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RESUMEN 

LOPEZ ORIBE JUAN. Algunos factores que influyen en la vari!!:. 

ción de precios en la comercialización de productos agrope

cuarios en M~xico (bajo la direcci6n de: ERNE:STO MENDOZA -

GOMEZ Y CECILIA PATRICIA FERNANDEZ CALDERON). 

La elaboración del presente trabajo se justifica ya que, 

la Ciencia en el campo de la Medicina Veterinaria debe con

tribuir más cada año, en la producción, industrialización y 

comercialización de los productos agropecuarios. Este tra

bajo hace referencia a las diversas variaciones de precios 

que sufren los productos agropecuarios. Así como tambidn, 

menciona algurJOs de los factores que influyen en la varia-

ci6n de precios en la comercializae!6n de los mismos produ~ 

tos. E.l trabajo se realiza con el objetivo de determinar la 

forma en que se ven afectados por la variación de precios, 

tanto productores como consumidores. De ieual manera, indi

car las formas de actuar y decidir de los mismos ante dicha 

situaci6n. Realizar comparaciones entre los factores causa

les de variación de precios, para detectar, cuáles son los 

que propician las mayores o menores variaciones de los mis

mos, durante el proceso de comercialización. Para realizar 

este trabajo, se reunió información presente en diversas -

fuentes bibliográficas, localizadas en la biblioteca cen- -

tral de la UNAM, en la biblioteca de la Fac. de Med. Vet. y 

Zootécnia de la UN.AL!, en la biblioteca Benjamín Franklin de 

la Ciudad de México y en la Secretaría de Comercio. 
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I • INTRODUCCION. 

La sociedad demanda hoy en día una gran cantidad de bie

nes y servicios para satisfacer sus numerosas necesidades. 

Batas necesidades que a nivel individual se traducen •n la 

actividad humana para precurarse elementos que son impres-

cindibles o bien, artícules superfluos pero que proporci•-

nan cierto bienestar, es lG que ha dad• lugar al procese 

ecen6mic• denominad• comorcialización (24). 

Como no todos los objetos o productos necesarios •n la -

vida se producen, s1 crean o existen en un moment• 1 lugar

determinado, se hizo necesario el intercambie directo o in

directo de productos para resolver el conflicto entre la -

apetencia humana y los bienes disp•niblea. As!, es al co-

mercio el qua tiene como funci6n primordial colocar los - -

artículos necesarios aptos para su consumo en el moment• y 

lugar precisos, satisfaciendo así directamente la demanda -

d• bien• s y servicios (18 , 24 ) • 

Anteriormente en una sociedad primitiva, los productores 

podían venuer directamente a los consumidores el resultado

de su activid~d productora, si es que algún tipo d• especi~ 

lizacidn habían tenido. Este procedimiento que se daba en -

la comercialización, ocasionaba una variacidn mínima del -

precio del producto, entre el productor y el públice consu

midor (16). 

En los países con economías de libre mercado o mixtas, -

el proceso económico que se contempla conti•n• tres fases -

importantes; 1.- la producci6n, 2.- la distribución y J.-el 

consumo. Es el segl.llldo termino, denominado tambi'n como in

tercambio o transferencia d• bienes, el que se hace más pr~ 

sen te en este tema de mercadeo ( <"!). 
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En la actualidad en una sociedad como la nuestra, la di

ferencia d• actividades da como resultado •l desarrollo de 

tm grupo de intermediarios, los cuales están especializados 

en la realizaci6n de operaciones comerciales relacionadas -

con la compraventa de productos aeropecuarios. ~stas agru

paciones forman una enorme cadena de individuos por los cu~ 

les el producto debe pasar. De esta forma, el valor del mi~ 

mo varía de uno a otro hasta llegar al consumidor c&n un -

precio sumamente elevado (16). 

La comercializaci6n, considerada como el conjunto a• ac

tividades que se realizan desde el momento en que se adqui~ 

ren los elementos necesarios pfara la producción, hasta que

el producto obtenido lleea a la persona ~ue lo v~ a consu-

mir. ~sto implica dos ~randes aspectos; el econ6mico y el -

técnico (1, 35). 

!!a t.:.specto econ6mico se refiere a costos y precios; los

costos constituyacn los east•s que implican la elaboración -

de un producta, y los precios son la cantidad apreximada de 

dinero que s• obtendrá cuando se venda el producto obtenido 

en la empresa. Así los costos y los precios constituyen la 

pauta a se¡;uir para decidir un cultivo, la explotaci6n p•-

cuaria o industria que más convenga (24). 

