
¡;:¿ ~· 

~y 
UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO 
racul tad de Ciencias Poli tic as y Sociales 

LAS ADECUACIONES DEL SISTEMA DICCONSA 

EN LA BUSCUEDA DE LA MDDERNIZACIDN 

COMERCIAL 

T E s 1 s 
QUE PARA OBTENER EL TITULO DE: 

SOC IOLOG 1 A 

PRESENTAN: 

JOSE VELINO GALEANA RODRIGUEZ 

MA. ELENA GALEANA RODRIGUEZ 

M6zico, D. r. 1989 



UNAM – Dirección General de Bibliotecas Tesis 

Digitales Restricciones de uso  

  

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA 

SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL  

Todo el material contenido en esta tesis está 

protegido por la Ley Federal del Derecho de 

Autor (LFDA) de los Estados Unidos 

Mexicanos (México).  

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y 

demás material que sea objeto de protección 

de los derechos de autor, será exclusivamente 

para fines educativos e informativos y deberá 

citar la fuente donde la obtuvo mencionando el 

autor o autores. Cualquier uso distinto como el 

lucro, reproducción, edición o modificación, 

será perseguido y sancionado por el respectivo 

titular de los Derechos de Autor.  

 





N V C t 

PRESENTACION 

INTRODUCCION 

CAPITULO I. MARCO TEORICO 

1.1. Comercialización 

1.2. Políticas Estatales 

1.3. Productores Agropecuarios y Comercializaci6n 

CAPITULO II. POLITICAS GUBERNAMENTALES DE DISTRIBUCION 

Página 

1 

9 

12 

DE ALIMENTOS (1934-1982) 19 

Z.1. Acciones iniciales (1934-1958) 

Z.Z. CONASUPO: Columna Vertebral (1958-1964) 

2.3. Expansión, eficiencia y participación social en 
el abasto (1964-1982) 

21 

27 

30 

CAPITULO III. DICONSA Y CAMBIO ESTRUCTURAL (1983-1988) 47 

3.1. Lineamientos para la transformación de DICONSA: 
Antecedentes 

3.1.1. Planeaci6n y organizaci6n para la 
operación del Programa CONASUPO-COPLAMAR, 

49 

para el abasto comunitario 53 

3.].2. Decisiones concretas para la transforma-
ci6n de DICONSA 59 

3.1.3. Concertaci6n Social 60 

3.Z. El contexto de la batalla de DICONSA por el 
Cambio Estructural 

3.Z.1. La lucha por el bienestar social con 
crecimiento econ6mico 

3.2.2. La lucha por apoyar a las zonas más 
atrasadas 

65 

67 

69 



3.2.3. La lucha por la distribución del ingreso 

3.2.4. El propósito modernizador de DICONSA 

CAPITULO IV. CANALES PARA EL ABASTO Y LA DISTRIBUCION 
DE PERECEDEROS: UNA DESCRIPCION DE SU 
OPERACION EN LA SUCURSAL MONTERREY 

4.1. El medio socioeconómico: Panorámica Estatal 

4.2. Programa de Compras Directas en la Regional Norte 

4.2.1. El Programa de Compras Directas en la 
Sucursal Monterrey 

4.3. Compras a Central de Abasto "Estrella", de la Cd. 
de Monterrey, N.L. 

4.3.1. Operación de DICCONSA en la compra de 
frutas y verduras en la Central de Abasto 
Monterrey 

4.3.2. Infraestructura y recursos humanos para 
la distribuci6n y venta de frutas y 
verduras 

CAPITULO V. PARTICIPACION DE PRODUCTORES EN EL 
PROGRAMA DE COMPRAS DIRECTAS DE MANZANA 

5.1. Asociación Agrícola Local de Fruticultores de 
Laguna de Sánchez, N.L. 

5.2. Sociedad de Producci6n Rural de R.I. del Caftón 
de San José de las Boquillas, N.L. 

5.}. Aproximaci6n Cuantitativa 

CAPITULO VI. PARTICIPACION DE PRODUCTORES EN EL 
PROGRAMA DE COMPRAS DIRECTAS DE AGUACATE 

6. 1. Asociación Agrícola Local Asenci6n G6mez de R. l. 
de Aramberri, N. L. 

6. 2. Asociaci6n Agrícola Local Hortifrutícola de 
Zaragoza, N.L. 

6.3. Aproximación Cualitativa 

72 

76 

81 

87 

90 

98 

102 

104 

11 o 

112 

125 

140 

167 

168 

184 

1g7 



CAPITULO VII. CONCLUSIONES 219 

ANEXOS 228 

Anexo 1: Aparato Critico 
2Z9 

Anexo 2: Listado de Cuadros 235 

Anexo 3: Bibliografia 238 

':. 



1 ~ T R o V u e e 1 o M· 

La comercializaci6n y distribuci6n de productos perecederos 

en nuestro país, ha sido una preocupación constante de los go

biernos post-revolucionarios, por procurar el abasto y distribu

ci6n de estos productos, tanto en las zonas rurales como urbanas. 

Esto es producto del poder conquistado y conservado tanto por 

obreros como por campesinos, a través de sus luchas reivindicat~ 

rias. 

Pese a los esfuerzos del sector pGblico, la actividad comer

cial arrastra una serie de vicios, que tienen su origen desde la 

forma de producir de pequeños productores y ejidatarios, hasta 

las modalidades de comercialización de prouuctos. 

El trabajo que presentamos, es un intento por conocer la pr~ 

blemática en la comercializaci6n de los pequeños productores de 

manzana y aguacate. Para el primer caso, se estudiaron las or

ganizaciones de las comunidades de Laguna de Sánchez y San José 

de las Boquillas, en el Municipio de Villa d~ Santiago, N.L.; 

para el segundo, la investigación gir6 en torno a dos organiza

ciones, de los municipios d·e Aramberri y Zaragoza, también del 

Estado de Nuevo Le6n. 

Para cumplir con lo anterior, la exposición del trabajo se 

divide en siete capítulos, que se abordan de la siguiente manera: 

El capitulo I, corresponde al marco teórico. Se presenta 

una caracterización te6rica de la problemática sobre la comerci! 
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lizaci6n, basada en nuestra experiencia de campo, así como en el 

planteamiento de diversos autores. 

En el Segundo Capitulo, se describen las acciones de Jos go

biernos post-revolucionarios (1934-1982), encaminadas a atender 

el problema del abasto y distribuc i6n de productos básicos, pri!!. 

cipalmente en las zonas más atrasadas del campo y la ciudad. 

En el Tercer Capitulo, se analiza la lucha gubernamental por 

abastecer de productos de consumo generalizado, a través de dis

tintos programas operados por CONASUPO, tanto en el sexenio de 

Miguel de la Madrid, como en las postrimerías del de José L6pez 

Portillo. 

Como consecuencia de la política de Cambio Estructural, der! 

vada del Plan Nacional de Desarrollo 1983-1988, caracterizamos 

el intento de Distribuidora Comercial CONASUPO, por modernizar 

su actividad comercial, los problemas enfrentados al realizarla, 

así como la concertaci6n de sus acciones con la poblaci6n objet! 

vo. 

En el Cuarto Capítulo, describimos la operaci6n y organiza

ci6n de la Regional Norte en la Sucursal Monterrey de DICCONSA, 

en los diferentes canales para el abasto y distribuci6n de pro-

duetos básicos. Hacemos referencia a la forma de planeaci6n, 

conccrtaci6n y operaci6n del Programa de Compras Directas a Pro

ductores (PCDP), como canal alternativo de abasto de estos pro

ductos. 

En los Capítulos Quinto y Sexto, se describen las caracter1! 

ticas de las cuatro organizaciones participantes en el Programa, 
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que fueron objeto de nuestro estudio. Para cada una se destaca: 

características geográficas y climáticas de la Región, extensión 

y propiedad de la tierra, formas de cultivo, asesoría, niveles 

de produce ión, y finalmente, los .cana les de come re ial i zac ión y 

las formas utilizadas para la venta de sus productos y modalida

des, de concertaci6n empleadas para participar en el PCDP. 

En el Capítulo Séptimo, incluimos una serie de conclusiones 

a las que arribamos como producto de la reflexión, de nuestra 

participación, sobre el tema de la comercialización de productos 

perecederos. 

Finalmente, se incluyen tres apartados: aparato crítico, 

listado de cuadros y bibliografía. 



CAPITULO I 

MARCO TEORI CO 
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l.1.- Come~ciatizaci5n 

El crecimiento demográfico en las zonas urbanas y la divi

sión del trabajo, han contribuido a separar la producción del 

consumo. 

Hace menos de SO años, el 80\ de la población habitaba en 

ár\)as rurales. Ahora ese porcentaje ha disminuido considerabl~ 

mente y es cercano al 30\, lo cual implica una mayor especializ! 

ción en la actividad económica e incrementa la demanda de serví-

cios comerciales adecuados al crecimiento urbano, sin descuidar 

las necesidades de la población rural. También implica cambi.os 

en los hábitos de consumo, por lo que la demanda de maíz y fri

jol es cada vez menor, mientras que la de frutas, hortalizas y 

carnes se ha incrementado. 

Lo anterior modifica el uso de los espacios destinados a la 

producción agropecuaria y, por ende, la demanda de la moderniza

ción en sus sistemas de comercialización. 

"En casi todos los países existen dos canales alternativos 

de comercialización: uno moderno e integrado, y otro tradicio

nal, donde ambos compiten a través de los precios y servicios 

que proporcionan. Sin embargo, en México la competencia entre 

dichos canales no se ha reflejado aún en la medida deseada, en 

precios más atractivos para el consumidor y en una mejoría en 

los ingresos para el productor, sobre todo en los de menor esca

! a". ( 1) 

La economía mexicana ha experimentado cambios cualitativos 

al transformarse de sociedad rural a urbana; de ser autárquica, 
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a convertirse en especializada y orientada al intercambio geogr! 

fice de bienes y servicios. En este sentido, el papel del co-

mcrcio adquiere cada vez un lugar más importante dentro de la 

economia nacional hasta alcanzar, en las dltimas d6cadas, un 30\ 

del Producto Interno Bruto (PJB). Esto, aunado a la necesidad 

de establecer una mejor organización en el abasto, ha dado la 

pauta para que en años recientes la comercialización agrícola de 

alimentos comience a estudiarse como parte fundamental del proc~ 

so de abasto a nivel nacional. 

Algunos investigadores le asignan al proceso de comercializ! 

ción la función de coordinador de la producción y el consumo, 

que en condiciones de igualdad deberá realizarse al menor costo 

social posible. 

En M~xico los beneficios de esta actividad no se han distri-

buído de manera equitativa entre productores, comerciantes y ca~ 

sumido res. Los productores y comerciantes de mayor escala, así 

como los consumidores de altos ingresos, han captado una parte 

imp;rtante de los avances del desarrollo de esta actividad, mie~ 

tras que los comerciantes de escala reducida y los consumidores 

de menores ingresos, obtienen una retribución inferior o tienen 

que pagar precios más altos por sus alimentos. 

Lo anterior se deriva de un desconocimiento de la actividad 

comercial, del afloramiento de actitudes contrarias a su desarr~ 

llo -que benefician a una minoría-, así como de la falta de c~ 

ordinación que han tenido durante mucho tiempo los programas gu

bernamentales en la materia. 
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Algunas de las dificultades para que se dé la modernización 

de la actividad comercial, tienen su origen en la existencia de 

vicios burocráticos y de intereses creados por aquellos que se 

benefician de la situaci6n. Otras surgen de la falta de prepa-

raci6n y capacitación adecuadas de los participantes en la acti-

vidad. Hay aan otro tipo de determinantes: aquellas que se r~ 

lacionan con la carencia de investigaciones serias, concebidas 

para producir análisis sobre la problemática actual, así comos~ 

luciones o modelos alternativos de comercialización, que redun

den en beneficio de productores y consumidores de menores ingre-

sos. 

Los estudios realizados hasta ahora sobre'la comercializa

ci6n agrícola, abordan el problema como un conjunto de etapas 

por la que atraviesa el producto hasta llegar al consumidor. De~ 

criben a los agentes econ6micos y sociales, quienes cumplen fun-

cienes previamente definidas. Su estructura está determinada 

por factores de orden físico o institucional (distancia, tipo 

de producto, infraestructura, almacenamiento, crédito, etc.). 

Los costos de la comercialización se definen por la utilidad que 

los agentes incorporan al producto; a saber: ahorro de tiempo, 

ubicación de los productos en los centros de consumo, presenta-

ci6n y publicidad, entre otros. Reconocen, también·, que el mar 

gen del excedente que capta la comercializaci6n, puede aumentar 

por el control monops6nico de los agentes participantes. 

Desde nuestra perspectiva, sin embargo, estos enfoques son 

incompletos. 

observadas: 

En seguida se señalan algunas de las deficiencias 
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Analizan de manera estática y descriptiva a la producción 

y a la comercialización, entendidas como dos etapas autónomas. 

Hacen abstracción de las distintas formas en que se rela

cionan ambas fases, lo que ocas ion a, que la comercialización se 

aborde desde un punto de vista esencialmente urbano, es decir, 

se enfatiza en el problema de los autoservicios, mercados públi

cos, tianguis, etc. y, por tanto, las soluciones que se plantean 

buscan reestructurar el sistema comercial a partir de la ciudad, 

construyen centrales de abasto donde se supone debe modernizarse 

la comercialización, y acabar así con los intermediarios. 

Analizan cómo llegan los productos a las ciudades, y no 

cómo se origina la intermediación. 

Concibe a la producción agrícola de una manera homogénea, 

diferenciada acaso por regiones o productos, pero no contempla 

las diversas formas de organización productiva que se correspon

den con las modalidades que asume la actividad comercial, encon-

trándose ambas esferas fntimamente ligadas. Lo anterior preten 

de resaltar que no existen esquemas analfticos capaces de encaj~ 

nar los distintos factores que intervienen en la comercializa

ción agrícola, sino que deben de ser tomadas en cuenta las cara~ 

terísticas específicas de los productores, sus formas de organi

zación productiva, su incidencia en la estructura de podt•r polí

tico, los aspee tos cultural es, etc. 

Cuando reconocen obstáculos que impiden cumplir las fun

ciones de la comercialización en el desarrollo económico, lo 

atribuyen a "imperfecciones"; así, lo que son carácter{sticas 

inherentes al funcionamiento de la economía, como es la tenden-



- 9 -

cia a la concentraci6n y monopolización, se les interpreta como 

imperfecciones del mercado que deben ser corregidas, 

Distinguen tres elementos de estudio de la comercializa-

ci6n: las funciones, los agentes y los productos. Carecen, en 

consecuencia, de un análisis que relacione estos elementos con 

el proceso económico en su conjunto. Es necesario desarrollar 

este aspecto, toda vez que los cambios ocurridos en la comercia

lización agrícola están íntimamente relacionados con la produc

ción y el consumo. 

La política del Estado en materia de comercialización agríe~ 

la, particularmente de frutas y hortalizas, ha sido permeada por 

el enfoque funcionalista, cuando no determinada por él. Para 

comprender su lógica conviene una visi6n retrospectiva, partien· 

do de los puntos en los que el Estado centra sus prioridades, P! 

ra analizar, con posterioridad, las carencias e intentar una vi

s i6n de conjunto de los agentes en los que suponemos debe desea!! 

sar una reformulación de la estrategia y la política de abasto. 

En septiembre de 1984 se dá a conocer el Sistema Nacional P! 

ra el Abasto, mismo que busca normar e integrar las actividades 

de comercializaci6n de alimentos a fin de incidir en su moderni-

zac i6n. En lo que se refiere a perecederos plantea: moderni-

zar y adecuar la infraestructura de apoyo, particularmente cen

trales de abasto, mercados mayoristas, centros de acopio y merca 

dos públicos. (Z) 
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En base a lo anterior, e¡ grueso de las inversiones del Est~ 

do en materia de abasto, se enfoca al Comercio de menudeo y a la 

construcción de grandes centrales de abasto. En ambos casos 

sus destinatarios se locali:an en zonas urbanas donde, a pesar 

de ocurrir flujos importantes de frutas y hortalizas entre los 

diferentes mercados a nivel nacional, no hay eficaz funcionamie! 

to. Aurelio Montemayor señala al respecto que, "mientras exi~ 

ten más de 15 centrales de abasto en el País, no se dispone de 

prog~amas amplios de información de mercados, así como de meca

nismos de formación de precios, tipo subasta y no se lleva un 

control de los volúmenes que ingresan o egresan a esos centros". (3J 

Otro aspecto privilegiado en la estrategia estatal de abasto 

es el desarrollo acelerado de los centros comerciales de inver-

sión estatal. Con ellos se busca sustituir, al menos en parte, 

las carencias del sector social, expresado en la falta de coope-

rativas de consumidores y de obreros. La expansión de esos ce! 

tres, arrastra severos problemas de burocratismo y corrupción, 

debitio a la falta, esencialmente, de la participación de la so

ciedad dvil. 

Por otro lado, la lenta modernización de los canales tradi

cionales, la falta de competencia efectiva e innovativa en los 

mercados de productos perecederos, el fenómeno de reexpedición, 

así como la escasa y mala distribución de la información sobre 

precios y mercados, señalan la existencia de áreas de ineficien

cia, alto riesgo e inequidad entre los actores que intervienen 

en el proceso comercial. Esto nos demuestra, que modernizar r~ 

quiere de infraestructura y .•• de mucho más. 
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Los mercados públicos aún con su reestructuración y su mode~ 

to crecimiento, no han avanzado, en su modernización y, más aún, 

presentan incapacidad para competir en precios y calidad con los 

tianguis y mercados sobre ruedas. 

La distribución del ingreso no ha mejorado de la manera de

seada, lo que genera patrones de compra diferenciados claramente. 

Asimismo, los proolemas del subempleo son obvios en el sector 

del comercio tradicional, al servir éste último como receptáculo 

de gente que busca un trabajo permanente y una mejoría en su bi~ 

nestar. La existencia y persistencia de este sector de la po-

blación economicamente activa, parece obedecer, más a razones p~ 

líticas que a factores económicos. En éste el Estado encuentra 

una base de apoyo. Con este sustento social, de alguna manera 

logra enfrentar los graves problemas de subempleo y desempleo, 

sobre todo en momentos en que las actividades industrial y agrí

cola no son capaces de absorver la mano de obra. 

La red de almacenamiento no tiene la suficiente cobertura n~ 

cion;Jl. Refleja el poco interés manifestado, tanto por las au-

toridades como por los particulares y, en ocasiones, por los pr~ 

pios bancos que tienen dentro de su cartera a este tipo de inst! 

tuciones. El apoyo crediticio y financiero, a inventarios en 

tr5nsito o almacenados, no se ha manifestado aún en una reduc-

ción de los costos de los productos. Además, las bodegas de r~ 

frigeración y maduración que existen para preservar el producto 

fresco, son pocas; su aprovechamiento no es el ideal desde el 

punto de vista social. 
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En lo que se refiere al acopio, se plantea construir para el 

periodo 1985-1-88, 23 módulos de abasto, muchos de los cuales se 

encuentran en proceso o en proyecto. Sin embargo, si se juzga 

por los pocos centros que están en funcionamiento, se observa 

que se han realizado obras de gran magnitud a nivel regional pe-

ro que le son ajenas al productor. Se ha partido a la inversa: 

se crean centros de acopio para que se organicen los productores, 

en vez de que los centros surjan de la demanda 01ganizada de los 

produc tares. El resultado de esta paradoja es que tengan ocio-

sa una gran parte de su capacidad instalada -en algunos casos 

hasta el 90\, como en el Estado de Toluca- y, en cambio, que no 

existan programas para apoyar la construcci6n de pequeftos cen

tros de acopio en las uniones de ejidos o de productores en gen~ 

ral. Consecuentemente en las zonas de producción donde predoml 

na la pequeña propiedad, los centros de acopio se encuentran en 

manos de los intermediarios. 

1. 3. - P1toduc.to1te.~ Ag1tope.c.uaJtio~ y Come.Jtc.iaUzac.<.611 

En lo que se refiere a los productores, la pequeña produc

ci6n campesina carece de una participación organizada, lo q.ie hace 

que buena parte de los programas sociales que tiene el Estado y 

del crédito que canaliza BANRURAL, beneficien y consoliden el po 

der de los intermediarios. 

Cuando los productores son de pequeña escala y no se encuen

tran organizados para la venta de sus productos, los compradores 

recurren al mercado central para abastecerse; en el caso de que 

el volumen manejado no sea grande o el producto de que 'se trata 
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sea de "estaci6n", prefieren hacer sus compras en el mercado 

de abastos. 

El canal tradicional de concentraci6n está constituido por 

acopiadores rurales. Compran generalmente en la zona de produ~ 

ci6n y, en algunas ocasiones, se abastecen en los mercados regi~ 

nales. Ellos financian, en muchos casos, al productor y venden 

a mayoristas ubicados en centrales de abasto. 

Veamos a grandes rasgos, cuáles son las opciones de comercia 

lizaci6n de la pequeña producci6n: 

1) COMPRA ANTICIPADA: El productor vende su huerta o parte 

de ella, antes de la cosecha, para solventar los costos producti 

vos y de manutenci6n de la familia. La negociaci6n se hace con 

intermediarios locales y regionales que adelantan uria cantidad a 

cuanta del producto a entregar durante la temporada de cosecha. 

Es la negociaci6n más desfavorable para el productor, pues el 

precio que se paga alcanza un promedio de 50\ abajo de lo que se 

paga en la plaza durante la temporada de cosecha. 

2) VENTA EJIDAL A COMISIONISTAS QUE RUTEAN: Son empleados 

de intermediarios regionales que cubren la funci6n de trasladar 

el producto a las básculas de las cabeceras municipales, cuando 

el productor no puede llevar la cosecha de forma directa. El 

precio pactado so reduce por descuentos (de flete, maniobras) 

y la comisi6n, quedando al productor una cantidad de 30\ a 40\ 

abajo del precio que se paga en la plaza más cercana. 
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3) VENTAS A PIE DE CAMINO: El productor sale a las carret~ 

ras más cercanas para ofrecer el producto a transportistas, coy2 

tes y comisionistas de centrales de abasto y agroindustrü1s; el 

precio es inferior en 20\ a 30\ al de la pla:a. 

4) VENTAS EN BASCULA: Los intermediarios regionales se ubi_ 

can en las básculas para comprar volúmenes importantes a los 

agricultores que cuentan con transporte o sacaron la producción 

rentando vehículos; el precio que prevalece es fijado por los 

intermediarios de la región. 

Los pequefios productores transicionales que trabajan con 

agroindustrias dependen del crédito de avío de estas empresas p~ 

ra producir y mediante contratos comprometen la venta de su cos~ 

cha bajo requis!tos establecidos. El mismo mecanismo prevalece 

cuando trabajan con bodegueros que financian el cultivo. En ª!!! 

bos casos el excedente que queda al productor no le permite des

prenderse de estas fuentes de crédito, por lo que afio con afio se 

ve ~bligado a recurrir a ellas. 

Por su parte los empresarios agrícolas establecen negociaci2 

nes directas con intermediarios regionales, agroindustrias, cen

trales de abasto y mercados de exportaci6n bajo mejores condici2 

nes, pues la calidad y volumen de su producción, así como los r~ 

cursos de infraestructura y financieros, les permiten una mayor 

holgura en las negociaciones y mejores precios para sus produc-

tos. 

A lo largo del proceso de comercializaci6n, se pueden obser

var operaciones en tres tipos de mercados: el de acopio, el de 
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concentración y el de distribución. 

En el primero, actúan como vendedores los productores, los 

acopiadores, los procesadores, empacadores, los mayoristas de 

gran escala y como compradores los mayoristas, los detallistas 

integrados y algunos procesadores. Aunque pareciera extraño 

que los mayoristas de gran escala aparecieran como vendedores, 

hay casos de comerciantes que manejan volúmenes importantes que 

actúan también como productores: tal es el caso del plátano en 

algunas partes del Estado de Chiapas, de la manzana en el Norte 

del país, del jitomate en zonas de Sinaloa y en el Bajío, entre 

otros. El poder de los participantes en este primer mercado se 

acentúa en función de la dificultad para entrar. Los mayoris-

tas que manejan grandes volúmenes están protegidos, por la habi

lidad administrativa que manejan, por el control de la informa

ción, y por el excesivo capital de trabajo que se necesita para 

operar. Todo esto, les permite tener relaciones importantes en 

las áreas de producción y también en los centros de distribución 

y de consumo. A~imismo, la industria procesadora y empacadora 

está protegida por los factores anteriores, aunado al tamaño de 

la planta, la tecnología y la diferenciación del producto. 

En el segundo mercado actúan como vendedores los mayoristas 

de gran escala y algunos procesadores y empacadores. Como ad

quirientes, participan los mayoristas de línea amplia, los tradi 

cionales, los medios mayoristas, los detallistas integrados y 

asociados y los consumidores institucionales. El poder parece 

estar de lado de los procesadores y de los mayoristas, mientras 

que los otros están atomizados y con menor poder de negociación. 
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A nivel mayorista, puede señalarse que actualmente existe 

una disoluci6n en las funciones. En cierta manera, los mayori! 

tas han "sub-contratado" algunas de ellas. Por ejemplo, sub

contratan la funci6n de introducci6n, o sea la compra en la z2 

na de producci6n para su posterior envio al centro de consumo. 

También lo hacen con respecto a la venta a detallistas, ya que 

en muchos casos existen medio-mayoristas que les venden a los In."_ 

nudistas. De cualquier forma, esto señala que el ma)'orista no 

desempeña la actividad que se espera de él en toda su capacidad. 

Sin embargo, en muchos casos mantiene el control del canal. 

En el tercer mercado, los vendedores son los mayoristas Jo 

línea amplia: los tradicionales, los medio mayoristas y la in

dustria procesadora. Los compradores, mientras tanto, son los 

detallistas independientes. En el caso de los alimentos perec.". 

deros, la atomizaci6n predomina tanto en la compra como en la 

venta. 

En el medio rural, este mercado actúa con altos costos. Los 

traslada, mediante mayores precios, a los compradores rurales. 

Entre sus características principales se cuentan: 

Un irregular e inadecuado abastecimiento de productos; 

La existencia de precios excesivamente elevados; 

Una baja calidad y valor nutricional de algunos productos. 

Por lo anterior, podemos concluir que el sistema comercial, 

si bien se ha modificado, no ha sido en beneficio del sector so-

cial. Por tanto, sigue arrastrando buena parte de los viejos 

vicios. Sobre todo en lo que se refiere a la exces·iva interme

diac Ión, se traduce en bajos ingresos para el productor y en al-
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tos precios para el consumidor. 

Para corregir esta tendencia pareciera que se debe actuar, 

priorizando justam7nte al revés de lo que se ha hecho. Es de· 

cir, habrá que promover y potenciar la organizaci6n tanto de los 

productores como de los consumidores. Es necesario ofrecer ap~ 

yos con insumos e infraestructura básica que les permita, con a~ 

tonomia y sin patcrnalismos, aprehender el proceso de comercial! 

zac i6n. Ello, redundará en una capitalizaci6n de los producto-

res y en precios más justos a los consumidores. 

El fortalecimiento de la participación organizada de Ja po· 

b1Jci6n enfrenta tambi6n una estructura politica rígida, con in! 

tituciones poco eficaces y representativas. Bajo estas condi· 

ciones, no ha sido posible replantear los términos de la rela· 

ción del Estado con la sociedad civil, en la toma de decisiones 

cotidianas. Imposibilidad, ésta, que se manifiesta, desde los 

niveles más concretos de la comunidad y la vida municipal, hasta 

las relaciones con los estados y entre los poderes y los secto· 

res sociales organizados. En otras palabras, la participación 

organizada de los campesinos, cooperativas de consumidores y 

obreros, reclama una democratización de la estructura politica 

actual. 



CAPITULO II 

POLlTlCAS GUBERNAMENTALES VE VJSTRJBUCJON 
VE ALIMENTOS (1934-19821 
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El mayor peso econ6mico y social de la ciudad frente al cam· 

po, es un fen6meno relativamente reciente en nuestra historia. 

También lo es una politica gubernamental de abasto urbano-popu

lar, específica y diferenciada de la rural. 

En efecto, es a partir del movimiento revolucionario inicia

do en 1910, que la alimentaci6n de las mayorías cobra una impor

tancia progresivamente mayor, en el proyecto de desarrollo y co~ 

solidaci6n del moderno Estado mexicano y, por tanto, en la polí

tica econ6mica y social de los gobiernos que se suceden. 

Ciertamente se habían emprendido acciones orientadas en la 

misma <llrccción durante los 17 afies de poder político revolucio

nario que le antecedieron, pero diversos factores ·internos y 

externos· confluyeron para determinar que sus efectos no fueran, 

cuantitativa y cualitativamente, los previstos. (4) 

En los 48 aftos subsecuentes, hay una constante lucha por 

crear condiciones que permitan satisfacer cabalmente la deman

da de alimentos y otros productos de consumo socialmente genera-

1 izado. La batalla se dá, desde los escritorios de los altos 

jefes del aparato de gobierno y de los de las empresas que éstos 

paulatinamente crean y operan. Tratan de comprometer, en la di 

recci6n por ellos trazada, a otras importantes fuerzas de la so-

ciedad y del entorno internacional. A nuestro entender, la co~ 

tienda así planteada pasa por cuatro períodos básicos; los tres 

primeros se abordan en el presente capítulo. El primero, que 

va de 1934 a 1958, es el del gran impulso inicial. Son tantas 

y tan variadas las piezas puestas en movimiento, que se perfila 

una tendencia que perdura hasta nuestros días. En los dos pe· 
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ríodos posteriores (de 1958 a 1964 y de 1964 a 1982), la preo

cupación de los ocupantes de los principales espacios politicos 

del Estado no van a consistir tanto en Ja velocidad y acelera

ci6n; sino en la consolidación e institucionalización de orga

nismos, mecanismos, programas >' planes en la materia. 

2.1.- Acc.<'.oue~ .foú-la.iell (1934-1958) 

La primera manifestación contundente de esta preocupación g~ 

bernamental por la alimentación popular, se dá durante el Régi-

men de Lázaro Cárdenas 1934-1940. En este período comienza a 

perfilarse, como fenómeno típico del desarrollo capitalista mo

derno, la problemática específica de Ja alimentación de Ja pobl! 

ción urbana, aparejada al crecimiento de la industria y de los 

servicios. El Régimen la enfrenta, imprimiéndole un sentido so 

cial a la acción de gobernar, y dándole una orientación progre

sista a la politica de desarrollo. 

La respuesta del Régimen, a la amenaza de un decremento en . 
los niveles nutricionales, cobró vida en diversas modalidades 

concretas de acción subsidiaria del Estado a la economía popular. 

Se trata de acciones subsidiarias integrales. Entre sus desti-

natarios se en¡loba, tanto a la población urbana, como a la ru

ral. No se dirigían exclusivamente a los habitantes de los cen 

tras urbanos, o solo a los productores directos del campo porque, 

en la concepción cardenista, Ja satisfacción de las necesidades 

alimentarias de la ciudad, el proceso de creciente industrializ! 

ci6n y la problemática obrero-sindical, estaban íntimamente lig! 

das a la política agraria y de desarrollo rural. 
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Entre las primeras acciones del Estado mexicano post-revolu

cionario, asumidas en la materia durante el gobierno del General 

Cárdenas, se dan: "en 1934, la creaci6n de los Almacenes Nacion~ 

les de Dep6sito, S.A. (ANDSA), cuyo objetivo principal era regu

lar y participar en aminorar la competencia entre comerciantes, e 

impedir la especulaci6n en la actividad mercantil; en 1937, sur-

ge el Comité Consultivo de los Artículos de Consumo Necesario, y 

el Comité Regulador del Mercado de Trigo, sustituidos en 1938 por 

el Comité Regulador del Mercado de Subsistencias, con el propósi-

to de intervenir en la fase distributiva de la economía y defen-

der el precio rural en los siguientes productos: trigo, harina, 

pan, maíz, arroz, carne, garbanzo, sal, azúcar y pescado seco".(S) 

También se impulsó fuertemente la organizaci6n de cooperati

vas. Se formó la Sociedad Cooperativa de Obreros del Vestuario 

y Equipo, constituida con trabajadores empleados por la Fábrica 

Nacional del Vestuario y Equipo, que existia desde 1917. Opera-

ron fideicomisos para refaccionar a los trabajadores miembros de 

cooperativas dedicadas a la explotaci6n de salinas, ubicadas en 

diversas zonas de la República. Se canalizaron apoyos hacia la 

refacción de cooperativas dedicadas a la explotación y aprovecha

miento del chicle, en la Península de Yucatán. (6) 

El prop6sito consistía en que las cooperativas que recibieran 

apoyo gubernamental, "abarcaran, tanto la producción de bienes y 

servicios, corno el mejoramiento en las condiciones de vida -esp~ 

cialmente en lo que se refiere al acceso y consumo de alimentos 

bAsicos- de sus integrantes".C7) A los ojos de Jos servidores 

públicos del sexenio, la cooperativa era una forma id6nea de org~ 
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nizaci6n, para la defensa del consumidor frente al mercado negro. 

Por ello, se promueve activamente la creaci6n de tiendas sindica

~es en las principales ciudades -especialmente en el Distrito Fe 

deral- bajo las formas de sociedades cooperativas de consumo. 

Los principios básicos de la acci6n cardenista encaminada a 

encarar la tendencia a la disminuci6n del acceso, de las mayorías 

populares, a los satisfactores de sus necesidad básicas, fueron 

seguidos -en mayor o menor grado- por las subsecuentes adminis

traciones presidenciales. 

En el sexenio de Manuel Avila Camacho -1940 a 1946-, el 

avance más importante relacionado con el abasto popular en las 

ciudades, consistió en la .creaci6n, en el año de 1941, de la Na-

cional Distribuidora y Reguladora, S.A. (NADYRSA). Se establece 

con el propósito de regular los precios y de intervenir marginnl

mente en el mercado. Este organismo sustituy6 al Comité Regula

dor del Mercado de Subsistencias.< 8l 

Otro indicador de la importancia que se le concedía al asunto 

de la alimentaci6n de las clases populares urbanas, es el ·hecho 

de que el primer decreto del Presidente Avila Camacho, es la ere~ 

ci6n de comedores destinados a las familias de los trabajadores 

mlls necesitados. "Se puso en marcha un amplio plan para elevar 

el nivel económico, social y cultural de los trabajadores, media~ 

te tiendas en lugares pr6ximos a los grandes centros de trabajo". C9J 

A la Nacional Distribuidora, "le fue encomendada la entrega 

al consumidor, a precios de costo, de mercancías subsidiadas por 

el gobierno, y así, consecuente con la labor sociaf que había ve-
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nido desarrollando, distribuyó a las clases populares maíz, trigo, 

harina, arroz, frijol y manteca. Otra enmienda fue la de soste-

ner los precios de garantia, con particular beneficio a los agri

cultores". ( 1 O) 

Entre 1946 y 1952, el presidente Miguel Alemán crea la Nacio-

nal Financiera y la Comisión del Maíz y de la Caña. Pretendía, 

con ello, garantizar la rectotia estatal de la economía y ·regular, 

a su vez, la producción agropecuaria destinada a abastecer de in

sumos y alumentos baratos a la planta industrial del país. Estas 

eran medidas congruentes con el proyecto de industrialización ac~ 

lerada, con el que su Régimen se comprometió, entre las que dest~ 

caba que en el medio rural se priorizara al fomento de cultivo de 

alto rendimiento para la exportación. 

Sin embargo, persistió el propósito de que la política social 

del Estado mexicano enfatizara el abasto de alimentos. NADYRSA 

es el principal instrumento de la administración alemanista, uti

lizado para atenuar los efectos inflacionarios en la capacidad de 

compra del pueblo. La Nacional Distribuidora y Reguladora operó 

como agente comprador del Gobierno Federal, de artículos alimenti 

cios básicos, con el fín de mantener precios razonables en el mer 

cado. 

mah, 

Otorgó precios de garantía a los agricultores de trigo y 

Continuó sus operaciones con artículos de consumo necesa-

rio, cuya regulación se le habían encomendado (trigo, harina, 

arroz, maíz, manteca y frijol). Aparte de éstos, se le di6 ma-

yor amplitud a sus actividades con artículos de primera necesidad. 

Se importaron 350 mil toneladas de trigo para suplir las deficie~ 

cias en la producción anterior, así como parte de la correspon-
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diente a harina y manteca.(11) 

Cuando se consideró que las "circunstancias de emergencia" 

que le dieron origen eran inexistentes, las funciones de NADYRSA 

pasaron a la Compaflía Exportadora e lmportadora Mexicana, S.A. 

(CEIMSA). A partir de ese momento, ésta se avocó a la regula-

ción de los precios en el mercado, y a la compra e importación de 

cosechas para garantizar el abasto de la industria y del consumo 

popular, siendo el antecedente inmediato de la CONASUPO. 

Durante el mandato del Presidente Ruiz Cortines (1952 a 1958), 

se continu6 la atención al bienestar social. Aumentaron los 

efectos sociales de la industrialización acelerada. La concen-

trae i6n urbana cree ió r:ípidamente, como resultado de la migración 

campo-ciudad.( 12) Se redujo el ingreso real, a causa de la in

flación. La estrechez de las perspectivas sociales permitia pr~ 

veer el surgimiento de conflictos. (l 3) 

Ante esta situación, el gobierno federal tomó medidas preven

tivas para méjorar las condiciones de vida del pueblo, en el cam-

po y en la ciudad. Entre éstas, se incluyó: 

la aplicación de un programa para relocalizar, en las regiones 

menos pobladas, a la fuerza de trabajo que no era absorbida 

por la industria; 

en lo concerniente al abasto popular de b:ísicos, el Régimen 

promovió, a través del Patronato de Protección a la Infancia y 

a la SecretaTia de Salubridad y Asistencia, "la distribución 

de desayunos escolares, que llegaron a ser sesenta mil al día, 

durante 1955; 
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veintidos carros tienda eran operados conjuntamente por la Co!!! 

paftia Exportadora e Importadora Mexicana, S.A. y Ferrocarriles 

Nacionales de México, para proteger el poder adquisitivo de 

los trabajadores ferrocarrileros habitantes de zonas rurales".{l 4) 

La CEIMSA continu6 siendo el brazo principal del Estado, para 

instrumentar sus decisiones en la materia. En efecto, el 1° de 

septiembre de 1955, el Presidente Adolfo Ruíz Cortines inform6 a 

la Nación: "Sigue inalterable la decisi6n del gobierno de mante: 

ner al alcance de las grandes mayorías los articulas básicos de 

su alimentaci6n y vestido. Su producci6n ha aumentado mediante 

los estímulos gubernamentales. La acción marginal de la CEIMSA 

continúa regulando y estabilizando precios". Cl 5) 

2.2.- CONASUPO: Columna Ve~teb~al {1958-19641 

El periodo presidencial de Adolfo López Mateos, marc6 el ini

cio de una política estatal de abasto popular de mayor significa-

ción cualitativa y cuantitativa. La creaci6n de CONASUPO, S.A., 

durante su mandato, es la prueba con que se cuenta para aseverar

lo. "Alivia~ el problema del creciente empobrecimiento de gran

des grupos de habitantes on el medio rural, y la presión social 

que generaban, requiri6 de acciones complementarias. La inque-

brantable resolución de completar la Reforma Agraria con una eco

nomía ejidal fortalecida por la venta de sus productos a precios 

equitativos y remunerados; así como luchar porque nuestro pueblo 

disponga de alimentos suficientes que satisfagan con amplitud sus 

necesidades, determin6 la substitución de la antigua CEIMSA por 

la Compaftía Nacional de Subsistencias Populares (CONASUPO)". (l 6) 
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Con funciones más amplias, la CONASUPO result6 ser un formi

dable instrumento del Estado mexicano, en su prop6sito de auspi

ciar, entre 1958 y 1964, mejores niveles de bienestar social pa

ra la población del país. 

·En abril de 1961, CONASUPO, S.A., constituyó la Compafi{a Di.;?_ 

tribuidora de Subsistencias Populares, S.A. (CODISUPO), con los 

siguientes objetivos: 

proteger a la poblaci6n, de la insuficiencia del abasto; 

mejorar la alimentación y la nutrición con la distribución de 

artículos que permitieran dietas balanceadas en energ~ticos, 

vitaminas y minerales; 

difundir el conocimiento de la cocina nacional; 

integrar resercas de productos básicos para responder a casos 

de demanda excepcionales; 

planear la distribuci6n de alimentos, incluyendo tortilla, 

pan y leche; 

impedir la escasez de artículos de primera necesidad; 

modernizar los sistemas de comercialización, mediante la ope

ración de tiendas fijas y móviles, urbanas y rurales. 

