bien sabido que todos los bienes no pueden ser --
econbmicamente producidos en el punto de consumo y -
es mis aguda esta situacibn, afin para aquellos pro--

ductos de ciertas caracteristicas regionales.
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Los factores primarios involucrados entonces serén:

-Costo
-Tiempo de llevarlos de su lugar de

produccién al de consumo

Se debe reconocer un hecho importante: "La especiali
zacién de la produccidén ha sido dependiente del gra-
do de eficiencia de la transportacidén'.

Un adecuado y eficiente medio de transporte es una -

piedra angular del moderno sistema de marketing.

Por supuesto una gran parte de la mercadotecnia de -
semillas, no requiere servicio de envio rédpido. Es-
to se debe a que la mayor parte de las semillas de -
pastos, legumbres, granos, hertalizas y flores, son
cosechadas al final del Verano y Otofo, por lo que -
pasan varios meses antes de que las semillas se nece
siten para la siembra. Durante el intervalo la semi

lla se deposita en los almacenes o bodegas.

El seleccionar el tipo de transportacibén a utilizar,
es un proceso dindmico que depende no séle de los
costos involucrados, sino de los servicios disponi-

bles o que se ofrezcan.

Lo principal, concerniente con la transportacién pa-
ra efectos de mercadotecnia, es establecer un conoci
miento de todos los servicios ofrecidos, que puedan
facilitar el movimiento de los productos agricolas -
al mercado, al costo mis bajo consistentemente, cui-

dando la calidad y los requisitos indispensables.
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Los Ffactores de transportacibn tienen influencia so-
bre otro tipo de decisiones de marketing y comporta-
miento, Por ejemplo: efectivo servicic de transpor-
te a nivel nacional, ayuda a la expansibn potencial

del mercado para diversos productos.

Los costos de transportaci8n han jugado un papel muy

importante en la localizacidn de la produccién. 'No

importa cuan fértil sea la tierra o cfmc sea el cli-

ma de favorecedor, ni que ventajas brinden los otros

recurscos naturales, que tan barata sca la mano de o-

bra, si la produccidén no puede ser colocada al precio
del mercado como consecuencia de que los costos de -

transporte excedan el abatimiento de los costos deri

vados de las ventajas citadas con anterioridad".

L.B. Darrah.

Hay que recordar que, para el proceso de alimentos,
los costos relativos a la transportacidn son un fac-
tor relevante en la determinacidén del sitio en el --
cual se localizarin las industrias, para llevar a ca
bo sus operacicnes.

Cuando los costos se incrementan en un plano produc-
tivo, conduce a una ventaja a aquellos productores -
que estin cercanos a los centros de consumo, va que
sus costos de transporte se verin reducidos en fun--

cidén directa a dicha cercania.

- TRANSPORTACION AEREA
A pesar del creciente desarrollo de la transportacifn

aérea de productos semilleros en un modc espectacular
apenas representa una pequeiia parte porceatual del -
total de los embarques de semillas.



-Ventajas.
Emplea un corto tiempo para efectuar el trinsito re-

querido. Reduce las p8rdidas por deterioracién en -
productos altamente perecederos.

- Requisitos

Se hace necesario un adecuado precongelamiento o el
uso de bodegas con atmdsferas controladas de tempe--
ratura,

El diseflo de un empaque adecuado.

Cuidadoso manejo.

Quizd, la desventaja principal sea la poca capacidad
de carga y los altos costos.

El futuro de la transportacién aérea no puede ser --

evaluado solamente sobre una base de precios.

Sustanciales beneficios pueden ser obtenidos por o-

tros medios, por eiemplo: el uso de empaques mids Lli-
geros, el disefio de nuevas facilidades de minejo, --
£tc,, con lo que varios costos de comercializacién -

pueden ser reducidos.

- TRANSPORTE TERRESTRE

Es el medio de transporte mds utilizado para trasla-

dar productos semilleros en México. En estos momen-
tos, el pais afronta a una grave crisis del sistema
de transporte en general, en el que a grandes rasgos

se ve limitado por dos factores principales:
a) La ineficiencia del sistema ferroviario, v

b) El d&ficit de unidades de transporte de carga.

Paulatinamente se ha venido resolviendo esta difi--

cultad gracias a la intervencifn del gobierno y a -
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las facilidades que ha brindado a los particulares -

para que contribuyan a 1a solucién del mismo.

Con relacién al ferrocarril, resulta un medio apro--
piado para el transporte de semillas, debido princi-
palmente a bajos costos y la gran cantidad de trans-
portacifn.

- RECOMENDACIONES
Deberan aprovecharse al miximo las rutas actuales de
transportacibén, utilizando la totalidad de carga dis
ponible, para poder decrementar los costos,

Implementar métodos que busquen la reduccidn de las
pérdidas por dafios, destrozos, deterioracién del pro
ducto, etc., durante el transporte.

Investigacidén de los cambios susceptibles en el pro-
ducto mismo. En esta drea existe un gran campo po-
tencial, para atacar los problemas que inciden en ma
yores costos de transporte.
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EL PRODUCTO

El producto es definido en Mercadotecnia, como '"un conjun-
to de atributos tangibles e intangibles que son combinados
tanto por los productores como por los intermediarios y =--
que los consumidores pueden scleccionar como medio para sa
tisfacer sus necesidades".

Para lograr una mayor comprensifén de los aspectos que invo
lucra este factor, puede quedar subdividido en cuatrc par-
tes diferentes:

a) El producto en si: Se incluye aqui la calidad, varie
dad, clase y grados, etc.

b) El Empaque: Se considera en éste la proteccidn, vis-
tosidad, atraccidn, facilidad de uso y acomodo, dise-
flo, texto publicitario, etc.

c) La Marca: Combinacién de letras, impacto, atraccidn,
recordacidn, etc.

d) Servicio: Clase, cantidad vy calidad del mismo, cré--
dito, entrega a domicilio, instruccicnes de uso, etc.

(m

De este modo, se observa que son incluidos una serie de --
aspectos que pudieran pasar desapercibidos en este punto -
tan importante y no quedarncs con la idea de que producto
es s6lo el producto en si, ya que inclusive llega a influ-
ir en &1 aquellos puntcs intangibles comoc son el prestigio
del productor o comerciante del producto, su posesionamien
to y otros.

{1) Harris Edward. "Investigacién de Mercados"
McGraw-Hill Mé&xico 1979 P.19
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El Producto en Si, para comprar, vender, y producir -
semillas sin confusidn, se necesita un sistema para -
nombrar, distinguir y clasificar los muchos miles de

sus diferentes clases y variedades.

Se debe conccer también si un lote de semillas va a --
producir los mismos resultados que otro, o si van a -
diferir lo suficiente para necesitar un diferente nom
bre.

Las variedades cultivadas se distinguen de las varie-
dades botdnicas por sus nombres propios, de acuerdo -
con cierta terminologia, anteponiendo dicho nombre a
la clase o especie por ejemplo: Tomate AC-21

Una marca es una categoria comercial que se adopta por
una compaiia particular o por un distribuidor de semi
ilas y plantas. Por lo tanto, una marca no correspon
de ni a una parte, ni al nombre completo de una varie
dad, por lo contrario la marca antecede al nombre de
la variedad y pucde aplicarse material de muchas y di
versas variedades o clases de cultivo. Los nombres -
de las variedades tienen uso comin y no pueden consi-

derarse como marcas comerciales.

Dentro del servicio que el producto puede ofrecer, es
que se ha adoptado un etiquetado detallado de las se-
millas. Para aprovechar el etiquetado detallado se -
debe estar informado respecto a la clase, cantidad, -
calidad, variedad de las semillas que mejor satisfa--
gan sus neccsidades. Los compradores obtienen mds in

formes de los vendedores que de cualquier otra fuente.
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El etiquetado de las semillas implica la especificacién
de los porcentajes de semilla purc, de germinacién, de
semillas de otros cultivos, de matevia inerte vy de semi
1la de malezua, el nombre de la especie v variedad de ia
semilla pura y los nombres y nlmero por peso especitfica

do, de semillas de malecza nocivos.

Las etiquetas se deben coser en miquina en todos los -
costales o fijarlos a ellos con un scllo, en tal forma
que los sacos no puedan ser abiertos sin desprender la
etiqueta. El ndmero de lote debe marcarse¢ en todos los

costales de semillas verificados por origen.

RECURSOS DE LA EMPRESA

Cuando éstos son limitados que impiden llegar a todo el
mercado, la Gnica solucidn realista e¢s la mercadotecnia
concentrada, ésto es, que busquen conquistar una gran -

parte de un submercado o de unos pocos de ellos.

HOMOGENEIDAD DEL PRODUCTO

Se refiere a la falta de¢ variacidn del producto. La se
milla es un producto muy homogéneo, por lo que es mds -
natural pensar en una estrategia indiferenciada, buscan
do generar una mayor demanda primavria, cn lugar de in-
vertir grandes cantidades de esfuerze y dinero en pro-
gramas mercadoldgicos encaminados a generar una demanda
selectiva. .

FASE DEL PRCDUCTC EN SU CICLO DE VIDA

El concepto del ciclo de vida del producto, es una pric

tica y utilizable herramienta, ya que provee un medio -

sistemiticoe de observacidn de un productc y sus activi-
. . e

dades de mercadeo, durante la vida del mismo.(2)

(2)Hasty, W.R. and Tedd W.R. "Marketing' Canfiecld Press San

Francisco 1979; P. 137
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Debido a la evolucidn de los productos, debe reconocer-
se que la disminucién en las ventas y a@in la desapari--
cidn de un producto, es virtualmente inevitable. Mis -
de la mitad de los articulos que ahora estfn a la venta
no se encontraban en el mercado hace diez afics y este -

fenémeno se representard probablemente dentrc de otros
diez afios o antes. (3)

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Cabe esperar que la posicidn de un producte y hasta su

concepto, cambien al pasar el tiempo. Esto lleva a una
idea de extraordinaria importancia, la del ciclo vital
del producto. Este ciclo representa un intento de reco

nocer distintas etapas en la historia de Ventas del pro
ducto.

ETAPAS DEL CICLO VITAL DEL PRODUCTO

lo. Etapa de Introduccibn
20. Etapa de Crecimiento

3o0. Etapa de Madurez

4o. Etapa de Decadencia.

Introduccifn Crecimiento Madurez Decadencia

Innovadores Influencia Seguidores Tardios

Tabla para medir la aceptacifin y adopcifn entre los --
consumidores.

(3) Harris, Edward "“Investigacibn de Mercado, Mc Grow-Hill
México 1979 P.19
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CARACTERISTICAS PECULIARES 2t CADA ETAPA

ETAPA CARACTERISTICAS

- Altos costes y bajos vollmenes de ven

tas, :siendo frecuentes las pérdidas.
- Grandes costos promocionales, tendien
. . a Jonstituir : ] ia.
INTRODUCCION <: tes g constituir una demanda primaria
- Pocos competidores.