~n el desarrollo del pr~ceso productivo, tanto agricul-

tor como ganadero planean sus operaciones d• acuerde cen -

los precios relativos de su producción regional. Pero todo 

cambio que se presente en el nivel general de precies o en 

el precio de un determinado producto con relaci6n a otro, -

impone una modificación de los planes previamente realiza-

dos (1, 2, 17). 

El aspecto t'cnico s• constituye por las funciones nec•-
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sarias para la compra d• insumos, cosecha, manipulaci6n, 

transporte, almacenamient•, venta, nermalizaci6n, etc.; son 

de carácter t~cnico por que en toda la producci4n se requi~ 

ren conocimient•s t'cnicos para llevarla a cabo correctame~ 

te l24). 

Para las empresas agropecuarias, las variacienes de pre

cios son las que determinan los mayores riesgoe •n la pro-

ducci6n en nuestro medio. Cuando les agricultores y ganade

ros hacen planes sobre su producci4n, no pueden estar segu

ros del precio que podrán obtener por sus productos. Más -

sin embargo, hay ocasiones en las cuales los precios no cu

bren ni los costos de produccidn, y por ende, el productor

sufre mermas en su economía hasta llegar a situaciones crí

ticas que le indican qu• es •1 momento d• retirarse del pr~ 

ceso productivo lT, 17, 23). 

Por tal motivo, es muy importante que los preductores se 

mantengan bien informados acerca de los precios de un pro-

dueto y de sus perspectivas, por lo cual debe tratar de pr~ 

veer el precio de sus productos hasta donde sea posible 

l2). 

Pero a pesar de esto, existen factores tanto enddgenos -

como ex6genos a nuestro sistema de comercialización, los -

cuales constantemente aumentan o disminuyen el valor de les 

productos agropecuarios, dando satisfacciones o bien, oca-

sionando preocupaciones a los diversos sectores que consti

tuyen la cadena integral del proceso de comercializaci6n --

l26). 

Es así, como en nuestro país tan lleno de incertidum- -

bres, los factores económicos, políticos, sociales, medio-

ambientales, entre otros, constantemente están haciendo va-
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riar el valor de los productos agropecuarios. Por ejemplo;

tenemos que es muy posible que una situaci6n de sequía, de 

origen a la escasez del alimento para el ganado y por lo 

tanto, se detecta un incremento en el precio de ~ate. ~s -

así, como se van a observar las repercusiones en el costo -

de la carne y de otros productos (26). 

El determinar d6nde distribuir el producto, considera a 

la planeaci6n de ventas como básica, ya que de ella depen-

den todos los demás proeramas que puedan elaborarse. Es de

suma importancia para cualquier empresa, conocer detallada

mente a los consumidores, d6nde localizarlos, cuáles son -

sus necesidades y deseos, d6nde y c6mo compran, en qui can

tidad y cuánto pagan. lle esta forma, se podrá detectar el -

momento conveniente para colocar el producto en el mercado

º bien, retirarlo del mismo hasta un mejor momento en el -

cual el valor de &et• sea más costeable para el productor -

(31). 

Para ~sto, las medidas gubernamentales establecidas para 

el control de los precios, han estabiiizado solamente en 

parte el precio de algunos productos agropecuarios, pero no 

han controlado con efectividad el del ganado (bovino, cord~ 

ros, cerdo y pollo); empresas que aún siguen implicando un 

riesgo económico (16). 

El gobierno ha implementado programas y sistemas, ten--

dientes a bajar ia inflaci6n y a sostener en parte el nivel 

genera! de !os precios. Pero estas herramientas, no tienen

efecto si no se mantiene una vigilancia sobre el controi de 

los mismos (29). 

Para tal efecto, existen dependencias ~berna.mentales 

cuya función incluida dentro de sus actividades: 
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-Monitorear precios en diferentes establecimientos comerci~ 

les y de diferentes productos. Asimisme, el sancionar a los 

infractores que violen las normas establecidas para que te~ 

gan efecto en dichos sistemas (18), 

Dos de estas dependencias gubernamentales son: 

l.- Secretaría de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI). 

2.- Procuraduría Federal del Consumidor (PROFECO) (18). 

La elaboraci6n del presente trabajo se justifica ya que, 

la Ciencia en el campo de la Medicina Veterinaria debe con

tribuir más cada año, en la producción de alimentos que 

sean fundamentales para la nutrici6n del ser humano. Sin 

embargo, para poder lorrar un ritmo adecuado que vaya de 

acuerdo con las exieencias de nuestra poblaci6n se deben

acelerar la producción y la industrializacidn; así como me

jorar los sistemas de conservaci6n y comercializacidn de -

productos agropecuarios (4). 