En julio de 1961, CODlSUPO inicia su operaci6n, con 52 vehí

culos-tiendas móviles, disefiadas para la venta de autoservicio, 

con 326 puntos de venta distribuidos .en una ruta diaria de 1,665 

kilómetros, con el propósito de abastecer a 246 colonias del Di.;?_ 

trito Federal, en que habitaban alrededor de Z.2 millones de pe! 

so nas. En diciembre de ese mismo año, se acondicionaron 68 
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"Tiendas Rancheras" en áreas suburbanas del Distrito Federal, 

fueron introducidos sistemas de autoservicio en 10 tiendas fijas 

del IMSS y del Instituto Nacional de la Vivienda, se construye

ron las instalaciones para la elaboración de despensas y se ad-

quirieron ·o modificaron 70 camiones y 10 furgones. También en 

este mes CODISUPO nbsorvió, vía traspaso al sistema de comercia

lización, "Mercados y Tiendas CEIMSA", integrado por tres alm!!_ 

cenes piloto (en las ciudades de México, Guadalajara y Tampico), 

27 mercados y 229 tiendas establecidas en la Ciudad de México, 

25 tiendas que operaban en Guadalajara y 17 tiendas establecidas 

en Tampico. (l 7) 

CONASUPO constituye, a finales de mayo del '62, a la empresa 

Envases y Empaques Populares, S.A. de C.V. Como filial de 

CODISUPO, estaba destinada a producir la envoltura de los produ~ 

tos básicos y para elaborar despensas populares con modernos si~ 

temas de operación. Una vez cumplidos sus objetivos, ésta se 

liquidó el 11 de septiembre de 1964. (lS) 

CODISUPO continuó su intensa actividad. Dos meses después, 

en agosto de 1962, celebró un contrato con el Banco del Pequefio 

Comercio del Distrito Federa1,Cl 9l que buscaba agilizar sus si~ 

temas de financiamiento y de atención a proveedores y concesion!!. 

rios. En diciembre de 1962, contrató los servicios de los Lab~ 

ratorios Control Químico, para realizar análisis mensuales de 54 

artículos básicos y para tramitar el registro de productos ante 

la Secretaría de Salubridad y Asistencia (SSA). (ZO) 

Para 1963, el Sistema de Distribución de CODISUPO incluía ya 

392 tiendas fijas (317 en el O.P., 33 en La Laguna, 29 en Guad!!. 

.• .. ··. 
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lajara y lb en Tampico) y 572 expendios de leche. En la red 

de tiendas fijas y móviles se distribuyeron: 25,848 toneladas 

de abarrotes; 7,730 toneladas de pan; 99,232,224 litros de le

che; 232,684 piezas de ropa, 41,571 pares de zapatos; 123,298 

piezas de juguetes y utensilios de cocina y 336,479 despensas. (21) 

En ese mismo año la empresa realizó varias promociones de 

venta "todo a peso". Instaló y reorganizó almacenes piloto. C22 ) 

Abrió nuevas tiendas de autoservicio.< 23 ) Puso en prlictica una 

eficaz estrategia para la instalación de nuevas tiendas. (24 ) Ap~ 

yó al Gobierno del Presidente López Mateas en zonas y situacio

nes de crisis y/o dcsastrc.< 25 ) Se coordinó con dependencias 

gubernamentales para dotar de prestaciones a sus trabajadores.< 26 1 

2.3.- Expan¿l6n, e6lclencla y pa~tlclpacl6n ¿oclal en et aba¿to 
( 1964-1912) 

El Régimen de López Matees intensificó el abasto de básicos 

a grupos y zonas populares, rurales y urbanas. Pero, en tanto 

ello•se daba, el proceso de desarrollo global del país requería, 

cada vez, decididos apoyos gubernamentales a la expansión indus-

trial, financiada hasta entonces a expensas del sector agropecu~ 

rio. Estos se otorgaban, bajo el supuesto de que el crecimien

to industrial tendría la capacidad de absorver la expulsión de 

fuerza de trabajo rural, ya que su misma dinámica aportaría los 

satisfactores requeridos para el progreso social global. 

Sin embargo, a finales de 1964, este modelo comienza amos

trar agotamiento, a la par que el suelo agrícola, la.s expectati

·vas de los campesinos )' su capacidad productiva y de ahorro. En 
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el contexto de la crisis de producci6n agrícola, la política de 

abasto popular no podría ya revestir un carácter de acci6n coyu~ 

tural o complementaria. Frente al fen6meno de la pauperizaci6n 

creciente de la poblaci6n rural, de la quiebra de la unidad pro

ductiva rural (familiar y artesanal), y del crecimiento desme

dido de la poblaci6n suburbana en los centros industriales y en 

las ciudades fronterizas del país, la intervenci6n del Estado r~ 

quería de planes a corto, mediano y largo plazo. Necesitaba, 

más concretamente, una política de abasto y distribución integr! 

da al Proyecto Econ6mico Global. 

Por estas razones, en el sexenio del Presidente Gustavo Díaz 

Ordaz (1964 a 1970), la CONASUPO ampli6 el espectro de la parti

cipación estatal directa en la regulaci6n del mercado de subsis

tencias y en la distribución subsidiada de productos básicos. E~ 

to, a través del impulso a programas de industrialización, aco

pio, almacenaje, distribución y venta de alimentos populares 

esenciales. 

Por lo anterior, el 4 de septiembre de 1964, se modific6 la 

denominación de la Compañía Distribuidora de Subsistencias Popu

lares, S.A. (CODISUPO), por Compañía Distribuidora de Subsisten

cias CONASUPO (CODISUCO). (Z7l Este cambio expresa la capacidad 

del Estado mexicano para recuperar experiencias previas en el 

renglón de comercialización y abasto. 

Los objetivos sociales de CODISUCO permiten observar que 

efectivamente se intentó capitalizar esta experiencia: 
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•La promoción, organización y operación de sistemas de comer 
cialización para comprar, distribuir y vender, por a! o a trav&S 
de terceros, subsistencias populares, cooperando a que se mejo
ren los niveles de vida de los sectores de población económica
mente débiles, a que se mantengan los índices de precios de es
tos artículos en los mercados de consumo por medio de una oferta 
adecuada que en su caso supla las insuficiencias del abasto di
recto; y a que se mejore la alimentación popular mediante la 
venta de mercanc!as de calidad y peso certificado, y que por su 
diversificación y valor alimenticio permitan formar dietas técni 
camente balanceadas en energéticos, vitaminas y minerales1 colA 
borando con la industria de la masa y la tortilla en el DistritO 
Federal y zonas de Estados circunvecinos para que sus productos 
lleguen a los consumidores de escasos recursos económicos en vo
lumen suficiente, en calidad satisfactoria y a precios adecuados, 
así como en la promoción que sea indispensable para lograr su m~ 
joramiento y modernización; y mantener reservas de algunos de 
los productos básicos para responder a las demandas excepciona
les derivadas de desastres naturales como son las inundaciones, 
terremotos, etcétera. 

La adquisición, enajenación y administración de instalacio
nes muebles e inmuebles y de los equipos necesarios para el debi 
do cumplimiento, empaque, clasificación, distribución y venta de 
mercancías; la operación de expendios móviles de subsistencias 
populares para beneficio de zonas definidamcnte proletarias; la 
difusión de conocimientos básicos sobre cocina popular mexicana 
y la venta de alimentos ya preparados para consumo inmediato y a 
precios razonablemente bajos; la promoción de investigaciones 
técnicas y prácticas orientadas a mejorar la alimentaci6n y el 
vestido de las familias con ingreso reducido; la organización 
de un control permanente de precios, peso y calidad de los artt
culos en venta, asI como el abasto suficiente de los artículos 
de consumo necesario ••• " (28) 

.Para 1968, CODISUCO contaba con 1 ,300 tiendas, todas conce-

sionadas. La red de tiendas móviles y fijas, distribuía más de 

3,000 artículos diferentes. Estos no eran subsidiados, salvo 

casos excepcionales. 

A partir de 1968, con la constituci6n de la Compafiia Rehidr! 

tadora de Leche CONASUPO, CODlSUCO distribuyó medio millón de li 

tros de leche reconstituida, a trav6s de 400 lecherías automáti

cas. De igual manera, con el establecimiento de la Compaftía P! 

nificadora CONASUPO, S.A., distribuyó más de un mill6n de piezas 

de pan. 



- 33 -

Emple6 a fondo su capacidad de negociación, para operar tic~ 

das rurales CODISUCO junto a los graneros del pueblo. Extendió 

su red de distribuci6n de tiendas móviles en los estados de Oaxa 

ca, Sonora, Hidalgo, Vcracruz, Durango, Chihuahua y Morelos. Es 

tableci6 tiendas en la zona ixtlera del norte y noreste del país. 

Convino, con la industria molinera de trigo, en que no se aumen

taría el precio de la harina antes de 1971. (29 ) 

En diciembre de 1970, la red comercial CODISUCO operaba en 

1,467 establecimientos, distribuidos en tres canales de venta 

(Tiendas Populares, Tiendas Campesinas y Tiendas M6viles), ade

más de 529 lecherías. 

Pese a todas las medidas tomadas durante la administración 

de Gustavo Díaz Ordáz, para aminorar sus efectos, no se logra 

revertir la tendencia al progresivo deterioro de las condiciones 

materiales de vida, de las mayorías nacionales. Al iniciarse 

la década de los años setenta, la política social del Estado me

xicano enfrent6, inevitablemente, los resultados del crecimiento 

monopólico del sistema capitalista mundial y de la configuración 

específica de la estructura económica nacional: el déficit ali

mentario, la explosi6n demográfica urbana, la marginalidad y el 

desempleo. 

En estas condiciones, CONASUPO asumió un papel prioritario 

en Ja política redistributiva y en las acciones subsidiarias a 

la economía popular, del gobierno de Luis Echcvcrría Alvarez - -

(1970 a 1976). Para 1975, la empresa había ampliado sus opera-

cienes mediante la instalaci6n de una red de grandes almacenes 

populares. En ese año, se daba ya una coordinaci6n formal, en-
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tre la acción de Bodegas Rurales CONASUPO, S.A. (BORUCONSA), y 

la de Almacenes Nacionales de Depósito (ANDSA), que operaban en 

242 plazas, con 789 bodegas y una capacidad instalada de - -

3, 900, 000 toneladas. (30) 

Con la integración de Andsa y Boruconsa, se pretendía unifi

car dos entidades dedicadas al acopio y almacenamiento de granos, 

para que CONASUPO aumentara su capacidad de regulación del mere! 

do de consumo. 

Respecto al abasto popular, COD!SUCO intensificó sus activi

dades durante los primeros dos años del Gobierno de Luis Echeve-

rr ía. En 1 si:-1 se 1111.:: lJ rpo r.!rvn nui.:\·os p1 ugramas a los traJ ü.: lu · 

nales. Se instalaron Bodegas para el Pequeño Comercio, que in~ 

tauraron programas de venta al medio ma)'oreo, dirigidos a benef.!. 

ciar a los pequeños comerciantes establecidos en los principales 

mercados del D.F. y del interior del país. El programa Ferro-

tiendas operó, con la adaptación de cuatro vagones de ferroca

rril, para atender a 250 comunidades ubicadas en los estados de 

Zac~tecas, Durango, Chihuahua, San Luis Potosí y Coahuila. Ta~ 

bién operó el Programa Tiendas Metro, para atender al público 

usuario. El Programa Tiendas Jlu icot se formuló e implantó, pa-

ra participar en el Plan de Ayuda Forestal a la Región del mismo 

hombre, a través de 16 tiendas. También se incorporaron, a las 

actividades de CODISUCO: los Programas de Tiendas Gubernamenta

les; el Programa Tiendas en Reclusorios; el Programa de Barco-

Tiendas; y, el Programa de Tiendas CONASUPER's. Por otra par-

te, se iniciaron las actividades de la empresa Control de Cali

dad, S.A., con objeto de otorgar los certificados de mercancía 
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en mal estado. (:>l) 

El 31 de agosto de 1972, se modificaron todas las cláusulas 

de la escritura social de CODISUCO, constituyéndose en su lugar 

Distribuidora CONASUPO, S.A. de C.V. (DlCONSA). 

Los objetivos de esta sociedad son: 

"I.- Coadyuvar al fomento del desarrollo económico y social del 
país, participando en·1a regulación y modernización del 
mercado de los bienes que se Consideran de consumo necesa
rio para la alimentación, la salud y el bienestar físico 
de los sectores de la pobl~ción económicamente débil, ten
diente a lograr el desarrollo equilibrado de la producción 
de esas subsistencias, el aumento del ingreso de los pro
ductores ·de bajos ingresos, su comercialización eficiente 
y el aumento del poder real de compra de los consumidores 
de escasos recursos; 

II.- Instrumentar la participación antes mencionada a trav6s de 
la organización, administración y operación de sistemas y 
establecimientos destinados a la comercialización de toda 
clase de subsistencias¡ y, 

III.- Llevar a cabo todos los actos jurídicos y comerciales nec~ 
~arios para el adecuado cumplimiento de sus finalidades 
.... (32) 

En la constitución de DICONSA, participaron: CONASUPO, Maíz 

lndustr ializado CONASUPO (MICONSA), Compai\Ía Panificadora 

CONASUPO, Leche Industrializada CONASUPO (LICONSA) y Bodegas Ru

rales CONASUPO (BORUCONSA). 

Tres meses después, en noviembre de 1972, las lecherías pas!!_ 

ron a ser responsabilidad de LICONSA. A pesar de ello, la ese~ 

cia de la red de distribución de DICONSA no sufrió deterioro. P!!, 

ra el 30 de junio de 1973, ésta contaba con 2,377 establecimien

tos, operaba 20 programas (un desglose de los mismos se presenta 

en el Cuadro 1), que distribuían un total de 3,716 artículos, 

hacía compras a 317 proveedores (262 de alcance nacional y 55 

de alcance regional), y empleaban a 3,493 personas (2,019 de 
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planta, 1,142 por obra determinada y 332 eventuales).C33 l 

A mediados de la administraci6n de Luis Echeverría, DICONSA 

se convirti6 en el principal medio empleado por el Estado Mcxic~ 

no, para garantizar el abasto de alimentos subsidiados a la po

blación de más escasos recursos. Sin embargo, se consider6 que 

habría que intensificar su acci6n. Como manifestaci6n concreta 

de la voluntad política del Régimen por ampliar la cobertura de 

la empresa, se delineó una estrategia basada en dos frentes cla

ramente identificados: el frente del medio rural y del medio U!, 

bano. C34 l 

En el agro, la empresa se cxpandcría a trav6s de los Progra

mas de Tiendas Rurales CONASUPO, con cooperaci6n del Programa de 

Inversión Pública para el Desarrollo del Medio Rural, así como 

mediante créditos para el consumo concedidos a ejidatarios orga-

nizados. A su vez, en las zonas urbanas, ello sucedería como 

consecuencia de la operaci6n del Programa CONASUPER's, del Pro

grama de Bodegas para el Pequefio Comercio y del Programa de· Cen

tro~ de Ofertas CONASUPO. 

Pero no sólo eso. También, había que mejorar la eficiencia 

de DICONSA. Ello implicaba desconcentrar en lo operativo y ad-

ministrativo a la empresa, sin vulnerar la unidad normativa y 

sin debilitar al sistema de distribución en sí mismo. 

"Dada la gran diversidad de las características regionales, 

se lleva a cabo, la descentralización de la operaci6n comercial 

en todo el país. Por ello, en septiembre de 1973 se transforma 

en el 'Sistema de Distribuidoras CONASUPO, S.A."· (~S) En este 

mismo mes, se creó DICONSA del Norte con sede en Monterrey, N.L., 



37 -

CUADRO 1: DISTRIBUIDORA CONASUPO ESTABLECIMIENTOS 1970-1973 

TIPO DE ESTABLECIMIENTO 

Tiendas Populares 
Tiendas Campesinas 
Tiendas M6viles 
Rurales Concesionadas 
Bodegas para el pequeño 
comercio 
Tiendas CONASUPER's 
Tiendas Metro 
Tiendas de Reclusorios 
Tiendas Gubernamentales 
Tiendas ~!6viles 
CONASUPO-SOP 
Ferro tiendas 
Tiendas Plan Cañero 
Barco-Tiendas 
Tiendas Plan Huicot 
Tiendas Plan Tarahumara 
Centros de Oferta CONASUPO 
Tiendas Rurales por 
Coope rae i6n 
Tiendas Programa 
Valle Carrizo 
Cooperativas Escolares 
Lecherías 

TOTAL 

1970 

1,376 
43 
48 

66 

529 

1 ,996 

1971 

1,475 
43 
52 

201 
47 
13 
11 

4 

4 

26 

551 

2 '4 28 

1972 

1,585 
5 

53 
11 

143 
56 
13 
12 
13 

24 

26 
20 

2 

527 

2, 491 

1973 

1'542 

48 
15 

64 
135 

11 

74 
19 
60 

26 
17 
50 

305 

2,377 

Fuente: CONASUPO. Memoria de Labores. Diciembre de 1970-Junio 
de 1973, Vol. 2. México 1973. Archivo CONASUPO, 
Pág. 353. 
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el 30 y 31 de octubre del mismo año se constituyen DICONSA del 

Noroeste con sede en llermosillo, Son., DICONSA del Centro de Gu!!_ 

dalajara, Jal., DICONSA del Sur en Puebla, Pueb., y DICONSA Su-

reste en Villahermosa, Tab. Medio año después, el 17 de abril 

de 1974, se construyó la Distribuidora CONASUPO, S.A. de C.V., 

con sede en la Cd. de México. 

Las entidades federativas abarcadas por cada una de estas 

seis empresas regionales corporativizadas, se muestran enel Cua

dro 2. 

Las seis empresas regionales corporativizadas, tcnian idénti 

cos objetivos sociales, sólo que con una jurisdicción geográfica 

diferente, ver Cuadro 3. 

Los objetivos de éstas, eran los siguientes: 

"1. Mejorar la capacidad de los surtimientos mediante el 

abasto local, fomentando así, el desarrollo económico 

regional • 

• 2. Conocer los mercados locales a través de los contactos 

directos con las personas y problemas de la zona. 

3. Promover adecuadamente la apertura de nuevas tiendas, 

ante el conocimiento de las necesidades del mercado re

gional. 

4. Disminuir los costos de fletes en el abastecimiento de 

almacenes regionales. 

5. Facilitar el manejo regional de los almacenes, para me

jorar el control de inventarios y el surtimiento de las 

tiendas. 



• 39 -

6. Disminuir los gastos de supervisi6n por los desplaza

mientos más cortos del personal de la regi6n. 

7. Adoptar decisiones oportunas para el control y opera

ci6n de la distribuci6n .. ,uC36l 

Durante los afios de 1974, 1975 y 1976, DICONSA aplic6 con 

una mayor cobertura y eficiencia, una estrategia de concertaci6n 

y corresponsabilidad social. C37J Especialmente en el área ru

ral, la empresa enfatiz6 en el fomento y operaci6n de unidades 

sustentadas en principios cooperativistas. Se eligieron repre-

sentantes y administradores de tiendas y unidades, así como res-

pensables ante ejidos y/o cooperativas. Vía comisi6n sobre pr~ 

dueto de ventas, se otorgaron pagos al cuadro administrativo de 

cada tienda. DICONSA puso en marcha actividades de entrenamie~ 

to a encargados y administradores, de bodegas rurales y tiendas 

campesinas. Así mismo, la empresa instal6 Centros de Venta de 

Productos Básicos. 

Durante el último afio de la administraci6n presidencial de 

Luis Echeverría Alvarez, el Sistema de Distribuidoras CONASUPO 

operaba 11 mil tiendas, con una venta diaria de 600 millones de 

pesos en productos de consumo generalizado; 29 de los cuales 

eran considerados básicos (comprendiendo alimentos y medicinas). 

Estaban sujetos, por virtud de decreto presidencial expedido en 

1974, a un control rígido de precios. Estimaciones diversas i~ 

dican que, merced a su operaci6n, se evitaron incrementos que h~ 

bieran significado en su conjunto, durante 1976, alrededor de 

. . . d l ºd C3BJ mil millones de pesos, en perJu1c10 e consum1 or. 
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CUADRO 2; ENTIDADES FEDERATIVAS POR EMPRESAS CORPORATIVIZADAS 
UE DICONSA (al 17 de abril de 1974) 

Fecha Cons Ciudad Entidades Federativas 
Empresa titucí6n- Sede Abarcadas 

DICONSA Norte 03/09/73 Monterrey, 
Nvo. Le6n 

N.ievo Le6n, Tamaulipas, lll 
rango, Chihlahua, Coaruila, 
San Luis Potosi, y parte 
de Zacatecas. 

DICONSA Noroeste 30/10/73 Henoosi- Baja California Norte, Ba-
llo, Son. ja California 9.lr, Sinaloa 

y Sonora. 

DI COXSA Ccn t ro 30/10/73 QJndalaj!!_ ,1guascalicntco, Col iln:t, 
ra, Jal. Guanajuato, Jalisco, Mi-

ch:lacán, Nayari t, Q.leréta-
ro y parte de Zaca tecas. 

DICONSA Sur 31/10/73 Puebla, Guerrero , Mor el os , Olxaca , 
Puebla Rlebla, Tlaxcala y Vera-

cruz. 

DICONSA Sureste 31/10/73 Villaher- Campeche, Tabasco, Chiapas, 
ioosa, Tab. Yucatán y Q.lintana Roo. 

DICONSA, S.A. 17/14/74 QI, de Mé Distrito Federal, Hidalgo 
de C.V. xico, D.- y México. 

F. 

Fuente: Elaboración propia, a partir de datos consignados en 
Hernández Fujiyaki, Gloria, Op. cit., pp. 48-49. 



CUADRO 3: ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE DISTRIBUIDORA CONASUPO 

Abastocilllento 

Ail<flisiciones .. 
Almacenamiento 

Dlstribuci6n 

lllCONSA 
CENflll 

~ 

Estl.dios de me! 
cadotecnia 

Evaluacidn de 
operaciones de 
ventas 

Programas espe-
ciales 

DICONSA 
METllJl'llLITANA 

OCtlSEJO DE AllllNISTRAC!ON 

~ 

Planeaci6n finan· 
e lera 

Obterd6n y apii-
caci6n de rccur-
sos 

Control f!nar.:le-
ro 

fldministrac16n 

Recursos tumanos 

P.ec:ursos materiales 

DICOOSA 
l«lRfE 

l\1cntc: Dlstriruidora <XlNASUro Desarrollo y Objetivos. México 1974, Archivo/CXJlASUPO. 

r.ontralorfu 

Coordinación de filiJ!. 
les 

Auditoría operacional 
Auditorín legal 

Control 
Control 
Oper3Cíones diversas 

DIOONSA 
SUR 

Procedimientos 

Organizacl6n y mtlto-
dos 

lnfomitlcn 

DllnlSA 
SUllESl'E 
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En los centros urbanos del país, el sistema operaba 5,020. 

unidades de venta al menudeo, a través de tiendas concesionadas, 

administradas por CONASUPO o surtidas en coordinación con otras 

entidades pGblicas. Casi la mitad del total de 11 mil estable-

cimientos del Sistema DICONSA, en consecuencia, se destinaban al 

abasto popular en zonas depauperadas de las ciudades. C39 l 

La estrategia básica consistía en atacar, simultáneamente, 

la ampliación de la cobertura y eficiencia del sistema DICONSA 

orientado al abasto popular. Fue aplicada -adaptándola a la 

coyuntura- en el sexenio de José López Portillo. En esta épo-

en, se parti6 del supuesto de que los cambios en el Sistema Na

cional de Abasto, que no se sustentaran en la verdadera partici

paci6n de los productores organizados, impactarían s6lo margina!:_ 

mente en la mejoría de las prácticas comerciales, y en última 

instancia, servirían para consolidar la operación del intermedi,!!. 

rismo. Por tanto, habría que actualizar la estrategia. 

De conformidad con los dirigentes de CONASUPO y DICONSA, los 

funcionarios gubernamentales, estimaron necesario organizar una 

estructura de relaciones comerciales, mediante la cual pudieran 

operar las organizaciones de productores. Con este instrumento, 

el Estado estaría en condiciones de ejercer una vigoroza regula

ci6n de las operaciones de productores, comerciantes y consumid~ 

res. Estas relaciones deberían construirse mediante procesos 

paralelos, que atendieran en forma simultánea los siguientes as

pectos: Organización de productores, creación de instalaciones 

físicas apropiadas, organización de nuevos mecanismos de inform!!. 

ci6n, financiamiento a la producción y al comercio, almacenamie~ 
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to y distribución al mayoreo, al medio mayoreo y al menudeo. 

Los nuevos mecanismos debfan incluir la organización de pe

queños comerciantes y de consumidores. Se esperaba una partici 

pación más amplia de CONASUPO y de otras entidades de la admini~ 

traci6n central, en la operación de los mercados públicos y de-

más establecimientos. Debía desarrollarse también el diseño y 

la aplicación de normas de calidad, la implantación de nuevas 

prácticas de distribución y consumo, así como la vinculación con 

otras fases y aspectos de la producción y la comercialización. 

López Portillo a principios de su sexenio, se propuso crear 

una red nacional de centros de abasto, en torno de la cual fun-

cionaran otros mecanismos de comercialización. La infraestruc-

tura fisica necesaria comprendía unidades regionales de almacen! 

miento y distribución, que podían tener como base los edificios 

de las delegaciones estatales de CONASUPO. De acuerdo al pro-

yecto lopezportillista se multiplicaría el número de grandes ce~ 

tros comerciales de venta al menudeo. Los centros de abasto, 

en ias principales ciudades del país, se construirían o, en su 

caso, se adaptarían a los nuevos requerimientos. Los sistemas 

existentes de almacenamiento y distribución serían ampliados y 

transformados. 

El esquema comprendía el desarrollo de sistemas de informa

ción, destinados a apoyar la distribución en las zonas producto-

· ras, durante el tiempo de las cosechas, contribuirían a eficien-

.tar al transporte y a orientar a los consumidores. La final i-

dad <lltima era la de lograr una mayor "transparencia" de las 

transacciones efectuadas en los Centros de Abasto. 



- .¡.¡ -

A partir de estos lineamientos, DICONSA inició la expansi6n 

de su red de distribución. En tres años se duplicó, en las 

principales entidades del pais, el número de grandes centros co-

merciales de auto servicio, 

100 en 1979. C40l 

Estos pasaron de 10, en 1977, a 

Innovadores programas se pusieron en marcha. Durante el 

tercer año de la administración de JLP, por ejemplo, operaron 

los de: Cambio de Imagen de la Tienda CONASUPO; Marcas Propias; 

Apoyo a los Productores Agricolas; CONASUPO Confederación Nací~ 

nal Ganadera; CONASUPO-INFONAVIT; CONASUPO-CTM; y, Comité de 

Con~umos Internos. (41) 

Con la puesta en marcha de estos programas, aunados a los 

tradicionales, para 1979 DICONSA operaba una red de comercializ! 

ción que, en el campo, le permitía dar servicio a 7,500 poblacio 

nes y, en zonas populares urbanas, abastecía de básicos a 25 mi-

llones de personas. Además, por vez primera se tuvo una distri 

bución significativa de productos perecederos: en las áreas ur

banas, 85 mil toneladas de fruta y verdura, 5 mil toneladas de 

pescado, 500 mil cajas de huevo, 

che fluida y 85 'mil reses. C42 l 

mil millones de litros de le-

Sin embargo, reconoció el Régimen que se daban problemas de 

funcionamiento. Altos cuadros de mando manejaban, como priori-

t:irios, los siguientes obstáculos: 

Carencia de información operativa, suficiente y oportuna; 

Permanencia de obsoletos sistemas de operación; 

Deficiencias en los sistemas do control sobre las tiendas op~ 
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radas por concesionarios; 

Inadecuados mecanismos de entrenamiento y capacitaci6n; 

Débil estructura de las áreas de compras y de operaci6n, de 

los almacenes a cargo de las sucursales; 

Insuficiente liquidez debido a que el capital social de Ja e~ 

presa no había sido significativamente incrementado desde 

1974. C43 l 

Se tomaron medidas destinadas a resolver estos problemas. El 

proceso de descentralizaci6n en las 39 sucursales existentes se 

fortaleci6. Se desarrollaron sistemas de informaci6n, que per-

miticron que la administraci6n del Sistema se operara y control! 

ra con mayor eficiencia. Se defini6 la porci6n de la pohlaci6n 

total del país, a la que DICONSA debería garantizar el abasto de 

básicos, a ésta se le denomin6 "poblaci6n objetivo", e incluía 

a los 47 millones de habitantes que ·se ubicaban, en los 7 deci

les más bajos del ingreso nacional, según la encuesta de ingreso 

-gasto realizada por la Secretaría de Programaci6n y Presupuesto 

en ~77. 

Se precisaron metas concretas para el medio urbano. Llegar 

a 1982 con 340 tiendas en 151 ciudades, con más de 40 mil habi

tantes. Y para las zonas rurales, cubrir el abasto de 14 mil 

localidades con poblaci6n de entre 500 y 10, mil habitantes.C44 l 

El maíz fue distribuido prioritariamente en el agro. Se 

oper6 conforme a la política que buscaba que el precio de venta 

fuera 1 0\ inferior al precio más bajo del mercado. Se recono-

cían diferencias regionales, por lo que los precios·se fijaban 

conforme a los costos de adquisici6n. 
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Con.forme las circunstancias lo determinaban, se pusieron en 

marcha diversos programas especiales: Programa de Perecederos; 

Programa de Despensas en Zonas de Desastre; Programas de Tempo

rada Escolar y de Navidad; Programa de Apoyo a la Comercializa

ción Rural en Zonas Marginadas; Programa de Orientaci6n al Con

sumidor; Sistema Nacional de Despensas (por Convenio): Progra

ma DICONSA-Coalición de Ejidos de los Valles Yaqui y Mayo, entre 

otros. 

La medida más importante consisti6 en auspiciar la particip~ 

ción organizada de la sociedad en la operaci6n, control y proce

dimiento de abasto, prevista por DICONSA para el propio benefi-

cio de la población objetivo y población prioritaria. Ello SU!, 

·ge como resultado del convenio CONASUPO-COPLAMAR de Abasto a Zo

nas Marginadas, firmado el 20 de noviembre de 1979, ·~J cual per

mitió que para el 30 de abril de 1981, se encontraran operando 

199 almacenes, 5,366 tiendas y S,807 comités rurales: todo ello, 

basado en una concepci6n profundamente participativa.C45 ) 

El Programa anterior, es el antecedente inmediato del Progr~ 

ma de Apoyo a Zonas Marginadas Urbanas y, posteriormente, del 

Programa de Apoyo a Zonas Populares Urbanas, ambos formulados y 

operados en el sexenio de Miguel de la Madrid, quien inicia su 

mandato el 1° de diciembre de 1982. 



CAPITULO III 

VlCONSA V CAMBlO ESTRUCTURAL 1983-1988 
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La participaci6n del Sector Pablico post-revolucionario, con 

pol1ticas de abasto y distribuci6n de productos básicos, para C!!_ 

brir las necesidades minimas del bienestar social de la pobla

ción, en las zonas urbanas y rurales, se d~, como respuesta al 

grado de movilizaci6n de la población en términos de su lucha 

por lograr mejores condiciones de vida, producto 6sta, de las 

contradicciones entre las clases existentes. 

En las altimas décadas, si bien es cierto se han presentado 

incrementos en los niveles de ingreso de la población, la distri 

buci6n del mismo no se ha dado de manera equitativa, por lo que 

los cinturones de miseria se han acrecentado tanto en el medio 

urbano como en el rural. 

Es por ello que los gobiernos en turno han implementado di

versos programas para tratar de atender de manera eficaz y econ~ 

mica las demandas de estos grupos sociales. Esta poblaci6n OC!!_ 

pa un porcentaje importante de su ingreso para gastos de alimen

tación, por lo que el gobierno intenta canalizar de manera sele~ 

tiva los subsidios a través de los programas. 

De los programas implementados, consideramos de mayor rele

vancia, los siguientes: Almacenes Nacionales de Depósito, S.A. 

(ANDSA); el Comité Regulador de Mercado de Subsistencias; la 

Nac ion:1l Distribuidora y Reguladora, S.A. (NADYRSA); la Compa

IHa Importadora y Exportadora Mexicana, S.A. (CE!MSA); la Comp.!!_ 

fiía Nacional de Subsistencias Populares (CONASUPO) y sus filia

les Compañía Distribuidora de Subsistencias Populares, S.A. 

(COD!SUPO) y Compañía Distribuidora de Subsistencias Conasupo 

(CODISUCO); el Programa CONASUPO-COPLAMAR; y, Distribuidora 
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Conasupo, S.A. (DICONSA). 

Diconsa, como respuesta a la política de Cambio Estructural 

planteada en el Plan Nacional de Desarrollo 1983-1988, modifica 

su política de abasto y distribuci6n de productos básicos. Im

plementa, entre otros, el Programa de Compras Directas a Produc

tores, como un intento por incidir en la modernizaci6n comercial 

y por acortar la distancia entre el productor y el consumidor, 

para beneficio de ambos. 

3. 1.- Lineamiento~ pa~a la t~an~6o~mación de VZCONSA: 
Antecedentu 

En noviembre de 1979, bajo el R~gimen de José L6pez Portillo, 

se crea la Coordinaci6n General del Plan Nacional de Zonas Deprl 

midas y Grupos Marginados (COP~IAR). Su objetivo principal 

era el dar impulso a los programas de empleo y bienestar en las 

zonas marginadas de manera coordinada y centralizada. 

En marzo de 1980 se crea el Sistema Alimentario Mexicano. C2, . 
mo "programa totalizador" y como instrumento de "planifica-

ci6n integral", adquiere el compromiso de orientar y coordinar 

los esfuerzos del Aparato productivo y Social del Estado en mat~ 

ria de alimentaci6n y nutrici6n. 

A consecuencia de la creaci6n de estas dos instancias, a 

CONASUPO se le asignan nuevas tareas. Fue dotada de la funci6n 

de c~ntribuir, a travEs de sus atribuciones básicas de regula-

ci6n y abasto, a la reactivaci6n de la producci6n. Asumirla, 

así, el papel de apoyo al desarrollo agropecuario y'de promotor 

de la o rgani zac i6n, capac i tac i6n y orientac i6n de los consumido-
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res. 

La planta industrial de CONASUPO crece y se moderniza. Au

menta considerablemente la producción de bienes de consumo bási

co: leche, granos, pastas, aceites, galletas, café y de más ca~ 

ponentes de la "canasta básica recomendable" subsidiada por el 

Estado. 

Uno de los esfuerzos más importantes en esta etapa, en mate

ria alimentaria, lo constituy6 el Sistema de Abasto Comunitario 

CONA-SUPO-COPLAMAR. Estructurado y operado desde 1980 por 

UICONSA en las zonas rurales marginadas, a finales del sexenio 

d" l.óp~: Portillo ya constituía la mayor red de distribución y 

venta de alimentos básicos y mercancías g·enerales en toda Latin!!_ 

américa. !Más de doscientos almacenes rurales y diez mil tien-

das campesinas, establecidas, operadas y administradas con partí 

cipación de las comunidades rurales! Estos datos permitían, a 

los funcionarios de la Empresa suponer que de esta manera se ha

cía realidad, en muchas zonas del país, la garantía de un abasto 

suficiente, oportuno y a precios de mercado. 

Por otra parte, la participaci6n comunitaria organizada, 

constituyó un salto de calidad, respecto de las formas anterio

res de abasto (tiendas propias y tiendas concesionadas), con 

las que CONASUPO operaba tradicionalmente. 

El Programa di6 inicio el 20 de noviembre de 1979, al firmar 

se el convenio CONASUPO/COPLAMAR de Abasto a Zonas Marginadas. 

Este fue suscrito por: el entonces Secretario de Comercio, como 

Coordinador Sectorial de ese campo de actividad, Lic. Jorge de 

la Vega Oominguez; por el Director de la Compafiía Nacional de 
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Subsistencias Populares, CONASUPO, el Lic. Enrique Díaz Ballest!:_ 

ros, ya que a través de M empresa filial, DICONSA se comprome

tla a garantizar el abasto general del sistema; por el Secreta

rio de Asentamientos Humanos y Obras Públicas, Arq, Pedro Ramf

rez Vázquez, en virtud de que la Dependencia a su cargo era la 

responsable de construir los 200 almacenes que funcionarían en 

los lugares estratégicos de abasto a las comunidades; por el S!:_ 

cretario de Patrimonio y Fomento Industrial, Lic. José Andrés 

Oteysa, quien aseguraría que la Industria Automotriz aprovision!!_ 

ra los 300 camiones pesados y las 600 camionetas en que se dis

tribuirían los productos; por el Director de la Comisión Nacio

nal de la Industria Azucarera, Lic. Mario Trujillo Garcia, quien 

se encargaría de que no existieran obstáculos operativos para el 

surtimiento del azúcar en las cantidades convenidas y, por el e~ 

ordinador del Plan Nacional de Zonas Deprimidas y Grupos Margin!!_ 

dos, COPLAMAR, Lic. Ignacio avalle Fernández, ya que esta Coordi 

naci6n tendria a su cargo la propuesta de los sitios donde se 

ubicarían las instalaciones, la organización de las comunidades 

y la supervisión del sistema.C46 ) 

El convenio perseguía establecer y operar el Sistema Conasu

po-Coplamar de abasto a zonas marginadas, el cual tenía por obj!:_ 

to garantizar el abasto de productos básicos (principalmente 

maiz, frijol, azúcar y arroz) a los grupos marginados, en el m~ 

dio rural y zonas deprimidas del país. Abasto que deberia ha-

cerse en los volúmenes suficientes, con la oportunidad necesaria 

y a los precios más bajos posibles. De esta manera, una parte 

sustancial de la producción nacional de esos productos seria ca-
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nalizada a las zonas marginadas pero contando para tal efecto 

con la participación comunitaria. 

Las partes se comprometieron a realizar las acciones necesa-

rias para distribuir anualmente, a partir de 1980, cantidades 

del orden de 500 mil toneladas de maíz y/o harina de maíz; 75 

mil toneladas de frijol y/o harina de frijol; 100 mil toneladas 

de azúcar; y productos básicos adicionales a los anteriormente 

señalados con valor de 2 mil millones de pesos. El abasto se 

realizaría a partir de 200 almacenes regionales, que serían con~ 

truídos o convenientemente habilitados, para dnr servicio a 5,200 

centros de distribución. Para tal efecto se contaría con el 

equipo de transporte necesario para asegurar la operaci6n del 

sistema. C47 l 

Se prevía que "el sistema, se dirigiría a 15 mil poblacio

nes en más de 1,000 municipios on toda la República, atendiendo 

a una población aproximada a 10 millones de habitantes, y quie

nes se les asegurarían productos de consumo necesario. C48 l 

3. 1. 1. Planeaei6n y o4ganizaei6n pa4a la ope4aei6n del P4og4ama 
CONASUPO-COPLAMAR, pa4a el Aba~to Comunita4io 

Un aspecto fundamental del Sistema Conasupo-Coplamar de Aba~ 

to a Zonas Marginadas, fue el referente a que la operación del 

sistema descansaría básicamente en la participación, organiza

ción y supervisión de las comunidades, bajo.las siguientes nor-

mas: 
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1. En base a la selección de las comunidades, loa promoto
res del Sistema y Coplamar realizarían dos tipos princi
pales de actividadesi difundir las caractcristicas del 
sistema, haciendo expltcito sus objetivos y las responsa 
bilidades que contraían las partes para su cumplimiento
y cjecuciónr en caso de obtener consenso, invitar a las 
comunidades a realiEar asambleas en las que se formaliza 
ra su voluntad se integraran los comités de vigilancia Y 
~~ó~~mbraran los encargados de los centros de diatribu-

2. Las comunidades incorporadas al sistema tendr!an la obli 
9ación de instalar, habilitar, organizar y administrar -
los centros de distribución de acuerdo con los sistemas, 
normas y procedimientos de organizaci6n y de control ad
ministrativo que determinaran las propias comunidades 
junto con COPLAMAR, CONASUPO, DICONSA, y en su caso, con 
el Organismo COPLAMAR correspondiente. Era responsabili 
dad de las propias comunidades el cumplir con las obligi 
clones administrativas, fiscales y sanitarias que se de~ 
rivan de su establecimiento. 

La distribución del trabajo comunitario para el funcion~ 
miento del sistema serta responsabilidad de las propias 
comunidades. Las partes que suscribían el convenio, 
eran total y absolutamente ajenas a toda relaci6n labo
ral que pudiera derivarse de su funcionamiento. 

3. Los comités de viqilancia estarían integrados por un Pre 
sidente, un Secretario y un Vocal, con sus respectivos 
suplentes. Estos dirigentes serían electos para cumplir 
periodo• anuales y no podrtan ser reele9ido1 para el pe
riodo inmediato si;uiente. 

4. Los comit's de vigilancia tendrtan a au cargo la aupervi 
sión de la operación de los centros de distribuciSn, co~ 
forme a las pol{ticas que se establecieran en los manua
les respectivos. Informar1an a los promotores del sist~ 
ma y al representante de COPLAMAR que correspondiera so
bre el funcionamiento de dichos centros, de acuerdo con 
las sesiones mensuales celebradas, conforme a un calenda 
rio anual establecido en la primera sesión. Su• resolu~ 
ciones serían válidas, independientemente del núaero de 
asistentes. 

S. Las resoluciones de los Comités de Vigilancia se toma
rían por mayor1a de los asistentes y debertan constar en 
actas suscritas por los mismos. 