- E1 producto sufre modificaciones o me
joras.

/

\

- Las ventas se incrementan rdpidamente
y las utilidades mejoran sustancial--
mente.

- M4s ccopetidores entran al mercado.

- Se da una creciente presién en los -
precics.

- Es el :omienzo del camtio hacia una -
demand: selectiva.

CRECIMIENTOQ <:: - La tecnologia es perfeccionada, fun--

cionando los beneficios de las econo-
mias z escala.

- Se intraoducen nuevas variedades y mo-
delos.

- Las ventas continflan ascendiendo, al-

canzando su méximo y comienzan a de--

crecer.



ETAPA

MADUREZ

DECADENCIA

<::

<

/

\
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CARACTERISTIICAS

Las utilidades declinan también,
Intensa competencia.

Menor proporcién de gastos promociona-
les enfatizando las ventas del produc-
to, su marca y caracteristicas especi{-

ficas.

Los gastos promocionales y los precios

se estabilizan o declinan.

Los incrementos de las ventas de un --
competidor pueden ser a expensas de -

los otros.

Se inician los esfuerzos por extender
el ciclo de vida.

Declinaciones adicionales de precio ¥
promocion.

Las ventas comienzan a disminuir de mo
do absolute.

Las utilidades declinan vy las pérdidas
pueden ocurrir como resultado de renun
cia de muches competidores a salir del
mercado.

Las actividades de marketing estdn a -
sus niveles mids bajos o bien casi con-
cluidos.

Dificultad para que nuevas firmas en--
tren al mercado.

La competencia se estabiliza.
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ENVASES QUE PROTEGEN LAS SEMILLAS

Antiguamente, los envases para semillas eran sdlo reci-

pientes. El empaque moderno recurre a decenas de méto-
dos y materiales para conscrvar la calidad original de
las semillas, de la fecha en que sean tratadas a la fe-
cha en que se siembran.

La forma en que se empacan las semillas, afecta sus ca-
racteristicas fisicas de tamafio, peso, color, contenido
de humedad, pureza, (ausencia de semillas de hierbas, -
material inerte y de otras semillas), ausencia también,
de organismos patdgenos, insectos,rocdores y dafio mecd-
nico. Se afectan aspectos fisioldgicos, tales como via
bilidad, rigor y estado latente;no se afectan sin embar-
go, las cualidades gecnéticas, excepto hajo condiciones ‘
normales.

La mejor manera de conservar la buena viabilidad y vi--
gor de muchas clases de semillas, es almacenandolas en

un lugar seco y frio (cerca o abajo del punto de conge-
laci6nl

Muchas clases de semillas mantendrin 1a buena viabili--
dad y vigor por muchos afics, alin a temperaturas muy al-
tas, si se mantienen muy secas. Perc cuando las semi--
llas secas contenidas en envases porosos (arpilleros, -
telas de algoddn, papel), son removidas de almacenes re
frigerados y deshumedecidos, absorben humedad de la at-
mbsfera rdpidamente; la absorcidn pucde ser tanta que -
su viabilidad puede ser dafiada en unos cuantos dias o -
semanas., Sin embargo si las semillas se almaconan en -
envases a prueba de humedad la absorcifn de &sta cuando
se saca del almacén, no es un problema.
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Las semillas muy secas -con 3 a 8% de humedad- que se -
guardan en envases a prueba de humedad, retienen la via
bilidad y vigor, en varias condiciones de temperatura y
humedad. En consecuencia, el envasado a prueba de hume
dad, parece ser la forma mids econdmica de conservar la
calidad de semillas tratadas, durante el almacenamiento
y 1la mercadotecnia.

Los envases disefnados para proteger la mayor parte de -
las cualidades fisicas de las semillas, se hacen de ma-
teriales que tienen suficiente resistencia a reventarse
y a romperse, con el fin de que soporten las operacio--
nes normales de manejo. Sin embargo, tales cnvases pue
denno proteger las semillas, va sea contra insectos roe
dores o cambios de humedad, a menos que se provean de -

protectores especiales en su interior.

Los envases para semilla procesada, normalmente se ha--
cen de metal, vidrio, papel y de algunas otras combina-
ciones de materiales. Algunos envases ofrecen protec-
cibén contra la humedad, otros no, sin embargo cada mate
rial tiene caracteristicas que lo hacen adaptable para
un tipo particular de envase.

Los sacos de algoddn para semillas se hacen de manta o
dril, estos saces de algod6n, protegen las cualidades

fisicas de las semillas pero no las defienden del conte
nido de humedad, insectcs vy roedores, a menos que se -

provean interiormente de propiedades de defensa especia
les.

Los envases de metal, propiamente cerrados, proporcic--
nan una defensa absoluta, contra la humedad y el gas -
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y protegen de la luz al producto. Proporcionan comple-
ta proteccidn contra los roedores, insectos, cambios de
humedad, inundaciones y vapores perjudiciales y prote--
gen los factores de calidad fisica, incluyendo el conte
nido de humedad; las latas de metal, pueden ser llenadas

y cerradas automiticamente y rdpidamente,

Los envases de vidrio no se usan mucho, para el empaque
de semillas. Estos envases proporcionan escencialmente
la misma proteccidn que los de metal, pero tienen el in
conveniente de que se rompen ficilmente,

Pricticamente todas las semillas, excepto las conteni--
das en pequefios envases, se venden sobre la base de su
peso y su volumen,

Los paquetes de semilla deben ser rotulados para mostrar
ripidamente la especie, variedad, porcentaje de semilla
viva, pureza, contenido de hierbas nocivas, asi como -
el tratamiento que se le didé a la semilla. La informa-
¢idn se puede imprimir en una etiqueta pegada al saco;

o se puede imprimir o estampar dircctamente al envase.



PROMOCION O SERVICIO

La promocidn no es sino una de las mGltiples maneras que --

tiene la industria semillera para incrementar sus ventas.

Dentro de esta industria es hasta hoy cuando se ha dado una
mayor competencia, siendo la promocidn uno de los factores
mds importantes en estos momentos.

Sin embargo, es este punto al cual la totalidad de la indus
tria agricola lo tiene muy olvidado, ya que no se le ha da-
do el enfoque e importancia requeridos,

Por ejemploc en la Mediana Empresa Semillera, la promocién -
se maneja de la siguiente manera:

1. Los Clientes al acudir a la tienda se les proporcionan
sobrecitos de muestra, con semillas de otro tipo o simi
iares a las que llevan.

2. Se les invita a exposiciones agricolas para conocer las
variedades y rendimientos de @&stas.

3. En las ferias o cxposiciones agropecuarias se instalan
stands con los productos con que se cuentan, para que -
sean conocidos.

4. Los agentes de ventas acuden a rancherias lejanas lle--

vando pequefias muecstras y folletos de los productos.

En si, la emprcsa semillera no es como la automotriz, jabo-
nera, textil, etc., que sus productos pueden anunciarse por
televisidn. La industria agropecuaria debe tener una difu-
sifén en revistas técnicas especializadas,



-80-

DISTINTOS MEDIOS PUBLICITARIOS

Una de las decisiones mis importantes en promocién, se re--

fiere a la seleccidn del canal que va a transmitir la comu-
. .. . .

nicacién publicitaria.

Al hablar de seleccién de medios, nos referimos a la compra
de tiempo y espacio que se destinard para los anuncios y de
~4s actividades publicitarias.'?)

Pt

s obvio que los mejores anuncios pucden llegar a carecer -

2 valor si no son vistos, leidos o escuchados por los com-

f v

zradores potenciales o usuarios del producto o servicio;
zar ello, es necesario que la publicidad sc¢ cologue en don-
Z2 pucda llegar al mavor nimero de prospcctos recales e in-

Ziluir en ellos en la forma mds eficiente y al menor costo.

1. DEFINICION
Un medio publicitario es el camino o vehiculo por cuyo
producto se lleva el mensaje de ventas a los clientes
potenciales.

Generalmente, ningln medio es lo suficientemente comple
to para llegar a todos los clientes potenciales, por lo
tanto es necesario el uso de la combinacidn de varios -
medios para una campafia publicitaria eficaz.

Cohen, Dorothy. "Publicidad Comercial' - Editorial -
Diana, México, 1972.
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TIPOS DE MEDIOS PUBLICITARIOS

Los mas importantes pueden dividirse en doce clases - -
principales:

1) Peribdicos
Metropolitanos
Diarios: Matutinos y Vespertinos
Dominicales
Rurales

2) Revistas
Para el consumidor:
-Generales
-Generales de especial interés
-Para la mujer

-Para el hogar y la oficina

Industriales y comerciales
De servicio y Profesionales
Técnicas

Agricolas especializadas

3) Televisibn
Nacional
Regional
Local

4) Radio
Nacional
Regional
Local

5) Correo Directo




6)

7)

8)

9)

10)

11)

12)
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Anuncio Exterior

Carteleras
Letreros

Publicidad Mdvil

Cine

Publicidad Punto de Venta

Novedades
Envases

Varics
Programas
Anuarios
Mends, Etc,

El mensaje promocional de acuerdo a su objetive, puede

ser alcanzado por medio de cuatro maneras distintas:

a) Informativa

b) Persuasiva

c) Estimulante de Accidn
d) Recordatoria

Asimismo, la forma del mensaje puede ser:

1.a.

DogmAtico: Esto es, tomar una idea y repetirla
constantemente hasta que el consumider la asocie
al producto.
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Explicativo: Esta forma se fundamenta en la uti-
lizacidn de la 1G6gica, ya que ofrece a los consu-
midores una serie de presentaciones verbales o vi
suales, una scrie de razones que justifiquen el -
deseo de compra del producto.

Emocional: Este medio trata de descubrir todos -
aquellos deseos, gustos y preferencias menos tan-
gibles o intangibles; es recomendable su utiliza--
cifn, cuando se trata de promocionar un articulo
de uso muy personal, o cuando los compradores no
estfin muy intecresados en las diferentes técnicas

empleadas por cada marca en particular.

En el cuadro 3.1, se relacionan estos dos conceptos --

(tipo de mensaje y la forma de darlo a conocer) de una

manera en que se facilita su comprensidn. (5)

(5)

Hasty, Ronald. Op. Cit. P. 297



CUADRO  3-1

les parece adecuado,

Tienen conocimiento del -
producto v de los benefi-
cios que Gste les ofrece.

Tienen actitudes favorubles
hacia el producto, el cual

Finalmente, la actitud de COMPRA
preferencia y conviccitn (Repeticidn de
se transforma o una compri la compry)

real, con esperanza de ser
repetitiva,

Aquellos que tienen preferencia
favorable hacia ¢l producto por
encima de las demis,

listos combinant ya sus preferencias - .

an ya preferencias CONVICCION
con un deseo de compra, y con la -
conviceidn de que €sta es prudente

PREFERENCIA

ACEPTACION Y DESED

CONOCIMIENTO

Estan enterados de la -
existencia del producto
o servicio,

INFORMACION

Compradores potenciales
que desconocen totalmente
la existencia del produc-
to servicio,

DESCONOCEDORES

FORMAA

—

3

ey

OBJETTVOS DEL MENSAJE .