Los objetivos que se persiguen con este trabajo son: 

A).- Indicar los principales factores causales de la varia

cidn de precios en la comercialización de productos 

agropecuarios. Conocer asimismo, cuáles son los que pr~ 

pician la mayor o menor variaci6n de precios durante el 

proceso de comercializaci6n. 

B).- Señalar c6mo las variaciones de precios dificultan la

comercializaci6n de los productos agrícolas y ganaderos 

C).- Sefialar c6mo las mismas variaciones afectan la econo-

mía del productor y del público consumidor. 
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7 
11."PROCEDlMlENTO. 

1. LOS PRECIOti DE LOti PRODUCTOS AGROPECUARIOS EN 111.EXICO. 

El concepto de precio es designado al valer de un bion o 

servicio expresado en unidades monetarias (14). 

En un mercadg no controlado como el nuestro, las curvas

de oferta y d•manda fijan el precio do los productos agrop~ 

cuarios. Por lu eeneral, los precios de ~stos pr•ductoa son 

inferiores a los precios de los productos industrializados, 

lo que determina transferencia de un sector a ~tro; en el -

mismo sector primario se dan tal tipo de transferancias, -

siendo las explotaciones tecnificaaas las ~ue reciban mayo

res ventajas. Por lo tanto, el ~atado implementa los llama

dos precios d• garantía y precios oficiales con el objeto -

de mejorar los ingresos d• los productores (14). 

~upongamos que el precio se considera relativamente ba-

jo; por tal motivo el Estado fija un precio do garantía más 

alto. Ante este nuevo precio, el número de unidades ofreci

das es mayor, lo que provoca un exced•nte d• oferta; ~ste -

lo retiene el Estado (24). 

Los precios oficiales sdlo son eficaces si se encuentran 

por encima del precio de mercado. ~i el precio d• garant!a

y ei oficial tope se encuentran por debajo de~ de mercado, 

es desestimulante por lo que se produce escasez, fac~or que 

determina elevaci'n en ei precio, hasta la situación d• 

equi!ibrio (24). 

Sin embargo, !a po!Ítica do precios do garan~ía pierde -

su objetivo cuando las poiíticas de come~cialización, entre 

otras son deficientes ~24). 
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El campesino mexicano sin recurses para transpertar su -

producte, ti•n• que v•nd•rlo a un intermediario por oebajo

d•l precio d• garantía, ya que 'ste Último arguye que al 

llegar a CONA~UPO ésta se lo c~mpra al de carantía (24). 

A su vez la red O• acopio, almacenaje y transporte de la 

CONASUPO es insuficiente, ineficiente e improductiva, poten 

cializando la dependencia del campesino a los intermedia- -

rios (24). 

En muchas ocasiones el campesino por su idiosincracia -

realiza una serie de fiestas; por lo tanto, requiere oinero 

líquido, rápido y oportuno, recursos que obtiene del caci-

que o intermediario a tasas de interés alto; una vez finali 

zado o cosechado el producto, el campesino con 4ste paga e~ 

pital e interés si la situación es favorable; cuando 'sta -

no lo es, queda endeududo, esperando pagar con futunts cos~ 

chas. El precio que se fija al producto en estas transacci~ 

nea está por deb~jo del precio de garantía, siendo en algu

nas oc~siones irrisorio {24). 

1.1. COMPRAV~NTA li~ PRODUCTO~ AGROPECUARIOti. 

~'n el mercado de la merced, las principales característ! 

cas que se toman en consideracidn en la compraventa de pr•

ductoa agropecuarios son presentaci6n, clasificación y emp~ 

que; es decir, el producto d•b• tener calidad para su acep

tación y obtencidn de buenos precios. Otros elementos que -

son de importancia en las operaciones de mercadeo sQn los -

precios que fluctuan mucho de un día a otro y a\Ín durante 

el día, así como la responsabilidad del vendedor (24). 

LDs integrantes del proceso de comercialización (produc

tor, intermediario y consu.midor) compran o venden produc- -

tos. A esta compraventa se le puede clasificar en tres dif~ 
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rentes formas: 

l.- COMPRAVJ>NTA POR IN;;;>I::CCION.- La característica de esta 

transacci6n es que exige la presencia del pr•ducto en e1 l~ 

gar de compraventa, asimismo, de la inspeccidn total del 

producto como dato necesario para que se determinen las coa 

diciones de negociación (24). 

En est• m~todo tradicional se tiene que ob3ervar e ins-

peccionar todo el producto debido a la falta de normas de -

calidad y a la escasa homoe•neidad de la producción, lo que 

trae consigo altos costos de manipulaci4n y deterioro del -

producto por la movilizacidn hasta los mercados. En este ti_ 

po de transaccidn no existe ningÚn grado de confianza entre 

compradores y vendedores. En este proceso se llega a un pr!_ 

cío de transacción por medio de un re¡;ateo (24). 