6. Los encargados de los centros de distribución •er{an el~ 
gidos por asamblea de la comunidad, la cual podría remo
verlos en cualquier tiempo. Estas personas recibier1an 
un inqreso mensual del S' de las ventas del·centro. 
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7. La operaci6n de los centros de distribución deberla suje 
tarse a los criterios, pol!ticas, programas y calenda- -
rios del sistema CONASUPO-COPLAMAR de Abasto a Zonas Mar 
ginadas. -

8, En cada a,lmacl!n regional habría un conse~o de supervi
sión integrado por los presidentes, o en su ausencia por 
los secretarios, o por los vocales de los comités de vi
gilancia o sus suplentes, as1 como por los encargados de 
los centros de distribución de cada comunidad atendida. 

9. Los consejos de supervisión de los almacenes regionales 
se integrartan tan pronto existieran 5 comunidades, orga 
nizadas conforme a las normas señaladas en cada cláusuli. 

10. Los Consejos do Supervisión celebrarían asambleas mensua 
les en los almacenes regionales, de acuerdo con un cale~ 
dario anual establecido en la primera sesi6n. En éste
señalar!an fechas fijas y horarios de reuni6n. Sus res2 
luciones ser!an válidas, independientemente del número 
de asistentes. Las asambleas serían conducidas por el 
promotor de DICONSA y a cada reunión asistir!a el repre
sentante de COPLAMAR. 

11. Las resoluciones de los consejos de supervisión se toma
rían por mayoría de los asistentes y deberían constar en 
actas suscritas por los mismos. 

12. En todos los casos, la orden del d{a debería contener el 
informe del jefe de almacén regional. Este informe pre
sentarta en forma pormenorizada y de acuerdo a los manu~ 
les de operación de DICONSA, los movimientos de mercan
cía, tanto de las recibidas de las fuentes de abasteci
miento como la distribuida a las comunidades de conformi 
dad con las cuotas previamente establecidas para cada -
centro de distribución. Cada uno de los movimientos se 
acreditaría documentalmente, ast como la relación de 9a~ 
tos de operaci6n, administraci6n y venta, 

13. Los consejos de supervisi6n seleccionarían, entre los h~ 
bitantes de las comunidades que representaran, al perso
nal que trabajar!a en la operación del almacén regional 
del sistema de abasto correspondiente. Estos recursos 
humanos se ajustarían estrictamente a lo que se señalara 
como necesario en los manuales de operación de DICONSA. 
Sus emolumentos correrían a cargo de la operación de ca
da sistema de abasto comunitario y serían fijados por el 
Consejo de supervisión correspondiente, conforme a los 
criterios que se establecieran y de acuerdo con las pos~ 
bilidades financieras del sistema. (49) 

Por otra parte, y de acuerdo a las atribuciones legales, la 

Secretaría de Comercio tendría a su cargo: formular y supervi-
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sar el surgimiento de las políticas generales a aplicar; coordi 

nar la acción estatal orientada a asegurar el abasto de los pro

ductos comprendidos en el sistema; orientar y estimular los me

canismos de protección al consumidor de las zonas marginadas; f!!_ 

mentar la organización de las sociedades comunitarias, cuyo obj~ 

tivo fuera la distribución o el consumo, aprovechando la penetra 

ción territorial de las entidades agrupadas en COPLAMAR; dar 

cuenta al Presidente de la República, junto con COPLAMAR del 

avance de la operación del sistema. 

CONASUPO, por sí o a trav6s de DlCONSA, se obligó a: Formar 

una reserva intransferible de los productos, en las cantidades 

establecidas en el convenio; surtir, por conducto de las sucur

sales de DICONSA, a los 200 almacenes regionales del sistema, P!!. 

ra atender las demandas de abasto de los 5,200 centros de distri 

bución; integrar, junto con COPLAMAR, un equipo de trabajo que 

tuviera a su cargo el establecimiento del sistema y su posterior 

seguimiento y control; habilitar las instalaciones y la infrae~ 

truc!tura, en materia de transporte, que pudiera s.er útil al sis

tema; designar a los jefes y subjefes de los almacenes regiona

les, y establecer las normas y procedimientos de organización 

convenientes; a contratar por lo menos un promotor, por cada a~ 

macén regional, que tuviera a su cargo la difusión del sistema y 

la organización de las comunidades para la instalación y funcio-

namiento de los centros de distribución. Puesto en marcha el 

sistema, el promotor realizaría labores de seguimiento, control 

y supervisión, en consecuencia debería promover la celebración 

de las juntas de los consejos de supervisión de los· almacenes r~ 
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gionales y de los comités de vigilancia de los centros de distri 

buci6n. 

A su vez DICONSA, debería: v.igilar que los jefes, subjefes 

y promotores cumplieran estrictamente con sus obligaciones. Se 

obligaba a estar permanentemente informada sobre la conformidad 

de las comunidades respecto al cumplimiento de éstas. También 

se comprometía a tomar las medidas necesarias, a efecto de corr! 

gir las irregularidades reportadas por los consejos de supervi

si6n de los almacenes regionales y los comités de vigilancia de 

los centros de distribuci6n. Determinaría conjuntamente con 

la5 comunidades y COPLAMAR, las normas administrativas para la 

organizaci6n y funcionamiento interno de los centros de distrib~ 

ci6n. Se obligaba a efectuar el cambio de todos los productos 

que llegaran en mal estado, así como los de nula o muy reducida 

venta. Los centros de distribuci6n sólo estarían obligados a 

recibir los artículos solicitados a los sucedanios previamente 

determinados. Los almacenes regionales podrían comercializar 

productos diferentes de los que integraban los surtimientos nor

males del sistema, previo acuerdo con DICONSA. Los centros de 

distribución deberían apoyar los programas gubernamentales en b! 

neficio del consumo popular y del desarrollo social de la comun! 

dad. 

Conjuntamente con COPLAMAR, se establecerían los sistemas de 

selección y capacitaci6n de los jefes, subjefes y promotores de 

los almacenes regionales, así como de los responsables de los 

centros de distribución. Se informaría mensualmente a COPLAMAR 

de los movimientos del sistema a nivel nacional y del abasto a 
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los sistemas regio~ales. Una vez establecido el sistema se re~ 

!izarían, en coordinaci6n con COPLAMAR, actividades de seguimie~ 

to, control y supervisi6n del mismo, para su correcto funciona-

miento. Contaban con facultades para proponer modificaciones 

al sistema, para su mejor operaci6n. 

COPLAMAR se comprometía a proponer la ubicación de los alma

cenes r.egionales y de los centros de distribuci6n, de acuerdo 

con los gobiernos estatales, con las necesidades de los organis

mos agrupados en COPLAMAR y con la política general de asenta-

mientos humanos. Ante las autoridades municipales, ejidales o 

~v¡,iun.11t.~.s ..:orrespondicntcs, gestionaría )' ti·amitaría lo nccesa~ 

ria para obtener predios y habilitar locales, adecuados para la 

instalaci6n de los almacenes regionales y de los centros de dis-

tribuci6n. Coordinaría con las comunidades, la promoci6n, el 

establecimiento y la organizaci6n de estos últimos. Colabora-

ria en el establecimiento de los sistemas de selecci6n y capaci

taci6n del personal necesario para el funcionamiento del sistema. 

Tendría facultades para coordinar y organizar el trabajo que de

sempeñarían los promotores, en la instalaci6n y funcionamiento 

de S,200 centros de distribución, a través del representante de 

COPLAf.IAR que en cada caso correspondiera. 

Una vez establecido el sistema en coordinaci6n con DICONSA 

y por conducto de sus representantes en campo, COPLAMAR realiza-

ría actividades de seguimiento, control y supervisi6n. También 

tendría facultad para proponer, en su caso, las modificaciones 

que estimara necesario introducir en el sistema. participa ria 

así mismo, por conducto de sus representantes en las asambleas 
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de los consejos de supervisión de los almacenes regionales. El 

representante de COPLAMAR, daría cuenta detallada del informe 

que rindiera, al consejo de supervisión, el jefe del almacén re

gional, se obligaba a enviar, a las oficinas centrales de 

COPLAf.IAR, ~opia del informe y del acta firmada por los asisten

tes. COPLAMAR, después de revisar el informe y el acta corres-

pondiente, comunicaría lo conducente a DICONSA. Asimismo, el 

representante mencionado debería cuidar que se celebrara con re

gularidad las sesiones de los Comités de Vigilancia de los Cen

tros de Distribución. 

El jcfo del almac~n regional podría solicitar la sustitución 

del personal de las comunidades que trabajara en el almacén re-

gional, cuando éste no cumpliera con sus obligaciones. Asimis-

mo, estaba facultado para proponer ampliaciones o reducciones de 

personal , de acuerdo con las posibilidades derivadas del funcio

namiento del sistema de abasto comunitario correspondiente. El 

consejo de supervisión autorizaría al jefe del almacén para que 

en nombre de las comunidades, ejerciera el manejo administrativo 

del personal del sistema. 

Los locales en que se establecieran los almacenes regionales 

serían propiedad de DICONSA, quien se obligaba a ponerlos a dis-

posici6n exclusiva del sistema. Los vehículos de transporte t~ 

rrestre y aéreo serían propiedad de COPLAMAR, la cual se compro-

metía, a ponerlos a disposición exclusiva del sistema. Su ope-

ración mantenimiento y conservación, asi como la integración de 

un fondo para su reposición, serra cubierto mensualmente por 

DICONSA a COPLAf.IAR, con cargo a la operac i6n administrativa de 
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los almacenes regionales, Los centros de distribución serian 

propiedad de las comunidades. 

COPLAMAR informaria ampliamente a la Secretaria de Comercio 

acerca de la iniciaci6n, opcraci6n y funcionamiento del sistema 

y mantendría informado al Presidente de la República sobre el 

avance del Sistema. 

Durante los afios sesenta, el Sistema de Distribuci6n CONASUPO 

había logrado incidir (por la ubicaci6n de sus tiendas y el su)! 

sidio de los productos bAsicos) en la regulación y moderaci6n 

del pequefio comercio privado en las ciudades. Sin embargo, co-

mienza a evidenciarse que su presencia es insuficiente, frente 

al crecimiento inusitado de la poblaci6n. 

Al momento de su fundación, las tiendas se ubicaban en zonas 

que eran suburbanas, pero debido a la expansi6n urbana se ·habian 

conV#rtido ya en establecimientos comerciales que atendian prin

cipalmente a una población con in¡resos medios. 

En ¡eneral, en la creaci6n de los m4s recientes puntos de 

venta, hablan prevalecido criterios de rentabilidad econ6mica y 

de viabilidad comercial frente al comercio privado, sobre los de 

servicio a los consumidores de bajos ingresos. En 1982, la si· 

tuación de agravamiento de la crisis afectó.negativamente los 

proyectos de crecimiento de DICONSA: la devaluación del peso, 

la calda del precio del petr6leo y la inflación (c~n su secuela 

de desempleo y restricción del consumo familiar), repercutieron 
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directamente en las ventas, en los ingresos de la empresa y en 

los apoyos financieros fiscales. 

Esta problemática fue captada y diagnosticada por los más al 

tos niveles de. toma de decisi6n de DICONSA, al iniciarse el Sex~ 

nio de Miguel de la Madrid. 

Plantean la necesidad de poner en marcha una estrategia de 

reorientaci6n y modernizaci6n del aparato productivo y distribu

tivo, estipulada dentro de la vertiente del Cambio Estructural, 

del Plan Nacional de Desarrollo (PND), en mayo de 1983. 

En dicha estrategia se establece una serie de vías, entre 

las que destacan: "incremento· de cadenas industriales, sustitu

ci6n de importaciones, promoci6n diversificada de exportaciones, 

organizaci6n y apoyo a productores agropecuarios, mejoramiento 

de los términos del intercambio del campo con· la ciudad, optimi

zaci6n del sector público, integraci6n del transporte, creaci6n 

de un sistema nacional de abasto, entre otras". (SO) 

El 27 de abril de 1983 -un mes antes de publicarse el Plan 

Nacional de Desarrollo 1983-1988-, el Ing. Rafil Salinas de Gor

tari, ante el Consejo de Administraci6n del Sistema de Distribu! 

dora Conasupo, ·anunci6 las orientaciones fundamentales que se 

proponia dar al desarrollo de DICONSA, en conformidad con el Pr~ 

grama de Reordenaci6n Administrativa y Capacitación, y con el 

Programa Nacional de Distribuc i6n Cona supo, que hab[an sido apr~ 

ba~os por el Consejo del 10 de marzo del mismo afto.CSl) Del 

análisis de las características fundamentales del sistema pasó a 

la definición del nuevo programa de DICONSA. 
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El Gerente Gene~al estim6 que la empresa debía avanzar hacia 

una nueva fase que se caracterizara, en el corto plazo, por la 

reordenaci6n administrativa y la eficiencia operativa; y, en el 

mediano plazo, por un avance cualitativo. Este avance debía 

permitirle una incidencia social e integral más amplia, basada 

en el incremento de la distribuci6n de alimentos comprendidos en 

el paquete básico de consumo popular, sobre todo entre los scct~ 

res de menores ingresos. Debía, además, implantar una estrate-

gia de abastecimiento que, a la vez que lo garantizara e incre

mentara, constituyera un documento fundamental para una política 

de fomento a pequefios y medianos productores primarios e indus

triales, de productos básicos. 

El esfuerzo por acentuar la presencia social de DICONSA se

ria mayor entre la población marginal, ur.bana y rural, consider!. 

da en su doble carácter de productora y de consumidora. 

Otro objetivo era el de orientar la descentralización del 

abastecimiento de la manera que permitiera la incorporación de 

proveedores potenciales ubicados en la zona de influencia de ca-

da gerencia regional. Para 1986, se propuso elevar, de 27 al 

SO\, la proporción de pequefios y medianos productores que sur

tlan regionalmente al sistema. 

Asimismo, se intentaba incrementar sustancialmente la distri 

buci6n de granos básicos y de alimentos perecederos, reforzando 

la concertación de acciones con cofiliales y empresas paraestat!. 

les. Para transitar en esa dirección era indispensable el reor. 

denamiento administrativo y una mayor. eficiencia operativa de la 

empresa. 
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La imagen-objetivo fundamental de la descentralizaci6n, con

sistía en que.las actividades esenciales de compra-venta y admi 

nistraci6n ocurrieran en la sucursal, célula administrativa b4si 

ca. Se suponía que de esta situación surgirlan dos efectos: 

a) descentralizar las operaciones; y, b) centralizar su con

trol. Por esta razón, se propusieron las siguientes fases: 

1. Fase de deslinde de las funciones de las distintas gere~ 

cías y de las responsabilidades a nivel del corporativo, 

de las regionales, de las sucursales y de las tiendas. 

2. Fase de adopci6n de medidas de dcscentralizaci6n finan

ciera y administrativa, así como de abasto, para fortal~ 

cer a la célula administrativa fundamental que es la su

cursal. 

3. Fase de acercamiento del sistema á la poblaci6n marginal, 

urbana y rural, complementando la distribuci6n (en can

tidades y a precios convenientes de los artículos bási

cos), con la promoci6n y oferta de productos y servi

cios, en apoyo a la producci6n agropecuaria y a la supe

ración de los mínimos de bienestar. 

En lo concerniente a las modalidades de abasto, se propuso 

como prioritario el fomento a la participaci6n de las organiza

ciones de productores y consumidores, en la planeaci6n y progra

mación de las operaciones del sistema de. corto y mediano plazo. 

Parte del proceso de operacionalizaci6n de este último line! 

miento, se vinculó con una apertura masiva de tiendas. Ello 

significaba altos costos de inversi6n en infraestructura, trans-
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porte y capital de trabajo; además, un incremento muy alto en 

sus costos de operación. 

3.1.3.- Concettaci6n Sociat 

Las circunstancias de la crisis en el sexenio 1982-1988, 

obligaba a intensificar los esfuerzos de todos los grupos socia

les y del Gobierno, para superar los problemas e ir establecien

do las bases materiales y sociales para afrontar el futuro con 

mayor capacidad de adaptaci6n a los cambios. 

La concertación social, con base en los planteamientos de 

planeaci6n democrática del PND, propone esquemas de trabajo que 

articulan los esfuerzos del sector pGblico con los de los secto

res social y privado, orientados a la consecución de los objeti

vos y prioridades del desarrollo nacional. 

Desde la perspectiva del Estado mexicano, la organizaci6n s~ 

cial constituye, así, el instrumento fundamental para la induc

ci6n y concertaci6n de acciones para el abasto, tanto a nivel l~ 

cal como regional, entre el sector pGblico y los sectores social 

y privado y para impulsar el cambio estructural. 

En este sentido, la estrategia de Concertaci6n Social de 

DICONSA, acorde con el Programa Nacional de Alimentos, se dirige 

preferentemente a mejorar los niveles nutricionales de la pobla

ci6n de bajos ingresos, así como los prevalecientes en regiones 

y grupos sociales particularmente afectados. 

A través de la estrategia de concertaci6n social, en DICONSA 

se plantean mecanismos permanentes de participaci6n de los gru-
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pos organizados de la sociedad, A través de su operación, la 

población hace propuestas, plantea demandas, formaliza acuerdos 

y toma parte activa en la operación del sistema. 

Se esperaba· que las diferentes fuerzas de la sociedad mexic! 

na, al contar con una guía precisa de objetivos y prioridades 

que integran y expresan la voluntad colectiva, podrían ubicar 

sus actividades dentro del esfuerzo nacional, con un mayor grado 

de certidumbre y solidaridad. 

Habría el convencimiento de que para lograrlo, sin embargo, 

sería necesario reforzar los mecanismos existentes de participa

dún, 11<-'gociación )' concertación. Con la promoción y apoyo a 

la organización de los grupos sociales y con la movilización de 

sus esfuerzos en torno al abasto, ordenando las tareas y respon

sabilidades de cada uno de ellos, habría una mayor eficiencia en 

la instrumentación, ejecuci6n y evaluaci6n de las acciones de c~ 

rresponsabilidad. 

Bajo esta 6ptica, la concertación social en DICONSA tiene su 

punto de partida en la concepción gubernamental de lo que son 

las prioridades nacionales. Limita por sus propios alcances y 

condiciones, desde la empresa se promueven y establecen conve

nios y contratos con los participantes y los grupos sociales or

ganizados, interesados en la ejecución concertada de las altern! 

tivas de solución a los problemas de abasto, principalmente en 

aquellos sectores o regiones que más lo requieran. 

Existe un supuesto básico: los problemas del abasto no pue

den ser enfrentados exclusivamente por el Sistema DICONSA. Para 
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superarlos, se requiere de la participación e integración de los 

grupos sociales involucrados, aprovechando como punto de partida 

las actuales organizaciones y agrupaciones para fortalecer paul! 

tinamente los mecanismos de articulación entre sociedad civil y 

DICONSA. 

3.2.- El contexto de ta batalla de VJCONSA po'I el Cambio 
fHJlu.ctWta.C. 

Una de las primeras acciones adoptadas por el gobierno de Mi 

guel de la Madrid fue la de enviar -en 1982- una iniciativa al 

Congreso de la Uni6n, para la modificaci6n de la Constituci6n P~ 

lítica de los Estados Unidos Mexicanos, en sus artículos, 25, 26 

y 28. La iniciativa incluía las adiciones a los artículos 27 y 

73 que, entre otras definiciones, "conforman el lineamiento 

ideológico y los fundamentos del quehacer de las empresas públi

cas dentro del régimen de economia mixta". (52 ) 

Con la aprobación de las mencionadas enmiendas instituciona-. 
les, se distinguen claramente dos tipos de empresas públicas: 

.las que se ubican en áreas de actividad reservadas en exclusiva 

al E.stado, debido a su importancia estratégica para asegurar la 

autodeterminaci6n nacional en el desarrollo econ6mico; y, segu~ 

do, las que corresponden a ramas como la alimentaria y otras, 

consideradas prioritarias por su importancia en la distribuci6n 

y redistribuci6n social y geográfica del ingreso nacional y del 

crecimiento econ6mico. A éstas les corresponde el fomentar y 

articular entre sí, a las actividades de los sectores social y 

privado, para contribuir a su modernización y mayor eficiencia, 
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y para asegurar la prestación de servicios o la oferta suficien

te de algún producto, regu.lando su produce i6n y consumo. 

La política estatal referente a las empresas públicas tenía 

fundamentos recientes. Por ello, estaban llamadas a seguir un 

proceso de ajuste que hiciera compatible sus finalidades con la 

respuesta a las demandas de la sociedad mexicana, y que permiti~ 

ra, simultáneamente, mejorar su eficiencia operativa y asegurar 

su saneamiento financiero a fin de potenciar sus resultados y su 

contribuci6n al desarrollo del país. 

Dadas las adversas condiciones econ6micas y de desarrollo, 

que afectaban la vida nacional, era necesario reorientar yac

tuar sobre las deficiencias estructurales de la economía, para 

así establecer las orientaciones estratégicas que hicieran posi-

ble la implemcntaci6n del cambio estructural. Dichas orienta-

cioncs eran: a) reorientar y modernizar el aparato productivo y 

distributivo; b) descentralizar en el t.erritorio nacional las 

actividades productivas, los intercambios y el bienestar social; 

c) dar prioridad a los aspectos sociales y redistributivos del 

crecimiento; d) adecuar las modalidades del financiamiento a 

las prioridades del desarrollo; e) preservar, adecuar y movili

zar el potencial ae1 desarrollo nacional; y, f) fortalecer la 

rectoría del Estado, estimular al sector empresarial e impulsar 

al sector social. {S 3) 

Uno de los lineamientos del cambio estructural que el PND 

considera entre Jos prioritarios, es "la reoricntaci6n y moder

nizaci6n del aparato productivo y distributivo"; y es el que 

DICONSA retoma para la modificaci6n de sus acciones básicas, di-
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rigidas a su 'población objetivo'. 

3.2.1.- La lucha po4 el biene4ta4 4ocial con c4ecimiento econ~ 
mico 

En la estrategia del Plan Nacional de Desarrollo, existe una 

preocupación implícita por evitar que, aan cuando la crisis de

terminase que la economía creciera muy lentamente -o que no cr~ 

ciera en absoluto-, las condiciones de vida de las mayorías na

cionales se deterioraran. 

Es por ello que el documento sostiene como indispensable la 

implantación de una política económica que permita dar énfasis a 

los aspectos sociales y redistributivos del crecimiento económi-

co. 

Se pensaba que la crisis no era excusa; el gobierno no po

día descuidar su compromiso de velar por el beneficio social, d~ 

do que era sumamente grave desviar sus propósitos de cambio es

tructural, como medio para acercar la realidad al modelo de so

ciedad que en este sentido se había pensado. 

Una sociedad que se diferenciara cualitativamente de la exi~ 

tente, debía contener por lo menos, tres características básicas: 

por un lado, sería aquella en que las familias de campesinos, 

obreros, no asalariados, capas medias y pequefios empresarios tu

vieran plenamente satisfechos sus requerimientos de alimentación, 

vivienda, vestido, calzado, salud, educación, transporte y serv! 

cios colectivos, en asentamientos humanos dignos; además, no 
. . 

existirían las profundas disparidades regionales que laceraban 

al país, ya que las bases del desarrollo desigual y combinado 
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tendrían que ser destruidas; por otra parte, las característi

cas de extrema pobreza en grandes núcleos de la población rural 

Y urbana· no persistirlan pues el nivel de vida se habría elevado 

sustancialmente. 

En mayo de 1983 se propone esto en el Plan Nacional de Desa

rrollo, como parte de la estrategia de cambio estructural. En 

esos momentos, en las altas esferas gubernamentales, había la 

convicción de que estos tre.s elementos constituían parte impar-

tante del deseable futuro mediato. También el convencimiento 

de que, para avanzar en la cristalización de esta suerte de tipo 

ideal del mafiana, era necesario luchar durante el resto del sexe 

nio presidencial de Miguel de la Madrid. 

El Régimen exhort6 a las diferentes fuerzas internas y exter 

nas, para que operaran mecanismos que tendieran a convertir en 

realidad los prop6sitos de no relegar a segundo término el bie-

nestar de la mayor parte de los habitantes del país. Con ello 

asegur6 que los tradicionales sustentos sociales del poder ejec~ 

tivo continuaráin siéndolo para la administración presidencial 

1982-1988. 

De haber perdido de vista que lo más importante para el Régi 

men, era cuidar que no descendiera excesivamente el nivel de vi

da de las clases populares del país, hubieran surgido rupturas 

dentro del movimiento obrero, campesino y popular de apoyo proe~ 

tatal, y principalmente la seguridad de no tener la oposición 

frontal de prestigiados intelectuales y el apoyo o la neutrali

dad de dirigentes de poderosas fuerzas relativamente independie~ 

tes del Estado, en particular de fracciones del movimiento obre-
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ro y de partidos politicos de izquierda. 

El Gobierno se aprcst6 a resistir las presiones norteameric! 

nas, del Fondo Monetario Internacional (FMI), de las organiza

ciones de alcance nacional que representan el capital privado y 

de partidos y agrupaciones políticas de derecha, que pugnaban 

porque el gasto social, el poder adquisitivo del salario y el n~ 

mero de empresas públicas se redujeran hasta límites políticame~ 

te insostenibles. 

3.2.2.- La lucha po~ apoya~ a la~ zona~ m~~ a.t~a~ada~ 

SegGn el Plan Nacional de Desarrollo, de 1983 a 1988, el Go

bierno aplicaría -con todo y crisis- una política econ6mica 

que hiciera énfasis en los aspectos sociales y redistributivos 

del crecimiento del país. 

Una parte de este compromiso, asiimido en mayo de 1983, se 

tradujo en el intento de apoyar a las zonas más desfavorecidas, 

tan~ del campo como de las ciudades, como medio para que, dura~ 

te el sexenio, se empezara a cambiar la estructura de la econo

mia nacional. 

De mayo de 1983 a mayo de 1987, el Gobierno Federal tuvo que 

demostrar el cumplimiento a este compromiso particular. Abarcó 

múltiples instancias. En nuestra opinión, en una primera etapa, 

que se púede considerar de junio a diciembre de 1983, sobresalen 

dos: 

a) La acci6n por lograr que los programas emergentes guber

namentales de empleo directo en regiones rurales y áreas 
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urbanas marginadas tuvieran el mayor sustento político 

posible, y 

b) La lucha por legitimar al máximo los planteamientos y a~ 

cienes del gobierno federal, tendientes a que, en estas 

zonas pauperizadas operaran con urgencia mecanismos del 

sector públ.ico que garantizaran a sus habitantes el aba~ 

tecimiento -a bajo precio y/o por auto-producción- de 

bienes y servicios básicos. 

En ambas etapas los funcionarios del Ejecutivo Federal obtu

vieron el apoyo de las Dependencias que operaban en estas regio

nes y zonas desfavorecidas, entre otras razones porque les repr~ 

sentaba objetivamente la oportunidad de fortalecerse y de aumen

tar su peso específico en la estructura burocrática global. In 

cluso lograron el apoyo de agrupaciones políticas y gremiales de 

izquierda, en virtud de que, a los ojos de sus dirigentes apare

cía como deseable el contenido de ambos tipos de programas. 

En este último caso, hubo un condicionamiento que a la pos

tre redundaría en el fortalecimiento de las acciones concretas 

orientadas en esta doble dirección: el que los mecanismos espe

cíficos que el Régimen operara, para crear empleos y para dar 

abasto en estas zonas marginadas, manifestaran estar basadas en 

verdaderos procesos democráticos. Ello fue incorporado a la 

esencia de los planteamientos, lo que determinó que las acciones 

planeadas por Distribuidora Conasupo (DICONSA) y por el Comité 

TDcnico del Programa de Empleo Rural (COTEPER), por ejemplo, se 

fundamentaran en concepciones participativas y democráticas. La 

creación y operación de Centros Populares de Abasto CONASUPO 
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(CEPAC's) y de Tiendas Campesinas, tendrían irreversiblemente 

este sello. 

En una segunda etapa, que va de principios de 1984 a finales 

de ese mismo afio, la cúspide de la burocracia ciertamente logr6 

que su voluntad política, de apoyar a las zonas más desfavoreci

das con todo y crisis económica, tuviera alguna operacionaliza-

ci6n. Pudo urgir a cada Dependencia y prácticamente a todo or-

ganismo descentralizado para que, al menos formalmente, se auto

programaran de manera que su acci6n redundara en el apoyo al pr~ 

p6sito gubernamental de crear empleos en estas regiones, mien

tras que el sector privado no lo hiciera, y para que sus habita~ 

tes tuvieran acceso a los minimos indispensables de satisfacto-

res. 

Se crearon programas globales de apoyo a estas zonas, entre 

los que destacan: el Programa de Apoyo a Zonas Populares Urba

nas (PAZPU), el Programa de Compras Directas a Productores en 

el Medio Rural de DICONSA, y el Programa de Desarrollo Rural ln

teg;al de las Mixtecas Oaxaquefias Alta y Baja 1984-1988.C54 J 

Con la participaci6n de una sociedad civil cada vez mAs int~ 

resada en el contenido bAsico de los dos tipos de programas, y 

con la atenci6n gubernamental puesta en el proceso de orientarse 

hacia el apoyo a las Arcas mAs pobres del país, la administra

ci6n de Miguel de la Madrid estuvo en posibilidad de sacudirse 

las presiones en contra que hicieron sentir fracciones del capi

tal privado -en una tercera etapa que cubre 1985, 1986 y por lo 

menos el primer tercio de 1987-. Sus dirigentes .s·cfialaban que 

había incongruencia, ya que por un lado el Gobierno reducia el 
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presupuesto global y, por el otro, continuaba la canalizaci6n 

del gasto social hacia zonas que no tenían viabilidad econ6mica. 

El Régimen argument6 que los recursos orientados a las regi~ 

nes más atrasadas del campo y a las zonas más marginadas de las 

urbes, eran, ante todo, inversiones y, después, generadores de 

empleo directo. 

Finalmente el Gobierno acordó, que estos programas operarían 

sin descuidar su carácter dual -inversi6n productiva y benefi

cio social-, enfatizando en la eficiencia en su operación. Se 

hizo una concesión en aspectos de forma, quedando claro que los 

objetivos continuarían conforme a los propósitos de cambio es

tructural, explicitados en el Plan Nacional de Desarrollo 1983-

1988, 

3. 2. 3. - L4 f.uc.lt4 pOlt (.4 dü.t.IL-i.buc.Un del .lngll.e6D 

El Plan Nacional de Desarrollo identifica, en términos gene

rales, quiénes están destinados a ser los principales beneficia

rios de la política económica del Régimen, orientada al cambio 

estructural. Se trata de la mayor parte de la población mexic~ 

na, es decir el 60\ del total de ésta. 

En el texto queda claro que dos estratos sociales captan la 

atención de la administración presidencial: 

a) El 20\ de las familias más pobres del país, que habita

ban, en su generalidad, en el medio rural, 

b) El 40\ del total de la población urbana, conformado por 

familias de trabajadores empobrecidas. (SS) 
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En el PND se formula, implícitamente, una pregunta: ¿C6mo 

lograr que las ya de por sí pauperizadas mayorías, no disminuyan 

aún más sus niveles de vida, durante Ja etapa ~Jgida de la cri

sis? El texto permite entresacar, en un contexto coherente, 

una respuesta directa a esta interrogante. 

Los autores del PND, plantean que hay un marco fundamental, 

que consiste en no perder de vista que la sociedad mexicana ten-

drl que ser, al salir de la crisis, más "igualitaria". Apare-

ce para ellos como necesario que la política econ6mica, aplicada 

durante el sexenio de MMH., no apoyara exclusivamente al creci-

miento. La idea estribaba en que el gobierno tomara en cuenta 

los requerimientos blsicos que demandan las clases populares. 

Con objeto de que este planteamiento se manifestara realmen

te en su quehacer, el gobierno federal se impuso a si mismo la 

obligaci6n de orientar su acción a lo largo de tres líneas gene-

rales. En una de ellas -la que nos acerca a la respuesta di-

recta a la cuesti6n-, contrae el compromiso de actuar para que 

los "jornaleros, campesinos, trabajadores urbanos y no asalaria

dos del campo y las ciudades, aumenten su participación en la 

distribuci6n del ~ngreso. 

El cometido gubernamental de procurar una más equitat"iva diJ!. 

tribuci6n del ingreso, como medio para que la sociedad del futu

ro mediato tuviera un crecimiento ccon6mico con justifia social, 

se define y asume a mediados de 1983, cuando se publica el PND. 

Sin embargo, durante Jos cuatro aftos y medios siguientes, el go

bierno tendría que iniciar la tarea para cumplir su· compromiso. 
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Hubo resistencia de las organizaciones que representaban los 

intereses de la clase capitalista en su conjunto. Sus dirigen-

tes no se mostraron, en la práctica, dispuestos a cargar con una 

parte sustancial de los costos sociales del ajuste económico ne

cesario para superar los problemas de la economia nacional. Pu& 

naron porque los precios de los bienes y servicios de consumo g! 

ncralizado, producidos por la empresa privada, aumentaran con m! 

yor velocidad que los salarios. Además, se opusieron a que el 

Gobierno operara politicas concretas encaminadas a combatir la 

marginaci6n y a redistribuir el ingreso, bajo el argumento de 

que hab[a que di.sminuir a toda costa el déficit presupuestal. 

Intentaron movilizar a la opini6n pública a favor de que se 

llevara, lo más cercano a cero posible, el gasto social. Tam

bién se declararon por la eliminación de los programas de empleo 

directo del Gobierno, a favor de la vigencia exclusiva del crit! 

rio de rentabilidad económica en la operaci6n de empresas del 

sector público dedicadas a la generaci6n y distribuci6n de sati! 

factores elementales a bajo precio, en pos del debilitamiento p~ 

lítico de organismos descentralizados de asistencia social y en 

contra de la aplicaci6n de una reforma fiscal profunda destinada 

a gravar más al capital que al trabajo. En síntesis, la acci6n 

y las omisiones de las organizaciones de lucha directa del sec

tor privado se encaminaron a no aceptar que hubiera una distrib~ 

ci6n más equitativa, de la carga del proceso de salida a la cri

sis. 

El Régimen mantuvo su política, ante estas presiones. Bási 

camente porque el movimiento obrero, organizaciones políticas de 
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izquierda e importantes corrientes de opinión ejercieron una 

fuerza importante, justamente en sentido contrario al de buena 

parte del capital privado. Así, el gobierno tuvo margen para 

avanzar. 

La resolución del paralelograma de fuerzas ejercida sobre el 

propósito y la marcha gubernamental es, por tanto, híbrida: ni 

se mantiene totalmente "pura" la concepción original del PND, 

ni se cede completamente a la fuerza opositora del empresariado, 

ni se adopta en su totalidad la posición de radicalizarla, esgrl 

mida principalmente por el movimiento obrero de apoyo proestatal. 

El gasto social se mantuvo para evitar el deterioro de las 
• condiciones de vida de las mayorías, hasta niveles políticamente 

insostenibles. No se estableció la escala m6vil de salarios, 

como fue reiteradamente solicitada por la izquierda y fracciones 

del movimiento obrero organizado, pero tampoco se congelaron, c~ 

mo prácticamente lo exigieron en momentos álgidos los empresa-

rios. Continuaron operando empresas públicas cuya desaparici6n 

se Íleg6 a convertir en bandera de organizaciones cúpula del ~a

pita! privado, aún cuando no tuvieran extricta rentabilidad eco

n6mica, a condici6n de que operaran con eficiencia y fueran de 

verdadera trascendencia social. 

Aún con estas medidas, la inflación se mantuvo muy por arri-

ba de lo previsto. Al Régimen se le dificultó su control, det~ 

riorándose severamente el poder adquisitivo de los salarios. El 

mercado interno se redujo, el crecimiento económico no fue de e~ 

tre 5 y 6\ durante 1985 y 1986, los empleos no aumentaron al ri! 

mo programado de 3.5 a 4\ durante cada uno de estos aftas, ya que 
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había que enfrentarse a una fuerza de trabajo que creci6 alrede

dor de 3.8\, (S 6) 

3.2.4.- El p~op6~ito mode~nizado~ de VICONSA 

El Plan Nacional de Desarrollo (1983-1988), contempla seis 

orientaciones fundamentales para el Cambio Estructural: 

"- Enfatizar los aspectos sociales y redistributivos del cr~ 
cimiento, 

- Reorientar y modernizar el aparato productivo y redistri
butivo, 

- Descentralizar en el territorio las actividades producti
vas y el bienestar social, 

- Adecuar las modalidades de financiamiento a las priorida
des del desarrollo, 

- Preservar, movilizar y proyectar el potencial del desarr~ 
llo nacional, y 

- Fortalecer la rectoría del Estado, impulsar al Sector so
cial y estimular al Sector Privado". (57) 

En base a estos lineamientos y de acuerdo con los programas 

sectoriales de CONASUPO, modernizar la comercializaci6n y la dis 

tribuci6n de productos básicos, implica: "estrechar la relación 

entre el productor y el consumidor, eliminando el intermediaris

mo; apoyar a los pequeños y medianos productores locales prima

rios e industriales, ofreciéndoles canales de venta directa para 

sus productos, así como infraestructura de almacenes, transporte, 

financiamiento e información de mercados; apoyar a los consumi-

dores para la obtención de mayores márgenes de ahorro y subsi

dios selectivos por producto, canal de venta y grupo de pobla

ción; y, propiciar una participaci6n activa de los consumidores 
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en la resolución de sus propios problemas de abasto y consumo de 

productos básicos". C5B) 

Cabe destacar que, para DICONSA, "la ·modernización comer

cial, s6lo alcanza su real trascendencia al vincularse al objeti 

vo fundamental de regular el mercado de productos básicos. Ello, 

en concordancia con los lineamientos del Sistema Nacional para 

el Abasto, el Programa Nacional de Fomento Industrial y Comercio 

Exterior (PRONAFICE), el Programa Nacional de Alimentos (PRONAL) 

y el Programa Nacional de Desarrollo Rural Integral (PRONADRI).C59 ) 

En síntesis, la acci6n reguladora de DICONSA se define como 

la acci6n distributiva y redistributiva del ingreso, en la medi

da en que logre apoyar e incentivar a los productores de básicos, 

estabilizar precios remunerativos para el productor y accesibles 

para el consumidor, y canalizar subsidios a la población de men2 

res ingresos. 

Siguiendo los lineamientos del Plan Nacional de Desarrollo y 

el ~rograma Nacional Alimentario, a principios de 1985 DICONSA 

establece cinco líneas generales de acci6n. Conforman la estr~ 

tegia para el cambio estructural a su interior. Implican una 

redefinición de las relaciones de concertación con la pequefia y 

mediana industria, con los productores rurales y con los consumi 

dores, al promover su incorporaci6n en los programas de partici-

paci6n social. Estas líneas son: 

"-Alentar y eati~ular a nueatros trabajadores, proaoviendo 
su participación en la administración y operación de la 
Empresa. 

- Profundizar la estrategia de fomento de la p~queña y me• 
diana in°dustria. 

- Alentar a las organizaciones de productores para que se 
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conviertan en proveedores directos de DICONSA. 

Promover el avance de la organización y la participación 
de loa consumidores en el Sistema, lo cual probablemente 
en el futuro, plantear¡ la necesidad de adoptar nuevas 
formas jur!dicas de organización. 

Asegurar la distribución selectiva de tortilla subsidiada, 
mediante mecanismos de control que puedan aplicarse en el 
futuro a otros productos básicos para la canalizaci6n de 
subsidios al consumidor final". (60) 

Mediante esta nueva fase, DICONSA intenta constituirse en 

una empresa articuladora, tanto de los sectores social y privado, 

como de los productores y consumidores. 

Para lograr estos objetivos, se hacen adecuaciones operati

vas y programáticas, que conllevan a la redefinición de funcio-

nes en tiendas y almacenes. Se dan a ·conocer los Programas de 

Apoyo a Productores, de Apoyo a Consumidores. Se ref ormulan 

los procesos de programaci6n, presupuestación, seguimiento, con

trol y evaluación de las actividades operativas y administrati

vas, necesarios para otorgar a las Sucursales autonomía en sus 

operaciones . 

. uno de los aspectos de la estrategia del Cambio Estructural, 

que para los fines de nuestro trabajo reviste mayor importancia, 

es el referente a la necesidad de inducir la participación orga

nizada y corresponsable de la poblaci6n, en la resoluci6n de la 

problemática para el abasto y consumo de productos básicos. 

En este contexto se inscribe el Programa de Compras Directas 

a Productores. Tiene el propósito de combatir al intermediari~ 

1:10 111eJi;111tc la compra tlircctll <le gr¡1nos, perecederos y otros pr~ 

duetos locales. Expresa el interés por lograr que las Sucursa-
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les negocien mejores precios para el surtimiento estatal, y que 

los productores cuent<:'n con canales directos de comercializaci6n, 

transporte, almacenamiento e informaci6n. 

ESTA TESIS ND BEBE 
SAUI DE 1.A B18LllTECA 



CAPITULO IV 

CANALES PARA EL ABASTO Y LA VlSTRlBUClON VE 
PERECEVEROS: UNA VESCRlPClON VE SU OPERAClON 

EN LA SUCURSAL MONTERREY, N.L. 