PERSUAST -
VA

ESTIMULANTE o "
DE ACCLON RECORDATORIA
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EL PLAN DE MEDIOS

El plan o proyecto de utlizacidn de medios es par-
te del plan gencral 3e publicidad, el cual integra

a su ve: la estrategii comercial de la orvganizacidn.

LA SELECCION DE MEDICS

Existen diversos faciores que influyen en la deci-
si6én del anunciante, ¥ que deben ser tomados en --

cuenta para lograr una decisidn acertada.

EL PRODUCTO

Las caracteristicas del producto ejercen una impor
tante influencia sobre las decisiones que tiecnen -
que ver con los medios que llevarin el mensaje pu-
blicitario, ya que aigunos medios no aceptan publi

cidad para algunas clases especificas de productos.

EL MERCADO

Ya que el objetivo principal de los medios es encon
trar un vehiculo que lleve el mensaje del anuncio -
hasta el comprador potencial en la forma mis efecti
va y econbmica, uno de los primeros aspectos en la
seleccidn de medios, debe ser la identificacidn --
adecuada del productc o servicio por parte de los
usuarios potenciales, o en otras palabras del mer-
cado. En este caso, nuestro mercado es muy espe--
cial, ya que estd compuesto por campesinos que en
parte son analfabetas, ademds que no gustan de ver
Televisién o escuchar radio, otra parte de nuestro
mercado, lo componen agricultores que conocen dema
siado en lo referente a sus productos, y otra par-

~te del mercado serian los campesinos o ejidatarios
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que si conocen de semilla, pero quc no cuentan con
la asesoria requerida, para el uso de la semilla
mejorada.

PROBLEMATICA GENERAL EN LA PROMOCION DE PRODUCTOS AGRI-
COLAS

Un requisito para un efectivo programa publicitario, es
la necesidad de complementarlo con un programa de cali-
dad del producto que asegure una scleccidn uniforme por
parte del consumidor, durante y después del programa -

promocional.

La semilla, tiene y siempre tendrd, como resultado del
proceso biolégico que la origina, una gran diversidad y
variaciones en su calidad, derivada del hecho de que -
gran parte de la produccién es extraida de miles de re-
lativamente pequenos productores, incrementdndose, de -
este modo, la dificultad de estandarizar y comerciali-
zar volGmenes suficientemente significatives de produc-

cibn, de un modo uniforme.

Por otro lado, dada su caracteristica perecedera, se di
ficulta méds el programa promocional mientras mis répida
sea ésta.

Desde que los productos alimenticios son promovidos y -
vendidos bajo circunstancias de competencia con una in-
finidad de productos diferentes, teniendo muchos de --
ellos buenos fundamentos publicitarios, las posibilida-
des de lograr un impacto mayor en el mercado, son limi-
tadas en algOn grado.
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Los productos agricolas generalmente tienen poca atrac-
cibén emocional en comparacién con muchos otros produc--
tos de consumo que basan en ella gran parte de su estra
tegia promocional.

Una alta proporcibén de las compras de estos productos
alimenticios, quizd el 80 & 90% de ellas, son hechas -
por razones psicolégicas.

Si se da ésto como cierto, dificulta la estimulacién de
las ventas, a menos que los productos tengan marca; es-
te hecho, a su vez, llevard a otra condicionante, ya -
que las diferencias entre los productos agricolas no es
t&n usualmente escondidas y son fiAciles de apreciar, -
siendo entonces un impedimento importante para la dife-
renciacién de los productos.

El reconocimientc de esta serie de problemas involucra-
dos no significa que una efectiva publicidad o cualquicr
otra actividad promocional para los productos agricolas
sea imposible, indeseable o improductiva.

ESTRATEGIA PROMOCIONAL PARA LA SEMILLA

1. OBJETIVO

Como cbietiveo principal se debe considerar la gene-
racibén de una fuerte demanda primaria por medio de
una publicidad cooperativa horizontal, entre unio-
nes y asociaciones de productores, con la intencién
de integrar a un maycr ndmero de consumidores a que
formen de la semilla un hibito de uso.
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Dicha accidn podrd, asimismo, colocar los incremen-
tos sustanciales de las cantidades que serdn cosc--
chadas en afios préximos, a la ve: de que conducird
a la curva de la demanda a que llegue a ser conside
rada como relativamente elistica, de acucrdo a todas
aquellas consideraciones econdamicas gue tienen reper

cucidn en la comercializacidn de este productao.

En funcién al tipo de reaccidn esperada, debe pen--
sarse en aquel tipo de promocidn de efectos diferi-
dos, en virtud de la cunal, serd susceptible esperar

resultados mds perdurables a través del tiempo.

2. IDENTIFICACION DE MERCADOS

Por lo que toca a los tipos de mercados, hay que se
leccionar a dos tipos:

A. El mercado consumidor, representado por horti--
cultores, ejidatarios, pequefios y grandes pro--
pietarios,

B. El mercado industrial, en el que debe intentar-
. se la biisqueda de nuevos usos y salidas alterna
tivas a importantes cantidades de produccién to

tal.

ITI .LOCALIZACION GEOGRAFICA

En cuanto a su 4dmbito geogrdfico, las mismas necesida--
des del mercado serdn las que vayan dictando las pautas
a seguir, es decir; de que sirve pensar en una distribu
cibén nacional, si no se cuenta con una adecuada produc-
cién para satisfacerlo eficientemente, o por el contra-
rio, seria un error adoptar una estrategia regional - -

(concentracién de mercados), cuando se cuenta con volfi-
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menes de produccibén suficientemente altos como para --
inundar dichas plazas de inmediato, dando motive para -
que el precio comicnce a tener fuertes presiones a la -
baja.

En el caso de 1a semilla, se percibe va la necesidad de
ir integrando cada vez 2 més centros de la poblacidn al
consumo, para obtener mejores precios, abrirt nuevos mer
cados y no saturar las plazas actuzales, por citar algu-
nas ventajas. De hecho, aunque en escala importante, -
pero todavia pequefias en relacidn al mercado total, se
han integrado ciudades como San Luis Potosi, Chihuahua,
Zacatccas, Leébn, etc.

Basdndonos en 1z situacién actual del tipo de distribu-
cidén utilizado para mercadear la semilla | la promocidn
debe hacerse con caricter regional, aprovechando los ti
pos de medios locales y regionales, para no desperdi-
ciar recursos en aquellas zonas, a las que todavia no
se distribuye la semilla de variedades mejoradas de ma-

S s . .
nera periddica y significativa.

SELECCION DE MEDIOS

Los medios més apropiados, dadas las condiciones ante--
ricres, serian:

a) PRENSA

Utilizando revistas especializadas, ya seazan en for-
ma de anuncio individual respecto al producto en sf{
0 utilizando el periddico como soporte a una campa-
fna general, para obtener una fuerte demanda prima-
ria, a la vez que podria servir para dar a conocer
ciertas promociones u ofertas en fechas o situacio-
nes especiales.
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Mediante cl empleo de folletos en el "punto de Ven
ta'", por medio de los cuales se daria a conocer de
una mejor mancra todas las caracteri{sticas y pro--
piedades le la semilla, sus usos y alternativas de
empleo, etc., al ser repartidas directamente a los
consumidores,

TELEVISION Y CINE

En este aspecto, puede lograrse una coordinacidén -
para obtencr mejores vesultados, trabajando conjun
tamente con la Comisidén Nacional de Scmilleros y -

otros organismos gubernamentales.

Serin elegidos sélo aquellos canales y cines que -
se ajusten con mayor exactitud a la decisién que -
se haya tomado sobre el dmbito géogrﬁfico que se -
desea cubrir; en otras palabras, si se adopta una

distribucién regional, los programas de promocién

en televisién y cine deberin tener este caricter;-
mas sin embargo, si se aprucba un agresivo progra-
ma de cobertura nacional, se podrdn utilizar las -
tres posibilidades de cobertura (locales, regiona-
les y nacionales), de acuerdo a la convenicnclia es

pecifica para destinar los recursos de ellos.

ANUNCIOS EXTERIORES

Podrd decidirse la utilizacidén de este medio promo
cional como una manera para reforzar a todo el ~--
plan publicitario en general; por ejemplo, exponer
las mismas ideas, fotografias y mensajes que hayan
sido seleccicnados en las revistas especializadas
¢ bien haciendo mencién a alguna frase clave de -
los anuncios seleccionados para su lanzamiento en
la televisibén o cine.
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DISEROS Y UTILIZACION DE ATRACTIVOS EMPAQUES Y
ETIQUETAS

Estos aspectos son muy importantes, va que reflejan

de una manera muy real el contenido del producto --
que estd incluido en el mismo, asi como una serie -

de datos explicativos acerca de &1,

Es aqui donde en muchas ocasiones se concluye el --
programa promeocional, al ser la Gltima etapa del --
proceso en la que el producto llega a las manos del

consumidor final y se decide la compra.

ETAPAS Y FORMA DE DAR A CONOCER EL PLAN PROMOCTIONAL

Comunmente podria definirse que el plan promocio: de

la semilla consta de dos etapas:

la.

la,

Informativa-Persuasiva

Esta etapa serd la mds extensa y en la que recaerd
la responsabilidad de atruer a los consumidores ha-

cia este producto.

Esta etapa se cumple dando a conocer el producto, -
atrayendo a los consumidores potenciales a que efec
tden una prueba de &1, o a los actuales para que se
den cuenta de gue existen otras formas de utiliza--

cidn,

De esta forma se busca incrementar el consumo per-

capita de la semilla.

Recordatoria

Una vez cumplida la primera etapa, se recomienda -
continuar con un tipo de publicidad y promocifn que
nos permita seguir en la mente de los consumidores.
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Al mismo ticmpo, se estard complementando la meta -
principal de lograr una fuerte generacién de la de-
manda primaria, que nos lleve a obtener mavores ven

tas a tr.vés de un periodo de ticmpo mis largo.

La forma del mensaje tendri un caridcter explicativo
con el que se exponga al consumidor una serie de ar
gumentos l&zicos y comprobables, en relacidn a las

caracteristicas, bondades y atributos de la semilla.

Una buena decisidn, podria ser aquella que incluye-
ra una cadena de experimentos técnicos, comparacidn
nutricional y los efectos de su salud.

Existen tres maneras de lanzamiento de la estrate--
gia publicitaria, en cuanto al mensaje. La primera
seria adoptar una para cada uno de ellos, la misma
para todos o bien una tercera que resulte de la com
binacién de ambas.

Para todos aquellos que consideran adecuada la im-
plementacién de una demanda selectiva (que sustitu
ye a la aqui propuesta de generar una demanda pri-
maria), a continuacidén se exponen una serie de ani
lisis en relacidén a la situacidén con la que se en-
frentaria.