2.- COMPRAVENTA POR MUJ::;iTH..'l..- En este m~todo, el vendedor -

lleva al comprador una pequeña parte de la mercancía que d~ 

be ser representativa de la calidad del producto en transa~ 

cidn. No es necesario inspeccionar todo el producto sino s~ 

lo una parte que re?reoente la totalidad de la mercancía 

(24). 

Este es un sistema rnán avanzado que trae consigo una ev.5!. 

lución en la clasificaci6n y preparación d• los productos;

existe mayor confianza entre el vendedor y el co~prador - -

(24). 

Esta forma. de compraventa evita el movimiento total del

producto, incluso la muestra se puede enviar por corr•o - -

(productos no perecederos); tampoco es necesario la presen

cia de los que efectúan la transacci6n, hay ahorro en los -

costos de transporte y manipulación inútil (24). 

Si existe poca confianza de la parte compradora, puede -
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enviar inspectores al centro de actividad del vendedor, con 

el fin de hacer una co:nprobacidn mediante la observacidn di 

racta da la calidad del producto antes de ser embarcada. 

Con lo anterior se evitan conflictos con las neeociaciones

y rechazos de mercancía que serían bastante costosos (24). 

3.- COMPRAVJ>NTA POR DESCRIPCION.- Este sistema es el llllÍs -

avanzado, ya que se neeocia segl!n la descripción verbal o -

escrita de la mercancía. Dicho m~todo está bastantemente 

bien definido en los intercambios comerciales en E.U.A. y 

Europa; en Latinoam~rica sdlo se aplican en algunos produc

tos de exportacidn como ganado en pie, miel, trigo, caf~ y 

otros (24). 

Es de aplicación general en el comercio internacional 

donde existen normas de comercializaci6n bien definidas, 

que permiten realizar transacciones por descripción con pl~ 

na confianza entre ambos contratantes. Bn casos de existir

alguna anomalía se comunica por telex o bien, se llega a r~ 

chazar la compra del producto (24). 

l.2. DETERMINACION DE PRECIOS A NIV.l>L M.l>RCADO. 

La determinación de precios puede ser de forma libre o -

bien, fijados mediante normas oficiales. En los mercados 

cuando se vende por mayoreo o medio mayoreo, los precios se 

fijan de acuerdo a la conveniencia de los compradores o veli 

dedores, tomando siempre en cuenta la calidad de los produ~ 

tos agropecuarios (24). 

l.2.l. DETER!dINACION D~ PRECIO EOR REGATEO. 

En la fijaci&n de este precio resaltan una serie de acti 

tudes entre compradores y vendedores, Wla conversación ver

bal o escrita con la presencia física o no del producto. En 

ellas se expresan las consideraciones de unos y otros hasta 



que en un momento dadD, se llega a un acuerdo entre ambas -

partes de la negociación (24). 

~n los mercados centrales de mayoreo de productos agrop~ 

cuarios (mercados do Jamaica, La Viga, Nueva Central de --

Abastos de la Ciudad de úlé'xico) se presenta esta forma de -

determinación del precio (24). 

1.2.2. DETclRI.UNACION Dl!: PRECIO .POR SUBASTA. 

En este método no existe la comunicaci6n directa entre 

el dueño de la mercancía y los compradores, incluso no se -

llegan a conocer. La subasta pública se ll.eba a cabo en un 

mercado agropecuario, en una empresa pública o privada, 

etc., que se encargan de realizar transacciones masivas da 

productos buscando a~il.izar y ampliar los volúmenes comer-

cializados y unificar l.os precios (24). 

En las subastas se forman lotes de productos para vende~ 

se al mejor postor; las ofertas de los productos se llaman

"Pujas" y oe registran eeneralmente por medio de un marti-

llo que golpea en una mesa. El subastador es un intermedia

rio (comisionista) entre el comprador y el. vendedor. La su

basta reune el producto de varios agricultores o ganaderos, 

generandct volúrnenes que atraen a comerciantes o erupos de -

compradores que subastan un lote de mercancías. ~sto trae -

consigo un buen desarrollo de la clasificaci~n y normaliza

ción ampliamente conocida (24). 

Ya se ha visto que la subasta es una forma de vender me

diante la cual, se hace una o~erta p~blica para adjudicar 

un objeto o un lote de productos al mejor postor (24). 
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1.3. DIVERSOS TIPOS DE PRECIOS. 

Todo productor acropecuario debe tomar en consideraci6n, 

los diversos tipos de precios que puede tener un mismo pro

ducto pero en situaciones diferentes (24). 