-s 1 -

Los lineamientos contenidos en el Plan Nacional de Desarro

llo definen la estrategia política para el cambio estructural de 

las empresas pdblicas. Diconsa los retoma. El propósito es 

el de arribar a la modernización comercial, para mejorar los se!_ 

vicios de distribuci6n y abasto de productos básicos, que se di

rige a beneficiar a la población objetivo del Sistema Diconsa. 

En la Sucursal Monterrey, de la Regional Norte, estos linea

mientos son acogidos por los responsables. Buscan mostrar coh~ 

rencia con la voluntad política del Régimen. Desarrollan e im

plementan los lineamientos señalados por el Consejo de Adminis

trac i6n, para concretar· así, la política de desarrollo social s~ 

ñalada como una de las principales preocupaciones del Presidente 

Miguel de la Madrid. 

4. 1.- Et medio 4ocioecon6mico: Pano~4m~ca E4tat4l 

El Estado de Nuevo Le6n cuenta con· una extensión territorial 

de 64,555 kmz. Esta se conforma por 52 municipios que compren-

den un total de 4,610 localidades. De ellas, 16 son ciudades, 

34 villas, 3 pueblos y 3,093 ranchos. El resto del territorio 

comprende localidades menores: ejidos, congregaciones, etcétera. (6l) 

Cuenta con un sistema de comunicaciones que, segGn datos de 

1979, tiene una densidad de caminos de 91 km por cada 1,000 1an
2

, 

y una longitud total de 5,921 km. De éstos, el 46,5\ (Z,755 km) 

son de terraceria. En 1980, la densidad de vías férreas era de 

16 km por cada 1,000 krnz, con una longitud total de 1,055 km. (62 l 
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En el Estado se desarrollan, como principales actividades 

econ6micas: agricultura, ganadería, industria y comercio. De 

éstas, las más importantes son: 

. Industria 

Esta actividad se des'arrolla principalmente en la Cd. de Mo~ 

terrey, así como en los municipios de San Nicolás de los Garza 

García', mismos que contribuyem con el 98\ del valor de la produ~ 

ci6n estatal. 

En 1980 la industria manufacturera tuvo una participaci6n 

del 43% dentro del Producto Interno Bruto (PIB) estatal. Entre 

las actividades fundamentales se encuentran: elaboración de be· 

bidas, fabricaci6n de alimentos, industria del papel, fabric·a

ci6n de prendas de vestir y otros artículos confeccionados con 

textiles, excepto calzado. En esta rama, es importante la pre

paraci6n y conservación de productos pecuarios. (63 ) 

Comercio 

El Estado se surte de productos básicos a través de la Cen

tral de Abasto ubicada en el Municipio de San Nicolás de los Ga! 

za, así como de las centrales de abasto de la Cd. de Guadalajara, 

San Luis Potosí y Distrito Federal, principalmente. 

En la actividad comercial de la entidad, CONASUPO participa 

con 13 almacenes de ANDSA y 15 de BORUCONSA, con capacidad de al 

macenaje de 195.5 miles de toneladas. Se estima que el Sistema 

DICONSA participa en el comercio global con el 60\ de esta acti· 

vidad. (64 ) 
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. Agricultura 

Se cuenta con 'una· superficie de labor de 470,939 hectáreas, 

de éstas, el 70.8\ so~ 
0

Üerra de temp'oral y el resto de riego. 

Cuadro 4: Principales productos cultivados en la Región 

Producto Superficie Produce ión 
(miles has.) (miles to ns.) 

Sorgo grano 42 108. o 
Maíz 35 so.o 
Naranja 34 416.2 
Mandarina 4 59.5 
Nuez encarcelada 4 1. 8 

FUENTE: PRI. Coordinación General de Documentación y Análisis. 
1982 . 

. Actividades Pecuarias 

Estas actividades se realizan, principalmente, en las regio-

nes de Salinas, China, Sanriago, Galeana y Linares, dedicándose 

bás\camente a la producci6n ganadera, avícola y en menor propor

ción a la pesca. 

En el ramo de la ganadería, en 1980 se contó con una produc

ción de 722 mil cabezas de bovinos, siendo el 2.1\ de la produc

ción nacional; porcinos 164 mil, que representaron el 1.0\; ovi 

nos 169 mil, alcanzando un 3.0\; caprinos 571 mil, igual a 5.9\; 

y, en la producción avícola 6'263,000 que significaron el 6.3i.C
65 l 

El Estado cuenta con una superficie de aguas interiores de 

124 millones de m3 de almacenamiento. Esta se con~tituye prin-

cipalmente por presas, ríos, así como arroyos y depósitos de agua 

en propiedad privada. 
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La producción pesquera proviene principalmente de los ríos 

Salado, Alama. San Juan, Conchos y San Fernando, así como de la 

Cuenca del Arroyo Tinajas. Las variedades producidas son: Lo-

bina negra, Mojarra, Bagre, Carpa, Catán, Tilapia, Procambrus, 

Trucha Arco Iris y Besugo. 

Entre las presas destacan, por su explotación pesquera para 

autoconsumo y ventas a zonas aledañas, la de Rodrigo G6mez, La 

Boca y Agualeguas. C66 ) 

. Población 

Según el Censo de Población y Vivienda de 1980, el Estado al 

canz6 un total de 2'513,044 habitantes, de los cuales, el 85\ se 

ubicaba en zonas urbanas y el resto en el área rural. 

Para el mismo año, la Población Econ6micamente Activa (PEA) 

fue de 838, 744 habitantes, C67 ) que representaron el 30\ del to

tal, de los cuales, se encontraban ocupados 777,380 que represe~ 

taron el 92\ del total de la PEA. Las principales fuentes de 

empleo son: industria de transformaci6n con 36\; el sector co-

municaciones y transporte, 28\; y, el sector comercio, que ocu

pa aproximadamente el 16\, (68 ) 

• Educación 

En 1980, la poblaci6n mayor de 10 años fue de 1 '768 ,800, co

rrespondiente al 70\ de la poblaci6n total. Su grado de ins

trucción, presentó los siguientes Indices: el 7,1\ (125,548 ha

bitantes) no tenían instrucción primaria; el 50.7\ (896,781 ha

bitantes) poseían algún grado de instrucci6n primaria; el 34.2\ 

(604,929 habitantes) poseía alguna instrucci6n postprimaria; un 
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8, O\ (141,504 habit.ant.cs) sin especificaci6n. (69) 

• Salud y Seguridad Social 

Los servicios de salud pública en el Est.ado, se dist.ribuyen 

de la siguiente manera: el 45\ es atendida por la Secretaría de 

Salubridad y Asistencia (SSA); el 50.2\ por el Instituto Mexic~ 

no del Seguro Social (lMSS); el 2.1\ por el Instituto de Segur.!. 

dad y Servicios Sociales para los Trabajadores del Estado 

(ISSSTE), y el 2.3\ restante por otras instituciones.< 70 l 

Las principales causas de mortalidad en el Estado son: en

fermedades del coraz6n, tumores malignos, influenza, neumonía, 

accidentes, enteritis y otras enfermedades gastrointestinales . 

. Vivienda 

La oferta de vivienda en el Estado no satisface las necesid~ 

des de la poblaci6n. El déficit es mayor en el medio urbano, 

ya que en el rural el problema estriba en el mal estado de las 

casas. 

Las características generales de la vivienda son: de un to

tal de 44,200 viviendas registradas para 1980, el 64.6\ eran pr2 

pias y el resto rentadas; el 88.6\ del total de las particula

res disponen de energía eléctrica, el 88,8\ de agua entubada, el 

61.7\ de drenaje y el 90.1\ tienen piso dlferente de tierra.C7lJ 

Alimentaci6n y Nutrici6n 

Algunos sectores de la poblaci6n padecen serios problemas en 

la alimentaci6n y nutrici6n, ya que su dieta no satisface las r~ 

comendacioncs nutricionales. Este problema es consecuencia, e~ 
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CuaJro 5: Población Económicamente Activa (PEA) por ocupación 
principal 

Ocupaci6n principal 

Profesionales 
Técnicos y personal esp. 
Maestros y afines 
Trabajadores del arte 
Funcionarios públicos 
Gerentes sector privado 
Administradores agrop. 
Mayorales agrop. 
Agricultores 
Op. máq. agropecuarias 
Supervisores de obreros 
Artesanos y obreros 
Oficinistas 
Vendedores dependientes 
Vendedores ambulantes 
Empleados en servicio 
Trabajadores domésticos 
Op. de transporte 
Protección y vigilancia 
No especificada 
Nunca ha trabajado 

Total PEA 

Total Población 

Total 

18 466 
25 632 
28 184 
4 915 

712 
12 946 

811 
633 

63 517 
2 073 
9 569 

245 435 
97 140 
57 354 

6 489 
29 546 
33 650 
37 758 
11 944 
85 711 

6 364 

803 764 

513 044 

*Porcentaje del PEA en relación a la población total. 

0.022 
0.031 
0.035 
0.006 
0.0008 
0.161 
0.001 
0.0008 
0.079 
0.003 
0.012 
0.305 
0.120 
0.071 
0.008 
o. 037 
o. 042 
0.045 
0.015 
o. 107 
0.008 

1. 00 

o .32* 

Fuente: X Censo General de Población y Vivienda 1980, Estado de 
Nuevo Le6n, Volumen I, Tomo 19, México 1983, SPP, Insti 
tuto Nacional de Estadistica, Geografía e Informática. 
p. 82. 
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tre otros, de la baja producci6n de alimentos básicos, los míni

mos niveles de ingreso familiar, el poco o nulo conocimiento del 

valor nutritivo de los productos comestibles, y el deterioro de 

las vias de comunicaci6n que dificultan el tránsito a los cen

tros de distribuci6n y abasto. 

4.2.- P~og~ama de Comp~<U Vi~ectiu en La Regional No~te 

Como ya se mencion6, DICONSA realiza desde 1983, un proceso 

de reordenación en su Sistema. Consiste básicamente en la des-

concentración de funciones (administrativas, financieras y de 

abasto) hacia las sucursales. Desde entonces, éstas se conci-

ben como la célula administrativa del Sistema; como su unid~d 

básica. 

Así, se definen dos niveles administrativos: el de dircc-

ción y el de operación. En el primero se incorporan las estrus 

turas regionales. El segundo lo componen las sucursales. 

La Regional Norte(?Z) instrument6, para todas las sucursn-• 
les a su cargo, el Programa de Compras Directas a Productores. 

Señal6.lineas de acción específicas, bajo las cuales se desarro-

llarian las experiencias de comcrcializaci6n. En su mayoría 

son de carácter normativo y se pueden resumir de la siguiente m~ 

ncra: 

1. Integrací6n y actualizaci6n de un catálogo de organiza

ciones y asociaciones de productores del área de influencia de 

la Regional; 

2. Elaboración de criterios que direccionen las acciones de 

apoyo a productores; 
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3. Diseño de mecanismos de control, avance y evaluaci6n; 

4. Elaboraci6n del manual e instructivo de operaci6n para 

la compra directa de granos y perecederos; 

S. Conocimiento de la demanda regular de las sucursales, a 

través de un cu.adro básico de productos perecederos, a fin de fa 

cilitar la programaci6n y concertaci6n de convenios; 

6. Instrumentaci6n de una política de precios de compra, 

que permita al productor retener una parte del excedente y le 

otorgue al consumidor un mejor precio; 

7. Elaboraci6n de las metas presupuestales de compras direc 

tas de la Regional; 

B. Inducci6n a los Consejos Comunitarios de Abasto, a nom

brar sus representantes de comercializaci6n en el Consejo Comuni 

tario de Abasto (CCA) y en el Consejo Rural de Abasto (CRA). 

La reordenaci6n de la estructura organizativa de DICONSA, es 

un proceso que, si bien se encuentr~ avanzado, no está concluído. 

En el transcurso de esta investigación las empresas regionales 

establecidas se convirtieron en estatales y, en el caso de la R~ 

gional Norte, la Sucursal Monterrey se constituyó como empresa 

rectora de las sucursales de San Luis Potosí y Torre6n. Se re-

asignaron funciones y recursos, por lo que es factible que haga

mos referencia a estructuras que hoy no estén vigentes, ya que 

aún se realizan adecuaciones. 

De esta manera, dentro de las principales funciones que lle

van a cabo las sucursales, se encuentra la de realizar compras a 

proveedores locales. Comprenden, desde la negociaci6n hasta el 

pago de las mismas. Cada sucursal tiene autonomía para organi-



:ar su labor operatir• r financiera. 

El Programa Je Compras Uirectas a Productores en la Regional 

Norte, 'estuvo a cargo dt> l¡¡ Gerencia de Operaciones Rurales. El 

gerente r sus colaboradores formularon los lineamientos para la 

puesta en marcha del Programa a nivel de las sucursalt's. Los 

principales fueren: 

a) Difundir el Progr3ma a través de los Almacenes Rurales; 

b) ~ombrar responsables del ~rograma de Concertación Social; 

c] Integrar un catalogo de organizaciones y asociaciones de 

productores del área de influencia de los almacenes; 

d) Conocer Ja demanda regular de un cuadro básico de produ~ 

tares a nivel sucursal; 

eJ Elaborar las metas presupuestarias del Programa de la s~ 

cursa!¡ 

f) Llevar a cabo un curso de capacitación sobre las compras 

directas; 

g] Establecer relaciones con las instituciones federales y 

estatales que teng3n ingerencia en el medio rural; >" 

h) Coordinarse con las áreas de la sucursal involucrada, a 

fi~ de llevar a buen término las compras directas con 

productores. 

De esta forma se han desarrollado, en la Regional' Norte, 

aproximadamente 29 experiencias de comercialización -muchas de 

las cuales no han tenido continuidad-. Estas han sido producto 

de l• cnnr~rt•ci6n con organi:Jcioncs de productores de los est! 

·dos de Nuevo León, Coahuila, Durango, San Luis Potosí, Chihuahua 

)' Tamnu l ip;1s. Es posible agruparlas en tres grandes categorías: 
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RUlt.\L-URBA...,O. Consiste en comprar perecederos en el campo 

directamente con productores, para venderlos en la ciudad a tra

vés de tiendas propias, concesionadas y Centros Populares de 

Abasto Comunitario (CEPAC's). La experiencia persigue interco-

nectar el Programa Rural (concertaci6n y supervisión de las com

pras directas). con las ventas de perecederos en el programa ur 

bano, 

RURAL-RURAL. Es la venta de perecederos en las tiendas cam

pesinas, mediante la creaci6n de microcircuitos locales de com-

pro-venta que toman como base Jos almacenes rurales de la empre-

su. Estos últimos se rigen por un Consejo Comunitario de· Abas-

to. 

CO~IPRA VENTA DE BASICOS EN EL MEDIO RURAL. Garantiza la co~ 

pro-venta de productos b&sicos para su almacenamiento y, así, 

ofrecerlos a precios populares en época de escasez. El almacén, 

a través del Consejo Comunitario de Abasto, adquiere los produc

tos de la región y los distribuye para su venta en las tiendas 

de su r.rea de influencia. Esta experiencia destaca, pues se 

l l·eva a cabo por iniciativa de los campesinos para combatir la 

insuficiencia del abasto de productos básicos durante el año. 

4.2.1.- tt P4094ama de Comp4aa VL4ectaa en la Sucu4aal 

Mou trA4ey 

i.llS antecedentes a Ja implementación del Programa en' la Re

gión, lo constituyeron las compras que reali:aban los encargados 

de ticnd;1s )'responsables de ulmacencs, con el propósito dP cu-



ORr:ANIZACION 

Unión de Ejidos 
Al he rto Cnrrera 
Torres 

Comit6 Municipal 
Campesino Palmi-
1 las 

Comit6 Municipal 
Campesino Miqui
huana 

Comité Municipal 
Campesino Tutal 

Comité Municipal 
Campesino Jauma
ve 

Comité Municipal 
Campesino Busta
mantc 

MUNICIPIO 

Tula, Tnmps. 

Pal mil 1 as, 
Tamps. 

Miquihunna, 
Tamps. 

Cd. Tula, 
Tamps. 

Jaumnve, 
Tamps. 

Bustamantc, 

PRODUCTO 

Chile 
Tomate, Ceb_(l_ 
lla 

Maíz, Frijol 

Maíz, Frijol 

Maíz, Frijol 

Maíz, Frijol 

Maíz, Frijol 

VARIEDAD 

Verde 

DOMICILIO SOCIAL 

Sr. Liberia Pércz 
Martínez 

Sr. 1 saac Escobar 
Sal azar 

Sr. Agust in ller
núndez C. 

Sr. Magdnleno Ba
rr6n Matn 

Sr. Pedro Serna 
Cova rruhias 

Sr. Aurclio Cast r 
llo 

Fuente: Subgerencia de Operaciones Rurales-Regional Norte del Sistema lJicconsa. 
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ORGANTZACION MUNICIPIO l'ltOllllCTO VAl!I EllAll IHIMICll.lll SllCIAI, 

-·--·----
Sodedad CoopcratJ. 
vn la Volcánica S.L.P. r.t>Jcajete H lllmacén ~q.¡itic 

Inst. Tec. Agrope-
cuario No. 22 S.L.P. Tanate Flurndade i\lmacén lblsteca 

Ejido El Tamarindo S.L.P. Tamarindo [>. Negra i\lmacén Aqub'món 

Ejido El Tepctate S.L.P. Piloncillo r.breno Almacén Matlapa 

Productores de Na 
ranja de la ll.aas-=-
teca S.L.P. Naranja 

Criol la-Vale_I! 
cía INI 

Uni6n de Ejidos 
wcha Unida del 
Norte de 1"rango 1"rwigo Frljol 

Uni6n de Ejidos Río Parral, 
Rio Florido Cliih. Frijol 

Uni6n de Producto 
res San Miguel ~ Villa llidalgo, 
rro Gordo Dgo. "' Frijol "' 
Sociedad de Pro-
ducci6n Rural Ca- Res, Pollo, 
ñ6n de Picardías Lerdo, Ugo. Carne: l\Jerco Sr. Jesús Corona 

Chile, Tomate, 
Mel6n y Sandía 

Ejido Colectivo R. Corona # 589 Sur 
Batopilas Feo. I. Madero Uva Uepto. 3 , Torre6n, 

Coah. C.P. 270000, 
A.P. N 31. 

Uni6n de Producto Negro, Pinto Ame 
res de Frijol Cé- A. Obreg6n, ricm10, llalla -
sar Glillenno M. Ugo. Frijol ll:o., Ojo de Ca- Sr. Francisco SaldJ. 

hra vur 

Ejido Colectivo Parras de la t11i le, 'l'om:tt<', Sr. ltoque Rrnnírcz 
Narigua l'uentc, Coah. Cebolla Al11~1~én San l•ircnzo 



CUADRO 6: DIRECTORIO DE EXPERIIlNCIAS DE COMPRAS DIRECTAS EN LA REGIONAi. NORTE, 
DICCONSA. 

ORGANI ZACION MUNICIPIO PROUUCTO VAIUIJDAD UOMICILIO SOCIAL 

Asociaci6n Agdcola Santiago, N. L. Manzana Red-llc l ic ius Sr. Nemesio Oyervi-
Local de Fruticul t!!_ Gol den des Salinus 
res de Laguna de 
Sánchez 

Sociedad de Produc- Santiago, N. L. Manzana Rcd-llcl icius Sr. Cri~foro Sánchez 
ci6n Rural de R. l. r.olden r.auna 
El CaMn de S:m ,Jo· 
sé de las lloquillas 

Asaciaci6n Agricola Santiago, N.L. Manzana Red-Delicius Sr. Ma11.1el s&nchez 
Local de Fruticult!!_ C.olden Valdez 
res San Isidro 

' Uni6n de Ejidos Al- Galeana, N. L. Papa Alpha Sr. José Salazar Rer "' fo ns o Mart inez Do- na "' 
mínguez 

Asaciaci6n Agrícola Aramberri, N.L. Papa Alpha Sr. Eustolio Soto r.t> 
Local Ascensi6n G6- rules 
rnez de R. I. 

Asociación Agrícola Aramberri, N. L. Aguacate Sr. Anulfo Flores 
Local lbrtifrutico- Porras 
las 

Asaciaci6n Agdcola Zaragoza, N.L. Aguacate Sr. Raill Cerrato He!. 
Local fklrtifrutíco- nlínlez 
la 

Ej ido üniliano ZaP!!, QJeso 
ta 

Organizaci6n Inde-
pendiente Lalax 

S,L.P. Naranja Valencia Almacén Matlapa 

Ejido San Jer6nimo S.L.P. Chile Chino Almacén A. Obreg6n 

Qxnunidad &lchiago S.L.P. Naranja Valencia Almacén Coxcatlin 
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brir las necesidades de la población. Estas adquisiciones eran 

apoyadas por las sucursales debido a que integraban la Canasta 

de Consumo Básico, pero no eran productos distribuidos por 

DICONSA a través de sus canales comerciales. Sin embargo, las 

sucursales no contaban con mecanismos de control y seguimiento 

de estas compras, lo que propici6, que no en pocas ocasiones, se 

desviaran los recursos en beneficio de encargados y responsables 

del almacén. Esto trajo consigo, el que la empresa delineara 

una estrategia, que consisti6 en: 

- La realizaci6n de acciones de acercamiento y concertaci6n 

con los productores a través de sus organizaciones, a fin de que 

se convirtieran en proveedores directos de DICONSA, además de e~ 

tar orientadas a conocer hasta d6nde era posible combatir el in

termediarismo, y lograr incidir en la regulaci6n de los precios 

de ~os productos perecederos en el medio rural. 

- Analizar la penetraci6n e imagen de DICONSA, no s6lo como 

re~uladora de precios en el consumo de productos blsicos, sino 

también para medir hasta qué grado las organizaciones de produc

tores en el medio rural, depositaban su confianza en la empresa. 

Bajo estos lineamientos, se desarrollaron en la Sucursal Mo~ 

tcrrey -una de las que componen la Regional Norte-, algunas e~ 

periencias de compra directa con productores de manzana y papa 

en los Municipios de Villa Santiago y Galeana, respectivamente. 

En cata tarea, fue determinante la coordinaci6n con la SARH, la 

«11:il V<'nía rPal izando actividades exitosas con Jos productores 

de estos municipios, permitiendo, hasta cierto punto, romper la 

desconfianza de participar con otra institución. 
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La concertaci6n la efectuó DICONSA, entre 1985 y 1986,173 ! 

a travDs del responsable del Programa de Compras Directas. Este 

fue presentado ante los productores, por el representante de 

SARH en 1 a zona, Partictp6 en varias asambleas de productores, 

con el fin de sensibilizar a los posibles oferentes, exponiendo 

el objetivo del programa, calidades requeridas, variedades, pre

cios y volúmenes solicitados por la empresa, 

Se explicó a los productores que el objetivo del Programa 

consistía en tratar de regular los precios de los productos, más 

no constituirse en un comprador alternativo, por lo que el volu-

men de las compras tendría que ser limitado, Para ello el pro-

ductor debería incursionar en los trabajos de selección, empaque 

y transporte del producto, a fin de sustituir al intermediario y 

fortalecer la organización, al capacitar.se para emprender -en 

un segundo momento- la comercialización de manera autónoma, lo-

grando así mejores precios para sus productos. 

Como un segundo objetivo·, se plantea -para el periodo 1986-. 
1988- involucrar a los almacenes rurales en el Programa de Ven-

ta de Perecederos, para acercar a las organizaciones de product2_ 

res y consumidores. Además, se trata de conformar canales para 

la distribuci6n de los productos, toda vez que el productor es 

un consumidor en potencia. Esto evitaría el "turismo" innec~ 

sario de los productos del campo a la ciudad, y viceversa. 

Para realizar lo anterior, y en aras de apoyar a las organi

zaciones de productorc·s proveedores de DICONSA, se propuso form! 

lizar las relaciones con las diferentes dependencias federales y 

estatales, mediante un convenio de colaboraci6n. En él se def.! 
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nicron las activldadcs especificas que dcberian desarrollar cada 

uno de "los participantes, con el objeto de lograr la articula

ci6n arm6nica de Jas acciones de las dependencias entre si, y de 

éstas con los productores. 

Por ot'ra parte, para fortalecer el PROGRAMA DE COMPRAS DIREf. 

TAS A PRODUCTORES, se establece, en el mismo año de 1986, un co~ 

·venio de colaboraci6nC74 l entre DICONSA y el Gobierno del Esta-

do de Nuevo Le6n. Ambas instituciones se comprometen, en el d~ 

cumento respectivo, a realizar actividades de apoyo, además de 

vincularse para ello, con SAR!l, CONAPRUT, BANRURAL y FICOPRONSA. 

De los ,'acuerdos emanados de este convenio, (?S) destacan las 

siguientes normas de operación: 

- DICONSA se comprometi6 a pagar al productor un precio(76 l 

20\ abajo'del que rigiera el mayoreo, el día de la entrega del 

producto,; en la Central de Abasto "Estrella" en la Cd, de Monte

rrey. ·Con este porcentaje se cubrirían los costos de desplaza-

~iento d'el producto en tiendas. Se buscaba beneficiar al cons~ 

midor, e.n la medida en que las tiendas CONASUPO vendieran los 

productos a p.:ecios de mayoreo. Cabe anotar que los intermedi! 

rios, generaimente, pagan el producto entre un 20 y 30\ abajo 

del precio a que compra DICONSA. 

- Ei volumen lo define D!CONSA unilateralmente, en base a su 

capacid~d d~ desplazamiento·en el área urbana. Es to imped ia a 

·la.s org~niz~cipnes de productores, conocer de antemano la canti

dad ele ~roduct~~ que comcrciali:aría a la empresa y la que vend~ 

r"í_a a tr:i.vés d~ otros canales. 



- Con el propósito de satisfacer las características del me~ 

cado urbano. La presentación del producto será de fruta sclec-

clonada en calidades de extra, primera y segunda. Se empacaría 

en cajas de madera nueva, para evitar posibles contaminaciones. 

Además, debería estar debidamente etiquetada, lo que permitiría 

ubicar el lugar de procedencia y al productor. 

- El costo del transporte será cubierto por los productores, 

quienes entregarían el producto, en piso bodega de DICCONSA, en 

la Cd. de Monterrey. 

En el convenio, las premisas básicas para la operación del 

Programa fueron: 

a) Los productores deberían tener la capacidad para abaste

cer a la Sucursal en cantidad, calidad y precio. Además 

contarían con algfin grado de organización, para garanti

zar las negociaciones. 

b) La infraestructura para-desplazar los productos, desde 

la entrega por parte de los productores en la oficina 

del mercado de abasto, sería la misma que se utilizara 

para el surtimiento de las tiendas propias. 

c) Los volfimenes, precio, variedad y calidad, pla:os de pa

go, entregas de producto y demás características del co~ 

venio, se establecerían en función de las necesidades de 

operación de la Sucursal y del cumplimiento de los com

promisos a contraer. 

d) El producto adquirido se destinar!a exclusivamente al 

abasto urbano de las tiendas propias. Este· se efectaa a 

través de los canales de distribución de los demás pere-
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cederos. 

e) Se pagaría a los productores a través del área de finan

zas de la Sucursal en el tiempo estipulado, previa pre

sentación de factura expedida por el. responsable de com

pras de perecederos. 

f) El personal responsable para la concertación de conve

nios y de la operación con los productores sería el de 

la Gerencia de Operacienes Rurales de la Regional; y, 

para el desplazamiento a las tiendas, el asignado a la 

Subgerencia de Compras de Perecederos. 

4. 3. - Compita6 a Cen.tM.l de. AbaUo "E6.tJte.t.la", de. la Cd. de Mo!.!. 

te.Mte.y, N. L. 

La Sucursal Monterrey vende al rededor de ZOO millones de pe-

sos mensuales de perecederos (a precios de 1986). Para la COE_ 

pra de éstos se abastece, con proveedores locales, de: lácteos, 

salchichonería, carnes, frutas y iegumbres. A estas llltimas 

les corresponde aproximadamente el SO\ (alrededor de 104 millo

nes mensuales). 

Para el abasto de frutas y legumbres, la Sucursal cuenta con 

dos mecanismos: el Programa de Compras Directas a Productores, 

que representa el 1\ de sus adquisiciones totales; y, la compra 

de perecederos a mayoristas y bodegueros de la Central de Abasto 

"Estrella" de la Cd, de Monterrey, en donde se adquieren alred~ 

dor de 350 tons. mensuales distribuídas en 50 productos aproxim~ 

damcntc, que representan el 991 de sus compras. 



A fin de establecer la relaci6n que existe entre ambos 

mecunismos y observar de qué manera se complementan o se exclu

yen, conviene conocer a grandes riesgos cómo operan los bodegue

ros y mayoristas de la Central de Abasto "Estrella" en Monterrey. 

La mayor parte de los comerciantes establecidos en la Cen· 

tral son duefios de bodegas, miembros de la Confederaci6n Nacio· 

nal de Comerciantes de Centros de Abasto, A.C., y miembros acti· 

vos del directorio de comercializaci6n de la Uni6n Nacional de 

Productores de Hortalizas. A través de la UNPH, se abastecen 

de buena parte de los productos. De ejidos y pequefios product~ 

res en un porcentaje menor. Con éstos establecen contratos de 

compra anticipada(??) a través de comisionistas, en los que ge· 

neralmente presta el agricultor el servicio de transporte y se· 

lecci6n. 

En su mayoría, los comerciantes están especializados en uno 

o más productos, aunque existen algunos no tan fuertes que mane· 

jan has ta 6 6 7 • 

der~s son: 

Las características generales de estos merca· 

Poseen un capital considerable para trabajar, lo que les 

permite tener mayor control en sus operaciones. 

Ejercen una influencia decisiva en la producci6n agrlcola 

regional. 

Manejan grandes volúmenes de producto, lo que les permite 

intervenir de una manera directa en la regulaci6n de la oferta y 

la demanda en beneficio propio. 
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Su margen de ganancia es pequeño por unidad pero, por los 

grandes volOmenes que manejan, aunado a que fijan sus precios de 

venta en funci6n de éstos, las utilidades son de gran cuantía. 

Cuentan con instalaciones y bodegas apropiadas para la 

conservaci6n de los productos. El transporte utilizado para h! 

cer llegar el producto hasta la bodega generalmente es rentado. 

El mayorista prefiere usar este tipo de transporte, debido a la 

dispersi6n de los centros de abasto y a las dificultades para 

controlar el sistema en forma econ6mica. Es más fácil hacer un 

contrato de transporte en la misma zona de producci6n, y así co-

rrer menores riesgos tanto para el intermediario como para el 

productor. 

- La Central de Abasto de Nuevo León, tiene estrecha rela

ción con otros centrales del país. C7B) La interrelaci6n es 

constante, porque se persigue conocer las cotizaciones de los 

productos y, eventualmente, adquirir algunos de ellos.C79) 

- El abasto de algunos productos se realiza de las siguien

tes zonas de influencia: 

Mango: Nayari t, Verac ruz, Oaxaca, Guerrero, Michoacán, Sin! 

loa, Edo. de México. 

Chile: Tampico, Río Verde, Sonora, San Luis Potosí, Ahualu~ 

co, Cadereyta, N.I .. , Nayarit, Saltillo. 

Ajo: Apaseo el Grande, Gto., Cadereyta, N.L., Morelos, Chi

huahua. 

Ceholl;i: Chihuahua, Gunajanuato, Morelos y Tampico. 

Jitomate: Gral. Terán, Sina!oa, Jalisco, Tamaulipas, San 

Luis Potosí, Torreón, Morclos, Ensenada, B.C. 
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Aguacate l!ass: Uruapan, Mich. 

Aguacate Criollo: Sabinas, Hgo. 

Manzana: Chihuahua, Coahuila (Arteaga), Galena, N.L. 

Naranja: Montemorelos, Linares, Gral. Tcrán, San Luis Poto-

sí, Tamaulipas. 

Piña: Loma Bonita, Oax., Veracruz. 

Ejote: Nayarit, Estado de México. 

Chícharo: Estado de México, Guanajuato. 

Lechuga: Guanajuato, Gral. Terán, N.L. 

Chile Poblano: Vallarta, Jal., Sinaloa, Tampico, 

Guayaba: Aguascalientes. 

Col Blanca: Nuevo León, Edo. de México, Guerrero. 

Toronja: Montcmorelos, N.L., Veracruz. 

Tomate Verde: Nuevo León, Edo. de México, Morelos. 

Apio y Acelga: Nuevo Le6n, Edo. de México, 

Cilantro y Elote: Nuevo León, Edo. de México. 

Pepino: Sinaloa, Nuevo Lc6n, Guanajuato. 

• Limón: Tecomán, Colima, Guerrero . 

Plátano: Veracruz, Tabasco, Tapachula, Cd. Hidalgo, Chis. 

Papa: Zamora, Mich., León, Silao, Navid, Gto., Galeana, Al

dama, G6mez Garías, N.L., Huatabampo, Son., Chihuahua, 

Mochis, Sin. 

Es necesario señalar que esta Central es un mercado sumamen

te exigente. S6lo acepta clasificación de extra y primera cali 

dad, pues satisface demandas de clase media y alta, tanto de Mo~ 

terrey como de la zona fronteriza. 
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~.3. 1. OpeAacL6n de VICCONSA en la compAa de 6Autaa y veAduAaa 
en la Ce.ntAal de. Abaato Mo nteMey 

La Sucursal Monterrey DICCONSA carece de infraestructura pr~ 

pia para el acopio y distribución de los productos que maneja, 

por lo que sus compras las efectúa el mismo día que las distrib~ 

ye a las tiendas. No cuenta con áreas ~e conservación de los 

productos y, cuando éstos no son desplazados del mercado de aba~ 

to a las tiendas el mismo día, se solicita en renta o préstamo 

una bodega o un cuarto de refrigeraci6n, si el producto así lo 

requiere. 

Las calidades que se compran son extras, primeras y segundas, 

en volúmenes de medio mayoreo, de acuerdo a lo solicitado por 

los jefes de los Departamentos de frutas y verduras de las difc-

rentes tiendas. Dado que las cantidades solicitadas por éstas · 

son inferiores a las requeridas por los supermercados de la ini

ciativa privada, no se logran obtener bajos precios. 

Los precios de venta de las mercancías, se fijan en un 28\ 

_,··por ene ima de su costo. Ello, con el prop6sito de cubrir gas-

tos de operación. Si el producto. se va.a ofertar, ·se sdlicita 

al proveedor que mejore sus precio·s y s610· se le incrementa•.un 

10\ para su venta. 

Los productos se distribuyen a las tiendas cada tercer día, 

por medio de vehiculos rentados. En el caso de tiendas forá-

neas, los perecederos se transportan en un camión frigorífico 

propiedad <l~ la empresa. 
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La Sucursal efectúa sus pagos en un lapso de tres o más sem! 

nas, ya que no cuenta con la liquidez necesaria para sufragar 

con mayor rapidez el pago a proveedores. Esto limita la capacl 

dad de rotación de los productos, que es de 6 a B veces por mes, 

frente a las 16 veces promedio con que las cadenas privadas de 

supermercados lo hacen. Así, el retraso de los pagos, si bien 

pcrmi te el "jineteo" de los ingresos por esta línea de produc

tos, agrava y encarece el abasto de perecederos. 

Por lo anterior, se deduce que la cantidad y calidad de los 

productos que distribuyen las tiendas CONASUPO se logran garantl 

zar. No así los precios, que difícilmente se pueden regular a 

la baja, sobre todo si se considera que las cadenas privadas de 

supermercados compran la mayor parte del volumen que desplazan 

en relación directa con el productor, y sólo complementan sus 

compras en el mercado de abasto. 

Esta práctica de compra, aunada a los bajos volúmenes de ad

quisición y a los altos costos de operación en el manejo del pr~ 

duelo, deriva en que los precios de venta de las tiendas 

CONASUPER sean similares o superiores a los de otros centros co

merciales. 

La empresa funciona bajo la lógica presupuestaria de las pa

raestatales, y a menudo enfrenta problemas serios de liquidez. 

Dificultad, ésta, que le impide una alta celeridad en sus opera-

c iones. En estas condiciones DICCONSA, acude al mercado de 

abasto en desventaja. sus compras son en pequeftos vollimenes y 

sus pagos con excesivo retrazo, por lo que al final· paga un ma-

yor precio por el "servicio" de financiamiento. De esto man! 
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ra, difícilmente puede regular a la baja los precios al consumi-

dor final. Es de considerarse que, si DICCONSA no cuenta con 

la liquidez necesaria para sufragar en tiempo breve el pago a 

proveedores, sobre todo de perecederos, se mantendrá reducido el 

aprovechamiento efectivo del extraordinario potencial que tiene 

esta línea por su velocidad de rotaci6n. 

4.3. 2.- Tn6~de~t~uctu~d y Recu~~o~ Humdnoh pd~d !d diht1Llbuci6n 
y ventd de 6~utdh y ve~du~dh 

Como ya se mencion6, la Subgerencia de Compras de Perecede

ros, de la Sucursal de Monterrey, no cuenta con la suficiente i!!. 

fracs t ructura. De esta manera las compras a los proveedores se 

realizan en funci6n de las cantidades solicitadas por las dife

rentes tiendas. 

En el caso de los produc.tos que no se logran distribuir, se 

almacenan en bodegas facilitadas por los mismos proveedores, o 

bien se rentan cuartos fríos -de refrigeraci6n-, si asilo re

quieren los productos. 

Para el adecuado manejo y conscrvaci6n de frutas y verduras 

se requieren de una infraestructura no improvisada, que cuente 

con área de recepci6n, almacenamiento, refrigeraci6n y transpor

te. Con ello, se evitaría otorgar privilegios a los proveedo

res (bodegueros) que ante la inexistencia de esta infraestruc

tura proporcionan estos servicios a solicitud de la Subgerencia. 

A su vez las tiendas no cuentan con la infraestructura -ni 

física·ni humana- para el manejo de perecederos, lo que repcrc~ 

te en su funcionamiento. En la mayoría de éstas, los cuartos 
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frios destinados para carnes y salchichonería se utilizan para 

el almacenamiento de frutas· y verduras, con las desventajas y 

riesgos que ello implica. Se elevan las posibilidades de que 

la fruta se queme por exceso de frío, o bien, se corre el riesgo· 

de que .la fruta se madure más rápidamente. 

Otra carencia detectada en las tiendas, es que las áreas de 

exhibición de conservación de frutas y verduras no cuentan con 

botadores, vitrinas y refrigeradores necesarios, o bien los que 

se tienen se encuentran descompuestos o en malas condiciones, é! 

to repercute en altos porcentajes de mermas y en la inadecuada 

presentación de los productos. 

Con respecto a los recursos humanos con que cuenta cada una 

de los CONASUPER's visitados, se pudo apreciar que no hay el nú

mero suficiente de personal capacitado para atender las necesid! 

des. Para subsanar éste hecho, la empresa programa cursos de 

capacitación, cada seis meses. Sin embargo, el personal -en-

trevistado- se queja de no recibir dicha capacitación. Cuando 

la hay sostienen que no es la adecuada y que no está orientada a 

resolver la problemática presentada en la práctica. Lo ante-

rior redunda en el alto porcentaje de mermas registradas en cada 

uno de los Centros visitados, además de la presentación, limpie

za e higiene de productos en exhibición. 

Las tiendas propias del sistema DICCONSA en la Cd. de Monte

rrey, tipo A y 9C 90l abastecen principalmente a la población C'!. 

yos ingresos van desde O a 1 salario minimo, y hasta cinco sala-

rios minimos. (9tl Los rasgos característicos de la población 

que atiende el Sistema DICCONSA, la definen como "aquella que 
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no satisface sus necesidades básicas en materia de alimentaci6n, 

educac Hin, salud y vivienda". DICCONSA distingue dentro de es· 

ta poblaci6n, a la poblaci6n objetivo preferente, la cual perci· 

be ingresos inferiores al salario m{nimo, por lo que requiere 

atenci6n prioritaria para mejorar sus precarias condiciones de 

vida. A nivel nacional, la empresa· estimaba para 1985 que su 

población objetivo ascendía a 64.9 millones de personas, equiva-

lente al 76.9\ de la· poblaci6n total. De este universo, la po-

blaci6n objetivo preferente es de 31.8 millones'de personas, que 

representan el 39.t\ del total. de la poblaci6n del país, y es a 

quien está dirigida prioritariamente la atenci6n. 

De la encuesta levantada a 10 tiendas tipo "A" en la Cd. de 

Monterrey y zonas adyacentes, encontramos que el 30\ de las tie!!. 

das encuestadas abastecen a una poblaci6n cuyos ingresos van de 

O a 1 salario mínimo; otro 30\, se orienta a una poblaci6n cu-

yos ingresos van de a 3 salarios mínimos; otro 30\ atiende a 

una poblaci6n cuyos ingresos van de 3 a 5 salarios mín~mos; y, 

s6lo un tO\, se encuentra ubicado en donde la poblaci6n percibe 

más de 5 salarios mínimos. En sintesis, podemos sefialar que el 

90\ de las tiendas se ubican en lugares donde la poblaci6n perci 

be ingresos de O a S salarios minimos. 

Cada una de las tiendas presenta caracteristicas distintas 

en su operación, de acuerdo 
0
al estrato de ingresos que atiende y 

a la existencia o no de ?t~os canales comerciales, productos y 

precios que o frecen. 