La diferencia del producto conduce a generar una -
demanda selectiva para cada uno de ellos. [ay que
recordar que la semilla es un producto homogéneo,
que como tal permite muy poca posibilidad de desa-
rrollo en esta drea, pero estc no quiere decir que
sea imposible llevar a cabo alguna actividad.
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Un ejemplo, podria ser que se promocionara la se-
milla en una regién "X", en la que se destacan las
caracteristicas y ventajas que tiene sobre las o--
tras zonas productoras, con lo que se crearia una
imagen entre los consumidores de gue obtienen més
beneficios al comprar la semilla de 1 mencionada

regidn.

Para lograrlo seria necesario contar con una unién
muy fuerte de productores en una manera informal,

o formalizada a través de asociaciones o agrupacio
nes, gracias a la cual pudiera conjuntar una pro--
duccifn uniforme en calidad y aspecto, al mismo --
tiempo que fuera significativa en proporcibn con -
la cosecha total, para poder asegurar un suminis--
tro constante a través de toda la temporada, con -

lo que el proyecto podria justificarse.

Asi mismo, habria una serie de requisitos todavia
por cumplir como: La seleccidn de un sélo tipo de
etiquetas, la estandarizacidén de empaques, la adop
cibn de un sistema de clasificacidén y grabacibn,
la previsién de las necesidades de transporte y al
macenamiento, etc.

De no ser asi, cualquier esfuerzo individual para
promocionar sus marcas personales, tendrdn un be-
neficio casi insignificante.



CAPITULO IV

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
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DEFINICION DEL PROBLEMA

Aumentar el rendimiento unitario, o sea, por hectirea de

cultivo, ante la limitante de aumentar de manera signifi-
cativa, el drea de cultivo.

Para efecto del estudio lo hemos dividido en tres partes
principalmente:

DEMANDA : Intensificar la labor de difusibn

sobre el uso de semillas mejoradas.

OFERTA: Aumentar los esfuerz0s para obte-
ner semillas mejoradas que superen
los rendimientos de las variedades
criollas.

COMERCIALIZACION: Mejorar la comercializacidén y dis-

ponibilidad de semillas mejoradas.
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HIPOTESIS

Crecmos que mediante el uso de las semillas mejoradas -
es posible lograr la autosuficiencia, de tal forma, que
se utilicen las mismas hectireas de superficie destina-

das al cultivo con que se cuentan en la actualidad.

Tal vez mi hipbtesis resulte un tanto utdpica, pero --
pienso que nunca se llegard 2 mids de aquelle a que no
se aspira,
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DISENQ Y DETERMINACION DE LA MUESTRA

DISERO DE LA MUESTRA

Este paso del trabujo se clabord de acuerdo a las descrip
ciones siguientes:

Con el cbjeto de contar con la mayor cantidad de informa-
cién, se acudié a PRONASE como organismo oficial, cmpre--
sas particulares y con agricultores; por lo tanto, exis--
tié muestreo en el Sector PGblico v en el Privado.

Por 1o que se refiere al Sector Agricultor, se determina--
ron tres muestras. E1 primer muestrco se efectud en el -
Estado de México; el segundo en el Estado de Guanajuato -
y el tercero, en el Estado de Morelos.

En estos cascs, las muestras fueron tomadas al azar y en

la medida de las posibilidades con que se¢ contd.

DETERMINACION DEL UNIVERSO

PRONASE - Productora Nacional de Semillas
Empresas Semilleras Particulares
Agricultores del Estado de México
Agricultores del Estado de Guanajuato

Agricultores del Estado de Morelos



METODOLOGIA DEL TRABAJO

Con el propdsito de que la informacidn tuviesc la mayor ve-
racidad, objetividad v claridad pesible, se propuso llevar
a efecto la tarea que requiere una investigacidn por medio

de cucstioniarios, encuestas y entrevistas,

Para cumplir con ello se elaboraron tres tipos de cuestio-

narios:

1. ORGANISMOS OFICIALES (Sector Piblico)

La elaboracién de este cuestionario, se hizo con la pre
tencién de aplicarse como una guia de entrevistas, tra-
tando de obtener los objetivos, medios para lograrlos,
cuidl es su participacién y de qué forma interviene en -
la demanda, oferta y comercializacién de la semilla me-

jorada el organismo en cuestién.

Se tratbé de reunir la mayor informacién estadistica, a
fin de determinar a través de e¢lla un anteproyecto de -
preinversién, para, valga la redundancia, ofertar, de--

mandar y comercializar las semillas mejoradas.
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DISENO DE CUESTIONARIOS - SECTOR PUBLICO

iConsidera usted que existen requerimientos de semillas --
mejoradas a nivel Nacional?

SI () NGO ()

.Se tienen estudios de cudl es el requerimiento de semillas
me¢joradas?

ST () NO ( ) Por qué: . _

¢Se tienen estudios de cudles son los requerimientos de se
millas por zonas y Entidades Federativas?

ST () NO () Por qué:

;Cuales son las proyecciones futuras que existen para el -
requerimiento de semillas? ’

;Cudl es el rendimiento comparativo de las semillas Crio--
llas y Mejoradas?

ks

£l que consiste:

;Cémo se encuentra México en relacién a otros paises, aten
diendc al rendimiento de las semillas?




10.

11,

12.

13.
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sCual es el costo de la Semilla Mejorada vs. la Criolla?

Conparacidén de rendimientos actuales, existentes y futuros.

,
(Cuales son las fuentes actuales de suministro de semillas
mejoradas?

;Cudl es la politica actual de la oferta de semillas mejo-
radas?

¢Se tiene alglin proyecto para 1la oferta de semillas mejora-

3
as:

o,

¢Otorgan asesoramiento a los productores de semillas mejo-
radas?

¢Cudles son los canales de distribucidn que se utilizan pa
ra hacer llegar la semilla mejorada a quienes la soliciten
0 necesiten? (Son adecuados?




16.

17,

i8.

15.
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2’ - v
;Cuantas y cudles especies de semillas mejoradas cfrece?

:Con cudntas plantas de bencficio se cuenta en el Pafs?

;Cudl es su capacidad actual de semillas mejoradas?

gQué posililidades de exportacifn encuentra en la semilla

mejorada?

iCudles son los medios de promocidn de la semilla mejorada?

. - . - - Id
¢{Proporcionan financiamiento a los agricultores? (En que

consiste?
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ORGANISMOS PARTICULARES (Sector Privado)

Semejante a la metodologia del cuestionario anterior,
se trata de determinar por medio de &ste, cudl es la
participacidn, objetivos, impedimentos, conocer los -
Tecursos con que cuentan y su forma de hacer llegar -
al Agricultor la Semilla Mejorada, las empresas parti
culares.



6.
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DISERO DE CUESTIONARIOS - EMPRESAS PARTICULARES

.Tiene esta empresa alguna intervencibén en la elaboracidn
de semillas mejoradas? (En qué consiste?

- 4 . . . .-

¢Cudal es la politica actual de la comercializacidn de sus
0 . 4 .

semillas mejoradas? (En que consiste?

;Se tiene alglin proyecto para la comercializacidn de seni
1las mejoradas? (En qué consiste?

Causas que cree usted que obstaculicen la comercializa--
zién de semillas mejoradas

iConsidera usted que la oferta de la semilla mejorada va
@i aumento en relacibn a otros productos? ;Por qué?

Xudles son los canales de distribucifn utilizados para -
nracer llegar la semilla mejorada a quien la necesite o -
solicite?




10.

11.

12.

13.
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iCudntas especies de semillas mejoradas ofrece?

;Con cudntas plantas productoras de beneficio cuenta?

(Realizan ustedes estudios de mejoramiento de semilla?

i(Cuentan ustedes con personal calificado, infraestructura,

tecnologia, para llevar a efecto los estudios anteriormen
te mencionados?

iQuién regula en México las importaciones de semilla mejo
rada?

iCufl es su capacidad de produccidn y almacenamiento ac--
tual de semillas mejoradas?

;Qué porcentaje de su capacidad instalada es utilizada?




RN

15.

16.

17.

18.

19.
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sue posibilidades deexportacidn encuentra en la semilla
mejorada?

En su opinifn, jExisten causas que afecten el desarrollo
¢e las empresas semilleras?

ST () NO ( ) Cudles son:

.Tienen ustedes representacifn en el AM.S.AC.7

SI ( ) En qué Forma:__

NOO ()

Para evaluar la semilla que se pretende comercializar, --
d o " . -
;Jue mecanismo se efect@ia y ante quién?

;Cuentan ustedes con servicio técnico para los consumido-
res?

iCudles son los medios de promocién de semillas mejoradas
que se utilizan?




20.

21.

22,

24,

Z5.
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(Existe algfn reglamento o solamente depende de la compe-
tencia libre la nivelacién del precio de la semilla mejo-
rada?

¢Consideran ustedes que el precio de la semilla mejorada
es adecuado? Explique:

iProporcionan medios de financiamiento a los agricultores?
¢En qué consiste?

(Cuales son los recursos con que cuenta para el almacena-
miento de las semillas mejoradas?

JUtiliza tecnologia extranjera? Si, ;Cual es su costo?

Pgr Gltimo, (Cudl es su opinidn respecto a la Legislacién
Semillera
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SECTOR ACGRICULTOR

Este cuestionario se programé cen preguntas cerradas, y
que proporcionasen informacidén sobre el grado de acepta
cidén o rechazo que tiene la semilla entre los agriculto
res y cudles son las caracteristicas que buscan en 1las

semillas mejoradas y la facilidad o dificultad para ob-
tenerlas.

MODELO DE RECOLECION DE DATCS

Para este diseno de la muestra, se tomaron en conside-
racibén tres Estados de la Repiblica Mexicana, va que -
para ¢l presente estudio su situacibén geogrédfica y cli
matoldgica es representativa del Norte, Centro y Sur.

TOTAL
LOCALIZACION ESTADO AGRICULTORES
Norte Jalisco 996,911 *
Centro ~ Guanajuato 989,308 *
Sur Morelos 287,556 *

*
) Informacién Agropecuaria Forestal de la SARH/DGEA
Afio 1982.
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DISENO DE CUESTIONARIOS - SECTOR AGRICULTOR

cUsa usted actualmente la semilla mejorada,
SI () NOO( ) Por qué

,Le han recomendado la semilla mejorada otros agriculto-
res?

ST () NO () Por qué

;da tenido oportunidad de observar demostracicnes de seml
1la mejorada?

s () Noo () Por qué

d . . .
(Conoce los lugares en los cuales se pueden acdguirir?

ST () NO () Por qué

.Conoce usted las variedades de las semillas mejioradas?

ST () NO () Por qué

Lonoce el beneficio que reporta el uso de semilias mejo-
radas?

SI ) NOO () Por qué
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7. ««Obtiene usted con la combinacifn de semillas mejoradas
la especie de hibrido deseado?

s () NO () Por qué

8. ilree usted que la semilla mejorada rinde mis?