1.3.1. PRECIO NETO. 

Este precio es el que el comprador debe pagar por un pr2 

dueto una vez que se han deducido todos los descuentos y r~ 

bajas (24). 

1.3.2. PRECIO POR ZONA. 

En determinadas industrias se establecen precios de en-

trega iguales para determinadas zonas o áreas geográficas. 

Una agroindustria pueda dividir su mercado en varios te

rritorios o zonas, uno de los cuales puede ser por ejem--

plo, la zona i• la costa del Pacífico. Se establece precio 

uniforme de entrega para todos ~os clientes dentro de los -

estados que constituyen dicha zona de la empresa. As!, con 

base a este precio, muchos productos se distribuyen siguie!!. 

do tal política (24). 
1.3.3. PRECIO DE FABRICA. 

Este sistema puede ser simple o mixto. Con el primer 

plan, se establece un precio en un punto (fabrica) más to-

dos los cargos de flete o transporte desde esta población 

al punto de entrega, incluso aunque el verdadero embarque 

de las mercancías se efectúe en una localidad diotinta de -

la compañia (24). 

En el caso del precio de fábrica mdltiple se usa un mét2 

do semejante, con la excepción de que hay más puntos base -

(24). 
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l.3.4, PRECIO POR ENTREGA PO~TAL. 

Esta expresi6n se utiliza para marcar los precios cuando 

una empresa desea vender un producto a precios id,nticos en 

todo el mercado. ~ste sistema de precios es el que más se -

emplea en las empresas que realizan una publicidad nacional 

y que fabrican productos alimenticios empaquetados con cos

tos relativamente bajos (24). 

El resultudo ue esta política es que los curgos de flete 

son promedios entre todos los compradores del mercado, quie 

nes pagan el mismo precio de entrega, ya sea que estén si-

tuados a un producto cercano o alejado de la industria (24) 

l.3.5. PRECIO COMBRCIAL JUSTO. 

Este precio es eL que se establece por un contrato entre 

un productor o propietario de wia marca y un mayorista dis

tribuidor. Una vez que ei fabricante estabiece un precio m! 

nimo para eL producto, eL distribuidor no puede venderlo 

por debajo de dicho precio mínimo (24). 

l.3.6. PRBCIO GARANTIZADO. 

Duránte los periodos de baja de precios, los compradores 

pueden exigir al vendedor una earantía contra cualquier ni~ 

minucidn futura del precio que pudiera ocurrir antes de que 

la mercancía se he.ya uti~izado o sido revendida al 111.timo -

consumidor (24)• 

En algunos casos, la compañía vendedora acuerda una ga-

rant!a de precios de esta naturaleza para inducir al clien

te a comprar una gran cantidad del producto o firmar un con 

trato de compra que haya de resolverse relativamente a lar

go p~azo (24). 
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CAPITU.LO 2 

2. VARIACION DB PRECIO~. 

Aparte da !os factores econdmicos, comunmente encontr~-

mos hechos biológi~os que aun~dos a los primeros, engenar~n 

las oscilacion&s de precios da los productos agropecuarios, 

tendencias orientadas por el tiempo, éstas influyen en la -

incertidtunbre y ~n l\J~ beneficios de la empresa. Los anali!! 

tas de pr&cios distinguen cinco tipos de variaciones d~ los 

mismos (2). 

VARlACIONl:.;5 DIAHlA::i. - ~on variaciones accidentales o inex-

plicables {provoc~das por falta de c~ntrol) en los precios, 

se suceden d.Í .. i. a día, dependen de .uulti :;ud de factores no -

predecibles, aun~ue hay casos excepcionales también en los

cu~les se pueden encontrar una sola causa principal para la 

fluctuaci6n del precio, es así posible que se pueda corre-

gir 1a situacidn; paro por ej~~plo, el caso de las variaciE_ 

nes del precio para el huevo en el mercado, se pueden suce

der en un solo día, no hay a la fecha medida para evitarlo

lfigura l) (2, 11). 

VARIACION~~ DE TEMPURAD~ (b~TACIONALE~).- Estas variaciones 

se llevan a cabo de acuerdo con las estacionQs del año; son 

variaciones más o menos regulares y existen tres explicaci~ 

nes para las mism~s: 

-~stacionalidad de la oferta. 

-~stacionalidad de la demanda. 

-Rel.A.ciones complemtiitntarias o sustitutivas entre ciertos --

productos (2). 

En los tres casos se exyiica por la concentraci6n de las 

cosechas en los meses respectivos; por ejemplo, el precio -

de los cereales suele declinar cada año después de la reco-
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lección para pest~riormente aumentar gradualmente hasta la

si¡;uiente cosecha; otro eje1nplo sería que durantlil l.os meses 

en que los movimientos de ganado hacia· los mercados son más 

intensos, las ofertas de carne son probablemente mayores -

que la demanda de los consumidores, por tanto los precios -

oe sostienen hasta un nivel en que resulta más ventajoso a1 
macenar los excedentes (figura 2) (2). 