Por ejemplo, en las tiendas seleccionadas para la muestra 

(las ubicadas en estratos cuyos ingresos van de O a t salario mi 
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nimo) la venta de frutas y verduras son poco representativas, 

en relacJ6n a las demás tiendas, debido a que enfrentan el pro

blema de los bajos ingresos de la poblaci6n ya que en su canasta 

de consumo básico no incluyen frutas regularmente, o las consid~ 

ran como artículos suntuarios. 

Respecto a la distribuci6n de frutas y verduras a las dife

rentes tiendas del sistema DICCONSA, éstas se adquieren en la 

Central de Abastos de la Cd. de Monterrey. Ocho bodegueros 

abastecen alrededor de 70 productos, que a su vez se destinan a 

23 CONASUPER's tipo A y B. 

La distribuci6n se realiza de acuerdo a un programa de abas

to. Su operación permite que, el responsable de la compra de 

perecederos adquiere exclusivamente lo solicitado por cada una 

de las tiendas, mismas que hacen los pedidos en función de su ca 

pacidad de desplazamiento. De esta manera, la Subgerencia de 

Perecederos tiene establecido un "ruteo" los días lunes, miér-

coles y viernes de cada semana . En caso de las ofertaciones, . 
se les comunica con tiempo a las distintas tiendas para que con-

sideren el abasto suficiente de dichas ofertas. 

Estos criterios se utilizan para el funcionamiento del Pro

grama de Compras Directas, en lo concerniente a la distribución 

del producto, con algunas modificaciones. Los productores, a 

través de la Gerencia de Operaciones Rurales, dan a conocer a la 

Subgerencia de Compras de Perecederos los productos que ofrecen. 

A su vez, esta última informa, a los jefes de departamento de 

las tiendas, cuáles productos llegarán, para que so1iciten las 

c:rntidades que consideren puedan desplazar. Otro procedimiento 
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es enviar proporcionalmente el producto, considerando la demanda 

en fechas anteriores. 

En el rengl6n de las ventas, y en base a la encuesta levant~ 

da sobre el desplazamiento de frutas y verduras, el 20\ de las 

tiendas manifest6 tener ventas mensuales de 1 a 5\, respecto a 

las ventas totales. Estas son las que atienden a la poblaci6n 

cuyos ingresos van de O a 1 salario mínimo (tiendas "La Naranja" 

y "La Moderna"). En estas tiendas la circulaci6n de los produ~ 

tos es muy lenta, lo que influye en los márgenes de mercado. 

Cuando se dá el caso de canales comerciales más eficientes, en 

cuanto a precios y rotaci6n de productos, la afluencia de consu

midores a los CONASUPER's es sólo para complementar sus compras 

o para aprovechar las ofertas. Esto sucede con los mercados 

"Sobre Ruedas" y "Tendajones", que en la mayoría de las veces re 

ducen los precios porque la calidad de los productos es menor. 

En mayo de 1986, el SO\ de las tiendas registraron ventas 

que representan del 6 al 10\ del total de las ventas mensuales. 

Tres de las tiendas (30\), se ubican en zonas de ingreso de 1 a 

3 salarios mínimos; una en zona de O a 1 salario mínimo; y, 

otra, en donde los ingresos de la poblaci6n son más de 5 sala-

rios mínimos. 

En los CONASUPER's que atienden a la poblaci6n cuyos ingre

sos van de 1 a 3 salarios mínimos, hay un mayor desplazamiento 

de frutas y verduras,(SZ) pues duplican la venta de estos pro

ductos rc~pccto de las tiendas cuya población atendida va de O a 

1 salario mínimo. La diferencia en las ventas de las tiendas 

ubicadas en este estrato, está determinada básicamente por la 
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cantidad de consumidores que hay en el área de influencia y por 

la competencia con otros canales comerciales. Así, por ejemplo, 

los CONASUPER' s "Burócratas" r "Bernardo Reyes" se locali?an en 

zonas populares (colonias de burócratas, unidades habitaciona-

les, etc.). Están ubicadas en puntos adecuados., como son las 

inmediaciones de edificios, parada de camiones, cerca de escue-

las primarias, etc. No hay competencia significativa de otros 

canales comerciales y, cuando los hay, no son lo suficientemente 

a-ecuados para el consumidor. Según apreciación de los consum! 

dores, los canales comerciales opcionales serían las fruterías y 

verdulerías: se asemejan a CONASUPER's en precios, y a veces 

con mejor calidad, pero les resulta más cómodo acudir al 

CONASUPER, ya que pueden comprar ahí mismo los demás artículos 

que requieren para su consumo. 

El 30\ restante de las tiendas' tuvo ventas de 11 a 15\ men

suales en frutas y verduras respecto de las ventas totales. E~ 

tos, atienden a la población cuyos ingresos van de 3 a 5 sala-

rio!t mínimos. Estas tiendas enfrentan a un consumidor mds exi-

gente en la calidad de los productos. 



CAPlTULO V 

PARTlClPAClON VE PRODUCTORES EN EL PROGRAMA VE COMPRAS 

VlRECTAS VE MANZANA. 
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DICCO~SA busca concretizar la tercer linea general de acción, 

emanada de la segunda orientaci6n fundamental para el cambio e.s

tructural, contenida en el PND. En consecuencia, pulsó a las org~ 

nizaciones de productores, para que se conviertan en proveedores 

directos de DICCONS~ JEllo con el aflin de hacer participe, a la 

sociedad civil, en una accitln corresponsable, en su doble función 

de productora y consumidora. 

A través de esta coparticipación, la Empresa busca estrecharla: 

relacitln entre oferta y demanda urbana de productos perecederos, 

as1 como cubrir las necesidades de productos blisicos no perecede

ros en el medio rural. 

Por lo anterior, la Regional Norte del Sistema DICCONSA, a 

través de la Sucursal Monterrey, implementa -durante los afias 1985 

y 1986- el Programa de Compras Directas con productores de manza

na (del Municipio de Villa de Santiago, N. L.) y con productores 

de aguacate (de los Municipios de Aramberri y Zaragoza, N.L.), en 

un primer acercamiento por alcanzar el objetivo propuesto.· 
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S. l.- A~ocútc.lc511 AgJL(c.ola Loe.al de FJt.ut.lculto1te6 de Laguna de 

S<f11cltez, N.L. 

A. Caracter!sticas de la Regi6n. 

La comunidad de Laguna de Sfinchez se ubica en la Sierra Ma

dre Oriental, al Sureste de la Ciudad de Monterrey, pertenece al 

Municipio de Villa de Santiago, Nuevo Le6n. Su poblaci6n es de 

500 habitantes, aproximadamente; cuenta con servicios de salud, 

una escuela primaria completa y energ!a el~ctrica, 

Su alimentacilln es a base de huevo, frijol, ma1z procesado 

en harina (maseca), chile, ji tomate, cebolla y papa, principal

mente. El consumo de leche es minimo, ya que no es una zona gan! 

dera, .Y la carne que espor4dicamente comen es de puerco. Las fr.i¿ 

tas que mls consumen son naranja y plltano, ademfis de las que se 

producen en la regi6n como son: manzana, durazno, ciruela y mcm-

brillo. 

Las enfermedades m!s frecuentes de esta poblacilln, son respi 

ratGrias y gastrointestinales. 

Las condiciones geogr4ficas que privan en la regi6n son bas

tante accidentadas; existen escasos terrenos laborales, la pro

ducci6n de manzana se realiza en pequenas parcelas que no van 

m!s allA de 6 hectlreas. Predomina un clima frto, y las heladas 

y granizadas en el lugar son.muy frecuentes, por lo que la SARH 

cataloga a la zona como una Area de alta siniestralidad. 

De acuerdo a lo anterior y tomando como par!metro los indi

ces de marginalidad de IMSS-COPLAMARCS3~ esta· zona se considera 
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una regi6n cuya marginalidad es alta. 

El mercado mis cercano para la colocaci6n de sus productos, 

es el de Monterrey, ubicado a una distancia de 40 kil6mctros. La 

mitad de esta distancia es camino de terracer1a, por donde dif1-

cilmcnte transitan camiones de carga. 

B. Caracter1sticas Productivas de la Organizaci6n. 

En la comunidad de Laguna de Sllnchez, e.xisten aproximadamen

te 100 productores, 30 estan organizados, y el resto no pertene

cen a ningtma organizaci6n. En su mayorta son propietarios mini

fundistas, con propiedades de entre 1 y 8 hectheas. Cultivan la 

manzana en pequeftas lreas de riego y temporal, predominando esta 

Oltima. En suma, los productores de la microregiOn, poseen una 

superficie cultivada de manzana de alrededor de 300 hectlreas. 

En lo sucesivo nos circunscribimos a hablar de la; caractert~ 

ticas productivas de la organizaci6n. Sin embargo e.xiste escasa 

dife¡encia entre las prllcticas productivas empleadas por los pr~ 

ductores asociados y las de los no organizados. Por este motivo, 

aunque siempre con reservas, lo que se mencione para la organi Z!!_ 

ci6n puede ser generalizado al total de los 100 productores de 

la localidad. 

Potencial Productivo 

En 1986, los productores organizados produjeron 40 mil cajas 

con un peso promedio de 22 kilogramos, equivalente a. un total de 

880 toneladas. En tanto, los no organizados produjeron 60 mil C,! 
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ja• quu corresponden a l,3¿u toneladas. As1, en ese mismo afio, 

la producci6n total de la comunidad, fue de 2,200 toneladas de 

manzana. 

Cuadro 7: 1llperficie cosechada, voluoon y rendimiento de la producci6n de 
manzana Red relicius, Golden y Criolla de la Asociaci6n Agrko
la Local de Fruti cultores de Lagma de Sfinchez, N. L. 

Productores Sup. Cosechada Vol. de la Prod. Rendimiento/Ha. 
C.Ha.) .(Tons.) (Tons.) 

1 3.0 8. R 2.9 -
2 s.u 28.6 5. 7 

3 l. 5 4.4 2.9 

4. 1.U 4. 8 4.8 

5 3.U 17.6 5. 8 

6 4.0 22.0 s. o 

7 8.0 33.4 4.4 

8 3.0 8.8 2.9 

9 4. o 32. 5 8.0 

(Total: 32. 5 160. 9 4.9 

Puente: Invest igaci6n Di recta PIECe- FIJ>yS-!tlAM. 

·, 

A partir de una muestra de 9 productores organizados (que re 

presentan el 9\ del total de los existentes en la localidad), y 

en relnci6n ni rendimiento por hectftrea, tenemos los siguientes 

resultados: 
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Como. se puede observar en el Cuadro 7, el liltimo productor P2. 

see un rendimiento alto en relación con los demlis. Esto se expli

ca, por el hecho de que sus árboles están en edad madura, es de

cir, en edad de plena producci6n, aunado a que aproximadamente 

una hect&rea la tiene en riego por gravedad. Sin embargo, el ren

dimiento promedio del total de la muestra, 4.9 toneladas, es ba

jo, comparado con el de los principales Estados productores, como 

son Chihuahua y Puebla, cuyo rendimiento es de 8,9 y 7,4 tonela

das por hectlirea respectivamente (B4). 

Tecnolog1a e Insumos. 

Las prlicticas de cultivo reconocidas como "modernas", esUn 

generalizadas segfm informaci6n directa, el total de productores 

organizados, utilizan fertilizantes e insecticidas; la fuerza de 

tracci6n utilizada proviene en su totalidad de bestias mulares, 

asimismo, cuentan con arado y equipo. El uso de estas herramien

tas se debe a que las condiciones del terreno no se prestan para 

real°i.zar los trabajos de preparaci6n de la tierra con tractor. 

El equipo que poseen para fumigar los huertos consiste, básicame~ 

te, en hombas de aspersi6n manuales. En la organizaci6n poseen 

tres bombas con motor para realizar estas tareas; sin embargo, 

son insuficientes para cubrir las necesidades de los socios. Es 

necesario destacar, que fuera de la organizaci6n, los productores 

no cuentan con este tipo de bombas. 

Las pr&cticas de riego son realizadas por algunos producto

res. Las llevan a cabo por sistemas de gravedad, siendo nula la 
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utilizaciDn de bombas de motor. Los huertos carecen de t~cnicas 

apropiadas para protegerlos de granizadas y bajas temperaturas. 

La utilizaci6n de fertilizantes, venenos y t~cnicas para po

das e injertos, son prácticas que se adoptaron por los producto

res de la localidad a ra1z de que el Gobierno del Estado -hasta 

el afio pasado-, hab1a venido proporcionando estos insumos, as1 

como por la asesor1a de la SARH y CONAFRUT. 

Variedades y Calidades. 

Aproximadamente el 70% de la producci6n la constituyen las 

variedades finas, principalmente, Red Delicius y Golden. El res

to son variedades Criollas, entre las que destacan: M~xico, Gri~ 

ga, Rosa Espafiola, Per6n y Celia. Las calidades que produce la 

Organizaci6n, son: primeras, segundas y terceras(SS), prevale

ciendo en volumen las dos últimas. Recientamente, debido a la 

participaci6n de SARH y CONAFRUT en el mejoramiento de ·los huer

tos, se ha venido incrementando la producci6n de extras y prime

ras calidades. 

Paralelamente al cultivo de la manzana, la organizaci6n pro

duce ciruela, durazno y membrillo, en bajos volfJmenes, que dedi

can en su totalidad para el mercado. Se produce tambi~n trigo, 

mafz y frijol para autoconsumo. Sin embargo, su volumen es insu

ficiente para cubrir sus necesidades de alimentaci6n, por lo qu~ 

tienen que recurrir al mercado para proveerse de estos productos. 



117 -

Requerimientos de F:ierza de Trabajo. 

Todas las labores de cultivo y cosecha se realizan con mano 

de obra familiar. S6lo en algunas fases se contratan peones para 

la aplicación de venenos, corte, selecci6n y empaque. Los sala

rios pagados son, en promedio, 50\ abajo del salario m1nimo lo

cal ( 861. El tiempo que es utilizada esta mano de obra, va de l 

hasta 9 semanas, dependiendo del nfunero de hijos que tenga el 

productor y de que cst~n en posibilidades de apoyarle en estas 

tareas. 

Financiamiento para la Producción. 

Los productores organizados no reciben cr~dito, no obstante 

tener ya el registro para su acceso. Esta situaci6n se debe, en 

parte, a la carencia de asesorla por parte de los t~cnicos de 

BANRURAL y SARH, y a la escasa participaci6n para gestionarlo. A 

pesar de estar organizados, la principal fuente de financiamien

to l. constituyen sus recursos propios y, en menor medida, los 

préstamos <E los intermediarios de la Regi6n. 

Es importante destacar que con la donaci6n, por parte del G!!, 

hierno del Estado, de venenos, insecticidas y algunas veces fer

tilizantes, al menos hasta 1986, los productores no se ve1an en 

una situacifin de e.xtrema urgencia de recursos. Por lo tanto, ma!!. 

tenl·an una cierta independencia para vender su producto. En este 

sentido, para 1987, es posible preveer una mayor participacifin 

de los intermediarios regionales en el financiamiento. 
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c. Caracter1sticas Internas de la Organizaci6n. 

Hasta antes de constituirse en Sociedad de Producci6n Rural, 

de R.I., los productores estahan organizados como Asociación Agr! 

cola Local de Laguna de Sánchez. En 1980, con asesor1a de la SARH, 

se empiezan a hacer los trámites para su i.ntegración en Sociedad 

de Producci6n Rural, con el objeto principal de obtener créditos. 

La organizaci6n surgi6 con ap.oyo de "arriba" -de,. liis insiit.ucio

nes-, y con escasa participaci6n de la· base. Quizfl ello·. explique 

el hecho de que durante nuestra rnvestigaci6n en campo, los pro

ductores no re cono dan logros econ6micos ni sociales; en cambio, 

percih1an que la deserci6n de 7 de sus miembros, era s1ntoma de 

debilidad. 

No están organizados en ningtin aspecto de la producci6n, ni 

de la comercializaci6n. Adquieren los insumos individualmente, 

as1 como el financiamiento y la asistencia técnica. En relaci6n 

a la comercializaci6n, sólo cuando venden a un mismo comprador 

se organizan para transportar su producto conjuntamente. En este 

sentido, las diferencias entre los productores organizados y no 

organizados son propiamente inexistentes. 

En el ciclo productivo de 1987, utilizaron una seleccionado

ra donada por el Gobierno del Estado, a través de CONAFRUT. Sin 

embargo, su capacidad es considerab lcmente inferior al volumen 

de producción de la organizaci6n. 

Es importante sefialar, que la mayor1a de los productores de 

la comunidad, y por tanto de la Organización, son de edad avanz! 

da. Funcionarios gubernamentales con los que tienen contacto, ma 
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nejan el argumento de que ~sto constituye un obstliculo, tanto P! 

ra la realización de las gestiones, como para la visualización 

de las bondades de una buena organizaci6n. 

Los productores organizados realizan asambleas cada mes, sin 

levantar actas de sus acuerdos. Tienen fijada una cooperación de 

500 pesos por cada integrante. En época de cosecha pagan una can

tidad m&s, por cada caja vendida; estos fondos son destinados al 

mejoramiento de servicios pliblicos principalmente. Las cuotas ele 

vadas y la inconsistencia de la Organización ha originado la de

~erción de algunos miembros de la Sociedad, ya que argumentan, 

que ~stas son elevadas y no obtienen ninglln beneficio a cambio. 

Ningfm miembro de la directiva conoce los estatutos de la Or

ganización ni el Reglamento Interno; tampoco los miembros de la 

hase. No se organizan en comit~s para la gestión de cr6ditos, in

sumos y apoyos para la comercialización. Finalmente quien ha re

cibido mayor parte de los beneficios de la comercialización, con 

dependencias pliblicas, es el primer Presidente de la Sociedad, y 

sus 'familiares, pues han colocado un mayor volumen de su produc

ci6n a mejores precios, que el resto de los miembros organizados. 

No se organizan ni para producir ni para comercializar, las 

compras que efectuó DICCONSA con esta Organiiación, bien pudo ha

cerlas con los no organizados ya que la Asociación sólo sirvió 

para que se seleccionara entre sus miembros al productor que de

bería vender a la empresa. 

En suma, se puede decir que la Organización interna de la S~ 

ciedad posee sólo débiles factores de .!!!!l_ cohesión, que garanti 
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cen el buen funcionamiento de la misma. Existe, difundida, de ma

nera generalizada, la imagen de que el actual presidente conside

ra que !!l debe ser· el primer beneficiado, cuando de beneficios a 

la sociedad se trata. 

D. Caractertsticas de la Comercializaci6n sin el Sistema 

DICCONSA. c_s 7) 

Como ya rnen donarnos, los productores de la Asociaci6n reali

zan sus ventas individualmente. El 65\ de su producto lo cornerci.!!_ 

lizan en la Central de Abasto de Monterrey, Ellos mismos realizan 

las tareas de seelección, empaque y transporte. El 20% del produE 

to lo venden con intermediarios locales y regionales a trav!!s de 

"compras anticipadas", en dond': el intermediario ade-lanta una par

te del pago de la cosecha mismo que sirve para fiananciar los co! 

tos de producci6n. En esta negociaci6n el intermediario corta, s~ 

lecciona, empaca y transporta por su cuenta, asimismo, el precio 

se fija en el rnorne·nto de iniciar la operacilln -y regirá la total_!. 

dad de la producción-, lo que generalmente significa para el pro

ductor, un pago entre 50 y 70% abajo del precio de rnayoreo que e.e_ 

rre en la temporada en la Central de Abastos. El 10% del producto 

se vende a "pie de huerto", con intermediarios locales y regiona

les que acueden a comprar las cosechas a las huertas; !!stos, se

leccionan, empacan y transportan el producto por su cuenta. El 

precio pagado al productor fue de un 50% abajo del precio de ma

yoreo de la Central de Abasto. El 5% restante lo comercializaron 

con DI CCONSA. 
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Los productores no organizados comercializaron el 60\ de la 

producción en la Central de Ah.asto de Monterrey; el 15% a "pela 

palo", negociaci6n en la que el productor se desentiende de la 

huerta una vez que realiza el trato, y ei comprador se hace car

go de la cosecha, selección, empaque y transporte del producto. 

Esta prlictica es la menos común porque el productor vende una 

vez que el huerto esta en floraci6n, o en cuanto el producto ad

quiere un tama~o regular, e.xpon:~ndose el comprauor a las posi

hles heladas, cuyos riesgos implican perder prlcticamente la pr~ 

ducción en beneficio del productor, ya que l!stc, cobra por adela~ 

tado la totalidad de la producciór.. El precio pagado al productor 

es de un 70\ abajo del precio de mayoreo. El 15\ con "compras an

ticipadas", y el restante 10% a "pie de huerto". 

Los principales centros a donde se desplaza la producci6n, en 

orden de importancia son: los mercados de abasto de Monterrey, T~ 

rre6n, Guadalajara y México. La venta se realiza inmediatamente 

despu6s de la cosecha, debido a que la producción sale de 15 a 30 

dia~ antes que la manzana de Chihuahua. Esto último, aunado a la 

11rgencia de recursos de los productores, ocas ion a que no recurran 

al almacenamiento en clmaras de refrigeración. 

E. La Comercialización a través del Programa de Com¡tras Di

rectas. 

En tl!rminos generales, la concertacHin fue adecuada, en tiem 

¡io y forma. 



- 12 2 -

De acuerdo con la informacHm recah.ada en el trabajo de cam

po, la mayoría de los productores manifestaron que se enteraron 

del Programa a través de una asamblea convocada por la directiva 

de la Organizaci6n, en la que estuvieron presentes funcionarios 

de SARH y DICCONSA; otros productores {los menos) dijeron que 

los funcionarios de estas dependencias les informaron directame!! 

te del Programa. 

En la elaboración del convenio no paTticiparon los producto

res, ya que éste se les present6 redactado para la discusi6n y/o 

aprohaci6n de las cláusulas, de las entrevistas, se desprende que 

dicho convenio fue aceptado sin lUOdificaci6n alguna. 

La firma del convenio se realiz6 en 1986. Sin embargo, ya en 

años anterio;res se hah1an concertado compras con los productores 

bajo las mismas características propuestas por él, incorporándo

se casi el SO\ de los asociados. 

Las cantidades solicitadas por DICCONSA fueron notificadas a 

los productores, a través del responsable del Programa. Dada la 

carencia de comunicaci6n telef6nica, t\ste, se desplaz6 hasta la 

comunidad y trabaj6 directamente con el presidente de la Asocia

ci6n quien, al enterarse de los volÍIJllenes requeridos, invit6 a los 

socios a participar en las ventas a la empresa. 

En el caso de las ventas realizadas a DICCONSA en los anos de 

1~84 y 1986, s6lo participaron el Presidente, Tesorero y Secreta

rio de la Asociación, debido principalmente, a los bajos vollÍJne

n~s solicitados, pero contando con la aprobaci6n del resto de los 

asociados. 
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En las ventas realizadas en 1985, los vollimenes solicitados 

se incrementaron, lo cual dió lugar a la participaciOn de los pr2 

ductores que tentan en ese momento, manzana pizcada, seleccionada 

y que no estaha comprometida con otro comprador. De esta manera 

completaron la cantidad de cajas solicita das, sin que huhiera pr2 

h.leroas entre los miemhro.s de la Sociedad por venrer a DICCONSA. Si 

varios productores tentan manzana cortada y seleccionada no se 

presentalian contratiempos, ya que en realidad DICCONSA, no repre

senta un mercado atractivo para ellos. Adem§s, porque la mayorta 

de los productores requieren de recursos para la manutenci6n fami 

liar y otros gastos prioritarios, y la empresa demora los pagos. 

En 19!6, ya formalizada la relaciOn a través del convenio, s~ 

lo participaron tres productores con 3,000 cajas pues el compra

dor de .DICCONSA lleg6 a la comunidad cuando la mayoria de los fr~ 

ticultores tenian comprometida su producciOn con otros comprado-

La selección se realiza manualmente con trabajo familiar, y 

ocas,,onalmente con mano de obra cent ratada. Hasta antes de que 

las instituciones proporcionaran asesorta para esta actividad, 

la selección se realizaha emptricamente, despu~s se seleccion6 

tomando en cuenta las especificaciones técnicas proporcionadas 

por CONAFRIIT, que contemplan el grado de maduraci6n, color, tam~ 

!lo y variedad. 

Bl empaque se efect6a con mano de obra familiar, y en ocasi~ 

nes contratada. Utilizan cajas de madera de segunda, adquiridas 

en la Central de Abasto de Monterrey, las cuales en ·1986 tuvie

ron un precio que oscil6 entre 100 y 180 pesos cada una. El pro-
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dueto lo enyuelyen en papel de estraza. 

En cuanto al transporte, si el pedi:do e.xcedta de lZO cajas, 

los productores se organizab.an y- contrataban "Ull cami6n en Cen

tral de Ab.asto de Monterrey; si los pedidos no rebasab.an esta 

cantidad se utilizahan vehtculos propiedad de alguno de los so

cios de la misma localidad. SegÍln las entrevistas, los costos en 

1986, oscilaron entre 300 y 400 pesos por caja transportada a la 

Cd. de Monterrey. Manifestaron que estos costos fueron altos pues 

los propietarios del transporte tomab.an en cuenta las condicio

nes de acceso a la zona productora. 
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S. 2. - Soc..iedad de P1toducc.l611 Ru.~aí'. de R.¡. del: Ca1ion de San Jo4~ 

de la¿ Boqu.llla¿, N.L. 

A. Características de la Regi6n. 

La Comunidad de San José de las Boquillas se encuentra situa-

da en la Sierra Madre Oriental, al Sureste de la Ciudad de Monte-

rrey. Pertenece al Municipio de Villa de Santiago, Nuevo Le6n. Su 

pohlación es de 600 hahitantes, distrihu1dos en pequellos asen ta-

1Di.entos denominados: Mesa del Nopal, San Sebastián, Las Adjuntas, 

Jacinta, La Escondida y Boquillas. La mayor parte de los poblado

res, son hQlllbres adultos que permanecen ah1 sólo por la produc

ci6n de manzana, pues en la mayor1a de los casos es el {mico in

greso familiar. 

Su alimentación es a hase de huevo, frijol, chile, ma1z proc~ 

sado en harina (maseca), jitomate, cebolla y papa. Las frutas que 

más consume la poblaci6n, son naranja y'plltano, ademls de las 

que se producen en la regi6n como manzana, ciruela, durazno y mem 

li.rillo. 

Las enfermedades mls comunes son gastrointestinales y respir! 

torias. 

El Call6n de San José de las Boquillas, se ull.ica en un terreno 

Bastante accidentado, con escasas lreas laborales. La producci6n 

de manzana se realiza en pequellas parcelas que no van mls alll de 

cinco hectireas por productor. El clima es frie con heladas fre-

_cuentes 1 por lo que la regi6n es catalogada por la SARH como zona 

de alta siniestralidad. 
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El mercado más cercano pa.ra la colocacif>n de sus productos es 

el de la Cd. de Saltillo, Coahuila, ubicado a una distancia de a-. 

proximadamente 30 kilOmetros. 

B. Caracter1sticas Productivas de la Drganiiaci6n. 

'La comunidad esta formada por '1ll total de 240 productores, en 

su mayor1a·propietarios minifundistas con propiedades que oscilan 

entre 1 Y· 8 hectáreas. Cultivan la manzana en pequefias áreas de 

riego, predominando las de temporal. Del total de productores, 34 

estlin organizados en torno a la Sociedad de Producci6n Rural del 

CafiOn de San José de las Boquillas; el resto, 186, son pequefios 

propietarios y 20 ejidatarios que no pertenecen a ninguna asoci_! 

ción. ·en su totalidad poseen una superficie cultivada de manza11a, 

de alrededor de 500 hectlireas. 

En 1986, los productores organizados registraron una produc

ción de 5,lUO cajas, con un peso promedio de 22 kgs. por caja, lo 

que corresponde a 1,122 toneladas. Los no organizados produjeron 

19,900 cajas, que dan un total de 4,378 toneladas. As1, en ese 

afio, la producci6n total en esta comunidad fue de 5,500 toneladas 

de manzana, cifra considerab.lemente superior a las registradas P.! 

ra el mismo afio, en la comunidad de Laguna de Slinchef
88

). 

Las caracter1sticas productivas de los fruticulto~es no orga

nizados y los organizados son esencialmente las mismas, por lo que 

consideramos que las que presenta la organización pueden ser exten 

diJn~ n In totnlidnd de agricultores de la localidad. 
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A continuaci6n nos avocaremos a hab.lar en especifico de las 

caracterrsti cas productivas de la Organización, tomando como reí!:_ 

renda los resultados de la aplicación de cuestionarios de una 

muestra de ocho productores organizados que corresponde al 23.S\ 

del total. 

Potencial Productivo . 

.De acuerdo con los datos proporcionados por la muestra selec

cionada, en cuanto a la producción, el rendimiento medio por hec

tárea es de 3, 4 toneladas (.ver Cuadro 9). Resalta el .séptimo pro

ductor con 1Dl rendimiento de 6 toneladas por hectArea. Esto se e! 

plica, pues posee una huerta en producci6n máxima, aunado a los 

cuidados que le dA en las labores de cultivo y a la ubicación ge~ 

grAfica de su parcela, pues se uhica en la parte alta de la zona 

productora, en donde el grado de siniestralidad es menor que las 

partes haj as del Cafi!in. 
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Cuadro !!: Qiracter!sticas Produ::tiyw¡. de l¡¡ Sociedad de Producci6n Rur11l 
del CafiOn de Sil!l José de las Boquillas, N. L. 

"reductores Sup. Cosechada. Vol. de. la Prod, Rendimiento/Ha. 
(Ha.) (.Tons.) (.Tons.) 

1 l. 5 ... ... s;.s 3,6 

2 4.0 22.0 s.s 
3 6,0 17. 6. 2,9 

4 4. (j' ' 17 ... 7 4. 4 

5 4.0 10 .. 4 2.5 

6 s.o .9 .. 2 l. 8 

7 4.0 24. 2 6.0 

8 6,0 11. o l. 8 

!rotal: 34,5 117 .. 6 3,4 

Fuente: Investigación Directa PIECE-FCPyS-lNJ\M. 

De acuerdo con lo anterior, parecerta factible incrementar 

los rendimientos por hectfi.rea a partir del mejoramiento y cuida

do de los h~ertos. 

De hecho, los apoyos proporcionados por CONAFR\IT y SARH, de 

cinco años a la fecha, han tenido ciertos efectos en la medida 

en que las variedades y calidades se han mejorado, y la superfi

cie cultivada de manzana se ampli6. 

Tecnolog1a e Insumos. 

En este aspecto, la organi zaci6n presenta caracter1sticas que, 

dada su generalización, pueden ser aplicables a la mayoría de los 
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productores de lo Región. Estas son; 

La fuerza de tracción utilizada en su totalidad es de bestias 

mulares. Las condiciones geográficas del terreno impiden el uso 

de tractores. El equipo que poseen para fumigar sus huertos con

siste básicamente en homhas de aspersión manuales, la utilización 

de fertilizantes químicos, así como los venenos y el abono foliar. 

Las podas y los injertos son prácticas generalizadas entre los 

productores de la comunidad. Se realizan a raíz de la interven

cilln de U!cnicos de Agroindustrias y CONAFRIIT, ambas pertenecien

tes a SARH. 

En esta comunidad, a diferencia de Laguna de Stmchez, algunos 

de los productores que practican el riego lo hacen por medio de 

b.ombas de motor, aunque tamb.i.lin utilizan el sistema de riego por 

g·ravedad. 

El lirea de produccilln carece de la tecnología apropiada para 

el cultivo de manzana en zonas de alta siniestralidad. Sin embar-

go, ya se realizan actividades que denotan un avance en el mejo-
• 

ramiento de los cultivos. Tambilin se ohservll que algunos product~ 

res· utilizan mayas protectoras contra el granizo, calentadores P!!. 

ra controlar la temperatura en los huertos. Algunos aplican citr~ 

lina para regular el fria en el árbol. Sin embargo, estos trabajos 

no los realizan en la totalidad de sus árboles. 

Variedad y Calidades. 

El 80% de la producción la constituyen variedades finas, pri!!_ 

cipalmente Golden y Red Delicius. El resto son variedades Crio-
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llas entre las que destacan: M~xico, Gringa y Celia. Esto se co

rrohora con la informaci6n que, en cuanto a volúmenes producidos, 

reportaron los productores de la muestra encuestada (Ver cuadro 

10). 

Las calidades que se producen en la localidad, son: primeras, 

segun.das y terceras, prevaleciendo en volumen las dos Ílltimas. En 

afios recientes, debido a la práctica de mejoramiento a los huer

tos, la producción de extras y primeras calidades se han increme~ 

tado. 

Cuadro 10: Produccioo de manzana en la Sociedad de Producción Rural del 
c.aJIOn de San Jos~ de las Boquillas, N. L. 

Productores Golden Red Delicius Criolla Total 
Tons. \ . . T.ons. % . . .T.ons. .% . Tons • \ 

l 2.2 40. .. 2 •. 2. 4.0. 1.1 20 s.s 100 

2 1.3. 2 60. 4.4 20 4. 4 20 22.0 100 

.3 8, 8 so. 4 .• 4 25 4.4 25 17.6 100 

4 .3, 3 17.ó .11.0 58 •. 8 4.4 23.~ 18,7 100 

5 l. s 14.6 3.3 32. o s.s 53. 4 10,3 100 

(l 4.4 49.. e 4 . .4 49. • 4 2 9,2 100 

1 6,6 27 15 •. 4 . 64 Z,2 9 24.2 100 

8 4.4 40. 3.3 30. 3.3 30 11. o 100 

l'uen te: Investigaci6n Directa PIECE-Fa?yS-lJllAM. 

Otros Cultivos. 

bn la comw1 idnd después de la ruan zana, se cultivan durazno, 

ciruela y membrillo (.en minima cantidad), mismos que destinan 



principalmente al mercado. Tamb.Hn se produce rof¡iz, ;fri)ol y ajo. 

Esta producci6n es insuficiente para cub.rir las necesidades del 

consumo familiar, por lo que recurren al mercado para su provi

sHm. 

Requerimientos y uso de Fuerza de Trabajo. 

Las lab.ores de cultivo y cosecha se realizan principalmente 

con mano de ob.ra familiar. 5610 en algunos casos se contrata ma

no de obra para la aplicaci6n de venenos, corte, selecci6n y emp~ 

que. La mayor1a de los productores que recurren a la fuerza de 

trabajo asalariada, lo hacen por un periodo de tres semanas. 5610 

los productores que carecen de familia en la localidad contratan 

jornaleros por más tiempo. El nÍllllero de personas contratadas osci 

la entre 1 y .3, y los salarios se fijan un SO\ abajo del salario 

m1ni.mo local. 

Financiamiento para la Producci6n. 

Los productores organizados en torno a la Sociedad de Produc

ci6n ·Rul'al del Ca!\6n de San Josli de las Boquillas, reciben finan

ci~amiento del FI'RA, a trav!!s del Banco Obrero. Este les provee de 

recursos tanto para la produccilin como para la comercializacilin, 

el crédito proporcionado les llega en tres partes: para las labo

res de cultivo; para la selecci6n y empaque; y, para la comercia

lizaci(m. 

La cantidad asignada por productor varia, segím el nfunero de 

drboles que tenga en producci6n. Esto coloca al productor organi-
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zado en una condici6n yentajos¡¡ ;respecto a los no organizados, 

pues les permite h.acer mani.ob.;ras previas a la venta, como el de 

almacenar en cuartos fries r sacar el ~reducto al mercado en pe

riodos de precios altos. Ningún p~oductor organizado recurre a 

créditos que no sean proporcionados por el Banco. En cambio, pa· 

ra los no organizados, la principal fuent.e de financimiento la 

constituyen sus propios recursos. Le siguen, en orden de impor

tancia, los provenientes de intermediarios regionales. Son tam

b.ién importantes, los que se generan por concepto de compras a· 

delantadas que realizan los bodegueros de Centrales de Abasto de 

las ciudades de Saltillo y Monterrey. 

Cabe sellalar que, cuando un socio no puede cubrir su crédito 

porque su producci6n ha sufrido algún siniestro, la organización 

asume el pago y, despu~s. el socio paga a ~sta con los intereses 

bancarios vigentes. 

c. Caracterlsticas Internas de la Organizaci6n. 

La Sociedad se constituy6 en 1980, con el objeto de obtener 

créditos, ya que las instituciones financieras s61o reconocen pe.!. 

sonalidad jurtdica, y por tanto como sujetos de crédito, a organ.!_ 

zaciones de peque!los propietarios, integrados en Sociedad de Pro

ducci6n Rural y registrados ante el Registro Agrario. Esta se in!_ 

ci6 con 60 miembros, y a la fecha CDiciembre-1986) s6lo particip_! 

han .34. El resto se di6 de b.aJa, principalmente por hab.er emigra

do de ln comunidad. 
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El huen f~~cion~~iento que caracteri:a a esta organi:ación le 

permitió oh.tener al_.;U.'105 logros econ6micos. Resaltan, al respecto: 

dos seleccionadoras, :onadas por el Gobierno del Estado a través 

de CO~AFRlIT; a¿quisición de un lote para la construcción de un lo 

cal, donde se ub.i'ca la seleccionadora y se reali:an las asambleas; 

,Y• el estab.leci:nientc de un vi Yero de pinos, mismos que se Yenden 

en épocas nayi¿enas. Para el mantenimiento de éste, •st5n organi

zados por tareas,· en donde cada miembro debe cubrir un determina· 

do nllmero de jorn3le5. 

Todos los insumos cenados por el Gobierno del Estado se cana· 

li:an por medio de la ·~rs;anizaci6n quien, a su ve:, los asigna a 

sus miembros a trav~; de la Directiva. También se organi:an para 

Ja compra de cajas y ~J;:-ol, utili:ados en el embalaje de la fru· 

ta. Debido a
1

su organi:ación, tienen mayores opciones de comer· 

cialización, pues wr.:en su producto directamente en el Mercado 

Sobre Ruedas ¿e ~lonterrey )'/O a Tiendas de Autoservicio como: As· 

tra, Gigante, Conasupo y Ficoproconsa. 

La organi:ación posee un local propio para realizar sus asam· 

b leas. Levantan actas de sus acuerdos. Tienen fijada una coopera

ción mensual de 250 pesos por asociado. Sólo algunos miembros de 

la directiva están muy bien distribuidas. A decir de los entrevi~ 

tados, el Secretario cumple cabalmente sus funciones asi como el 

Tesorero ·y el Presidente. 

En suma, esta organización es la m§s integrada de la zona. E~ 

tre los factores que determinan este buen funcionamiento se en-

cuentran: 
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al Acceso al cr!!dito y a su manejo, con ahsoluta responsabil,i 

dad, por parte de los integrantes de la Directiva, 

b) Sus miembros s·on activos y yisuali:an las bondades que re

porta una buena organizaci6n y su funcionamiento, 

c) La mayor participaci6n de los socios )' su cisposición para 

colaborar en las 3Ctividades de la organización. 

D. Caracteristicas de la Comercializaci6n sin Sistema 

DI CCOSSA ( 89·1 , 

Como )'ª mencionamos, los productores de esta or¡;ani:aci6n 

cuentan con una gran di\•ersidad de opciones de venta a nejores 

precios, en comparaci6n con los que ofrece el internediario. En 

gran parte, ello se debe a la consolidaci6n que presentan en su 

organización interna. Realizan pr~cticas de selección y clasifi

cación de sus productos, )' los almacenan en dmaras de refriger!. 

ci6n para .obtener mejores precios en la época de baja producción. 

La producci6n la destinan principalmente.ª la Central de A

basto de Monterrey, a las cadenas de supermercados y bodegueros 

(}O.\).; el resto (.29\), la venden directamente a consumidores del 

mercado sobre ruedas; y el (.1%) restante lo comercializan con 

DICCONSA. En situaciones criticas realizan ventas con intermedi! 

rios regionales, a pie de huerta, y en proporciones mtnimas (90l. 

Los productores no organizados venden a intermediarios locales 

y regionales, y directamente en el mercado de abasto de Monterrey, 

En l!ll!f>, .la producci6n de los pequef\os propietarios no organizados 

fue de, 3 1938. toneladas, de las cuales, vendieron el SO\ en la Cen-
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tral de Abasto; el 30\ con intermediarios locales y regionales, a 

travl!s de compras anticipadas; el 15\ a pela palo, y el 5\ resta!)_ 

te lo venden a pie de huerta (JH). 

En orden de importancia los principales centros a donde se 

desplaza la producci6n de esta Regi6n, son: Monterrer (a través 

de: Mercado Sob.re ·Rueda, Mercado de Abasto y Tiendas de .\utoser

vicio), Saltillo, Torre6n y Matehuala en sus respectivos merca

dos de abasto. Una parte de la venta se realiza inmediatamente 

después de la cosecha, debido a que su producto sale entre 15 y 

30 dias antes que la manzana de Chihuahua; otra, la almacenan en 

frio (práctica que realizan aproximadamente el 80\ de los socios) 

en las ciudades de Saltillo y Jamé, durante un lapso que oscila 

entre 4 y 6 meses. Los costos por estos servicios oscilan entre 

500 }' 700 pesos (precios de diciembre de 1986) por caja pero, aú.n 

asi, el ingreso que perciben por hacer una venta post-cosecha es 

extraordinariamente superior al que recibirian si vendieran en é

poca en que la manzana de Chihuahua cubre el mercado, 

E. Comercializaci6n con el Sistema DICCONSA a través del 

Programa de Compras Di rectas a Productores. 