SI ( ) NO ( ) Por qué

9. (Es dificil para usted obtener la semilla mejorada?

s () NO () Por qué

10. (Le parece caro el precio de la semilla mejorada?

SI () NO ( ) Bor qué R

11, ~.iHa obtenido usted crédito para adquirir semilla mejora-
aa?

ST () NO () Por qué

12, iSu tBcnica de cultivo ha variado en los filtimos cinco

ancs?

sI () NO ( ) Por qué
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Lsta investigacifn se determiné en base a dos tipos de muestra:

a) DlPoblaciones infinitas (mds de 500,000 elementos)
bh) Poblacién finita (menos 500,000 elementos).

En este caso las poblaciones infinitas serian los estados de
Jalisco y Guanajuato; poblacién finita el estado de Morelos.

Para este estudio tenemos las siguientes férmulas:

- Poblacidn Infinita: n = S_E_ﬂ
EZ
Donde:
o = Nivel de confianza
p = Probabilidad a favor
q = Probabilidad en contra
n = nfimero elementos {(tamafio de la muestra)
e = error de estimacidn (precisibn en los resultados)
o
- Poblacidn Finita: n = o N p 14
e*(N-1) o P &
Donde:
o = Coeficiente de confianza
N = Universo o poblacién
p = Probabilidad a favor
q = Probabilidad en contra
e = Error de estimacidn
n = Tamafic de la muestra
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PoblaciBn Finita:

n = 3.84 (0.51) (0.49) = .959616
0.05 0.0025

383 entrevistas

Poblacién Infinita:

n = 3.84 989,308 (0.51) (0.49)

949355.74
(0.05)% (989308-1) 3.84 (0.49) (0.51) 2373.387

400 Entrevistas
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TABULACION E INTERPRETACION DE CULESTIONARIOS

ORGANISMOS OFICTALES (Sector Pablico PRONASE)

La elaboracidn J¢ este cuestionario se hizo con la preten-

sién de conocer los mecanismos clave para la comercializa-

cidn de la

Cabe hacer

semilla mejorada.

notar que eoste cuestionario tiene otras finali-

/ .
dades, como son las de conocer: Con cuantas plantas benefi

ciadoras cucnta el Pais, su capacidad de venta en cada ci-
clo agricola, etc.

a) PREGUNTA No. 1.

. - M . . . )
Motivos por los cuales deben existir requerimientos de

semillas mejoradas.

RESPUESTA:

- Para
cada

- Para

cado
- Para

- Para
como

conocer qué cantidad de semilla se siembra en -
ciclo agricola.

4 - .
concer en que condiciones se encuentra el mer--

actual.
establecer programas de alimentacidn.

el conocimiento de otros organismos oficiales
BANRURAL, SARH. etc.

- La mds importante: Para establecer en que condicio

nes se encuentra nuestro Pais.

b) PREGUNTA No. 2.

. - / k' - 0
Existen estudics de cual es el rendimiento de semillas
me joradas?



c)

d)
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RESPUESTA:
51 existen estudios y estos se elaboraron a base de -
Prondsticos de Ventas:

- Visitas de los Representantes Agricolas de PRONASE
a sus distintos centros regionales.

- Dependencias como la Secretaria de Agricultura y Re
cursos Hidrdulicos (SARH), que tiene estadisticas -
desde los 5 ciclos agricolas anteriores a los afios
en curso.

- Visitas a BANRURAL para conccer cuiintas hectireas -
existen sembradas.

- Encuestande a distribuidores y empresas particula--
res para conocer el requerimiento de semilla y cong
cer el comportamiento del mercado.

- Ppliticas Gubernamentales, etc.

PREGUNTA No. 3,

(Se tienen estudios de cudles son los requerimientos
de las semillas por zonas y Entidades Federativas?

RESPUESTA

Si existen estudios, puesto que en su estructura orga
nizativa existe un gerente regional en cada zona y --
Entidad Federativa, quien a su vez elabora su propio
prondstico en base a:

- Encuesta a las Asociaciones Regionales.

- Determinando el requerimiento en base a las hectd--
reas cultivadas.

PREGUNTA No. 4

:Qué proyecciones futuras existen para el requerimien
to de semillas?



e)

£)
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RESPUESTA:

Estas proyecciones de requerimiento de semilla mejora-
da son excelentes pues dia a dia se concientiza mis so
bre el uso Jc¢ la semilla mejorada, ademis las estadis-

zicas sobre el uso de estz semilla mejorada asi lo de-
auestra.

PREGUNTA No. 5

;Cudl es el rendimiento comparativo de las semillas --

criollas y mejoradas? En zue consiste:

RESPUESTA:
El rendimiento comparativce os en todos los aspectos ge
néticos de la semilla, corsistiendo en mejor consisten

cia hacia enfermedades, sezuias y plagas.

PREGUNTA No. 6.

;Como se encuentra México =a relacifn a otros paises

atendiendo al rendimiento Ze las semillas?

RESPUESTA :

Existen avances puesto que nhay organizaclones bien de-
finidas que se dedican al zejoramiento de la semilla,

como el caso del trigo enznc que es producto nacional

y se exporta a otros paises,

Entre las instituciones gue se preocupan por el rendi-
miento de semillas, se encuentran:

- PRONASE - Productora Nz:ional de Semillas

- INIA - Instituto Nacional de Investigaciones - -
Agricolas.

- CIMMYT - Centro Internzcional del Mejoramiento del
Matz y Trigo.



g)

h)

i)
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- CIAT - Centro de Investigacién Agr{cola de Tamauli-
pas.

PREGUNTA No. 7

i(Cuéles son los costos de la semilla mejorada contra -
criclla?

RESPUESTA:
No existe una evaluacibén tangible, es decir, en pesos

y centavos. Si acaso existen gastos de produccidn.

Pero el valor tecnolégico que es mis importante no tie

ne valor alguno, puesto que ésto no tiene precio.

PREGUNTA No. 8

Comparacidén de rendimiento actual, existente y futuro.

RESPUESTA:

El promedio de cultivo es distinto entre una variedad

y otra, en comparacién con la criolla, ésta no existe
en hortalizas, puesto que todas éstas son mejoradas.

PREGUNTA No. §

iCudles son las fuentes actuales de suministro de semi
llas mejoradas?

RESPUESTA:

Las principales fuentes a nivel Nacional son:
-ProductoraNacional de Semillas
-Asociacién de Productores

-Iniciativa Privada



k)

1)

m)
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PREGUNTA No. 10

;Cudl es la politica actual de la oferta de semillas
mejoradas?

RESPUESTA:
La politica actual en cuanto a oferta, es ofrecer las
mejores varicdades de semilla a precios menores en -

comparacién a las que ofrece la iniciativa privada.

PREGUNTA No. 11

;Se tiene alghn provecto para la oferta de semillas -
mejoradas?

RESPUESTA:

Actualmente no existe ninguna oferta, puesto que no -
hay otra empresa de la magnitud de PRONASE.

PREGUNTA No. 12

cO0torgan asescoramiento a los productores de semillas
mejoradas?

RESPUESTA:

No, en la actualidad no se asesora a los productores
de semillas.

PREGUNTA No. 13

;Cuéles son los canales de distribucién que se utili-
zan para hacer llegar la semilla mejorada a quien 1lo
solicite o necesite?



n)

0)
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RESPUESTA

Sistema Nacional del Banco de Crédito Rural, Red Nacio
nal de Distribuidores. Ventas directas al PGblico en
General,

PREGUNTA No. 14.

iCudntas y cudles especies de semillas mejoradas ofrece?

RESPUESTA:

17 cultivos y 177 variedades,
24 especies de hortalizas

58 variedades

PREGUNTA No. 15.
iCudntas plantas de beneficio cuenta el Pais?

RESPUESTA:

Con 130 unidades de Produccibn, distribuidas en toda 1a
RepGiblica Mexicana.

PREGUNTA No. 16.

;Cudl es su capacidad de venta para Ciclo Agricola?

RESPUESTA :

Es muy variado e imposible de cuantificar, puesto que
en ciclo primavera-verano, se venden ciertas varieda-
des y en el ciclo otoflo-invierno, otro tipo de varie
dades.



p)

q)
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PREGUNTA No. 17.
;Qué posibilidades de exportacifn encuentra la semilla

mejorada? -

RESPUESTA:
Actualmente por la crisis que atraviesa el Pais, es --
imposible exportar semilla al menos; la de hortalizas,

es imposible.

PREGUNTA No. 18,

¢Cudles son los medios de promocifn de la semilla mejo
rada?

RESPUESTA:
Publicidad en radio, demostraciones en centros regiona
les y asesoramiento técnico gratuito.

PREGUNTA No. 19,

¢(Proporcionan financiamiento a los agricultores? LEn
qué consiste?

RESPUESTA:

Solamente les otroga financiamiento a los productores
que hacen convenio con PRONASE y éste consiste en finan
ciamiento para la compra de semilla y asesoramiento --
técnico hasta la etapa de cosecha de semilla.

A los agricultores no se proporciona financiamiento al-
guno y actualmente no se otorga ningln crédito, es de--
cir, que las ventas son de contado riguroso.



=119~

EMPRESAS PARTICULARES

De los 31 cuestionarios enviados a las Empresas Particula
res, s6lo 9 de &stas contestaron la mayoria de las pregun

tas, es por &sto que resumimos los puntos mis importantes
del cuestionario.

La gran mayoria de las empresas privadas, si no la totali
dad, dependen de la importacibn de semillas mejoradas del
extranjero para su excelente certificacidn, tratamiento,

limpicza, envasado y posterior comercializacifbn.
Sus recursos son limitados, ya que:

a) No les es posible obtener materiales de INIA, ya que
€stos se turnan en su totalidad a PRONASE.

b} No se les autoriza investigar en fitomejoramiento pa-
ra desarrollar sus propios materiales.

Asi mismo, el Fmpresario semillero privado, se ve impedido
de participar en cl suministro de los requerimientos de --
aquellos cultivos cuyos materiales importados no pueden --
adaptarse a las condiciones de nuestro campo. En conse--
cuencia, la participacién del sector privado que desea con
currir a la atencién de una problemdtica seria de nuestra
agricultura, tiene que limitarse a:

1. La multiplicacién de productos de la semilla bésica --
como son el maiz, frijol, trigo para su exportacidn y
consumo.

2. DProduccifn de variedades locales de algunos cultivos,
sin que éstos puedan categorizarse como semillas mejo
radas.
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Importacibn de bidsicos y semillas certificadas de cul
tivos adaptables a MExico y en los cuales se cuenta -
con d8ficits: alfalfa, sorgo, pastos, etc.

En las tres alternativas que se presentan al sector -
privado, se les permite actuar en un fragmento de nues
tro problema agricola. Otorgar la autorizacidn para
investigar en fitomejoramiento, permitiria que los --
técnicos e inversionistas que desean contribuir de ma
nera efectiva y continua a la produccidn de semillas-
mejoradas, destinen sus recurscs y conocimientos en -
programas a mediano y largo plazo, caracteristica in-
trinseca de la Industria Semillera.