VARlAClON~~ ClCLICA~.- ~on variaciones de tipo ondulatorio

en el precia, o se~ que aumenta gradualmente hasta alcanzar 

un ~áximo y oespu~s desciende también paulatinamente hasta

llegar al aínim.o; o.ichas variaciones se presentan con un i~ 

tervalo más o meneo regular. ?ar ejemplo, si la carne de 

res obtiene precios ventajosos durante un período de 2 a 3 

aiios, es prob:::a.ble que ;nuchos ganaderos se decidan aumentar

sus hatos, y al no enviar sus reses al mercado, contribuJren 

a la esc~sez; 3 o 4 años despuds, cuando el número de tern!_ 

ras han .?i.lcanzado el estado adulto y son enviadas al merca

do, es natural que bajen o se mantenean los precios. Basta 

un par de años de precios bajos para que comiencen a liqui

darse los negocios pecuarios que han sido excesivamente au

mentados, lo que hace que los precios se m~ntengan bajos d~ 

rante algún tiempo, cer;-·mdo así el ciclo (figura 3) (2). 

VARIACION!>::i JJJ:; TENDI:alCIA.- Llamadas tambi.in a largo plazo. 

Indican el sentido general del movimiento de los precios. -

Generalmente es representado por un movimiento mondtono, -

por ejemplo; el precio de W1 product~ puede ir ascendiendo

lentamente durunte t..1.n período de 5 a 10 años. Esta relaci6n 

puede ser relativamente pequeña de un año a otro, por cuyo

motivo, lo~ productores apenas se enteran de Jsta (2, lg). 
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Una de las causas que prov~c~n esta situación de varia-

ción es la deprecig,ción de la moneda nA.cional {período de -

inflacidn), otra causa sería el aumento de la der!lhnda de 

los productos agropecuarios (influenciado por el aumento de 

poblacidn), la preferencia por determinudos productos (par

e jempl.o ¡ se ha incre:nHntado el consumo de productos lácteos 

y carne en lugar de otro3 ali~entao, esta mayor dem~nda ha

ce que las precios vayan subiendo) (figura 4) (2), 

VARIAClON.J::!:i Dl!:iCUNTINUA!:i.- Estas variacionws son caasadas -

por factores ex6genos: Desastres naturales lsequías), epid!. 

mias, guerras, etc., que son las causas de una baja en la -

producción y aumento en la demanda, traducienctose en eumen

to de precio. ~n este tipo de V'driaciones al igual que las 

variaciones diarias, es dificil su previsión, porque como -

se ha mencionado están sujetas a algún factor determinado--

(3). 

De hecho, en todo tipo de fluctuaciones se afecta en fo~ 

ma negativa los ingresos de los productores agropecuarios; 

se deben estudiar las causas de las v~riaciones para poder

elaborar conceptos que faciliten la disminuci6n de las flu~ 

tuaciones (3). 

2.l. VARIACIUN llE ~RECIO~ ~N PRODUCTUti AGRUPECUARlO~. 

Un sistema da asignación eficiente de precios es uno de

los requisitos económicos básicos para el desarrollo d<i la 

agricultura. Los precios tienen que utilizarse para cambiar 

las normas da cultivo, primero estimulando un cambio de los 

rendimientos bajos a los altos y, subsecuentemente, de las 

cosechas dw bajo valor a las ne alto valor (20). 

La tendencia desafortunada, de fijar los precios aula de

acuerdo con la necesidad de los bajos costos de alimentos -
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en las ciudades, que en los incentivos de produccicSn que n~ 

cesitan los agricultores y ganaderos, menoscaban la efecti

vidad de la ligricultura para contribuir al desarrollo gene

ral de la economía (22). 

1,u.s fluctuaciones de los precios, producen las más gran

des penalidades a los agricultores, porque son ellos los -

que generalmente están obligddos a vender de inmediato des

pués de la siega, y están a merced de los comerciantes y de 

los prestamistas (JO). 

Cuando oenos aesarrollado est~ el sistema de comerciali

zación del país, mayor tiende a ser la variación estacional 

en los precios de los productos agropecuarios l3). 

Los agricultores, ganaderos y dirieentes agropecuarios -

que conocen la naturaleza de las condicionas de la oferta y 

la demanda, que d~n lugar al aumento del margfiln en la fluc

tuaci6n de los precios, han apoya.do frecuentemente los pro

gramas dQ los gobiernos para ayudar a wstabilizar la oferta 

y la demanda (30, 331. 