La concertaci6n de los productores se realiz6 a través de a

samb.leas convocadas por la directiva de la organizaci6n, en la que 

estuvieron presentes funcionarios de SARH y DICCONSA. En la elabo

·raciOn del convenio no participaron los productores ya que éste se 

les pl'esent6 redactado para la discusiOn y/o aprohaci6n de las 

cllW.ulas. SegÍln se pudo desprender de las entTevistas, fue acept! 

do $ln '.ISOdificacitln. 
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Al igual que en Lag1ma de SAncbcz, la Ji...riva del conyenio se 

realiz6 en l!Ul6. T11111hi6n s.e hicieron algunas co11pus en allos an• 

teriores hajo las misma5 caracte;r1sticas pactadas en el convenio.· 

En es·tas capras participaron entre 1Dl 15 y 30\ de los miembros 

de la As.ociaci6n. Entre las razones por las que no se incorpor6 

el resto, destacan: los vajos vollimenes adquiridos· por DICCONSA, 

r el precio que significaba un 20\ abajo del que podrla obtener 

en el mercado de ahasto. Sin embargo, valoran la importancia de 

contar con una alternativa de compra como DICCONSA, a la que pue 

den recurrir en el momento en que los precios que les ofrezcan 

sus compradores sean inferiores. De ahl la preocupaci6n de mante~ 

tener la relaci6n con la empresa a travEs del Programa. 

Las. compras se realizaron a trav~s de pedidos solicitados di

rectamente a la mesa directiva por el responsable de Compras Di

rectas. Para selecéionar a los productores que surtirlan los ped! 

dos, la directiva procedi6 a informar a los socios el volumen so

licitado. Yendieron los productores que en ese momento tenlan mil!!. 

zana cosechada, seleccionada y libre de compromiso con otros com-

p;radores. 

En l!Ul5, los productores participaron en el Programa con 532 

cajas con un peso promedio de 22 kilogramos, lo que di un total de 

11 toneladas con 104 kilogramos. Esta venta se realiz6 en dos par

tes; en la prime;ra, el precio por kilogramo pagado fue de 97 pesos, 

el volUllen vendido fue de 316 cajas, participando seis socios; en 

la s~urula p1u·te de las -vent¡¡s reaUzadas, participaron seis pro

ducto.res., cuatro distintos a los de la prime·ra etapa y dos repet! 

do~, ~roporclonando un total de 216 cajas a un precio de 136 pe· 
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sos por ktlograiao. 

En l!l.8~, la organizaciCln no r~gistrll las -ventas realizadas a 

la empresa. Se detectaron slllo a tray!s de la informaci6n verbal 

proporcionada por la directiva, que in:form6 de la participaci6n 

de 15 productores con un YolUJUen aproximado de 11 toneladas. 

La selecci6n del producto se lleva a cabo manualmente, utili-

· zando fuerza de trabajo familiar y, en menor medida, contratada. 

Hasta antes de que las instituciones proporcionaran asesor1a pa

ra esta actividad, se efectuaba de manera emp1rica. Posteriorme~ 

te se tomaron en cuenta las especificaciones tEcnicas proporcio

nadas por CONAFR111', mismas que norman la selecci6n, considerando 

el grado de maduraci6n, color, tamafto y variedad. 

TBJ11bi!n el empaque lo llevan a cabo manualmente, con trabajo 

fllllliliar y en ocasiones contratan fuerza de trabajo en m1nimas 

proporciones. Utilizan cajas de segunda, compradas conjuntamente 

con la organizaci6n a travl!s de la directiva en la Central de A

hasto de .Monterrey. El precio para 1986 fue de 250 pesos por ca

ja. El producto lo envuelven en papel de estraza. 

Para transportar la producci6n, se organizaban para la con

trataci6n de 1Jll cami6n en Central de Abasto de Monterrey. En ca

so de que Esta e:.ccediera de lZQ cajas. En caso de que los pedidos 

no rehasaran es·ta cantidad, se contratallan veh1culos en la misma 

localidad, siendo l!stos propiedad de alguno de los socios. Los 

costos ~or este concepto oscilaban entre 300 y 40.Q pesos por ca-

' 11· Los ent;reyistados 11ani:!es·taron que estos costos son al tos, ya 

que los propietarios del transporte toman en cuenta lo accidenta

do í!e 1 caaino de ·acceso a la zona productora. 
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En seguida se presenta la infor111aci6n obtenida en el trabajo 

de campo, en t6J'llinos cuantitativos. Contiene caractertsticas pr~ 

ductivas y de comercializaci6n de las organizaciones de producto· 

res ubicadas en Laguna de Slnchez y San José de las Boquillas -a~ 

has del Estado de Nuevo Le6n-, que participaron en el Programa de 

Co111¡>ras Directas de DICCONSA. 

Consta este apartado de 10 cuadros. Del cuadro 1 al S, se pr~ 

sentan algunos elementos vinculados con la manera en que los so

cios de estas organizaciones, participaron -o dejaron de hacerlo

en el PCD·DICCONSA. Se relaciona su condici6n de participante o 

no participante, con: tamafio de predio; tipo de tenencia de la 

tierra (pequefia propiedad o ejido); condiciones de riego o tempo

ral; mono o multicultivo de frutales; vol~menes de producci6n; V!!_ 

riedades de manzana bajo cultivo; rendimient·os por hectárea; pro

blemas que se presentan en la adquisici6n de insumos; acceso a 

créditos, tanto en la etapa de producci6n, como en ,la de comercia 

lizaci6n; niveles de adecuaci6n y aceptaci6n de los vol1imencs de 

crédito efectivamente otorgados; percepci6n de la forma en que 

fue cubierta la concertaci6n del Programa con los productores, 

ast como de las :modalidades concretas que éstos adoptaron en ello; 

y, grados de aceptaci6n o rechazo de la manera en que opera el con 

Yenio concertado. 

Los c1111dros ~ a lQ incluyen infor.maci6n $Ohre las caracterts

U.-cas .ae amhas o;rganizaciones respecto .a: la organizaci6n para e

fectuar SU$ -ventas a DICCONSA (probJ.emás en la recepci6n y descue!! 
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tos ocasionados. r prOb.lt!JllllS en los mos· Y' en el apOfQ instit:UCi.!!, 

nal para las ventas, canales de cQJ11e;rcj.alizaci6n y foJ'lllas de ye~ 

ta utUizadasl¡ el transporte. (Jamas de DTganizacilln para su lJSo, 

prohleaas para conseguirlo y su costo}¡ 'Ventajas que ofrece el i! 

te.J'lPedia:rio a los productores que comercializan con U (.su impor

tancia en la regi6n, :reaccilln del intermediario hacia los produc

tores po:r las '•entas a .DICCONSA, a trav!s del Programa}; y, fuen

tes de inforJ11Bci6n sobre precios y mercados de los productores a

sociados (ppinitln sobre ·1as ventas conjlBltas o· colectivas, y ctlmo 

afecta a los socios de Lagtma de Slinchez y San Jos! de las Boqui

llas la produccitln de .manzana de otras zonas). 



C:JADR012: REGI~EH D: PROPIEDAD, TIPO, SUPERFICIE Y DEHAS CULTIVOS REALIZADOS POR LOS ?10DUCTORES Dr. MANZANA DE 
LAS ORCAllIZACIONES DE LAGUllA DE SANCHEZ Y SA~ JOSE Dr. LAS BOQUIL!.AS, N.L. 

PRODJCTOR P®TIC rt-¡[/f §l!Ef. ~e·~ ~i¡Q~¡¡: léll WlZAllA 'IRIGO Hl\IZI' nuJOL CIRUJ:l.O llJR/\Z'JO AJO 

rIOCL TOP.R!S SllllOIEZ X 2.5 X X X X 

lilXCIO OYARVICES X 9.0 X X X X X X X X 

HERIBERTO SllllCl!EZ X 1.5 X X X X 

rIOCL OYARVIl:ES X 2.0 X X X X X X X 

J:RNESTO C'/IJOA SAU:EOO X 3.0 X X X X X 
--
tW,llH:RO TORRES X s.o X X X --
VIC11JRIA TORRES X 3.5 X X X X X 

MI;U:SIO TORRES X 3.0 X X X X X 

RE':'llJ:IRIO TOMES X 3.0 Y. X X X X X X Y. X 

SU!lTOTAL ,, 5 ns 6 B • 9 9 • • 2 3 l 

llU1Br.Jml IW!IREZ SNICliEZ X 3,0 X X X 

tlllZ SANO!EZ !>\VII.A X "·º X X X 

JI:SUS SAUll:OO Gl\Ut/A X 5,0 X X X X y 

ausoroRO SANOIE'l fAUIA X •.O X X X X 

AL!'REOO SNIO!EZ RA11IREZ X 8.0 X X y X X X 

IJIES!Hl TORRES lAllA X s.o Y. X X Y. Y. X Y. 

JOOE Gli.tlA X 3,0 X X x· X X 

JOSE PJ:\'llA VAUEZ X 6.0 X X X Y. X 

•~•v•~ D , 
'"ª • 11 l '. . l , 

' ' 
MI .. lU •v~ lO l> ' 11 17 ' 8 3 ; 1 ' l 

'"~""' ~"""'• -~-·~ yo-w .. 
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Cuadro lZ: 

En la coJ1JUJ1idad de Laguna de Slncbez, Nuevo LeOn, en diciem

bre de li86· existtan 30 productores asociados, de los cuales, 16 

participaron en el Programa de Compras Directas. De éstos ~lti

mos se entrevistaron 4 y de los no participantes se entrevista

ron S. 

En la ca.unidad de San José de las Boquillas, Nuevo Le6n, 15 

miembros de 34 socios productores de 1Danzana, participaron en el 

Programa de Compras Directas. De éstos se entrevistaron 6 y de 

los socios no participantes, se entrevistaron z. 

Los datos indican que la e.xtensi6n o superficie del predio de 

los productores no deterlllina su participaci6n en el Programa de 

Compras Directas. En efecto, el promedio de hectáreas por socio, 

no participante, fue de 3.6, en el caso de Laguna de Slnchez, y 

de 3.5 hectlreas para San José de las Boquillas. De los socios 

participantes, en cambio, el promedio es de 3.9 hectáreas por pr2_ 

ductor en Laguna de Slnchez y de 5.2 hectáreas en San Jos~ de las 

Boquillas. La diferencia en los 4 casos no es significativa, pues 

es de a. 3 h.ectlreas y l. 7 hec.tlreas, respectivamente • 

. El contar con riego no parece ser un factor de alto peso en 

la participaciOn o no de los productores en el Programa de Com-

. pras Directas. En el caso de Laguna de Slnchez, 2 de los 4 socios 

participantes en el Programa carectan de irrigaci6n, en tanto 4 

ele los· 5 aocios no participantes, contalian con Tegadto. lle manera 

!thi.1111', en San Jos& de las Boquillas l de los 2 socios no partí• 

cipantes tenlan Tieao, en tanto que ·3 de los 6 puticipantes ca-
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rechn de U. 

El hecho de no ser siJuultlneamente pequef\o propietario y e~i

datario. seJfJn las é7idencias, abzen"l!layores posibilidades de que 

im productor miembro de ima organizaci6n agrlcola, participe e~ 

el Programa de Compras Directas de DICCONSA. En Lagm1a de Stlnchez, 

se encontr6 que l de los 4 socios participantes era a su vez pe

quel\o propietario y ej idatario, en tanto que en. San Jos6 de las 

Boquillas, la raz6n era de 1 a 6. Los productores que ten1an esta 

doble figura jurldica de tenencia de la tierra eran 3 de 5 no pa~ 

ticlpantes en Laguna de Stlnchez y, O de 2 en San Joslí de las Bo

quillas .(Yer cuadro 12). 

Cuadro 13: Variedades de productos cultivados por los agricultores de La
gma de Sánd!ez y San Jos6 de las Boquillas, N. L., participan
tes en el Programa de c:arip.ras Di:rectas a Productores. 

Ccnnidad Participantes S6lo con S6lo con otros Con Con 
SI NO b.As icos. frutales ambos nada 

~águna 4 - 1 1 1 1 
·de 

Slnch.ez - 5 1 o 1 3 

San Joslí 
lde las 

6 - .2 . 2 2 

lloqutllllli . 2 o . . .. O . o 2 

~otal: .lll 7 4 .1. .. 4 8 

Fuente: Inwstipcifn .Di:recta PIECl!-Fa>ys~rnAM. 

Po.r ot.ra pa.rte, a pa.rtir de los .rewltados de 1115 ent:revis.tas 

se· j¡ifle.JB~ue, en la Dedi:da 'lue los soci.os no combinan la pro duc-

. c:itiic1l11;anaana con otros. cultiyos disminúye la particlpaci6n en el 
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Programa de Co3pras .Di;rec.t¡¡s, En -la .6lti.11111 c.ol=a del Cuadro -13, 

se :muestra que .3 de los. S ·soci.,os· no partic~¡¡ntes, cultiy~n s6lo 

._anzana en Laguna de Slnchez·, Y' .z de los no participantes, entre

yistados en San Jos! de las Boquillas 9e encontraban en la misma 

situaci6n. A su vez, los participantes que no combinaban el culti 

vo de la manzana eran 2 de & soct.os en San Josli de las Boquillas, 

y l de 4 soci.os, en Laguna de 511.nchez. 



QJAlllO 14: SUPERFICIE CULTIVAD'\ IE IWlYtNA, VARIEDAD Y RENDIMIE:'i'ro IE l.00 PRODJC'IURES ORC'v\NIZAOOS OC Ll>Gl..tlA tE SNIOiEZ Y SNI JOSE a: 
IE !AS ea¡uILW, N,L, 

OllGNIIZACICtl PARl'ICIPO SUl'ERFICIE TI1'0 RED IELICil.S GLOllAL l'DIDIHIENl'O PJOtE:mo l'OR 
LNDIA IE CJJrIVAD'\ IE RIE:ro mt!ORAL RED IEUCil.S GOUDI OOOUA VOL. PESO HtC'l'All:A 
SNIOIEZ HNIWlA. 

SI NO HA'l. HA'l. RAS. CAJAS KGS. CAJAS KGS CAJAS KGS. CAJAS K!ll. TOOS. 

X 3.0 • 75 2,25 200 4,400 200 4,400 400 8, 800 2.93 

X 5,0 1,0 4,0 700 15,400 200 4,400 400 e,eoo 1,300 28,600 5, 72 

X 1.5 1.5 175 3,BSO 25 sso 200 4,400 2.93 

X 1.0 1.0 150 3,300 70 1,540 220 ll,840 4.811 

X 3.0 2.0 1,0 700 15,400 100 2,200 BOO 17,600 5.86 

X 4.0 4,0 BOO 17,600 100 2,200 100 2,200 1,000 
22 ·ººº 5.50 

X e.o e.o 1,097 24,134 300 6,600 577 12 ,694 1,974 43,428 4,17 

X 3.0 3.0 200 4,400 100 2,200 100 2,200 400 e,eoo 2.93 

9 X 4.0 .25 3. 75 BOO 17,600 200 4,400 480 10,560 1,480 32 ,560 B.O 

~ UtS ~!!!mfL~ 3U 7.D 2U li 1B22 IDS~l!li t 1nan 22 1ncc t 1gs2 z¡7.g14z¡ '117'1fi I7!;m Ii.' 
10 X 1.8 1.5 100 2,200 100 2,200 50 1,100 250 5,500 3.66 

u X 4.0 4,0 600 13,200 200 4,400 200 4,400 i,ooo 
22 ·ººº 5,50 

12 X B.IJ 6.D rnm B,BIJD 2DIJ 11,ZiDD 2DD li,l¡IJIJ BCD I7,6DD 2.9! 
n K li.D li.D ISD 3,!ID SDD II,llCD 2DD li,liDD SSD rn. 'ªª 1¡_r¡2 
Ili ll li.D u 7!l t,51ill tSD 3,3DD 2SIJ S,SIJD !i71J lD,3IiD 2.59 
IS ll S.D 5.D 2DD li,libll 2DD li,liDD 2D liliD li21J g,2ZilJ I.llli 
m ll u 2.n I.D 3DD B,5DD 7!lD t~ 1 liDD IDD 2,21JD t,'IDD 21i,~DD 11.DB 
I7 ll &.D B.D 2DD li,Jf"lJ !5D 3,,!JD ISO 3,JJD SSD I2 ,IDD r.n 

~AL~ ~ ~~ ~·~ "!iJ ; fum m~ 0 PIECf-r~-=: ~~~ ;;m i:m ~3;t~~ }~ n:~ d:m IM:M~ M 
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Cuadro 14: 

Para los. producto7es. de L11guna de Slnchez '/' de San Jos6 de las 

Boquillas que no participaron en el P·J"ogra111a de Compras Directas, 

el rendimiento promedio por hectárea es de 4.49 toneladas, mientras 

que la producci6n. glob.al de manzana (de las variedades Red Delicius 

Golden y Criollal es de 13,1U5 kilogramos promedio por productor. 

Para los· que sl participaron, el rendi1Uiento promedio por hec

tire11 .fue de 4. 22 toneladas, y en cuanto a la producci6n global de 

las 1Uis1Uas variedades se oh.tuvo 18,786 kilogramos promedio por pr~ 

ductor; lo que .JDUestra, que el rendimiento por hectárea no es un 

factor q.ue pudiera decidir o no la participaci6n en el Programa, 

no asl, su producción glob.al. 

Los productores que no participaron en el Programa de Compras 

Directas, oh.tuvieron una producci6n promedio de manzana de la va

riedad j\ed Delicius de 8,250 kilogramos, de 1,885 kilogramos en la 

variedad Golden, y de la variedad Criolla de 2,970 kilogramos. Pa

·ra los que sl participaron la producci6n promedio fue de 9,277 ki

l~grlllllos; de S,72Q y 4,789 kilogramos para las variedades Red De

licius, Golden y Criolla respectivamente; ello demuestra que los 

productores asociados que sl participaron obtuv1eron producciones 

11ayores a los no participantes, lo que puede ser, un factor para 

determinar su participaci6n en el Programa de Compras Directas. 

Los s.ocios que no participaron en el programa de amb.as comtm!. 

aaaes; poseen. 1111a supe.r.U.cie promedio cultivada de manzana .de 

z,jl .. liecthea~. Di:st·rib.uidas en; riego con n. 75 hectlireas, y de 

t~o:ral 1.116. bctlreas promedio por productor. 
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Pau los socios que d. parti.ci_pitron en el Prosrama 1 la supe,¡¡: 

fi.cie promedio cultbada es de 4,.7. h.ecdreas, con la siguiente 

dist riliuci~n: 1.12 hectAreas en ,.iego r .3, 4 8 hectireas en tempo· 

ral. Ello significa q~ la superficie cultivada en los socios 

que st participaron es nayor, lo que a su vez es indicio de que 

ésto pudo determinar su participaci6n en el programa. 



CUADRO 15: PROBU:MAS PARA LA ADQUISICIO:l DC !llS'JllOS y rI'W:CIAll!Lt/10, DE LOS PRODUCTORES DE LAS ORGAIHZACIO~ES 
DE LAGU!IA DE SAllCHl;Z Y SAll JOSE Dr. LAS 1100,UILLAS, 'I. L. 

PRODUCTOR PARTICIPO PROBLEMAS ADQUISIC!O!I Dr. e R E D I T o PROBLEMAS PARA LA 
HISUMOS ?P.ODUCCION COHERCIALIZACIOll OllTENC!O!I !E rnEDITCS 

SI NO DEnITO ES CACES IWl!lllJ OA:IOJ IN1T.R. PRO?IOS !lA~CO ItrrER 0 ROPICS ~o . nrr. REOJR 
mrr. PA'll PRO?. NING110 

!K.LtlA rr~ SA11u":z 

l X X X X X 

2 X X X X X 

3 X X X X X 
'--

4 X X X X X 

5 X X X X X 

6 X X X X X 

7 X X X X X 

8 X X X X X 

9 X X X X X 

~r~"lA5110QUicLJ<> 
u -.; 7 " 3 R " • 

JO X X X X X 

11 X X X X X 

12 X X X X X 

13 X X X X X X 

14 X X X X X 

15 X X X X X 

16 X X X X X 

17 X X X X X 
SIJBTOfAL 6 2 e e e 2 l 6 
TOTAL 10 7 2 4 11 e l e e 9 B 3 l 6 

rur.NTE: INVESTIGACION DIRECTA. P!ECE-FCP S-1 NAl1. y 

.. 
"' 
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Cu_.iro .!S; 

Los p~oliJ.eiaas para ~dquirir ins11111os en la producci6n de manz! 

na parecen ser -un factor que incide en la participaci6n o no, en 

el Programa de Co~ras Directas, en Laguna de Silnchez. lle los so

cios entreyistados que no participa.J'on (5), 2 dijeron tener cr!id.!_ 

to y J manifestaron no tener problemas en su adquisici6n. Los que 

s! participaron (.4), manifestaron que eJ<iste escasez de insumos 

para la p~oducci6n de manzana. En tanto, en San José de las Boqu.!_ 

llas, los 8 productores que en total se entrevistaron (participa!!. 

tes y no participantes), manifestaron no tener problemas en su ai 

quisici6n. 

Es probable que el crfidito, para el caso de los productores 

de L11guna de Sllnchez, haya influido en su participaci6n en el Pr_!! 

grama de Comrpas lJirectas. De los 9 socios entrevistados, sólo 

1Dlo, manifestó recibir credito a travfis del intermediario, para 

cuhrir .los costos de producción. Los 8 restantes los cubren con 

.recursos propios. En cuanto a los costos de la comercialización, 

los .!l. socios los cubren con recursos propios. 

Para los productores de San Josfi de las Boquillas, el crédito 

no parece ser un .factor que determine su participaci6n en el Pro

grama, ya que sus costos habituales de producción y comercializa

c~On los .c;ub.ren con crfidito bancario. 



CIJADRO 16: CANAL INrOR11ATIVO, PARTICIPACION ¡,,, LA ELABORACION DEL CONVENIO y FORHA DE INCORPORACION Al. PROGRAMA m: 
COMPRAS DIRECTAS DE LOS PRODUCTORES DE MANZANA DE LA ORGANIZACION DE LAGUNA DE SANCHEZ Y SAN ,JOSE D!: 
LAS BOQUILLAS, N, L, 

PRODUCTOR PARTICIPO CANAL INrORHATIVO PARTICIPACION DE !.OS PROD. EN LA FORMA DE INCORPORACION AL PROGRAMA 
ELABORAC[ON Y APROBAC!ONOCL cmv. 

1.AGlllA OC S/.llOIEZ SI NO !() o:m. ASAlllEA SP.ffl Kl C!NTESTO ASAN!ll..EA NO PARITCIPO NO C!Nt DlllECT!VA D!COJISA Sl\R! AUfOPROPIJESTA 

1 X X X X 

2 X X X X 

J X X X X 

q X X X X 

5 X X X X 

6 X X X X 

7 X X X X 

e X X X X 

9 X X X X 
ornnrr., li -.:- -.:- -, • • • -1 

- ;rrr: TAS -n. 
10 X X X X 

11 X X X X 

12 X X X X 

13 X X X X 

14 X X X X 

15 X X X X 

16 X X X X 

17 X X X X 

' b l ' b -1 • -1 

'l'll'I'AT -rn " R ' ' -TO 1 B • 3 J 2 
i'IH~NTt-:: .lN /~:Si ·'""-' DN U1-K ~L:l"Ao t.l.t..., · 1..1 yS-UN. Ji. 
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Cuadro 16: 

lle acuerdo con los datos que se presentan en este cuadro, po• 

cleaos yer: el principal medio de infoJ']laci6n que se utiliz6 para 

dif1D1dir el Programa entre los productores de manzana de Laguna 

ele Slnchez y San Jos6 de las Boquillas, fue la asamblea de la º! 

ganizaci6n. El segwido lugar, en este sentido, lo ocupa el canal 

representado por los tlScnicos de SAIUI. 

En los dos casos, la instancia m la cual se ratific6 el conv,!;_ 

nio que normarta la relaci6n entre productores y empresa fue blsi 

caente la asuiblea, misma en la que los socios aprobaron las 

cllusulas contenidas en dicho convenio, sin hacer o proponer modi 

.ficaci&n alguna. 

La forma de incorporaci6n de los socios al Programa fue resu! 

tado combinado del trabajo de la mesa directiva, de las acciones 

despleaadas por el responsable del Programa de Compras Directas, 

de los t6cnicos de la SARH y, finalmente, por autopropuesta. 

Por lo anterior podemos inferir que la concertaci6n del Pro-

. ITQa .con los productores de &lllhas comunidades, fue final:aente c~ 

_hierta como efecto de los medios que se emplean para su difusi6n 

y comprensi6n. 

El impacto del proceso de negociaci6n fue fuerte, ya que aún 

los soctos·que no participaron con ventas a DICCONSA., manifesta

ron halieTse ente:rado del Pr~1ra11111 •. 



CUADRO 17: OP!llIOll DE LOS PRODUCTORES DE LA ORG/JllZAC!O'.; DE l.AC'J'.IA DE SA'ICHEZ Y SAN JOSE DE LAS BOQUILLAS 
SOBRE 1.os TERHillOS Dl:I. co11vr:ao. 

PRODUCTOR PARTICIPO POSIBILIDAD PARA CCl1ERCIAUZ!\R ~ODIFICACIONES AL CONVENIO 
lll VAIJJ1DI MAYOR TAANSPOIUE PAGOS A TlEMPO 9~mm: 

C(tV>RA ¡¡; 
SI 110 llO cam:sro NINGUllA SI OICCOtlSA OC COI"'\!\ 

TERCERAS NINGUllA 

1"·""1~·~·- X X 

2 X X X 

3 X X 

4 X X 

5 X X 

6 X X X 

7 X X X X X 

e X X 
9 X X X 

'""' . ' . < 
~ .. J. !E l.A:l B. 

10 X X 

1l X X X X 

12 X X X X 

l" X X X X 

14 X X X X 
)5 X X X 

lú X X X X 

17 X X X X 
•''-lnlUll'\U 6 , b ' b ' 
TorAI. 10 7 7 10 2 7 B l l 
rur.uii.: J.n ,.,." ..... ~ • rJ..t.. .... r.•r\..t'yS•u1 nn. 

NO LO NO 
C~OCE CCNl'ESTC 

X 

X 

X 

X 

1 , 
X 

,__ ---

l 4 
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Cllall.ro 11: 

una ire11 ·conclufJla la operacl6n del P.rogrua 1 los s.oclos que 

parttcl:pa7on (t1111to de L!!JUDa de Slnchu. como de San Jose ae las 

!fo<iuillasl hicieron SUJerencias para establecer obligaciones de 

DICCONSA en cuanto a los t&J'llinos del convenio, Al respecto resa! 

tan t·res: a} llICCONSA dehe en ciclos prllximos incrementar el vo

lumen de co.Pra de .aanzana, para utilizar al mlximo la capacidad 

productiva de las coaunidades. Explicaron que en las e.xperiencias 

pasadas los volflllenes COlll¡>rados por la empresa a trav~s del Pro

JU.111• llan sido a1nimos en relacilln al tonelaje total de produc

clOn; bl lllCCONSA debe proporcionar transporte para el acarreo 

del producto de las coaunidades a la Ciudad de Monterrey, as1 co

llO, efectuar los p~gos en los tiempos y formas convenidas; y c) 

lllCCONSA dehe co11pro11eterse a comprar las terceras calidades de 

las -yariédades solicitadas. 



CUADRO lB: 

PRODUCTOR PARTICIPO COHO SE ORGANIZARON PARA !ESClJElll'CE 
VINlER/íttJRNm: POR !A NO 

SI NO NO am ASAMllL\ DIRECTIVA · cmt SI NO 
IU'll:iU"U !J; So 

l X 

2 X 

3 X 

4 X 
s X 

6 X X X 

7 X X X 

e X X X 

9 X X X 
• " ' 3 

l<,J,IE lA5 a 
10 X 

11 X 
12 X X X 

13 X X X 

14 X X X 

15 X X X 

16 X X X 

17 X X X 
,_,, 

6 . ,, • 2 4 

lraru ' 10 7 3 2 5 2 1 7 

FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA. PIECE:-fCPyS-UJIAH. 

PROB!DiAS Di REa:Jl:C!! 
!EL PR01'JCI'O J{) NO 
N<Xrre N'ES CA. 'lllr. llBO 

X 

)( 

X 

X 

X 
bt 

X 

X 

lx 
X 

3 12 l 

3 3 4 

PROO lDl'S Di PN',00 
RCTRAZl\Jm 
IKJ O'llltSTO SI NO 

X 

X 

X 

X 
11 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

l 4 l 

l 7 2 

,, 

A!'OYCG INSTffilL1Cl/AU:S Di 
VfNfAS 
11/CXJll'ESTO Slllil NINGtJIO 

X 

X 

X 

X 
• 

--i-2...-=.. 
X 
X 

X 

X 

X 

l 5 

l 9 

'" ~ 



Cuadro .18: 

En relaci6n a la forJUa de organizaci6n que se. gener6 entre lo~ 

socios de Laguna de Sfmchez t San Jos@ de las BoC{llillas en la ope

raci6n del Programa, se desprende la siguiente informaci6n de este 

cuadro: al las modalidadesconcretas que adopt6 la organizaci6n, b! 

sicamente fueron las aprobadas en asambleas y por iniciativa de los 

11ieabros de la 11esa directiva de las organizaciones; b) la emp~esa 

no practic6 descuentos a los productores ya que Estos cumplieron 

con lo pactado en cuanto a calidad y variedades del producto soli

citado; c) los productores manifestaron, segtln se aprecia en el 

cuadro, no haber tenido problemas en la recepci6n de sus produc

tos, toda vez que Estos fueron entregados en el lugar y la fecha 

seftalada en las requisiciones efectuadas por la empresa; d) los 

productores seftalan que DICCONSA no siempre cumpli6 con las fe

chas de pago convenidas, ademis seftalaron no haber contado con a

poyo adicional por parte de otras instituciones durante la opera

ci6n de 1 Programa. 



CUADRO 19: CAllAU:S DE: COXERCIALl::ACIOll m: LOS PROD'JCTORi:S, E:ITREVIST/,D•JS DE w\S ORGANIZACIONES DE LAGUNA DE SAllCHEZ 
Y SA!I JOSE DE: LAS BOQUILLAS, N. L. 

PROWCTOR PARTICIPO Il )1 JlM:DI O LOCAL INTEH ARW REGICJIAL a:!lfRAL OC ABASTr:s CArt:NAS OC AUfCEERVIC[C MERCADO SOBRE RUE!Wl 
SI NO 11 3fA~ II i ii 1 3 A O I I 1 'i 113~ ~ ~I i ii 1 3 B CIE: II • ii ~ 3~BICD~~Ili li 

i.r~....,,,. LL ::;, 

l X X IX X , 
' • 

J X ' IX ll 

" X IX IX IX , . 'I' 

& X Xil 

I X IX IX 

u X X IX 

" X 

ovo•v•~ 1 " - , .... " $,J. u; uwu 
10 X X X XX 
11 r. pm I' IX 

lt • • ' .. 
'º X ,, 11 X X 

'" X ,X 

" ' ' X X 

'" X IX ,, X 

" X ,X X X 

~ ;1 i n . . 
iv 1 . 

1 !Jt.I~ · t. : ... " .. .., .. "''""" .. D - e y! - ] antes de l cosec a 1l en a huerta i se eccionacJa 
2) durante la cosecha 
3) después de la cosecha. 

8) en la bodega ii) sin seleccionar. 
C) en la envasadora 
D) en la báscula 
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CuadTO l!l~ 

~ relaci6n a los c~ales de CQJDercializaci6n y a las formas 

ae -..enta que los socios de la organizacilln de Laguna de 511.nchez 

'tienen para sus productos, el Cuadro nos muestra: 

al Las ventas se realizan a intermediarios locales de la si

guiente .forma: 

- durante la cosecha 

• en la huerta 

, .• gTanel 

- e.Pacada 

- se le cci onada 

- sin selecci6n 

bl Estos productores no realizan ventas a intermediarios re

gionales, a cadenas de autoservicio, ni a mercados sobre ruedas, 

posiblemente por la ubicaci6n de la zona el dificil accéso a la 

·misma. 

el. Ventas a Central de Abasto: 

- antes. de la cosecha 

- durante la cosecha 

despuh de la cosecha (.utilizan una bodega de acopio cons

trulda para seleccionar y acopiar el producto para vender-

lo a .DI CCONSA} . 

~en la.hodega del cliente 

... ..PaCAda 

., selecciona.da 

""'ln ~e lecctonar 
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Lo$ p7oductores 'ors¡¡nizado$ de San Jose de las.lloquillas rea

lizan sus 'Ventas en los canales r· Jormas q~e a continuaci6n ae 

listan: 

a}_ fntermediario local: 

- durante la cosecha 

- en la hodega del cliente 

- seleccionada 

- sin selecci6n 

hl Intermediario regional: 

durante la cosecha 

-. despul!s de la cosecha 

- en la huerta 

- a granel 

- seleccionada 

- sin seleccionar 

c}_ Cadenas de autoservicio: 

-. despul!s de la cosecha 

- en la hlscula (esta forma de venta se realiza en la zona 

de b.lsculas de la Central de Abasto de Monterrey y la Cd. 

de Salti llol 

-. e.111pacada 

- seleccionada 

Ccuao se puede ob.se:rYar los productores de esta Asociaci6n po

seen: 111l=l alte:rnati:V11s en cuanto a canales de :yenta, principallaen•: 

te porq:ue el acceso a su co41111idad es menos diJlcil r por contar 

con 'Ul1 -.ayo:r, ·grado de cohesi6n interna. 
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PodQOs .deci.r 1 q.ue el. Progr81fta de Co11pras Directas se presen

ta en estas· organizacione$. como 1111 e.anal alternativo de Yenta. No 

es el medio principal, por el cual los produ~tores 'pudieran des·· 

plazar la mayor parte de su producci'lln, En tal vh·tua, los produE_ 

tores contin~an a merced de los canales tradicionales de venta y, 

~o;r consiguiente, de los bajos precios ofrecidos por ~stos. 



CUADRO 20 uso DCL TRANSPORTE y sus PROS U:HAS. EN !.OS PRODUCTORES DE LA ORGANIZACION DE LAGUNA DE SANCHEZ y SAN ,rosi: 
DE U\S BOQUILLAS, N, L. 

·r¡¡-,.;ir¡;-¡> U MTI: :v""'"'"'"-iC11 mvc~~~ nw 
PROWCTOR PARTICIPO RENTAOO lll PAPJ\ crnswm COMO SE .rIJA EL COSTO DEL TRA!ISPORTE 

NO ZalA lE OTro TRNlºPOlm: TiWISi'Ol<T!: POR 
SI NO cmr. PPIJl'IO PROWCO!ll J..U:;M SOIJJP'PROD, NINC> ~ CC6EOlA DISTANCIA VOLUMCN CONDICIONES DEL CAMINO 

UV..,,l..Ut~-u:-5. 

l X X X X X X 

2 X X X X X 

3 X X X X X X 

• X 

s X X X X X 

G X X X X X 

7 X X X X X X 1 

8 X X X X X X 

9 X X X X X X X 
rn·o~u " ' 1 J o , .. 4 • G ? ' ~. ·-

10 X X X X X X 

11 X X X X X X 

12 X X X X X 

13 X X X X X X 

l• X X X X X 

lS X X X X X 

16 X X X X X 

.,,,,.,Ji.¡,r;- X X X X X 
6 1 J -¡¡ ] ' ' 

~·· 10 
.., ,- < J 9 • 2 H j ' FlJENl'E: .1.r1 >I&;C".I\, PI·'-"· FCPyo-ITNAF!. 
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eua.aro 20.; 

En las or111111izaciones de L~ima ·.de SAnchez "(• de San Josl! de 

las Boquillas, los socios entrevis·tados infomu·on que el trans~ 

porte que ellos utilizan para venderle a .DICCONSA, es Tentado en 

la·misma zona y, en menor medida en otros lu11ares. Solamente al

gunos socios poseen transporte propio la mayoria de los product~ 

res que participaron en el Programa, se organizaron para trans

portar Sll5 productos colectivamente y sfilo algunos lo hicieron 

de manera individual, ya que el Programa no contempla transportar 

el producto por parte de la empresa. Se considera que el transpo! 

te es suficiente y no hay prob.lema para conseguirlo. Sfilo algunos 

.de los socios que participaron en el Programa manifestaron que 6s 

te se escasea en 6pocas de cosecha. Indicaron, ademls, que el pr! 

cio del flete se fija por la distancia, el volumen a transportar 

y por las condiciones del camino. 

El transporte juega un papel importante en el acarreo del pr~ 

dueto, de la zona de cultivo a los lugares donde se comercializa. 

es en esta etapa donde los productores deciden si se arriesgan a 

transportar su producto y tratan de conseguir mejores precios, o 

si' lo venden en la zona de producci6n a intermediarios locales. 



CUADRO 21: IMPORTANCIA DE!. IllTEPJiEDll\RIO Y BENEJ"ICIO QUE PROPORC!Clll\ /\ LOS PRODUCfORES DE LA ORGANIZl\CION DE LAGUNA 
DE SNICHEZ Y SAll JOSE DE LAS BOQUILLAS, 11. L. 

l't.LI '~Aag QGt--nrr.L1..:. 
COMPRA TODA 

r.EttCCI~N Pu:-. Vr.1 :A4' t\ ;i,n- ,;\,Vlf.:lt\o 
PRODUCTOR PARTICIPO ALZA DE DEJA DE 

SI 110 !lWGUNA COllTADO rill~ICIN11ENTO LA PRODUC, DESCO~OCE PRECIOS COMPRAR NINGUNA 

""'UI" ~ OPil<J¡'f-< X X X 
2 X X X X 

3 X X X 

4 X X X 

5 X X X 

6 X X X X 

7 X X X X 

8 X X X X 

•9 X X X X 
_,mnrno. " ' -. T , 9 3 

.:r.-IE-W 1'. 
10 X 

11 X X X X X 

12 X X X X 

13 X X X .X 

l" X X X X 

15 X X X X 

16 X X X X 

17 X X X X X 

SUBTOTAL 6 2 " 3 2 7 3 " 
TOTAL 10 7 10 " 2 2 16 l 6 5 

!'UEllTC: INVESTIGACION DIRECTA. PIECE-FCPyS-UNAM. 
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Cuadro 21: 

La .. yorl.a de los ~roducto,-e!i .de. l~s org11nizad.ones de Laguna 

de Slnchez y San Jost! de las !loquillas, 1Danifestaron que el inter 

JDeíliario no les propórciona ninguna yentaja. Sin embargo, algunos 

reconocen ciertas ventajas en la acci6n de este tipo de comercia~ 

·tes: pagan al contado; financ1an la producci6n; compran toda ·la 

cosecha-Cl'sto es, adquieren extras, primeras, segundas y terceras 

calidades en sus respectivas Yarieades). El no tener esta última 

caracter1stica es, a nuestro juicio una de las fallas del Progra-

1Da, ya que DICCONSA, sólo compra primeras calidades de las varie

dades Gol den y Red De lici us. 

Respecto a la importancia politica o econl'>mica que el interme

diario tiene en la regil'>n, los socios la desconocen. Manifiestan, 

eso s1, que el intermediario deja de comprar a quienes venden a 

DICCONSA. Otros informan que elevan el precio de compra y por úl

timo seftalan que los intermediarios no tuvieron ninguna reacción 

por las ventas a DICCONSA. Esto último pudiera desprenderse del 

hecho de que los vollimenes comprados a través del Programa fueron 

mtnimos; consecuentemente,.la acci6n no .represent6 una real amen! 

za a los intereses de los "coyotes". 



CUADRO 22 :. INFORMANTES DE PRECIOS, OPINION SOBRE VENTA CONJUNTA y AFECTACION DE OTRAS ZONAS PRODUCTORAS A LA 
COHERCIALIZACION DE LA PRODUCCION DE LAS ORGANIZACIONES DE LAGUNA DE SANCllEZ Y SAN JOSE DE LAS. 
BOQUILLAS, N.L. . 

PARTICIPO !NfORHAN'fES S lttAl\fCIOS Y HERCADOS OPINION SOBRE VEllTA AFECTA LA PRODUCCIOll DE 
CONJUNTA OTRAS ZONAS 

PRODUCTOR SI NO ma:xmA SMI AOO PERSOllAl.l1INfE sm aLDJA'l NO IDJ INIEHE9\ NO AIT:CTA BAJA SU PPEC!O 
lJ\GlliA !E SIV<CHEZ 

l X X X X 

2 X X X X 

3 X X X X 

4 X X X X 

5 X X X )( 

6 X X X X 

7 X X X X X X 

B X X X X 

9 X X X X 
U AL 4 5 1 1 ' ir , , .J. JE [A5"""1f, 

10 X 

11 X X X X 

12 X X X X X 

13 X X X X X 

14 X X X X X 

15 X X X X X 

16 X X X X X 

17 X X X X X X 

A'- b -. 1 b 

ml'J\l TrT 8 8 .. 13 ' ' '" 
fUEllTE: !llVESTIGACION DIRECTA. PIECE-FCPyS-tJNAH. 
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Cuadro 22: 

Los socios productores de .unzan¡¡ de Lagun¡¡ de Slnclu!z y San 

Josl! de las l!oqui:llas, indi:can que la informaci:6n ae los precios 

de la manzana se proporcionli principallllente por: responsal>les 

del Programa de Compras Jlirectas, t6cnicos de la SARH en la zona; 

el Gobierno del Estado vía boletines; y, constatacilin ae los mis

mos por los propios productores. 