Pese a que la decisidn de lo que se ha de importar,-
lo decide mediante su autorizacién o né, el Comité Ca
lificador de Variedades de Semillas toda solicitud --
tiene que pasar como formalidad por S.I.C. Una soli-
citud de importacidn, requiere un trimite minimo de -
20 dias.

En este punto hablamos de la manera en que PRONASE y
Organismos particulares producen e importan los reque
rimientos de semilla para cada especie.

Partiendo de la realidad de que '"Nadie puede desecar -

ni usar lo que no conoce', las empresas semilleras han
formado Departamentos Comerciales y de Servicio Técni
co que efectta una labor educativa y demostrativa para
el Agricultor. PRONASE aparte de contar corn técnicos

propios, se asiste principalmente del Servicio Exte--

rior Agricola y de la labor educativa y de difusibn -

t8cnica de los campos de INIA.
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Las empresas particulares cuentan con promotores técni
cos, que después de dominar a fondo las caracteristi-
cas de sus materiales, difunden sus conocimientos a -
agricultores vy distribuidores.

Nueve Empresas Semilleras, afiliadas a AMSAC, reportan
un total de 32 profesionistas en agricultura, activos
exclusivamente en el &rea de comercializacidn y servi-
cio técnico. Estos 32 técnicos mexicanos en su totali
dad, recorren las regiones agricolas del pais, estable
ciendo demostraciones de campo, organizan seminarios,
adiestran a sus distribuidores en el uso v las carac-
teristicas de sus semillas, adiestran agricultores -
en el uso y seleccién apropiada de semilla v prestan
servicio técnico cuando éste se requiere.

Asimismo, asisten a la- Banca Oficial cn el uso y selec
cién de sus semillas. En sintesis, ésta relativamentc
pequenia, pero efectiva brigada de profesionistas, cfec
tha una verdadera extensidn agricola al promover el --

uso adecuado de semillas mejoradas en nuestro agro.
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SECTOR  AGRICULTOR

La siguiente tabulacidn se hizo en base a los cuestionarios
aplicados al Sector Campesino, porque es muy importante la
opinidn de &stos para conocer la problemdtica de comerciali
zacién de la semilla mejorada. Asimismo, esta tabulacibn

se presenta grificamente, con el objeto de verlo comparati-

vamente entre las entidades representativas de cada zona.

PREGUNTA No. 1.

(Usa usted actualmente la semilla mejorada?

RESPUESTA JALISCO GUANAJUATO  MORELOS
(%) (%) (%)
Si §5 100 92
No 5 - 8
Total 100 100 100

Razones principales por las que si utilizan semilla mejora-
da:

a) Su germinacién es superior al 95%

b) El fruto que se obtiene es de mayor calidad

¢} Por su sistema de tratamiento es mids resistente a en--
fermedades y sequias

d) Por sus distintas variedades es mids ficil su comercia-
lizacifn en el mercado.

Razones principales por las que no se utilizan las semillas

mejoradas:

a) ou costo es muy alto.
b) No conocen las técnicas para sembrar la semilla mejora
da.



-123-
¢) El hdbito de cultivo de los agricultores no permite el

cambio de siembra de la semilla mejorada.

PREGUNTA No. 2

Le han recomendado la semilla mejorada otros agricultores?

RESPUESTA JALISCO GUANAJUATO MORELOS
(%) (%) (%)
St 95 90 73
No 5 10 27
Total 100 100 100

Razones principales por las que si le han recomendado la -
semilla:

a) Muchos ya la han sembrado y sus resultados son optimos
b) Porque su germinacién es superior
¢) Por su resistencia a las plagas y sequias

d) Existen ciertas marcas en el mercado.

Razones por las que no la han recomendado otros agriculto-
res:

a) Porque no las utilizan otros campesinos

b} Porque se considera que su costo es muy elevado.

PREGUNTA No. 3

;Ha tenido oportunidad de observar demostraciones de semi-
llas mejoradas:

RESPUESTA JALISCO GUANAJUATO MORELOS -
(%) (%) (%)
53 75 90 78

No 25 10 22

Total 160 1060 100



-124-

Razones principales por las que si observaron demostracio-
nes de semilla mejorada:

a} Por medio de invitacién de PRONASE

b} Por medio del INIA

c) Por medioc de la empresa particular a la cual le comprd
la semilla

d) Por medio dc BANRURAL

Razones principales por las que no se han observado demos-
traciones de semilla mejorada:

a) Porque en el ejido nunca han existido demostracicnes
masivas

b} Porque si se conocen las técnicas de cultivo,

PREGUNTA No. 4

;Conoce los lugares en los cudles se pueden adquirir?:

RESPUESTA JALISCO GUANAJUATO MORELOS
(%) (%) (%)
Si 100 100 100
No - - -
Total 100 100 100

Razones por las que si conoce los lugares de adquisicidn
de semilla:

a) Casas particulares de venta de semilla
b) PRONASE



PREGUNTA No. 5

iConoce usted las variedades de las semillas mejoradas:

RESPUESTA JALISCO GUANAJUATO  MORELOS
(%) (%) (%)
Si a5 95 78
No 5 5 22
Total 100 100 100

Razones principales por las que si conoce las variedades de
Semillas Mejoradas:

a) Porque no siempre utiliza la misma variedad, va que el
mercado es cambiante.

b} Porque existen otras variedades mejoradas.

c) Porque existen otras variedades con mejor rendimiento
por hectirea.

Razones por las que no concce las variedades de semilla --
mejorada:

a) Son demasiadas variedades y se desconocen.

PREGUNTA No. 6

¢Conoce los beneficios que reportz el uso de semillas mejo
radas?

RESPUESTA JALISCO ~ GUANAJUATO  MORELOS
(%) (%) (%)
Si 90 100 83
No 10 - 17
‘Total 100 100 100

Razones principales por las que si se conoce el beneficio
de la semilla;
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a) Su rendimiento es muy superior en la produccidn
b) Esta semilla mejorada ya viene beneficiada y tratada,.
c) No tienen problemas al momento de comercializar sus --
productos,

Razones principales por las que no se concce el beneficio
de la semilla:
a) Falta de literatura

b} La falta de informacibén scbre produccibn y comerciali
zacidén del producto.

PREGUNTA No. 7

(Obtiene usted con la combinacifn de semillas mejoradas la
especie de hibrido deseado?

RESPUESTA JALISCO ~ GUANAJUATO  MORELOS
(%) (%) (%)
St 75 80 76
No 25 20 24
Total 100 100 100

Razones principales por las que si se cbtiene la combina--

cifn de semilla mejorada, la espgcie de hibrido deseado.

a) Es una cruza de dos variedades mids resistente a las -~
plagas.

b) Para la combinacibn de una especie mejorada.

Razones principales por las que no se usa la combinacibn -~
de semilla mejorada para obtener el hibrido deseado:

a) Porgque desconoce la t8cnica
b) Por falta de informacidn
¢} Por creer que es un proceso demasiado costoso
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PREGUNTA No. 8

i.Cree usted que la semilla mejorada le rinde mis?

RESPUESTA JALISCO GUANAJUATO  MORELOS
(%) (%) (%)
sS1 95 100 95
No 5 - 5
Total 100 100 100

Razones principales por las que si se cree que la semilla
mejorada rinde mids:

a) Su rendimiento es superior en la cosech:

b) Porque resiste plagas y sequias.

c) El producto obtenido es de mis calidad uue si se uti-
liza otro tipo de semilla.

Razones principales por las que nc se cree que la semilla
mejorada rinde mis:

a) Porque se comprf la variedad que no era la adecuada
b) Porque la informacidn no fué la adecuada.

PREGUNTA No. 9

¢Es dificil para usted obtener la semilla mejorada?

RESPUESTA JALISCO GUANAJUATO  MORELOS
(%) (%) (%)
st 6 3 8
No 94 97 92
Total 100 100 100

Razones por las gque si lcs es difficil obtener la semilla
mejorada:

a) Porque en las tiendas no existe la variedad deseada.
b) Porque existen variedades muevas y no hay suficiente informacién
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Razones principales por las que no les es dificil obtener
la semilla mejorada:

a) C[Lxisten t8cnicos que ayudan al agricultcr a cbtenerla,

b) Si no se encucntra la variedad deseada, se vende otra
similar,

PREGUNTA No. 10

(Le parece caro el precio de la semilla mejorada?

RESPUESTA JALISCO ~ GUANAJUATO  MORELOS
&) (%) (%)
Si 20 15 22
No 80 85 78
Total 100 100 100

Razones principales por las que si es caro el precio de la
semilla:

a) Porque en su mayoria la semilla es de importacidn y se
cotiza a la par con el délar.

b) Por el alto margen de utilidad con que operan las em--
presas productoras.

¢) Por el costo que implica traerla hasta el sur de la -~
Repiblica Mexicana.

Razones principales por las que no le parece caro la semi-
1la mejorada:

a} Por la garantia que se le da al agricultor

b} Porque los rendimientos son altos

¢} Porque la semilla ya viene tratada y certificada

d) Porque su rendimiento por hectdrea es superior a otras
semillas.
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PREGUNTA Ne. 11

(Ha obtenido usted crédito para adquirir semilla mejorada?

RESPUESTA JALISCO GUANAJUATO MORELCS
(3) (%) (%)
Si 87.5 90 87
No 12.5 10 13
Total 106.0 100 160

Razones principales por las que se obtiene crédito para ad
quirir las semillas mejoradas:

a) Por la soivencia que se tiene ante el Banco

b) Por muchos afios se ha obtenido crédito.

c) Porque el campo tiene preferencia para el cré&dito

d} La agrupacidn de ejidatarios tiene preferencia para el
crédito agricola.

PREGUNTA No. 12

,Su técnica de cultivo ha variado en f@ltimos afios?

RESPUESTA JALISCO GUANAJUATO  MORELOS
(%) (%) (%)
53 85 95 78
No 15 5 22
Total 100 100 100

Razones principales por las que si ha variado la técnica de
cultivo:

a) Porque asi lo requiere la siembra de la semilla mejorada
b) Porque se cuenta con maquinaria mis moderna

¢} Porque se cuenta con la asistencia de técnicos.

Razones principales por las que no ha variado la t€cnica -
de cultivo:
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a) Porque las t&cnicas modernas son caras
b) Por falta de informacibr« sobre técnicas de cultivo.
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¢ Usa usted actualmente ta semilla mejorada ?
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PREGUNTA No. 2

¢ Le han recomendado 1a semilla mejorada utros agricultores ?
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PREGUNTA No. 4

¢ Conoce los lugares en los cudles se pueden adquirir ?
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¢ Conoce usted las variedades de Tas semillas meivradas ?
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¢ Conoce el beneficio que reporta el uso de semillas mejoradas ?
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¢ Obtiene usted con la combinacién de semillas mejoradas la ¢specie de hibrido
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PREGUNTA No. 8

! Cree usted que la semilla mejorada le rinde mds ?
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¢ Es dificil para usted obtener la semilla mejorada ?
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L Le parece caro el precio de la semilla mejorada ?
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¢ Ha abtenido usted crédito para adquivir semilla mejorada ?
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INTERPRETACION DE LOS DATOS - SECTOR AGRICOLA

De acuerdo a la tabulacifn anterior, &sta tuvo por objeto
contar con un indicador sobre las razones de las 4 “P' que son
el Precio, Plaza, Promocidn y Producto.