Los planes de almacenamiento han sido apoyados como una

forma de estabilizar la oferta, mientras que la política m~ 

netaria y 'fiscal del Gobierno Federal, tienen por objeto 

conservar el empleo total para esta.bilizar la demanaa. Da 

este modo, se tiene un equilibrio constante entre la oferta 

y la dem~nda e inclusive, en momentos en los que no se gen.!_ 

ran los productos agropecuarios l25). 

Los precios que los productoras reciben por sus produc-

tos, dependen a menudo del momento en qua ~stos se venden. 

Además, la cantidad y calidad del producto disponible para

la venta, varía con el tiempo. Por ejemplo, los precios de 

los cerdos tienen variaciones estacionales como resultado 

de los cambios en su mercado. Se presenta la complicaci6n -
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de que el peso del cerdo se eleva al ser alimentado por un

período más largo y el precio por Kg disminuye despu4s de -

que el cerdo alcanza un peso de cerca de 100 Kg. ~l produc

tor debe considerar los efectos de todo dato al d~terminar

el momento de vender sus cerdos (8). 

~l productor tiene mercados alternativos para sus produ~ 

tos. Frecuentemente los precios varían de mercado a mercado 

como tambi4n, los costos ae transporte a los mercados son -

diferentes. El productor debe procurar determinar con el m~ 

yor :nargen de seguridad posible, si los costos adicionales

por concapto de transporte al enviar sus productos a un me~ 

cado más lejano, serían menores que el ingreso adicional -

que se espera recibir (8). 

Bn la comercializaci6n, los problemas producidos por la 

competencia de los productos substitutos y de los productos 

extranjeros, al igual que otros ajustes en la oferta, deben 

tenerse en cuenta (32). 

Hay muchas causas que influyen en las fluctuaciones del 

precia de los productos agropecuarios. Cualquier cosa que -

afecte a la produccidn, influye en el nivvl general de los 

precios. Las fluctuaciones en la actividad general de los -

negecios pueden causar aumentos o disminuciones en la dem~ 

da de consumo. Las alteraciones mayores de precio coinciden 

con los períodos en los que se alteran básicamente las le-

yes de la o~erta y la demanda (32). 

Los productores son capaces de ajustar sus operaciones a 

cualquiera de una amplia variedad de situaciones de pre---

cios, pero todo cambio en el nivel general de precios o en

el valor de un producto con relación a otro, impone una mo

di~icaci6n de los planes previamente realizados. Muy impDr-



19 
tante es qua el productor se m~ntenga bien informado acerca 

da los precios de un producto y de sus perspectivas, debe 

tratar de preveer el precio hasta donde saa posible (2). 

Las variaciones de precios, son al resultado de diversas 

situaciones como; medioambientales, econdmicas, políticas, 

gubernamentales, sociales y da manejo tdcnico entra otras. 

Todas est~s situaciones se relacionan directamente con el -

proceso econdmico de la producción y provocan desaqui1i---

brios en la economía del productor agrícola y ganadero que 

comercializan sus productos (2). 

Habrá da señalarse que los factores que propician varia

ci6n da precios, afectan en forma similar a la genera1idad

de los productos agropecuarios, excluyendo en forma indivi

dual algunos productos específicos (2). 

Los precios pues, indican a los productores agropecua--

rios qu~ productos producir y en qu4 cantidad. Loe product.!!_ 

res responden a alzas o bajas en los productos agríco1a--g~ 

naderos, a través de aumentar o reducir su producci6n hacia 

otros productos que tengan más demanda entre los consumido

res (2). 
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CAPITULO 3 

3. CAUSANTEd DE VARIACION DE PRECIOS EN LOS PHODUCTOS AGRO

PECUARIOS. 

Los factores que influyen en dicha variación de precias

en el proceso económico del mercadeo, tienen su principal 

efecto en las tres etapas que constituyen dicha sistema: 

l.- FASE DE PRODUCClON.- En esta fase intervienen mayormen

te los factores medioambientales, ya que esta etapa, es el 

punto de partida que debe culminar con la obtención de un -

producto finalizado apto para ser adquirido y consumido por 

el ser humano, o bien, puede ser materia prima para la pro

ducción futura de un nuevo producto comestible (36). 

2.- FASE DE DISTRIBUCION O lNTERCAMBlO.- Fase en la cual el 

producto terminado cambia de posesión. En este período en-

tran en juego tanto factores económicos, políticos, socia-

les y de manejo técnico, los cuales se relacionan directa-

mente con las otras dos fases complementarias del proceso -

de comercialización (15). 