Los socios de las organizaciones consideran que vender la 

producci6n de manera conjunta ayudarla a obtener un precio stan

dar para todos, ya que no habr1a competencia entre ellos mismos. 

Otros opinan que no les interesa vender conjuntamente sus produ~ 

tos. La mayor!a de los productores organizados manifestaron que, 

en cuanto sale al mercado la producci6n de otras zonas, el precio 

de su producto baja. Un elemento importante a considerar es que 

la producci6n de estas zonas sale de 15 a 30 d1as de anticipaci6n 

que la de Chihuahua. otros opinan que no les afecta. 

En este sentido, es importante que las compras a través del 

Pr~grama, se inicien exactamente en la fecha en que elllJlieza el 

corte de la .manzana. Jle lo contrario (como ocurrili en 1986), los 

productores -venden a los compradores que primero lleguen, por t.!!, 

ner urgencia de dinero. 



CAPITULO Vl 

PARTl ClPAClOI./ VE PROVUCTORES El./ EL PROGRAMA VE CO.\IPRAS 

VlRECTAS VE AGUACATE. 
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6.J.- .t.4oC..:Ac~6n ~g.i.l:colA Loc~t ,l,4ce.1!.4i.6n Pdmez d~ R,l, de 

A11u~1v1.i., N. L, 

A. Caractertsttcas de la Regi6n, 

La zona de estudio se encuentra ubicada en la parte ru 3el E! 

tado de !'luevo Le6n, en los . .Municipios de Araroherri y Zaragoza. Al 

Norte. colinda con los Municipios de Iturbi:de y Galeana, N. L., al 

Oeste con el Estaao de Taroaulipas y al Este y Sur con el Estado 

de San Luis Potost. Esta regi6n se caracteriza por ser una zona 

marginada, con un 7Q\ de siniestralidad. Aht se ubica el 75\ de 

los ejidos del Estado, cuya producci6n principal es el maiz y Pª! 

ti:cipan con el BQ\ de la prod.ucci6n caprina estatal. 

El Municipio de Aramberri tiene 14,411 Has. agrtcolas, de las 

cuales 10,473 son de temporal. El 89\ de 6stas estlln en posesi6n 

de ejidatarios. Las unidades de riego abarcan 31 939 hectllreas, de 

las cuales el 74\ son de ej idatarios y el 2 7\ restante de peque-

1\os propietarios ~92 ) 

Es una zona incomunicada. El radio y el teléfono son los úni

cos medios de comunicaci6n a larga distancia. La regi6n se ubica 

en las inmediaciones de la Sierra Madre Oriental a 350 kms. de la 

Ciudad de Monterrey. Esta distancia se cubre en aproximadamente 5 

horas. 

El Estado de Nueyo Le6n no Jig.ura entre los principales pro

dllcto,e.$ de aguacate a nivel nacional,. debido tanto a los.h.ajos 

voU'inlenes 'lue ¡e~resenta 1 cuanto a la -variedaa productaa -,crtolla-, 

pues .;re.sult¡t, se:t poco atractiva para el 'Jlle.:tcaao nacional y· de al-



169 -

ta perecib.ili:dad. 

Los productores de aguac¡¡te. son en· s.u J11ayor1a mi.ni.fundisus y1 

en· menor n!lqiero 1 eJ idatari.os·. P;ro.ducen en condici:.ones favorables 

aproximadamente Z :mil tonel¡¡das de ¡iguac¡¡te (y ae otros productos 

como la manzana, nogal, matz, ganado bovino). Los comercializan a 

tray~s ae intermediarios, principalmente. 

En la regi6n, la producci6n de aguacate se realiza en zonas 

de ri~go, en aproiilllldamente 434 hectá;reas, ubicadas en los márg~ 

nes del ·Rlo Blanco. 

B. Caracterlsticas Productivas de la Organizaci6n. 

En el municipio je Arambe;rri existen aproximadamente 596 pro

ductores • .lle ~stos, ~5 están organizados en la Asociaci6n Agr1co

la local Ascensi6n G6mez de R.I. A la organizaci6n están afilia

dos· a.lgunos ej idatarios de Aramberri que tienen superficies no m,!!_ 

yores de Z hectáreas y complementan sus ingresos trabajando como 

peones en los huertos. La mayoria son pequefios propietarios que 

detentan superficies, que van desde Z hasta 15 hect6reas. Además 

de aguacate cultivan otros p;roductos como manzana, nuez, maiz, d~ 

razno y f;rij ol. A.lgunas caracterlsticas se presentan en el Cuadro 

23. 
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Cuadro 23: Producd&I y carllCte;rbticas productivas CSqierficie, Jlllgillen 
dB pJlllli.edad y P;roducci6n). 1 de la lhi!iii ele Fni:iculto.res. de 
ArllÍlilei'ri. 

roi:luc Stf,erficie Tipo de Producci(JI en Tooeladas 
res- Tipo Propiedad ~ Nogal .Mislzana Maiz lbrazno Frijo: .- .. ... R T 'Total Ej. P.l', cate 

.. 

1 X "l,5 X .3.0 O.J 

2 .. 
:X ,1.5.Q X . .6.0 .e.o 5.0 

3 X 2.0 X o. 7 1.0 0.3 

4 1 X 10.0 X 30.0 1.0 

5 X 10.0 X 20.0 

'6 .. 
X 13.CI' X 4.5 2.0 1.0 19.0 3.0 

7 ·x 2.0 X 10.0 1.0 

8 X 2.0 X 4.0 1.0 1.6 

io JE estas 13, 10 soo de Riego y 3 de Te..,oral. 
Fmnte: Investigacim Direc::a PIECL-FCl'yS·lNAM. 

F.n el nnnicipio se cultiva manzana, en "'roximadanl!nte 345 hectlireas. 

De !stas, 134 son de riego y 211 de temporal, El cultivo del mliiz 

se realiza en 6,451 hectireas, que en su mayor1a son de temporal. 

En los ejidos aledaftos a la zona, la producci6n frut1cola general 

mente se intercala con calabaza y frijol. La nuez se cultiva en 

215 hectireas. A ra1z de un programa de injertación por parte de 

CONAFRUT, se han venido introduciendo las variedades finas Western 

y Wichi.ta. 

La. ganadertil :¡e realiza en terrenos de !1805tadero c11n =11 su.., 

perJ:i:cÍe de 211 1.781 hectlreas que abarcan los· dos munici~i:os. No 

~ tiene cuantificado el total de la producci6n, pero se esti111a 
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q11& cada ejido cuenta ~ al:redadór. so.·~ de.boyjno r de SQQ· a 800 ca 
bez-5 de caprino, C{lle se cQ111e7ci:aliz1111.Jl.1$iqpgente en Mateh.uala 

y Monterrey. El p:ro111edio de an1'Jlales por. hectllrea en los ejidos 

es de 4. 5 cabezas .ae bDyino y· en el peq.uella propiedad es de 5 ca

liezas. 

La -mayorta de los hue;rtos de aguacate han sido mejorados con 

podas e injertos, por lo que la calidad y presentación de los pr~ 

ductores· son comercialmente aceptados en los distintos mercados 

regionales. Otro elemento que influye en la buena calidad del pr~ 

aucto es la ubicaci6n del Municipio: es una zona con temperaturas 

de 25 graaos centtgrados en promedio, lo que propicia el creci

miento de la fruta. 

Potencial Productivo. 

En 1986 el .municipio de Aramberri produjo aproximadamente 843 

toneladas de aguacate en 366 hect~reas, con un rendimiento prome

dio de 2.3 toneladas por hectlrea. Los productores organizados 

participan con 112 toneladas, que corresponden al 13\ de la pro

ducci6n t11tal. 

Cabe sellala:r que los voltírnenes producidos son bajos respecto 

a otras temporadas, ya que los huertos en 1986 se estaban recupe

rando .de una fuerte helada ocur:rida hacta 3 anos. El fen6meno me

tereol~gico p:ricticaiuente arraso con la :JGayorta de los l:rboles. 

En. condlcton9$ favo.rahle=o se proauce a~rQJ[~adamente el doble .de 

~t11 cantl:daa. 
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~ecnolo¡ta e lns.u•o. 

i.. ~.roduc,d&n de la As'ocf;¡ci:On· se :de$tin• fun.d,M1ental!Jlente ¡¡l 

M.rcado '11.rnano; por lo que se pone lónfas ls en la p.roéhicci;&n de 

liuenas· cali:dades. Pemanenteiuente se· realizan acti"Vldades como ·p~ 

das, ferttlizaci&n y fWlligaci&n. Ocasionallllente cont.ratan mano de 

olira para realizar alguna de estas tareas. 

Las instituciones C..SARH, CONAFRIJT} b.rindan escaso apoyo para 

el mejoramiento genEtico de los huertos. Ello ha obligado a los 

producto.res a illpleiuentar estas labores con .recursos propios. Al

gunos productores, los m~ fuertes, cuentan con otras fUentes de 

ingreso proyenientes del comercio, servicios, ganaderta y compra

venta de productos de otras regiones (.Matehuala, Aguascalientes, 

.Monterrey, etc.}, lo que les ha permitido invertir en el mejora

miento de sus huertos. En el caso de los ejidatarios, la mayorta 

de sus huertos estln mejorados, pero carecen de los recursos eco

n&•icos sl.lficientes para innovar sistemlticamente, ast que venden 

su huerta "anticipadamente" para poder solventar sus costos de 

producci&n. 

La adquisici&n de los insumos se realizan en Monterrey.y, en 

menor medida, en el .Municipio de Zaragoza, porque se carece de una 

distribuidora en la localidad. Los insumos, as1 como el equipo, 

se c.o~ran individualmente pues como organizaci&n no han logrado 

;re~lba.r estas p.rlcticas en· cOJllDI. 
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Variedades Y' Calidades, 

E.l aguacate que se p;roillu::e en ~:ramlu!.nt. es .de l;J JTa:rhd;ld 

criolla. Ent:re l!!;'ta se ·encuentran -las. caU:dades; Benl;ta, Pllitano 1 

Rlleyo de Toro, Mantequilla, Huaje, Del Poso rVerae. Este produc

to en su mayorta es .11ej Ol'aJio y alcanza un tamallo bastante acepta-

6-le para el mercado. Las calidades que se producen en la organiz! 

ci&n son en su mayorfa eitl'a, pl'imera y segunda. Las terceras 

provienen principalmente de la producci6n ejidal. 

La prlictica de mejoramÚnto genl!tico se introdujo hace aproxi_ 

madamente l~ allos por e.xtensionistas de la SARH y CONAFRUT. Los 

productores han contiDJ1ado estas labores de injertaci6n con mate· 

ri.ales. genl!ticos que se adaptan a las condiciones climáticas, as1 

como a la calidad del suelo y a la zona. En la actualidad las va

riedades mejoradas representan el volumen mayor de la producci6n 

local, con una fuerte tendencia a generalizarse entre los produc· 

to res. 

Requerimientos de Fuerza de Trabajo. 

La contrataci&n de mano de obra estA m&s generalizada entre 

los pequeftos pl'opietarios. La emplean en distintas fases de la 

producci6n, desde la preparaci6n del terreno hasta la cosecha. 

Entre los ejidatarios preyalece el trabajo familiar, aunque 

e$porldic_..ente. contratan ~ano de oh~a para la injel'taci6n. Los 

asalari:Jldos son e'tdata:r~os e.hS.Jos de· los lll:!J:JDOs, as~ cQllo aye

ct:l111dcis• E:l corto para 1986. iue de S<U .ahiljo del salario -.!ni1110 

1oi::.tl 1 prwa las actiYidadu productivas, y elit:re 200 y 500 ·J,esos 
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por t;:aja en el ·corte. 

Financiaaiento para la Producci6n. 

Los productores .organizados no reciben ning{m tipo de crl!di to 

institucional, por lo que trabajan con recursos propios en todos 

los casos. No son sujetos de crl!dito porque, desde la perspectiva 

de las instituciones financieras, les falta seguridad en la pro

ducci6n, pues la zona estl expuesta a heladas y granizadas que se 

registran en la !!poca de floraci6n y/o producci6n. Una fuente de 

financiamiento, sobre todo para ejidatarios, la constituyen los 

intermediarios locales, quienes adelantan prl!stamos durante la!!

poca productiva a cuenta del pago en la cosecha. Sin embargo, los 

productores solicitan individualmente crl!ditos, pues consideran 

que es lDl elemento que dinamizarla su producci6n. 

C. Caractertsticas Internas de la Organizaci6n. 

La Organizaci6n se constituy6 aproximadamente hace 10 aftos 

con la finalidad de obtener beneficios productivos como seguros 

arrtcolas, insumos, crl!ditos y asistencia tl!cnica. Para hacer 

ll$'0 de ehos, las distintas instituciones les demandaron estar 

OJ'Janizados. Su trayectoria no ha sido reflejo de lDl trabajo con~. 

tante y pe:aaanente.·Las actividades que esporldicamente han desa

rrollado recae blsicaJ1ente en los representantes. 

Bn los 1iltimos anos, y a partir de. la helada que afect6 a la 

r~Ji6n en l!Ul.3, el Gobierno del Estado convoc6 a la organizaci6n 

para la puesta en marcha de lJll programa de apoyo. Consisti6 en el 
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abasteci•iento del insuao, asistencia tl!cnica y la cantidad de 

mil peso~ por lrbol afectado. Previo a l!sto, la organizaci6n era 

una masa acl!fala y con escasa participaci6n de los miembros. 

Los productores no se organizan en ning1ma fase dela produc

ci6n. Adquieren insUllos, financiamiento y asistencia t~cnica, en 

for111& individual. lle la misma manera comercializan sus productos. 

A pesar de estar organizados para la gesti6n de sus necesidades 

productivas, l!stas no se realizan colectivamente, Ello se tradu

ce en 1.DIB falta de aprobaci6n a sus solicitudes. 

Ningfm mienbro de la mesa directiva conoce, ni los estatutos 

de la organizaci6n, ni el reglamento interno. Tampoco los miem

bros de liase estln organizados en comit~s para su operaci6n. Los 

socios se reÍlllen esporlídicamente, de manera informal, para prop~ 

ner y/o discutir la gesti6n o distribuci6n de aigfut beneficio. 

No levantan actas de.acuerdo y tampoco cotizan a la organizaci6n. 

En slntesis, la organizaci6n no cuenta con el grado de cohe

si6n que garantice el f1mcionamiento de la misma. El nivel de 

conciencia alcanzado en torno a organizarse, no rebasa el nivel 

personal. No es arriesgado afirmar que tal organizaci6n es inexi~ 

tente, y que los pocos logros obtenidos, se deben al empcno de .. 
aquellos que estuvieron involucrados en la di recci6n, aunque con 

lllla visi6n muy personal y con poca claridad para integrar y for

talecer su organizaci6n. 

D. Caracterlsticas de la Cornercializaci6n sin DICCONSAf93) 

Los p7oductores de Aramherri cuentan con diversos canales P! 
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ra co1111rcializar sus productos a partir de contactos que .estable

cen individuallllente. Pueden vender directamente a Centrales de A· 

basto o realizar su producci6n, al menudeo en la Regi6n. Sin em

óargo, el canal de comercializaci6n mis importante lo constituyen 

los intel'Jllediarios, tanto regionales como locales. Con ello se m! 

nejan diversas fonnas de venta: 

Venta anticipada: Representa aproximadamente el 30\ de las n! 

gociaciones en el Municipio. En su mayorla las entablan ejidata

rios y pequefios propietarios minifundistas, con intermediarios l~ 

cales. Estos compran a granel y transportan el producto, pagando 

un 70.\ ah.ajo del precio de mayoreo que corre en la Central de A

hasto de Monterrey. 

Venta a pié de hurta: Es la mis generalizada en la Regi6n. R! 

presentan el 65\ de las negociaciones. Se efect~a con intermedia

rios locales y regionales que tambi~n compran a granel. Transpor

tan el producto y pagan un precio de SO\ abajo del precio de may~ 

reo de la Central de Ah.asto de Monterrey. 

Ventas directas: Representan el S\ de las negociaciones, En 

lstas la selecci6n, empaque y transporte corre por cuenta del pr.2 

'1Dctor. Se Tealizan en las Centrales de Aliasto de Matehuala, Mon

te;rl'ey, A1uascalientes y, ocasionalmente, en el Distrito Federal. 

Esta ne1ociaci&n la practican aquellos pequefios propietarios de 

la re¡i6n q11e cuentan con infraestructura y no dependen fundamen

talllente de estos ingresos. 

Es i11portante sefialal' que Aramberri- se cotiza mfts alto el pr!_ 

cio a.1 a¡uacate respecto a Zaragoza. La diferencia oscila entl'e 
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10 y 20 pesos por kilogramo. No en balde prefieren los intermedi.! 

rios comprar el producto de Aramberri y. cuando este se termina, 

se dirigen a Zaragoza. 

Los productores carecen de la infraestructura suficiente para 

coJDercializar directamente sus productos. En el caso del aguacate, 

realizan los cortes al momento de la venta pues esta variedad tie 

ne un periodo de vida de 5 d1as despu!s del corte, no resiste el 

enfriamiento en c~maras de refrigeraci6n, y se conserva en el Ar

bol hasta 3 meses. 

Entre los intennediarios existe la prli.ctica de aumentar los 

precios del producto al inicio y al final de la temporada, por 

lo que los precios pagados por éstos se equipararon a los de 

llICCONSA en las calidades e.xtras ($203.50), Rebasaron con mucho 

los precios de las primeras y segundas pagados por DI CCONSA. Lo 

anterior, considerando que el intermediario compra sin seleccciE_ 

nar, sin empacar y al contado, lo cual significa mayores gana

cias para el productor. 

Los productores se informan de los precios en los mercados de 

abasto de la regi6n y con los intermediarios locales, los cuales 

presentan ;facturas de ventas realizadas en bodegas. 

Bn orden de importancia, los principales centros a donde des

plaza su proaucci6n son: Monterrey• en un 85\; San Luis Potosi 

Qfatefwalal, con lDI 12.\; y, Ciudad de Mt!xico, en un 3\. 
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E.· La Comercializaci&n con el Sisteaa DICCONSA a trav6s del 

Pro1r11111a de Compras Directas a Productores. 

La Concertaci6n. 

DICCONSA ~stableci6 una relaci6n comercial, eiclusivamente 

con productores organizados, a los que pag6 un 20\ abajo del pre

cio de mayoreo en centrales de abasto. Adquiere productos previa

l&ente seleccionado, empacado y entregado en la Central de Abasto 

Monterrey, en las calidades eitra, primera y segunda. Al Progr .. a 

se incorporaron 45 productores, que representan el 15\ del total .\ 

de miembros de la asociaci6n; el resto no se incorpor6 por dife

rencias poltticas y personales dentro de la or1anizaci6n, por de! 

confianza hacia las instituciones y a la 11esa directiva, por fal

ta de informaci6n respecto a 101 objetivos del progr .. a, y por 

los hajos vol!menes de co11pra. Estos 6ltiaos resultaron insufi

cientes para abarcar a la totalidad de los productores asociados, 

o bien porque hahlan realizado la venta anticipada con interaedi! 

rios. 

En la concertaci6n del convenio particip6 la Presidencia Mu

nicipal, la .-sa directiva de 1a· Asociaci6n JJICCONSAy FICD'KlCXRlA. 

Se. ·realizaron reuniones de inforuci6n con los productores sobre 

las caracterlsticas de la negociaci6n. A 6stas asistieron entre 

llll 5 y l~\ de los asociados. Otros productores se enteraron del 

Pl'O&r .. a por infor.uci6n directa de la .-sa directiva y por inv! 

tact&n de otros .111ieahros de la asociaci6n. En las re1.11iones se 

nollli.r6 una ca11isi6n, eiclusivamente para la operaci&n del progr! 

'lllª· 
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Calle seftalar que ui el Presidente, Di el Tesorero de la mesa 

son productores de aguacate. Para muchos si¡nific6 incongruencia. 

Se incre1111nto la desconfianza en el Progr .. a, pues, adeals de de! 

conocer el unejo coaercial del producto, se eligieron al vapor, 

sin la opini6n de los representados. 

Bn la elaboraci6n del convenio no participaron los producto

res. Bn las asl06leas no sufrl6 aodificaci6n alguna, a pesar de 

la reticencia.de la .ayorta de los productores para vender a cr~

dito y de su oposici6n a tener que seleccionar y transportar el 

producto. Para la operaci6n del convenio fue necesario que. la me

sa directiva realizara :una labor adicional de convencimiento; no 

existla volmta4 de participar. 

Operaci6n del Proaraaa. 

A travls del Proaraaa se ccqpraron a la Asociaci6n de Produ~ 

to:res da ATaaberri, alrededor de 71 toneladas de aguacate, que 

nfreleDtan el ~S\ de la produccllln de la organizaci6n, y el 8\ 

da la produccl&n :regional. 

Bn m pri .. r ~nto, se incorporaron al Programa los. produc

tores con 11ayor producclh y recursos, bajo e 1 collJlroalso de la 

aesa ~l:rectl'Y• de CUlpllr o hacer cimplir lo establecido en el 

conyenlo. La particlpacl&n del Presidente y el Tesorero fue nula. 

Sol ... nte al Secretarlo se involucra en la labor de enlace entre 

lo& .fJOactores y .DlCCONSA •. El resto de los productores se fue i!!. 

co,.Poranao, daspub de ccqprobar que se c1111plta con el convenio. 

La'partlcipaci6n de PlCOPROCONSA en el inicio de la compra 
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del aguacate fue fundamental. Cont6 con un fondo nvolvente (apr.2 

ximad&lllente 5 millones de pesos), que permiti6 realizar las prim~ 

ras compras y "sacar del bache" la negociaci6n con los producto

res. El principal obst&culo para empezar a comprar radicaba en la 

de$confianza hacia ~ICCONSA. 

El encargado de las compras asesoró a los productores para la se

lecci6n y empaque del producto y gestion6 ante FICOPROCONSA el 

transporte, Ello incentivo la participación del productor, pues, 

al resolver el problema de la renta del vehiculo, sus ganancias 

se incrementaron. FICOPROCONSA adquiri6 casi el 80\ del volumen 

comprado a través del Programa y realiz.6 los pagos al contado. 

Creó seguridad y confianza entre los productores que participa

ron en él. 

De una muestra de S productores (que representan el 16\ de 

los organizados), que participaron en el Programa, se observa que 

el SG\ de la producción venida a DICCONSA, proviene de 7 product.2 

res. En promedio, 4!stos vendieron arriba del 60% de su producción. 

El resto del volfunen se dividi6 entre 38 productores, que aporta

ron Q, 8 toneladas cada uno, lo que refleja la disparidad de las 

politicas internas de la organización. 

El procedimiento que se sigui6 para realizar las compras fue 

e 1 mismo para las dos asociaciones productoras de aguacate. Con

sisti6 en solicitar pedidos directamente en la Región, a trav~s 

.del respopsable del Programa, o hacerlo por radio a los represe~ 

tantes de la asociación. Estos se encargaron de informar a los 

productores los volfmienes solicitados, para que realizaran el 
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corte. Se pidi6 que entregaran el producto seleccionado y empac! 

do en el lugar destinado para la recepci6n que en este caso fue 

la Plaza P~hlica. Aht se llevarla a cabo la supervisión de las 

cajas y la realizaci6n de los pagos, confo.rme a las cantidades 

entregadas por el productor. Previo a ~sto, se gestion6 que el 

aserradero del Municipio de Zaragoza proporcionara el material 

para la construcci6n de cajas. 

Entre los productores entrevistados no se registraron descue~ 

tos ni prohlemas en la recepci6n, aunque se tiene el conocimiento 

que se aplicaron sanciones econ6micas a algunos productores que 

entregaron cajas de aguacate mal seleccionado. :'lo se presentaron 

dificultades en el pago pues en su mayor parte se realiza6 al co~ 

tado. Los cobros directamente efectuados en DICCO:'lSA se cubrieron 

en plazos de 8 a 15 dias, lo que ocasionó desconfianza entre alg.1:! 

nos productores para con el Programa. 

El transporte del producto lo realizaron de manera colectiva. 

Rentaron vehiculos en la localidad, y dividieron el costo total 

entre los usuarios. Bajo este mecanismo, el precio osciló entre 

So.a. y JUO. pesos por caja, pero se incrementó en la medida que el 

nflluero de cajas solicitadas era menor a la capacidad de desplaz! 

111iento del vehtculo. 

Ante esta situación, FICOPROCONSA ofreció transportar el prE_ 

dueto de las dos· sociedades, conjuntamente, en un vehículo pro

pio. El lni.1110 de abaratar los costos de transportación. Finalme~ 

te paTa los participantes en el Programa el costo de transporte 

por caja fue de SOO pesos, cantidad que les permitió incrementar 
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las ganancias. 

El costo total de selecci&n y transporte delos productos fue 

de 900 pesos por caja. Aunado al descuento del 20\ con respecto 

al precio de lDayoreo convenido el productor recibi6 un precio de 

35\ abajo del estipulado por mayoreo. Se tradujo en uta opci6n a-

tractiva, pues ellos negociaban en el mejor de los casos 50\ aba

jo, salvo que los intermediarios pagaran por arriba de los precios 

establecidos para la temporada. Los intermediarios, al iniciarse 

las ventas con DICCONSA, incrementaron los precios y en el momento 

en que la Empresa dej6 de comprar los bajaron; en la medida en que 

la oferta se increment&. Esto signific6, entonces, una regulaci6n 

esporldica en los precios. 



Cuadro 241 ~l'JIMll OE LA ~\O~ (QM!;f\C..IAl.17.A¡;,¡~ '/ ~1<:.ll\lelk.IO~ 

.,_ ~QlN:ATt ~"'""''' N• l..• 1'181 

D l~T "' euc. \O "4 

1 
1 

,_lA! ¡.i ... = ••íl : 1 ¡¡¡.,::,,J 
~ 

(A) eu.u_,.. .... •lle.ti.lea .... ""' "Ml•tlll C."'9w.ill ""N MA'fON" Mi.lo..,. •A 
'~ ......., ... ~ "'- Ntc.io ··~o DL M€-•o .. lllaM1'>• ·~u.A·~ . ...._,,,. IH· 
,U,M1U IN•T1~llOl\I '111"iCfA, PIECE.- l'C.l'vS-l.INAN\ · 

- 18:1 -



- 184 -

6, 2. - .Uoc.i.ac.i.611 As.t.CcotA Locl&t Houo&.\uU.cotA de. Z4M9oza, 

Nue.110 Le.611. 

A. Caractertsticas Productivas de la Organizaci6n. 

La poblaci6n agrtcola en el municipio la integran un total de 

2U8 productores, q~e trabajan bajo el rEgimen de propiedad ejidal 

y pequefta propiedad. La superficie cultivable es de 3,358 hectl

reas, De Estas, el 13\ ( 445 Has.) son de riego, que en su totali

dad estAn en manos de pequeftos propietarios. El restante 87\ 

(2913 Has.) son de temporal, dividiéndose en Z,769 hectáreas para 

ejidos (.95\) y 144 hectáreas (5\) para pequeftos propietarios. 

La organizaci6n está conformada por ejidatarios y pequeftos 

propietarios, productores de Z o mls cultivos en su mayor1a frut! 

les. Esta zona de producci6n es consderada de alta siniestralidad 

Existe dificultad para comunicarse con los centros de consumo. 

La Asociaci6n Agdcola Loc_al Hortofrut1cola de Zaragoza, N·. L., 

cuenta con 148 afiliados, la mayor1a produc{c;res de aguacate y. 

nuez de variedades criollas. En menor medida producen matz, man

zana y durazno. La producci6n de aguacate se r.;'aliza en lreas de 

rieao. En el cuadro 25, se muestran los resultados productivos 

para el ciclo otofto-invierno 1986, 

Cuadro 25: ProduccH11 de Aguacate en Zaragoza, N. L., 1986. 

.Municipio SUp. en Has. Producci6n Total de Ralldhiieilto 

. . . . . . . . . ' . Sem. 1· Cos. . . T.ons .•. ... . . P.roductores . . Too./Ha • 

·z.ra1oza .. . 68 1 .. 45 . . .. .. 9.7. •. 2 .. 208 1 •. 42 

Fuente: SAJUI, 
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En la te11porada 1~86 no se cosech6 toda la superficie semhr! 

da, pues hay lrboles en crecimiento que se plantaron hace 3 anos 

o 11enos, a ra1z de la helada de lg&2. En Zaragoza se tienen apr~ 

lli•adamente 228 h11e~os de aguacate, de los cuales s6lo 208 se 

encuentran en producci6n. 

El segundo producto de importancia comercial es la nuez. A 

su producción se dedican 12D productores en una superficie de 45 

hect!reas aproximada...ente. De 20 hectAreas que se cosecharon en 

1986, se ohtuvo una producción de 33.2 toneladas, con un rendi

lliento de l. 'J ton/ha. 

Para esta producci6n se contó con un programa de reinjerta

ci6n, implementado por CONAFRUT, que cubrió el 30\ de los huer

tos con variedades Western y Wichita, y participaron con el 20\ 

del total de la producci6n en ese afio. 

Potencial Productivo. 

En 19.86, los productores organizados produjeron 66.S tonela

das de ?g.uacate, en tanto que los no organizados sólo cosecharon 

.:m.'J toneladas. El mismo afto, en el Municipio, se obtuvo una pr~ 

ducci6n total de 9:7.2 toneladas, cifra considerablemente infe

rio;r a su silnilar en Aramberri. 

Las caracte·r1sticas productivas dela organización, tomadas 

de 'una 1111estra del 13' del total de productores que participa

~on en el p~081'llS8 de compras directas, se muestran en el Cuadro 

26. 
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Cuadro 2 6: ~cterl'.sticas Productivas de la Asociacim Hortofndcola 
c2 Zaragoza, N. L. 

i>roductor Superficie P·r o d u e c i 6 n 
Tivo Tons. 
R T Total Nogal Manzana Ma1.z .Durazno Ag.uacate 

1 .X 12. o z.o 1.0 12. o 
2 :X 2.0 l. 2 

3 .X 1.0 0.4 3.0 0.9 

4 X 4.0 1.0 l. o 

5 X 4.0 l. 5 4.0 0.3 0.6 

6. .X 3.0 0.4 l. o 0.9 

Total 26.0 5.3 l. o 8.0 0.3 16.6 

:F.uen te: I'nvestigacim Directa-PIECll·FCPyS-!NAM. 

En promedio detentan una superficie de 4. 3 hectáreas, en don

de el li:mite mtnimo es de l y el mA.ximo de 12 hectáreas. Todos 

son pequefios propietarios con una producci6n promedio en tonela

das de 2.7 de aguacate por productor. Le sigue en importancia el 

matz con 8; nogal con 5. 3; manzana con 1 y durazno con 3 tone la-

das. 

Las áreas de producci6n, como ya lo mencionamos, son consid! 

radas de alta siniestralidad por la incidencia de factores clim! 

ticos (heladas, granizo, fuertes lluvias), plagas y enfermedades. 

Las condiciones como ~stas provocan que la producci6n no sea con! 

t1111te y que aAo con aAo se vea afectada por ellas. Esta situaci6n 

se manifiesta de manera desigual entre los productores, ya que al 

¡unos utilizan fertilizantes, plaguicidas, insecticidas y mejoran 

S1IS huertos con podas e injertos. Esto les permite incrementar su 
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productividad, aunque no escapan a los estr~gos de los factores 

climiticos descritos. 

Tecnolog!a e Inswnos. 

Los socios entTevistados declararon utilizar ins1111lOS y mejo

rar sus huertos con podas e injertos, que les permite obtener ma

yor calidad en sus productos (ver Cuadro 27), Sin embargo, tanto 

estos productores, como los de una muestra similar de no partici

pantes en el programa, declararon haber sufrido una severa dismi

nución en la producción de sus cultivosdebido a heladas y graniz_!! 

das en los ~ltimos 5 afios. Algunos de ellos a~ no se reponían P.!! 

ra diciemb.re de 1986, razón porla cual no se incorporaron al Pro-

gr8.Jlla, 

Las prticti.cas de podas, así como el uso de ins.umos, son de re 

ciente generalización entre los productores. A raíz de la inter

-vención de SARH, tres afies atrtis, con la implementación del segu

ro agr1cola se proporcionó fertilizantes y mil pesos por tirbol, 

por lo que los resultados en cuanto a la calidad comercial del 

aguacate aím no son visibles. 

La lab.or de la Presidencia Municipal, al adquirir el fertili

zante di rectamente en FERTIMEX y transportarlo de la Cd. de Mon

terrey a la zona de producci6n, es muy importante, toda vez que 

los productores adquieren el inswno a precio de costo. Este es 

llllo de los principales factores de fomento productivo, así como 

el i~ulso a la inje·rtaci6n de variedades mejoradas, a rah de 

la ~lementaci6n del Pr~grama de Compras Directas en la zona. 
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Cuadro 27: Uso ele Teaiologia e l lnsll!DS, 

Pro auctor Fert. Insect .• Podas Arado Equipo Injertos Miiio de. <bra 

1 .X .X .X .X :X 

2 .X .X . .X 

3 :X :X .X 

4 :X X .X .X 

s :X .X .X 

6 :X .X X 

Fuente: Investigación Directa-PJEClHQ>yS-1.NAM. 

Como se puede observar en el Cuadro 27, los predios no estin 

mecanizados. Son pocos los productores que utilizan mano de obra 

asalariada en la fase de producción, ya que se trata en su.mayo

ria de pequeftos productores de escasos recursos que fundamental

mente utilizan la fuerza de trabajo familiar. 

Sólo en el corte contratan peones, por la necesidad de reali

zar esta tarea lo mis ripido posible, pues si el aguacate se cor

ta antes de la venta y 6sta no logra realizarse en un plazo menor 

de S d1as, se registran pérdidas de casi la totalidad del produc

to cortado. Cuando hay dificultad para conseguir collJ>rador, los 

productores prefieren conservarlo en el irbol durante la época de 

coseclia, que inicia en julio y termina en noviembre, pues ah1 Pll!. 

lle c1urar lllOSes, 
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Financiwaiento para la Producci6n. 

Por las caractertsticas productivas y climlticas de la zona, 

es dificil obtener crEditos, no s6lo de las instituciones priva· 

das, sino tambiEn de las oficiales. Los productores entrevista· 

dos emplean recursos propios. S6lo un reducido porcentaje de e· 

llos complementa la inversión con crEditos oficiales. Afm asi, 

la mayorta opina que se vertan beneficiados por los cr~ditos, 

pues la falta de financiamiento es uno de los principales probl! 

mas que enfrentan. 

En esta zona los intermediarios no financian la producción 

a pesar de que las condiciones son propicias. La razón principal es 

que los productores de menores recursos no producen calidades a

tractivas para el mercado. 

B. Caracter1sticas Internas de la Organización. 

La Asociación ·se conforma con ej idatarios y pequeflos propie· 

tarios. Su objetivo fundamental es el de lograr apoyos para la 

producción ~ertilizantes, insecticidas, riegos, asistencia t~c

nical provenientes de las instituciones. Sin embargo, actualmen

te s6lo reci~en los apoyos de la Presidencia Municipal. Lo que 

les permite mantenerse activos. 

Las asallb.leas se llevan a cabo cada dos meses, con asisten· 

cias q,ue ·oscilan entre 20 y 30 productores. No levantan listas 

ae asistencia. Los socios aportan la cantidad de 30 pesos cada 

~es. En las asmnhleas casi siempre se discuten la distrih.uci6n 

deim. h.eneflcio o la petici6n de otros. Se discuten solicitudes 
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de i:llplementos agrtcolas y el pago de las. labores de injertaci6n 

que realizan tEcnicos agrtcolas cParticularesl contratados por 

el Alcalde .Mtmicipal. El pago de este servicio se reparte entre 

la Presidencia Municipal, el Gobierno del Estado y los producto

res, en partes iguales. 

En la Asociación prevalece el individualismo, aunque se reco

noce que es fmicamente a travEs de la organización como podrfin 

avanzar en todos los aspectos (productivos, comerciales, financi! 

ros, etc.), La mesa directiva está representada por productores, 

que fomenta.n los trabajos colectivos, realizan todo tipo de ges

tiones e incluso participan, dentro de lo posible, apoyando a 

los de11lis miembros con sus recursos. 

En la operación del Programa, el Presidente de la Asociación 

proporcionó su casa para realizar las labores de selección y emp! 

que. El aismo las llev6 a cabo para que el productor aprendiera 

segfm las especificaciones solicitadas por DICCONSA. 

Este senor ejerce el cago de Sindico en la Presidencia Mimici 

pal y, a travEs de la relación con el Alcalde, fomentó la partici 

paci6n en el Programa. 

C. Caractertsticas de la Comercialización sin DICCONSA. C94l 

Es importante 11encionar que en el Municipio de Zaragoza son 

pocos los compradores que han acudido en los filtimos anos, por 

lo que es frecuente que la fruta se deje perder en los huertos. 

T,..iiJ.En la cercanta con el Municipio de Aramherri (20 lans.) eje! 
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ce una influencia negativa en la comercializaci6n de esta regi6n, 

los inteJ'lllediari.os prefieren ahastecerse en Zaragoza debido a los 

mayores yol1imenes de producci6n y mejores calidades. 

Cuando los intermediarios acuden a la zona productora general 

mente lo hacen porque establecen compromisos anticipados de coro· 

pra. En pocas ocasiones los productores venden después de la ca· 

secha. 

Los productores organizados vendieron, en el ciclo de 1986, 

el 66\ de su producci6n a intermediarios locales y regionales; el 

resto con DICCONSA. Con los primeros, hicieron negocaciones de 

compras anticipadas y a pii; de huerta. En el Municipio no operan 

las alzas del precio del aguacate al inicio y final de la cose

cha. Los precios ofrecidos parlas intermediarios son más bajos 

que los que privan en Aramberri. 

Los principales compradores son también de Aramberri (Noé Ban 

da, Agapito Soto, entre otros) y conocen, al detalle, quienes ti; 

nen el mejor producto, qui~nes estln en apuros económicos o a pun 

to de perder la cosecha, para asi realizar jugosas operaciones. 

Los productores, a pesar de saber que los precios son bajos, no 

tienen otra opci6n pues son muy pocos los compradores y saben que 

pueden perder la cosecha • 

.D. La COJ11ercializaci6n con el Sistema DICCONSA a través del 

pr~1rama de C<llll¡lras .Directas a Productores. 

Etapa de Concertaci6n. 

En la concertaci6n del convenio participaron las autoridades 



- 192 

de la Presidencia Municipal y la Mesa Directiva de la Asociaci6n. 

Se encargaron de difundir, conjuntamente con DlCCONSA y 

FICOPROCONSA, en asambleas, las caracterbticas de la comerciali

zaci6n a trav6s del Programa, asi como las yentajas que reporta

r1a esta operaci6n, para el productor. 

El .33\ de los productores manifestaron que se enteraron del 

Programa atrav6s de asambleas; otro 33\ directamente por los fun

cionarios de la Presidencia Municipal; 17\ por infonnaci6n de la 

mesa directiva y el resto 17\ a través de otros productores. 

La 11ayorta de los productores ·decidi6 no incorporarse al Pro

grama, en un primer 111oemtno, por lo que fue necesario que la mesa 

directiva y el Presidente Municipal hicieran labor de convencimie!). 

to entre los socios. El total de participantes fue de 23 producto

res (15\ del total de los socios). 

Las razones de los productores para no incorporarse son, en

tre otras: desconfianza de la organización hacia las instituciones, 

imposibilidad de realizar por ellos mismos los· trabajos de selec

ci6n, clasificaci6n, empaque y transporte del producto en el cor

to plazo. Bstas actividades generalmente··las realizan los interm.!:_ 

aiarios. 

Dadas las caracteristicas del productor. la propuesta de come! 

cializacilln a trav6s del Programa implicaba una modificacilln sus

tancial en sw negociacion_es. Una parte i.Jll¡iortl!nte de socios no 

pa:rtici{;O~ por carecer de las callda.!~-s splicitadlls en el conve

nio CltxtTas, primeras y segundas), y vendie·ron a granel para sa

car la mayoT parte de su cosecha-- otro_s no lo hicieron, porque los 
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vol{mienes comprados por DICCONSA y FICOPROCONSA fueron insuficieE 

tes para abarcar un mayor n6mero de productores y otros, finalmeE. 

te, no participaron por no tener aguacate en producci6n a conse

cuencia de las heladas. 

Operación del Programa. 

En Zaragoza los productores vendieron a DI CCONSA y FIOOPROCXX'l~ 

alrededor de 22.S toneladas que corresponden al 23\ de su produc

ción local. Del volumen comprado, DICCONSA desplazó un 20\ a sus 

tiendas, v el 80% restante FICOPROCONSA lo canaliz6 con bodegue

ros y mayc•ristas de la Central de Abasto de Monterrey y otras ci_!:! 

dades cercanas. 