Cabe hacer notar que no obstante los resultados de las en-
trevistas, no se prentende representar en si, toda la problemd
tica en é&sta Tésis. Sin embargo se considera fitil incluir los
razonamientos mds importantes referentes al uso de la semilla
mejorada y a las 4 "p",

Es notable hacer mencidn a los Tazonamientes por los cuales
los agricultores no utilizan la semilla mejorada:

a) Su costo es muy alto
b) No se& conoce la té&cnica de cultivo.

c) El hdbito de cultivo no permite el cambio de siembra.

En este caso el Estado representativo del sur de la Repil--
blica Mexicana, que es Morelos, arroja un mayor indice de agri
cultores que no utiliza la semilia mejorada por las razones an
tericrmente expuestas.

Referente al precio de la semilla mejorada, se puede afir-
mar que en s? la semilla no es cara, el Gnico inconveniente es
que ésta es de importacibn, por lo tanto su precio se cotiza a
la paridad del d8lar.

En cuanto a la Plaza, se puede decir que en los lugares --
donde se adquiere lz semillaz mejorada, no existe ningfin proble
ma, ya que :en casi todos los estados de la Repfliblica Mexicana
se encuentran lugares apropiados para la venta de la semilla,

vy a las rancherias mis alejadas van agentes vendedores.
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Analizando la promocidn, se podria Jecir que estd en el --
cuestionarioc representada por dos preguntas, de las cuales- su

razonaniento mds importante es que:

a} TIxisten ya ciertas marcas conocidas en el mercado
b) Se han observado demostraciones por parte de empresas
gubernamentales.

Pero esto no indica que la situacidn sea dptima, ya que es
necesario que las empresas privadas intensifiquen las demostra
ciones de sus proplos campos experimentales, obsequien muestras
de nuevas variedades, den a conocer nuevas témicas de cultivo,
proporcionen mayor informacidn técnica, etc.

En cuanto al producto, se puede afirmar que muchas clases
"de semilla mantienen buena viabilidad y vigor por varios afios,
afin en temperaturas muy altas y se conservan secas. Ademis de
las entrevistas se desprenden opiniones de que la semilla mejo
rada rinde mis en las cosechas y su germinacidn es superior en
un 95% en relacidn con otro tipo de semilla, por ejemplo la --
criolla.

Resumiendo lo anterior, podemos afirmar que la semilla me-

jorada contiene caracteristicas excelentes que le permiten ma-
yor rendimiento, soportar sequias, enfermedades y plagas.

K



-145-

CONCLUSIONES

Y

RECOMENDACIONES
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A través del mercadeo de los productos agropecuarios, se -
hace posible que la produccién del campo llegue desde los luga-
res de su obtencidén hasta el Gltimo consumidor, ya sea en su -

forma original o industrializada.

La demanda de semillas mejoradas, no solamente aumenta en
la medida que se incrementa la superficie de cultivo, sino tam-
bién en la medida que se adopta tecnologia por parte del agri--
cultor.

Existe un gran ndmero de personas que contribuyen en las -
operaciones y actividades requeridas para hacer disponible la -
gran diversidad de productos alimenticios. Asi pues, la indus-
tria de semillas en nuestro Pais, tendrd una evolucidén paralela
a la agricultura, en la cual operaciones mis amplias, manejadas
profesionalmente, representan una parte cada vez mayor de la -
produccidn y se obtendrdn las ventajas de usar su equipo en to-
da su capacidad. La industria cada afo aprende mis acerca del
.manejo, almacenamiento y andlisis de semillas, existiendo en -
nuestro Pals una gran cadena de agencias publicas y privadas -
responsables de la acumulacibn, transformacién y distribucidn -
de cada uno de los articulos.

La comercializacién agricola, por el objetivo que persigue,
por la cantidad de productos que abarca y por el nimero de agen
tes y funciones que intervienen, es un proceso complejo, Gtil,-
dinfimico y en ocasiones, muy costoso.

Es evidente que la produccién y mercadeo de los productos
agropecuarios, son dos de los aspectos mis determinantes en el
desarrollo de los pueblos, porque a través de ellos se satisfa-
ce una de las necesidades bédsicas de todo ser humano: !SU ALI--
MENTACION!
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Poner en préictica una comerciazlizacién adecuada de los pro
ductos agropecuarios, y en general, en todos los aspectos, ta-

les como produccibén y consumo, se hace necesariamente urgente.

Se considera determinante la aplicacién de los conocimien-
tos del Licenciado en Administracidn, tante en la politica na--
cional, en la elaboracién de productos bédsicos, como para la di
reccién de agroindustrias, ya que de éstos depende la planea-
cibén, organizacibn, direccién y control de cualquier modelo --
agroindustrial.

Es la actividad agricola la que proporciona CERCA DE LA TO
TALIDAD de los insumos para la alimentacién del pueblo, de la -
bondad de sus productos y de sus caracteristicas depende la for
macibén de personas mis capaces fisica v meatalmente.

Los métodos y técnicas usadas en la agricultura y en los -
medios para llevar sus productos a los consumidcyrs, reflejan -
el adelanto logrado en la economia, y de ella depende, y en mu-
cho, la consecucién de un desarrollo integral, con el cual se -

cubran verdaeramente las necesidades sociales.

A pesar de la gigantesca importancia que tiene la comercia
lizacién agricola, en México no se le ha prestado la atencidn -
debida, ya que mientras otras ramas de la economia han progresa
do répidamente, el estudio de los mercados agropecuarios se ha
rezagado por falta de informacibn sobre las teorias bdsicas de
comercializacibén y metodologfas a seguir, debido a la falta de
especialistas y a que en la mayoria de las universidades, insti
tutos tecnolégicos, escuelas técnicas agropecuarias, etc., no -
se imparte la materia.

Realizada la investigacién sobre el tema que me ocupa, ha-
bré de sefialar que los problemas actuales de comercializacibn a

los que se enfrentan las empresas semilleras son:

a) La ausencia de la informacién comercial de la semilla -
mejorada.
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b) La falta de personal capaz de elaborur estudios de mer-

cadeo dentro de la empresa privada.

¢) La falta de cooperacidén entre el I[NIA y PRONASE hacia -
la empresa particular,

L3

d} E1 no contar con campos experimentales suficientes para
e:tudiar cbémo sc comporta la semilla importada en nues-

tro terreno agricola.

e) El que l1a mediana empresa no cuente con una administra-
cibén bien estructurada y definida, etc.

Es menester que la participacién de todos y cada uno de --
los sectores de la economia nacional, deban estar plenamente -

conscientes de la importancia de su labor en dichas actividades.

Los problemas a los que se enfrenta la mediana empresa pa-
ra su comercializacién son muchos y tan variados, que seria in-

terminable acabar de enumerarlos y describirlos.

Asimisme, se hace necesaria la coordinacién entre los di--
versos agentes pGblicos. Cada organismo gubernamental, por la
naturaleza de su creacién, realiza funciones que son complemen-
tarias con las de otros entes. Asi por ejemplo, la SARH a tra-
vés de la Direccidn General de Economia Agricola, la SECOFIN vy
el IMCE, captan la informacién comercial de los mercados nacio-
nales e internacionales de diversos productos, la informacibn -
puede ser proporcionada a BANRURAL, para que ésta venda el pro-
ducto en las plazas mids redituables.

Para la organizacién de los productores de semilla mejora-
da, se pueden seguir diferentes criterios que podrian ser:

1. Por zonas geograficas.
2. Tipos de tendencia de tierra.
3. Por volGmenes de produccién,

4, Por scciedades.
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En una palabra, hacerla por segmentos.

Organizados los grupos agricolas, se les estarfa zsesoran-
do y actualizando mediante cursos y reuniones tebricos v adecua
dos a cada segmento, la asesoria en forma peribdica seria sobre
aspectos relacionados directamente con la comercializacién y la
administracién.

Aspectos de la Comercializacibn: tipos, calidades y varie
dades de productos de mayor oferta y demanda, precics vigentes
en las diferentes plazas, contratos comerciales de mavor conve-
niencia, sistemas factibles de promocionar los productos, cana-
les de comercializacién mis eficaces, eliminacién de azentes co
merciales, blsqueda y canalizacién de financiamiento para el de
sarrollo del proceso, tipos, medios y costos de distr:-ucidn de
los productos, su transporte, etc.

Aspectos de la Administracién: previsién, planeacién, or-
ganizacidn, direccibn, control y ejecucibn, técnicas para medir

los resultados y la eficacia de la comercializacién.

Aspectos Legales: financieros, contables, obtencidn y uso
de los créditos, retencidn de mérgenes de utilidades rara acti-
vidades futuras, blGsqueda de nuevos mercades, principzimente na
cionales y extranjeros, establecimiento de organizacidn y siste
mas, etc.
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PARTICIPACION DEL PROGRAMA DE COMERCIALIZACION DE SIMILLAS

PRONASE, DE LOS CULTIVOS BASICOS, IN TAS NECESTDADES Y

DEMANDAS DI SEMILLAS PARA 1983

NECESIDAD DEMANDA
TOTAL DL ESTIMADA
CULTIVOGS SUPERFICIE SEMILLA PDE SEMILLA
Has. Ton Ton.
BASICOS 9'589,071 372,842 245,599
ARROZ 132,000 17,160 13,405
1980 FRIJOL 11763,347 105,800 56,181
MAIZ 6'955,201 139,104 65,235
TRIGO 738,523 110,778 110,778
BASICUOS 117341,100 444,521 292,354
ARROZ 179,633 23,352 18,242
1981 FRIJOL 2'150,164 129,000 68,501
MAIZ 87150,173 163,000 76,442
TRIGO 861,130 129,169 129,169
BASICOS 12'238,546 495,309 334,327
ARROZ 186,942 25,602 20,000
1982 FR1JOL 2'222,160 133,329 70,800
MAIZ 8'742,596 174,851 82,000
TRIGO 1'076,848 61,527 61,527
BASICOS 121238,546 495,309 334,327
ARROZ 196,942 25,309 20,000
1983 FRIJOL 21222,160 133,329 70,800
MAIZ 81742,596 174,851 82,000
TRIGO 1'876,848 161,527 161,527
FUENTE: Productora Nacional de Semillas.




ANEXO No. 2

VALOR NACTONAL DE LA PRODUCCION AGRICOLA

ANO AGRICOLA 1981

- DATOS PRELIMINARES

CULTIVOS
Acelga

Ajo

Ajonjoli
Algoddn Hueso
Algod6n Pluma
Algoddn Semilla
Alpiste

Anis

Apio

Arroz

Arvejbn

Avena Grano
Avena Forrajera
Berenjena
Betabel

Brocoli
Cacahuate
Calabaza

Calabaza Semillera
Calabacita Tierna

Camote

Cartamo

Cebada Grano
Cebaja Forrajera
Cebella
Cilantro

Col de Brucelas

SUPERFICIE
COSECHADA
HAS.

49

5,801
150,451
354,977

(354,977)

(354,977)

4,896
93

43
179,633
6,387
69,726
188,276
539

105

390
72,609
18,033
2,021
10,246
3,256
390,532
274,320
8,312
22,155
1,065
376

PRODJCCION

TOTAL

TONS.

450

42,010
85,666
961,004
334,745
530,159
4,777
63

332
643,550
1,670
77,319
31285,152
13,857
1,346
4,756
86,133
51,453
1,013
116,659
49,317
371,669
559,180
131,229
329,255
7,200
5,724
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PRECIO MEDIO  VALOR MILES

RURAL PESOS
$/TON. $

4,540 2,043
12,244 514,370
16,485 11412,240
28,190 9'435,931
4,790 2'538,983
18,458 88,178
29,243 1,843
5,150 1,710
6,886 11431,251
16,048 74,944
6,995 540,823
516 1'695,138
6,178 85,604
10,459 14,078
6,564 31,219
18,339 11579,593
6,286 323,434
19,286 19,536
7,461 870,393
4,506 222,300
7,795 21897,162
3,218 11799,667
731 95,928
9,038 2'975,807
5,139 37,001
12,951 74,137



CULTIVOS

Coliflor
Col o Repollo
Comino
Chayote
Chicharo
Chile Seco
Chile Verde
Ebo

Ejote

Elote
Estropajo
Espinaca
Flores
Fresa
Frijol

Garbanzo Comest.
Garbanzo Forraj.

Girasol
Haba
Higuerilla

Huazontie
Jamaica
Jicama
Lechuga
Lenteja
Linaza

Maiz Granc
Maiz Forraje
Maiz Palomero
Me1l6n

Nabo

Ocra

Papa

SUPERFICIE
COSECHADA
HAS.

761
3,228
549
290
19,030
24,578
45,398
10,260
6,332
4,287
137
526
3,610
5,638
2'150,164
13,701
132,875
2,093
32,233
458
218
6,371
2,218
3,285
14,761
2,467
8'150,173
80,822
7,920
21,557
293
2,390
68,084

PRODUCCION PRECIO MEDIO  VALOR MILES
TOTAL RURAL PESOS
TONS. $/TON. §

10,634 7,513 76,703
73,952 3,032 223,557
399 42,030 16,770
1,374 2,707 5,074
79,376 2,565 203,630
29,132 59,171 11723,769
404,796 11,517 41622,036
158,970 1,139 181,067
29,001 8,372 242,796
40,919 5,100 208,697
-.- -.- 15,476
2,984 5,007 14,941
-.- -.- 1'058,856
81,937 19,572 11603,671
11469,021 15,923 23'391,555
18,197 14,723 267,914
127,094 6,615 840,693
3,864 8,827 34,107
34,599 12,958 448,334
229 18,000 4,122
1,864 2,591 4,830
1,342 80,041 107,416
57,974 3,627 210,280
50,141 5,588 280,188
12,420 12,440 154,501
2,617 8,555 22,388
14'765,760 5,569 82'231,394
2'234,047 708 17581,702
20,204 10,005 202,140
323,631 4,959 1'640,876
3,429 5,500 18,915
18,657 6,184 118,584
861,278 8,496 7'317,418
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SUPERFICIC PRODUCCION PRECIO »IDIO VALOR MILES

COSECHADA TOTAL RURAL PESOS

CULTIVO HAS. __TONS. $/TON, $
Papalo 34 236 8,008 1,904
Pepino 5,464 72,977 6,148 448,663
Perejil 35 251 4,000 9
Pifia 8,548 462,848 2,214 11024,751
Rabano 1,016 11,241 3,374 37,966
Rapini 15 108 7,009 757
Remolacha Forraj. 175 4,275 551 2,354
, Sandia 23,143 325,823 2,170 686,494
Sorgo Grano 11767,258 £1295,667 3,859 241298,117
Sorgo Forrajero 58,916 11023,036 664 679,267
Soro p/escoba 14,727 34,482 7,610 262,402
Soya 377,778 711,920 10,816 7'700,206
Tabaco 35,356 55,893 36,858 2'060,122
Tomate Rojo 61,838 11074,167 7,724 8'297,236
Tomate Verde 13,455 128,008 8,030 11027,904
Trigo 861,130 3'189,402 4,646 14'816,918
Trige Forrajero 28 354 500 177
Triticalli 66 214 3,065 655
Yuca 34 289 3,390 980
Zanahoria 3,687 76,389 2,492 190,381
Zenpoalxochitl 7,339 108,209 3,728 403,403
TOTAL. - 15'821,037 222'819,351

FUENTE: Informacidn Agropecuaria
Direccibn General de Estadistica - 1981




ANEXD No, 3

PARFICIPACION PORCENTUAL DBDE LA SUPERPICIE NACIONAL

Alimentos Bdsicos
Otros Granos
Hortalizas
Oleaginosas

Fribras

Forrajes

Prutos Ciclo Corto
Frutos Ciclo Largo
Agricola Industrial

COSECHADA POR GRUPOS DE CULTIVO

1971

0.94
1.54
8.75
4.14
8.44
¢.40
3,03

1971 - 1880
(%)

1972 1973 1974
67,30 64,43 64.60 61.75
.05 1.18  1.15
.97 1.83 1.87
9,32  8.70 10.17
4,76 3.94 5.2
9,76 9,60 10.45
0.39  0.42  0.42
319 3,23 3.45
7.77 7.97  7.80

7.83

PFUBNTE: DirecciBn General de Estadistica,

1975

1976

63,54 62.08

1.05
1.65
8.7
2,70
11,66
0,34
3.49
8.21

6.99
1,64
6.84
2.88
10,53
0,40
3.65
9.1

1977

59.10
1,26
1.70
9.24
3.56

10.86
0.40
3.44
7.21

1978

58.31
1.16
1.87
8.87
.

10.68
0,50
3.60
8.08

. e

1979

45,37
1.61
1,98

11.15
3.23
9.62
0,52
4.46
8,04

1980

58,99
1.57
1.88
8.80
3.14

12.15
.46
3.76
8.65

T A



Valor de la Pro-
duccidn de Culti
vos Bisicos

Valor de la Pro-
duccifn de. Fruta
les

TOTAL

AEXO No. 4

VALOR DE LA PRODUCCION AGRICOLA 1875 - 1981

(Miles de Pesos)

1975 1976 1977 1978

611189,348 69'419,778  B85'830,706 108'052,628

13'873,557  22'995,982  30'289,354  53'345,598

1979 1980

1171592,706 160'054,831

1981

222'819,351

58'068,571  78'433,020 108'336,998

75'062,905  92'415,760 129'120,060 161'398,226

1751661,277 2381487851

331'156,345

FUENTE: Informacifn Agropecuaria,
Bireccién General de Estadfstica - 1981



ANEXO No. 5

SUPERFICIE COSECHADA EN 1978

SUPERFICIE COSECHADA - HECTAREAS

-159-

CULTIVO RIEGO TEMPORAL TOTAL

Cultiveos anuales 6

ciclo corto 31960,264 §1909,335 13'869,599
Acelga 273 - 273
Achiote 33 - 33
Ajo 7,172 550 7,722
Ajonjoli 51,887 192,016 243,903
Alcachofa 57 20 77
M goddn Hueso 304,987 44,780 349,767
Algoddn Plomo

Algod6n Semilla

Alpiste 14,858 ‘3,187 18,045
Anis 8 - 8
Apio 8 - 8
Arroz Paloy 75,350 45,964 121,314
Arvejon 58 4,402 4,460
Avena Grano 5,869 48,739 54,608
Avena Forrajera 25,345 135,939 161,284
Berenjena 560 - 560
Betabel 76 - 76
Brocoli 167 - 167
Cacahuate 14,349 61,133 75,482
Calabaza 3,759 26,466 30,225
Calabaza Semilla - 2,735 2,735
Calabacita Tierna 9,207 143 9,350
Camote 2,444 3,072 5,516
Cartamo 324,753 104,309 429,062
Cebada Grano 46,103 150,288 296,391
Cebada Torrajera 6,778 13,023 19,801
Cebolla 17,278 6,724 24,002
Cilantro 241 9 260
Col. Brucelas 138 - 138
Coliflor 708 - 708
Colinabo 9 - 9
Col o Repollo 2,228 374 2,602
Comino 872 - 872
Chayte 547 500 1,047
Chicharo 10,347 8,092 18,439
Chile Seco 27,635 9,161 36,896
Chile Verde 40,880 15,031 55,911
Ebo 4,038 5,188 9,226
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CULTIVO RIEGO TEMPORAL TOTAL
Ljote 5,163 5,272 10,435
tlote 879 22 901
Estropajo 171 33 204
tspinaca 12 9 21
Flores 895 - 395
Fresa 6,214 23 6,237
Frijol 206,558 1%272,670 17580,228
Garbanzo p/consuno animal 123,888 97,254 121,142
Garbanzo p/consuno humano 69,648 7,362 77,010
Girasol 1,865 9,411 11,276
Haba 5,035 42,987 48,022
Haba forrajera 94 - 94
Higuerilla - 8,240 8,240
Jamaica 2 9,166 9,168
Jicama 1,389 1,971 3,369
Lecluga 2,026 - 2,026
Lenteja 3,301 4,598 7,899
Linaza 3,841 4,803 8,644
Macal - 5 5
Maiz 947,398 61243,730 71191,128
Maiz forrajero 39,084 1,588 40,642
Maiz palomero 2,801 5 2,806
veldn 22,561 3,760 26,321
Nabo 103 16 119
Nabo forrajero 178 - 178
Ocre 85,569 2,211 10,780
Papa 28,378 41,103 69,481
Papalo 61 - 61
- Pepino 7,533 83 7,616
Pina 393 14,103 14,496
Plantago 1,463 - 1,463
Rabano 655 6 661
Remolacha forrajera 171 7,661 7,832
Sandia 15,932 17,202 33,134
Sorgo en grano 580,128 819,168 11399,246
Sorgo para escoba 17,340 8,938 26,278
Soya 142,038 74,476 216,514
Tabaco 35,387 9,135 44,522
Jitomate 56,262 9,159 65,421
Tomate 10,363 5,220 15,583
Trigo 663,612 95,914 759,526
Trigo Forrajero 150 - 150
Yuca 30 2,464 2,494
Zanahoria 3,682 183 3,865
Zempalxichitl 4,496 - 4,496
Varios 19,904 - 19,904
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