Los productores entrevistados vendieron el 46\ del total del 

producto que compr6 DICCONSA a la Asociaci6n (lo. 41 Tons., 347 ca

.J as de 30 kgs. cada una) y para to.dos represent6 un porcentaje i

gual o mayor al SO\ de su producción. El 54\ restante del produc

to se dividió entre 18 productores mlis, que en promedio vendieron 

0,6] toneladas cada uno. 

El procedimiento que se sigui6 para realizar las compras fue 

el 1DiSlllo que en Aramberri. Consisti6 en solicitar pedidos direct! 

mente, o por radio, a los representantes de la Asociaci6n. Estos 

se encargaron de acopiar el volumen solicitado con los producto

res. que en ese momento podtan hacer el corte. 

En la selección de los productores pes6 la trayectoria de los 

soci·os en las actividades y comisiones de la organhaci6a.. ·cuando 

li.alita urgencia por cubrir las entregas, se solicitaba diTj!ctamen-
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te a los productores que tradicionalJDente generaban la mayor pro

ducci6n. Bsto ocasion6 inconformidad en algunos productores. Se 

interpret6 collO un "negocio de la mesa directiva", pues tanto e

llos como sus familiares posetan huertos con variedades mejoradas 

y en posibilidad de abastecer, al momento, el producto requerido. 

Se les solicit& a los productores que llevaran su producto a 

lDl sitio fijado para la selecci6n. Para el efecto fue designada 

la casa del Presidente de la Asociaci6n. Otro procedimiento fue 

el de recoger el producto en las huertas, ya que por falta de 

transporte se dificultaba acopiarlo en un s6lo lugar. 

Previo a t!sto se gestion6, ante los responsables, que el pe

quefto aserradero del Municipio proporcionara el material para la 

const rucci6n de cajas. En un primer momento losintegrantes de la 

111esa directiva aswnieron la tarea de seleccionar y empacar, pues 

el resto de los productores no contaban con los conocimientos para 

seguir las normas ni con la asesoria institucional adecuada. Sur-

_ gieron algunos conflictos, ya que el desconocimiento de las cali

dades se tradujo en disgusto,
1
al recibir los pagos por las dife-

1encias entre una calidad y otra. 

Para el tl"ansporte del producto -que tambit!n se realiz6 de la 

mi5111a forma que en Ar&llberri-, los productores rentaron vehtculos 

en la localidad y dividieron el costo total entre los usuarios. 

Después el pl'oducto se transport6 en el veh1culo de FICOPROCONSA. 

En optniOn de estos productores, la negociaci6n a trav&s del 

conYenio ·les: lia resultado -ventajosa. lleconocen, no obstante, que 

no twieJ'on posibilidad de _comercializ&T un volumen 11ayor, prill'c!,

palJlente porque DICCONSA no realiz6 mls compras. Bs ¡eneralizada 
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la opini&n de que, para futuras negociaciones, Este debe ser un 

elemento a considerar. La necesidad es tlllllbien sentida, con respe~ 

to a la contrataci6n del transporte en el lugar, pues el haberla 

efectuado conjuntmnente con Aramberri ocasion6 algunos problemas 

con las calidades. Otra; elementos que sugieren agregar, consisten 

en el.pago al contado y el uso de una bodega por parte de DICCONSA 

para realizar y supervisar, por ellos mismos, la selecci6n y empa

que del producto. 



Cuadro 281 . fl.ll.IOli.llN'la. 'l IA PROOUtt\ON, tOl'\ERC.t~l?JIC.10" Y DlliTll.ll!lillC.101'1 

1 
1 -

Dll '-c.IJAC.A"Tt, 2'.AIUICIOZA, N• '-• \~Sr, 

tOM E l\tlAl.\'Z.AC.I ON 

-11111110 LOCAO.VN4\0llAI. 

~~~ Nll"" .. ~ 
-- :.-'101· 
•'IUll&MI --

Dl!l"Tl\l~UC. ION 
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COll,UMO 
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.6. 3- AplloJt.C:•cic.l6n Cua.Ut11t.C:u11. 

A continuaci6n se presenta informaci6n, contenida en 10 cua

dros, que resulta del trabajo de campo efectuado en los Municipios 

de Aramberri y Zaragoza, N. L. Los datos fueron recopilados via la 

aplicaci6n de entrevi~tas estructuradas a productores organizados 

que participaron en el Programa de Compras Directas, operado por 

DICCONSA en la regi6n. 

Los cuadros contienen las opiniones de los entrevistados, en 

cuanto a: la problemática para la utilizaci6n de insumos; la pro

cedencia de crl!ditos para la comercializacitm; los problemas de 

los productores en relaci6n al cr~dito; la necesidad de mnao de 

obra para la producción y cosecha del aguacate; los costos; la 

asistencia t~cnica y funcionamiento de las instituciones que la 

proporcionan; el nivel de concertaci6n del Programa con los pro

ductores; el ~edio utilizado para la difusi6n del PCD.; la parti

ciici6n de los socios en la elaboraci6n del convenio y los medios 

utilizados para que se inoorporaran al Programa; las ventas a 

DICCONSA; las ~odificaciones que sufrí6 el convenio, despu~s de 

la operaci6n; los problemas que se presentaron en la fase de re

cepci6n del producto; los plazos de pago y apoyos institucionales 

para las ventas; las caracterfsticas· del transporte utilizado; la 

selecci6n y el empaque de su producto (quienes realizan este tra

hajol; las for•as de acopio y almacenamiento; las ventajas y des

ventajas de las ventas a DICCONSA; los canales de comercializaci6n 

y forll8s de venta utilizadas; las formas de pago y la procedencia 

del COllJÍrador; las ventajas y desventajas de la operaci6n de los 

lntenecllario1 y su 111portancia en la regi6n y los efectos del 



- 1118 -

Pro¡raa en los interaediarios ¡ la inforaaci&n sobre precios y 

•rcados¡ las ventas conjlDltas¡ y, c&mo, la producci&n de. otras 

zonas, afecta su propia producci&n. 



PllllllJCl'ORtS PROBLE11AS ADQU!SICIOll !llSUHOS REOJRSOt. PARA U\ Pl\ODJCClON l'ROBLEMAS OBTI:llCJOll CREDITOS OPIN!Oll SOBPJ: CIUll!TOS 

8 ~ i !~ ~I 1 
V> § ~ AIWmERRI 

~ 
tl 1 

¡;¡ F-l ~8 SI 110 
5 11 B u a~ ~ ~~ 13 ~ § ~H r.1~ !;!~ !.'ll?. 

1 X X X X 

2 X X X X 

3 X )( X X 

" )( X X X 

• X X X X 

• X X X X 
-, X ·¡¡ X X 
8 ){ X X X 

SUBTQTAL 2 2 l 3 l 7 6 2 7 l 
L 

7J\lllGJZf\ 
9 X X X X 

'° X X X X X X 

lT 1( X X X 

" X X X X X 

T.l ¡¡ 11 )( X 
., -¡ij X X X X 

SUl!TDTAL l 5 l l l 6 " 2 ... 1 l 

T O T A L 2 2 1 1 8 l 1 2 13 10 " 11 2 1 

rur11Tr: INVESTIGACION DIRECTA. PIECE-l'CPyS .-UNAH. 
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Cuadro Z!l: 

Los socios de las organizaciones de productores de aguacate de 

Araberri. y Zaragoza.• N. L., que participaron en el Programa de Co,!!! 

pras Directas i11plementado por DICCONSA, consideran lo siguiente 

en cuan to a .los inslllDos para la producci6n: 

La 111ayorta percibe que no hay ninglín obst!culo serio para ad

quirir los insumos: Sin eJlhargo, alg\Dlos sefialan que sus precios 

son lftuy altos, ademis de que son escasos. Indican que hay proble

mas para transportarlos a la zona de producci6n y, no existe el 

nfllllero suficiente de bodegas para abastecerse de listos en su com_!! 

ni dad. 

La casi totalidad de los productores entrevistados utiliz'an 

recursos propios para la producci6n. Otros usan el cr6dito de las 

instituciones. En cuanto a la obtenci6n de cr6ditos, la mayor1a 

opin6 tener prohleaas para su asignaci6n. Los menos manifestaron 

no tener problemas; aunque puntualizan que son benlificos, pero 

con altos intereses. 

Por .lo ante·rior, consideran que el Programa de Compras Direc

tas deherta de ir acompaftado de prograaas paralelos de organiza

ci&n, para la adquisici6n de insumos y crliditos, que redundarl en 

118,ores calidades del producto a comercializar. 



CUADRO 30: MANO DE OBRA CONTRATADA, COSTO, USO Y ASISTENCIA TECHICA DE LOS PRODUCTORES DE AGUACATE ASOCIADOS DE: 
ARAMBERRI Y ZARAGOZA, N, L. 

PRODUCTORES REQUERIMIENTOS DE MANO DE OBRA ACTIVIDAD ASISTENCIA TECNICA 
CANTIDAD PEONES LUGAR JVti¿'A\~CEDENCIA COSTOS CORTE PPDD. SARH PRfS.MPAJ .. CONArRUT NO TIENE 

ARAMBERRI 
l X X 
2 2 X $410 coja X X 

3 l X ci:m d1a X X 

4 2 X $JpJ d1a X X 

s - - - - - X 

6 2 X C50o cnj e X X 

7 X 

e X 

SUBTOTAL 1 4 4 l 8 

ZARAGOZA 
9 4 X Sl,IOO <la X X 

10 2 X $ EDO mja X X 

11 2 X $ 6CD "'ja X X 

12 $ llJO caja X X 

13 2 X $1000c:e.ja X X 

111 

6uo .vrnc -nr 4 4 l 2 ' l e 

OTAL 17 e e 2 2 ' l 16 

U.l.N Lt.: IN .... '""' u.ixLCTA. Pl~C.E:, F'CPjS, UNl\M, 

' ,, 
e 
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Cuadro 30: 

En cuanto a los requerimientos de mano de obra utilizada por 

los productores asociados de Aramberri y Zaragoza, el cuadro mues 

tra lo siguiente: 

La cantidad promedio de peones utilizados por estas organiza

ciones, es de dos. Se abastecen de mano de obra local. El pago de 

la fuerza de trabajo a destajo, oscila entre 200 y 1,000 pesos "por 

caja en el corte. Cuando se contrata por d1a, l!ste va de 1,500 a 

3,SOU pesos por jornal. Los asalariados se ocupan básicamente en 

los trabajos de producci6n o cultivo. 

En cuanto a la asistencia técnica por parte de las instituci_!? 

nes gubernamentales, la mayoria de los entrevistados declara no 

contar con ella. Algunos seftalan contar con apoyos de la SARH, de 

la Presidencia "Municipal y de la CONAFRUT. 



CUADRO 31: CANAL !NfORMlirIVO, PARTICIPACIO:I Ell LA ELA30~f,C!O!I DEL CO!IV!:U!O y fORJIA DE: !UCORPORACIO!I AL PROGRAMA 
DE t.O~ PROOIJCTORES DE AGUACATl: ASOCIADO~ LE AiU~·l3ERRI 'f ZARAC.OZA, !l, L. 

WfJ SE llll'E:RO !EL PROCRAMA 
6íltt'EiHP ·- INOJRPORACIOll AL PROGIWIA 

MESA OfROO PRESUI AUfO IN\1rA<l!N r,-:s;UE:S a-. NO SE 
PRODUCTOR CIRE:CTIVA PROWCT. ASNi!llJ:A l1PAL. DICCXJlSA OPE:RACml 1iSN1StEA ~UICl.JNA PSNtsLEA PROPUESTA llESA ()[IS ffi(]l)CTOO INCORPORO 

A!WllERRI 
1 X X 

2 X X X 
3 X Y. X X 
4 X X X 
5 X X X 

6 X X X 

1 X X X 
8 X X X 

"'""""'- " ' -3 T -¡ 4 4 1 " 4 l l 
ll.J\J<l\UJ/j\ 

9 X X X 
10 X X X 

11 X X X 
11 X X X 

13 X X X 

!•• X X X 

~llílTOTAI. l l 2 2 2 " 5 1 
'-· 

'l'OTAI. 2 3 5 2 1 1 6 8 1 l 9 l 2 

rucwrc' INVr.UTIGACI ON DIRECTA. PlECE-FCPyS-UNAl1. 

N 
o .,. 
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Cuadro 31: 

Los productores entrevistados seftalan haberse informado del 

Programa de Compras Directas, principalmente por presentaciones 

al respecto, hechas en sesiones de la asamblea de su Organizaci6n 

En segundo lugar, tuvieron noticias del PCD., v1a plAticas con 

otros productores, a travl!s de miembros de la mesa direcÚva, por 

gestiones de la presidencia municipal o, finalmente, por medio 

del responsable del Programa durante la operaci6n. 

Respecto a la ratificaci6n del convenio, indican que ~ste se 

discuti6 principalmente en asambleas y que no se realizaron modi· 

ficaciones al mismo. Por otra parte, seftalan que se incorporaron

al Programa por invitaci6n de los miembros de la mesa directiva 

de ambas organizaciones respectivamente, así como por autopro· 

puesta y en asamblea. Los menos sostienen que se incorporaron, 

s6lo hasta que pudieron evaluar la experiencia de otros socios. 

:;.'. 



CUADRO 32: OPillION DE IAS ASOCIACIONES DE PRODUCTORES DE AGUACATE DE ARAMBERRI Y ZARAGOZA, N; L. , SOBRE LOS TERMINOf> 
DEL CONVENIO, 

Ol'IIITTll NLGUC.lAW.Lt< Ul<YllHU 

rn '""""'·"!'!!e• HAYO RES- Al·~ ... ., •u 
VENTAJAS NO NO Aca:sO PN'.O u;o 

PRODUCTOR At. PROrucroR !ES VENTAJAS OPINO ITTllCLNA SI Frl'IRC PAITTICIPO t:l/'m;GAS Ell!'/\Qll: INMf.Dil\'10 BOOCGll T1WISPORl1: llll!Cll/A 
/\Rl\MBERRI 

1 X X X X 
2 X X X --
3 X X X ,, X X X 

s X X X 
6 X X X X X 

7 X X 

8 X X 

SUBTOTAL 7 1 5 1 1 1 2 2 1 2 1 l 

IG/\KAuUM\ 
9 X X 

10 ·X X X X 

11 X X X 

12 X X X 

13 X X X X 

H X X X 

lsuoTOTAL 6 5 t 2 1 1 3 

irOTAL 13 1 10 1 1 2 4 2 2 l 4 1 

FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA, PIECE-FCPyS-UllAH 1 

.. 
o 
"' 
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Cuadro 32: 

Los miembros entrevistados de las organizaciones de Aramberri 

y Zaragoza opinan, casi en su totalidad, que las ventas a DICcmSA 

a travl!s del Programa, reportaron ventajas a los productores so

cios. 

La mayor1a de ellos aclara, no obstante, que no existi6 ning~ 

na posibilidad para comercializar volfunenes mayores con la empre

sa. Esta es la principal modificaci6n que sugieren se haga al CO!!, 

venio. Piensan tambil!n, que es importante el contar con: una ma

yor flexibilidad en el empaque, el pago inmediato 0 el uso de bod~ 

ga y transporte, por parte de DI CCONSA 



CUADRO 33: VOLUHtll VEllDIDO, DESCUENTOS, RECEPCIO!I Y PAGOS A LOS PRODUC':'ORES DE AGUACATE DE LAS ORGANIZACIONES DE 
ARAHBERRI Y ZARAGOZA, ti. L. 

lESClJEITT(6 PROB!ll'J\.S OI AP(!(O INSTITUC!CJIAL 
IWH:N VIN!l NO U\ ru:CI:PC!al 110 PU\ZO rE PMO PARA VENTAS 

PRODUCTOR CAJAS TON. SI NO CONTESTO SI 110 CONTESTO A LOS B DIAS rESPUES rE 8 DIAS SARI PRES. NPAL. NO 

AIW1BERRI 
,__ l 45 l.35 X X X X 

2 100 3.0 X X X X 

3 20 .6 X X X X 

" 661 19.83 X X X X 
5 52 l.56 X X X X 

6 150 •• s X X X X 

7 300 9.0 X X X X 

a X X 

SUBTOTAL l.32 B 39, ª" 6 2 6 2 6 l 6 

ZARAGOZA 
9 267 8,0l X X X X 

JO 20 .6 X X X X 

11 20 .6 X X X X 

12 20 .6 X X X X 

13 20 ,6 X X X X 

1• 

SUBTOTAL 3•7 lO.•l 5 3 2 5 l " 
'rDTAL l. 675 so. 25 ll 2 9 " ll l l 10 

fUEllTC: INVESTIGACION DIRECTA. PIECE-FCPyS-UNAM. 
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Cuadro 33: 

En el cuadro se observa que no se efectuaron descuentos a los 

productores. Ello significa que cumplieron con las normas de cal! 

dad convenidas.y que no tuvieron problemas cuando entregaron su 

producto al encargado de la recepci6n. Los socios de las organiz!!_ 

ciones de Aramherri y Zaragoza indican que los pagos se efectua

ron ocho dlas después de la entrega de los productos, En relaci6n 

al apoyo de otras instituciones para comercializar sus productos, 

la mayada sostienen no tener ninglin tipo de apoyo, aunque otros 

dicen que la Presidencia Municipal y la SARH les proporcionan al· 

gunos. 



CUADRO 34: TRANSPORTE S&LECCION, EHPAQUI: Y MANO DE OBRA UTILIZADA POR LOS PROOUCTORES DE AGUACATE DE LAS 
ORGAllIZACIONES DE ARAHBERRI Y ZARAGOZA, N. L. 

m~~ 
~Q .•• ~~-o ~~!-~ 

.s E L E e e I o N y E 11 p A Q u E OW<O rr. OllM UTILl-
0 RODUCT 0 R --- ~· "'" P~ui\1:\ ~~v• ru1•rnur ffl~•s• "º MEPIV<S 7.Af'A rn sw:cc:rCJl 

HillIWIS r1111I p •11 •"""'••~• [}\ 

ARmlERRI 
1 $ 500 D X $ 300 X X X X 

2 500 D X •100 X X X X 

3 500 D X 400 X X X X 
4 X X X 

5 X 

6 500 D X 400 X X X X 
7 500 D X 400 X X X X 

8 X 

SUBTOTAL 500 mCO?ISA 3 2 1 4 1 5 5 7 l 

'WW:llZA 
9 $ 500 D X $ 350 X X X X 

10 350 X X X X 

11 500 D X 300 X X X 

l2 500 D X 300 X X X X 

13 500 X 31)0 X 
' 

14 X 

SUBTOTAL $ 500 mCllllSA 2 2 1 3 l 1 2 3 1 4 

TOTAi, $ 500 mco:llSA 5 4 2 7 1 1 1 7 9 10 5 

FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA, PIECE-FCPyS-UllAH. 
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Cuadro 34: 

Los socios participantes en el Programa indican que el costo 

del transporte, en los vehtculos de DICCONSA, fue de 500 pesos por 

caja. Los costos de seleccilin y empaque del aguacate, oscilan en· 

~re 300 y 400 pesos por caja. La mayorta de los entrevistados o

pina que no se registraron problemas, ya que el trabajo se real!, 

z6 de acuerdo a las normas de CONAFRIIT proporcionadas por DICCXffiA. 

Seftalan que en esta etapa las mermas son mtnimas. El trabajo de 

selección y empaque se realiza principalmente con trabajo familiar 

y en menor medida, con mano de obra asalariada. 



CUADRO 35: ACOPIO Y OPillION SOBRE VENTAS A DICCO!lSA DE LOS PRODUCTORES DE AGUACATE DE LAS ORGANIZACIONES DE 
ARAHBERRI Y ZARAGOZA, ll. L. 

S< i<E;GUU PUK \lUL l:;5 J.nt'VN Ml'U.L U\ lE Bl 
Etl IXJIIE SE ACOPIO Hll!O ASESORIA CASTCE EN ACOPIO PRECIO HAYOR MEJOR BENEnCio 

PRODUCTOR 11\JERl'A BOIEGA GASA SI NO SI NO SI NO MI:P.CAOO PRECIO AL PROD. 0Jlora'1 MERCAfXl EVTI'NI INl'EmEmARIOS 

ARAl1BERRI 

l X X X X X 

2 X X X X X 

3 X X X X X 

• X X X X X 

5 X X 

6 X X X X X 

7 X X X X X 

e 

SUBTOl'Al, J 2 2 6 5 6 l • 2 l 

7»K.OZA 
9 X X X X X 

10 X X 

11 X X X 

12 X X X X X 

13 X X X 

l• X 

SUBTOTAL 2 2 l 2 2 5 2 l l l 

TOTAL 5 4 3 e 7 ll l 6 J l l l 
turn:·E.:: J.rt '·º·""= '""'' '~'-"· '5-uu y "'' 
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Cuadro 35: 

Los productores que participaron en el Programa acopiaron y 

almacenaron el aguacate que vendieron a DICCONSA en huertas, bo· 

degas y casas de los mismos socios. En esta fase, contaron con 

la asesorla del responsable del Programa por parte de DICCONSA. 

Esta actividad no gener6 gasto. Segím los productores, las ventas 

a DICCONSA contribuyeron a la regulaci6n del precio del aguacate, 

ademls, informan que la participaci6n de las instituciones en la 

comercialización es importante porque conocen el mercado, consi· 

guen mejores precios y reducen la presencia de los intermediarios. 

I 



CUADRO 36: CANAL COMERCIAL, FORMA DE VENTA, PAGO Y PROCEDENCIA DEL INTERMEDIARIO AL QUE VENDEN SUS PRODUCTOS LOS 
SOCIOS DE LAS ORGANIZACIONES DE ARAMllERRI Y ZARAGOZA, N, L. 

VOITA RESTO Vf11TA A nm:mmwuos VENTA PIIDCEIUlCIA U:!, PRO!l!C.. PRODUCTO COSECHA Ilm:MDIARIO TO m lA mR!CTO A SEU:CC. PAGO PRO!JJCTOR nm:~ NWITO AGIJ.\CATE NUEZ IWl'l.AAA HAIZ Alll'ES !JJIW'II'!: !l:SPUES l!IEITT'A AOIEGA GlWIEL OIPACAOO SI NO ron: CF!:D, 1.00\L Rl:GIOOAI, 

iAMMBtRRI 
1 X X X X X X X X 

2 X X X X X X X X X X 

3 X X X X X X X X 

4 X X 

s X 

G X X X X X X X X X X X X 

7 X X X ( X X X X 

e X 

lsooarAL G 2 4 4 2 1 s 4 l 1 1 s s 1 5 l 

IU\lll\l.iUM 
9 X X X X X X X X 

10 X X X X 

11 X X X X X 

12 X X X X X X X X 

13 

14 

SlBTOfAL ~ 3 1 1 2 2 1 l 2 2 " 2 
in -, ; l b , 2 J 9 -
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Cuadro 36: 

Los productores organizados que participaron en el Programa 

informaron que e 1 producto que sobr6 (despuh de las ventas a 

DICCONSA), lo vendieron a intermediarios y a mercados de abasto. 

Los entrevistados informaron que, ademlis del aguacate, producen 

nuez, manzana y maiz. Comercializan éstos tres' tiltimos productos, 

a través de intermediarios locales y regionales, conforme a seis 

procedimientos blisicos: después de la cosecha, en la huerta, en 

bodega del cliente, a granel, con y sin selecci6n. La forma de P! 

ge es al contado y a crédito. 



CUADRO 37: IMPORTANCIA DEL INTERMEDIARIO Y BENEFICIOS QUE PROPORCIONA A LOS PRODUCTORES DE AGUACATE DE LAS 
ORGANIZACIONES DE ARAHBERRI Y ZARAGOZA, N.L. 

VENTAJAS DE LOS I 11 T E R M E D' I 'A R I O S IHPORI'ANCI A IN !A 

10 RODUCTOR 
RECOGE EN CTliPRA PN:A M:<\'l AL PAGA PROPORCICJIA DI IA REGICN 
IAllUEKl'A PAREJO SELECCIOOA 1T.lfüll0 cu;EOIA CCllSTANIE FLE1T. CCIITAOO NlllGUIA Cl«:DITO SI NO 

ARAHBERRI 
1 R X X X X 

2 X X 

J X X 

" X X X X 

5 X X 

6 X X 

7 ' X X 

e X X X X X X 

SUBTOTllL J 2 J 1 3 1 2 1 1 6 2 

?.AIW'Pl.A 
9 X X X 

10 X X 

11 X X 
~-~ 

12 X X 

13 X X 

14 X X X X 

~lllTOTAL 2 3 l 2 1 5 1 

lrarAr. J 2 3 J ¡¡ l J 3 2 11 3 
fl..t..LHt:.:t LN\lt,..;1 G'\Ucr< U<LC<" ·u.~-ray.;-.tw<. 
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Cuadro 37: 

Los entrevistados de Aramberri y Zaragoza, que participaron 

en el Programa,,consideran que el operar con intermediarios repo! 

ta las siguientes ventajas: recogen el producto en la huerta, co.!!! 

pran. "parejo" todas las calidades 0 sufragan los costos de selec

ci6n, elevan los precios del producto al tl!rmino de la cosecha, 

compran con constancia, el flete corre a cargo de ellos, pagan al 

contado y proporcionan crl!dito. La mayorh informl5 que el interm! 

diario tiene importancia en la Regil5n. 



OWJRO 38: il:i\CCIOI cr; LOO INJ'ERH!:Dl/\RI(l3 POR lA'l VEIITAS A DI CCONSA, ltlfORMACION DE PRECIOS, OPINIOll SOBRE LAS VENTAS CONJUNTAS 
\' COMO AfECTA LA PRODUCCIOll DE OTRAS ZONAS El! U COMERCIALIZACION DEL AGUACATE DE LOS PRODUCTORES DE LAS 
oW,ANIZACIONES DE ARAMBERRI Y ZARAGOZA, 11. L. 

Pl:i\n:I<ll !E ~Dft~~~:: POR VENIAS IN!'O~~ PRECICS X~'lfJAlil(iRY:'"" l"" ... U'j 11\ 
MERCAOO NO lE NO llll\1AN PRECICl3 QUITA 

PROtuCTOR llO l'Ct!PRAROI sm PROOIDW BAJCl3PREC!(l3 ENOJO IllTEPl~ ABASTO ASOCIACICll sm SUDIAS INTERESA AFECTA SOBRE m=m cct1PRADORES 

A!WIBERRI 
1 X X X X X 

2 X X X X 

3 X X X X 

" X X X 

s X X X 

6 X X X X 

7 X X X 

' X X X 

~ll1Ta1AL l 4 l l 3 6 5 3 4 l 

71\PN;CrJ.A 
9 X X X X 

10 X X X X 
~ 

11 X X X X 

12 X X X X 

13 X X X X 

14 X X 

'illrrOrAL 6 2 l 2 4 2 l 1 3 

1 m -i: -i: , • , 
' 

, , 
ru:tm:: IN\IESTICACIOO DlRECfA. PIECI:-FCl'yS-!JW1, 
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Cuadro 38: 

Los socios entrevistados de Aramberri y Zaragoza, ~.L., afir 

man que los intermediarios tuvieron diversas reacciones ante las 

ventas a DICCONSA v1a el Programa de Compras Directas. Seftalan 

que algunos dejaron de comprar, otros compraron sin importarles 

que vendieran a DI CCO~SA )' otros m~s ofrecieron precios m~s altos. 

La informaci6n sobre precios y mercados la obtienen los producto

res a travl!s de intermediarios, en su contacto con los mercados 

de abasto o directamente por medio de la asociaci6n. Vender de m! 

nera colectiva, como organizaci6n, es bueno, seg(m los socios en

trevistados, Por ~ltimo, l!stos indicaron, que la producci6n de 

otras zonas no les afecta, aunque algunos dijeron que sus pre

cios bajan cuando l!stá llega a los mercados a que se dirigen tr! 

dicionalmente, y otros ?iensan que les quita compradores. 



CAPITULO V1 l. 

CONCLUSIONES. 



· ;zo · 

E.l programa .de compras dlrectas a productores se inscribe en 

la poU.ti:ca de concertar ai:ciones. con los se~tores social y pri

vado, qut> opera el M~imen de )!iguel de la Madrid Hurtado, Basa•· 

do en este tipo de nesodación,. el Programa de Compras Directas 

busca contribuir a la noderni:ación comercial)' co'mbatir al 

intermediarismo. Mediante la compra directa de granos, perecede· 

ros y otros productos, DICCONSA pretende enfrentar, con la parti 

cipación organizada y corresponsable de la poblaci6n, la proble· 

mática del abasto y el consumo de productos bAsicos. 

El propósito enfrenta, entre otros, tres tipos de obstflculos. 

El primero se refiere a la resistencia de los intermediarios. Afm 

cuando el Programa los desplaza, no los elimina; conservan una i.!!! 

portante influencia en la estructura de comercialización. El se· 

gundo tiene que ver con el importante rezago organizativo que se 

observa en el sector social. El tercero se relaciona con los pro

blemas de concertación que emanan de la manera en que opero el 

programa, espec1ficamente en la sucursal Monterrey del Sistema 

DICCONSA. Veamos con más detenimiento cada uno de ellos. 

La estructura de intermediación existente en la comercializa

ciOn de frutas y legumbres en los últimos .anos se ha visto afect.! 

da por la creciente influencia de las firmas industriales preces.! 

doras de alimentos, delas cadenas de Supermercados y de los bode

gueros de las principales Centrales de Abasto del pats que reali

zan s.us compras di rectacente con los productores. Estos nuevos 111~ 

c11nismos cum¡ilen las funciones del i·ntermediario tradicional. Co!!. 

secuenternente lo despla:an 1 sobre todo de las Areas de 111ayor cap.! 
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cidad {'roductiya 1 haci.a 11'\uell¡¡s. donde s.e ub.ic¡¡ la peq:uefla produE_ 

ción carente de re.cursos y capi.tal. En e.ll¡¡s los intermediarios 

111antienen no s6lo una import.ancia e.con6mi·ca, sino soh.re todo pol! 

tica, que se amalgama con la prime.ra. AfectaTla, ya sea gradual· 

mente o a trav~s dé una acción de choque, implica entregar al seE_ 

tor social parcelas de poder real. Pero, para no ampliar la in

fluencia de los grupos pol1ticos tradicionales, es necesario dem~ 

cratizar la vida real, no sólo en el sentido pol1tico (transpare~ 

cia en las elecciones y democracia pol1tica), sino también en los 

procedimientos de relación entre la sociedad y las instituciones 

que hasta ahora se han enfrentado a una estructura po11tica rigi

da que ha impedido replantear los términos de relación del Estado 

con la sociedad. 

Si se quiere dar mayores espacios a las organizaciones de pr~ 

ductores, la modernización en la comercialización de frutas }' le· 

gumbres se tiene que ver acompaftada de cambios pol1ticos y adrnini! 

trativos, en un contexto de def1cil manejo de la econom1a en el 

corto plazo. Modernización comercial, entonces, como parte de un 

cambio en la economta que reclama el saneamiento de las finanzas 

p!Jblicas y una reconvers i6n de la industria y la agricultura. ~lo

demizaci6n comercial que se reclama, pero que dificulta 111 rela

ción del Estado con el sector social y privado. 

El segundo orden de problemas surge cuando el Estado se en

frenta a la necesidad de impulsar el Programa de Compras Directas 

a Productores, en un marco de O!ganizaciones campesinas poco con· 

$OUdadas L9SL, Es el caso de las cuatro organizaciones analizadas. 

Tres fUncionan c0110 agrupaciones gestoras: La Sociedad de Produc-
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ci6n lblral de Laiuna de STµtchez¡ la As.ociaci6n ~grlcola Local 

AscencH1n Ctlmez de R,l, de ArlllUb.e:rr.i 1 N.L.¡ r1 la Asociaci6n Agr! 

cola local Hortofruttcola de Zaragoza, N.L, A trav~ de ellas, 

los JO!iiernos federa.! y estatal canalizan insumos y servicios 

. (Jertilizantes, b.omb.as para fumigar, asistencia tl!cnica, etc.), 

beneficiando de manera desigual a sus integrantes. 

La poca consolidaci6n de la organización se manifiesta en su 

Jrida interna. Hay escasa part ié:ipaci6n de sus integrantes en los 

asuntos que competen a la organizaci6n. Ninguno de los miembros, 

incluida la mesa directiva, conoce los estatutos o el reglamento 

interno de la organizaci6n. Realizan, en suma, sus actividades 

~roducti'Jras y comerciales de manera individual. 

Esta situaci6n se reflej6 en la manera en que las tres orga

nizaciones mencionadas participaron en el programa de compras di

rectas. En efecto, s6lo tul reducido nÍUllero de sus integrantes ve! 

dH1 parte .de su producci6n a .DICCONSA. No se aprovech6, entonces, 

tula oportunidad que pudo hab.er conducido a una mayor cohesi6n in

terna de la organizaci6n requerida para comercializar sus produc

tos en meJores condiciones ante los intermediarios. A pesar de o

frecef calidad y volumen suficientes para satisfacer las exigen

cias del mercado 'Urbano, lo anterior pone de manifiesto que el 

problema principal no se ubica en la producci6n, sino en la falta 

.de cohesi6n de la organizacitin. 

Por otra parte, nos encontr8JllOS con organizaciones con cierto 

. JJ'lldo de coil$oltdaci6n. Es el cas.o de la Soci.edad de Producci6n 

~111 de '.JI, f. de San Josl! de las B.oi¡uillas. La comercializaci6n 
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de sus productos se lleva a cabo en forma organizada, por lo que 

obtienen mejores precios a sus productos. Tienen acces.o a las ven 

tas directas en las bodegas de Central de Abasto en Monterrey, e 

incluso distribuyen directamente al consumidor a través de los 

mercados sobre reudas. 

En esta organizaci6n prevalece un mayor grado de participa· 

ci6n de sus integrantes en las actividades productivas y de co· 

mercializaci6n. Las discusiones y acuerdos son efectivamente Pª! 

ticipativos. Existe transparencia en el manejo de los recursos, 

particularmente de las cuotas y créditos. Cuentan con comisiones 

operativas, cómo la de comercializaci6n y crédito. El conjunto 

de los integrantes asume los compromisos de los miembros de la 

directiva. 

Su participaci6n en el programa de compras directas, permi· 

ti6 a los productores disponer de un canal mlis de comercializa· 

ci~n. Es un canal adicional que les proporciona mayor autonom1a 

en la negociaci6n de sus productos y, con ello, mejores precios. 

A su vez, .un .mayor valor de venta redunda en la capitali:aci6n 

de la organizaci6n que, en unos cuantos aftos, ha implementado m! 

joras técnicas, se ha diversificado y ha instalado infraestructE 

ra para la se.lecci6n y empaque del producto. El resto de los pr_!?. 

ductores de lf regi6n tambi6n se ha visto beneficado, en la medi

da en que esta organizaci6n ha contribuido a regular, a la alta, 

los ~recios de los productos. 

En la concertaci6n del convenio con los productores, un obs

tlculo i11portante, entonces, lo constituy6 la falta de consolid! 
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cUln ele tres de las organizaciones participantes. En estos casos 

no se 101r6 conjuntar los intereses ele los asociados en una labor 

cOllfm de coaercializaci6n, conviertiEndose DICCONSA en un intel'IU! 

diario mis, al que acudtan los productores individual.ente buscll!,!. 

do ima 111ejor negociacilin de su producto. Bajo estas circunstancia!¡, 

quienes e interesaron en participar en el programa fueron los pro

ductores que contaban con una mayor influencia econliaica y pol1t!, 

ca en la regi6n y cuyos ingresos no dependen, ni fmica, ni princ!, 

palmente, de la produccilin de frutales. En San JosE de las Boqui

llas se registra el mayor nflmero de productores participantes que 

$e vieron Tieneficiados con el prograaa, lo que se tradujo en un 

reforz .. iento de la conciencia de las bondades de la organizacilin. 

Los prohlemas y contradicciones que enfrenta el Programa de 

C~ras Directas a Productores, tanto al interior de DICCONSA co

'llO en su relacilin con los productores, conforman el tercer tipo 

i1e o~tlculos. A diferencia de los dos anteriores, aqut la parti

cipaci6n de DICCONSA es deterainante, para que sean superados. 

En cuanto a la influencia del programa en los productores di·· 

~ectos conviene puntualizar sus alcances y liaitaciones. Dentro 

ile los primeros, destacan: 

•Aunque en foraa limitada, incidi6 en la regulacilin de los 

precl:.os. Las COllJll'&S realizadas entre DICCONSA y FICOPROCONSA fu.!!, 

·ron· P!ll•das a buen precio, lo que oblig6 a los interaediarios a 

incrmaentar el suyo. La regulaci6n fue temporal, ya que cuando 

DICCONSA y ·FICOPROCONSA dejaron de comprar, se o~serv6 una catda 

en los pracios • 
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•rnfluy6 en la capacitaci6n de los productores, para 1 abores 

de co11ercializaci6n que tradicionalaente realizan los intermedi! 

rios. El que.el productor efect6e directamente la selecci6n, el! 

sificaci6n, empaque y transporte, le perai te obtener aej ores pr.!!. 

cios para sus productos, atmque se le continlle dificultlndo la 

venta de terceras calidades. 

"Motiv6 a los productores, al percatarse de que el producto 

seleccionado redit6a :mls, para emprender el aejoramiento genEti

co de sus huertos y para realizar mls prlcticas de cultivo (po

das deshieres, cuidado de plagas y de variaciones climlticas, 

etc.}.. 

•Dej6 clara la necesidad de que los productores logren una 

••yor consolidaci6n y fortalecimiento de su organizaci6n, con 

una mayor cohesi6n, como es el caso de San JosE de las Boquillas. 

Las liaitaciones del prograaa se pueden resumir en: 

*Los reducidos yolfunenes de frutas y legumbres que adquiere 

DICCONSA a traves del programa de compras directas (aproximadamen

te el 1' del Y016aen total de frutas y legumlire que desplaza en 

l~' tl~ndas propias de la sucursal), impide garantizar una regu

lact.'6n pe,nunente de los precios de los productos que adquiere d!, 

rectaJ11ente de los productores. 

•ta distribuci6n de frutas y leguabres en la sucursal Monte

rref- c~reru!en axclusivamente a las 23 tiendas propias. Deja de 

111ao ot,ros canales con que cuenta DICCONSA, como los CEPAC' s, las 
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tiendas concesionadas. las tiendas c1111pesinas y el intercambio de 

productos con otras sucursales del Sisteaa. Las tiendas propias 

solicitlft producto por dehajo de su capacidad de desplazamiento. 

llehldo a la insuficiencia de infraestructura y equipo para conse! 

vaci6n y e:llhihici6n de las frutas y leallllfi.res, y a la poca e:xpe

ri encia en su unejo, teaen que \al aumento en las aer11as afecte 

sus estados financieros. Lo anterior contribuye a que los vol6-

wenes desplazados sean relativaaente bajos. Consecuentemente, se 

encarecen sus costos y se dificulta la concertaci6n de •ayores 

vol6aenes de product9 adquirido a traves del programa de compras 

directas. 

ªEn la sucursal Monterrey no se asign6 un fondo destinado al 

pago inmediato a los productores. El proaraaa oper6 aediante con

trarecihos que se cuhrllft en \al lapso de ocho dtas en las ofici

nas de la sucursal. Este aspecto ere& descontento entre los pro

ductores: en aeneral no se c1111pli6 con el plazo estipulado, que 

en ocasiones se alaraalaa hasta •• y aedlo. Bs laportante desta

car la parttcipaclOn de FICOPROCONSA. Co•rciallz6 aauacate en la 

zona y facillt6 las operaciones de .DICCONSA, al efectuar paaos de 

contado al p.roductor, ~ue posterioraente descontaba en la sucur· 

1111. 

•ta CCl'Pra .de producto seleccionado y clasificado, ocasion6 

que las calidades no caapradas por DICCONSA tuvieran dificulta

des para encontrar ae.rcado. o que los precios de venta de las te! 

c.ra- .fue.ra .!lliy .hajo. Esto resta ventajas .al product.or que vende 

a .DtCCONS~. Para contrarestar este :prohle .. los productores pll!!_ 

te.~ ca.frar el producto en su totalidad, destinando las terceras 
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para la venta en el aedio rural, a precios accesibles. 

•En 11 estructura oraanizativa y ad8inistrativa de la Regio

nal Norte ()r en particular en la Sucursal Monterrey), se advier· 

te la presencia de contradicciones en el funcionaaiento del pro

¡raaa de co11pras directas a productores. El responsable del pro-

1raaa de c~ras directas tiene una ubicaci&n ambigua y poco pr! 

cisa dentro del or1ani1raaa de la sucursal. Se ubica en la Subg! 

rencia de Operaciones Rurales de la Re1ional y su funci6n consi! 

tia en arrancar el pro¡raaa. La Sucursal en Monterrey, propici6 

que el funcionaaiento del progra•a se viese limitado, por la ne· 

1ociaci6n permanente a nivel interno de los volfunenes, calidades 

y tie11pos de entrega del producto. 
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