3.- FASE DE CONSUMO.- Una vez que el producto terminado ha 

pasado por su respectivo canal de comercializaci6n, llega -

finalmente al público consumidor después de haber sufrido 

toda una gama de variaciones de precio. ~ata fase es deter

minada por factores tales como; equidad salarial, hábitos o 

costumbres y religión (15, 24). 

Cuando en alguna da estas tres etapas del proceso da co

mercializaci6n, se presentan alteraciones en los factores -

mencionados, el precio sufre variaciones las cuales pueden

ser o no favorables al productor o al consumidor (24). 

~stas variaciones pueden estimular el crecimiento de em

presas agropecuarias o bien, hacer que el productor se ret! 
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mitan obtener mejores margenes de ganancias (2). 

Algunos de los principales factores que causan variación 

de precios en lu comercializacidn de los productos agrope-

cuarios son los que a continuacidn desglosaremos: 

3.1. M~DlOAMBI~NTAL~S. 

3.1.1. LLUVIAS. 

La precipitación pluvial, es un factor natural que se eu 

cuentra relacionado con la producción agropecuaria. Cuando

la lluvia cae sobre tapiz vegetal, no alcanza el suelo más 

que progresivamente pero, si cae sobre un suelo desnudo, -

tierra labrada no cubierta de vegetación, praderas excesiv~ 

mente pastoreadas, se produce una doble erosión que es tan

to más fuerte cuanto rm!s violenta es la lluvia; una erosidn 

en capa aparece inaediatamente y una erosi6n en hilos y t•
rrentes se puede formar después (21). 

~l humus y la capa superficial del suelo son arrastrados 

y pueden depositarse obstruyendo los poros del suelo. Cuan

do la lluvia es excesiva se producen estancamientos de agua 

los cuales, propician la muerte de los cultivos agrícolas -

por falta de oxigenación (21). 

~ lo que se refiere a la produccidn pecuaria, existe un 

retraso en su ciclo productivo debido a que la lluvia evita 

el corte y traslado de pasturas para alimentar el ganado, -

al tiempo mismo que, provoca manifestaciones patoldgicas en 

el ganado lo cual retarda su salida al mercado afectando la 

oferta de preductos agropecuarios (21). 

h'n productos industrializados, se produce alteración de 

los mismos debido a que se produce un exceso de humedad du

rante su almacenamiento propiciado por el exceso de lluvia-

(21). 
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3.1.2. SJ::QUlAS. 

El agua es un factor importante para el desarrollo de la 

vida animal y vegetal. En las zonas áridas y semiáridas dou 

de la precipitación pluvial es escasa, la producción agríe~ 

la y ganadera es limitada. La producci4n en estas zonas es

rústicu, solamente se produce vegetaci6n nativa y ganado -

que se adapta a estas situaciones climatol6gicas. ~'n zonas

de mayor humedad, la producción es 1nás elevad;;. y con mayor

tecnificaci6n pero, cuando el aeua escasea ya sea por falta 

de lluvias o bien, por un aumento de la temperatura ambien

t~l que propicia una evaporación más rápida dol ae;ua {26). 

~sta situacidn de sequía da origen a una disminuci6n en

la producción dol alimento para el ganado y por lo tanto, -

se observa una variaci6n en el precio de éste. ~s así, de -

la misma forma, que se van a observar repercusiones en el -

costo de la carne y de otros productos agropecuarios {26). 

3.1.3. HELADAS. 

La latitud, situación geográfica, la topografía y J.a es

tación invernal del año, son los factores determinantes pa

ra que este fendmeno se aprecie tanto por su intensidad co

mo por su frecuencia {13). 

Una baja de temperatura a menos de oEc, puede producir -

la muerte de las plantas debido a que la savia sufre cúm--

bios en su estructura, as! como el agua de los tejidos al -

congelarse rompe las cdlulas y consecuentemente se presenta 

la muerte de los vegetales (13). 

En todas partes de). mundo y seguramente d•bido a J.as in~ 

talaciones industriales, a la desforestaci6n masiva, a los

experimentos atdmicos, a 1a contaminaci6n preferentemente -

del· aire, etc.; fen6menos todos provocados por la absurda -
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inconsecuencill del hombre; el tiempo se ha vuelto capricho

so y casi imprevisible y a la larga, también el clima tend~ 

ri! a modificarse (13). 

h'ntre otros fenómenos atmosféricos, en México, las hela

das que normalmente se presentan (en los estados en los que 

~ste fen6meno sucede) generalmente a fines de otoño y en i!1 

vierno, cada vez con más frecuencia se están presentando en 

meses de verano, con lo cual ocasionan traeedias en el agro 

nacional (13). 

En 1974, el 8 de septiembre, antes de que el grano de -

maíz madurara, se present6 una helada que redujo la cosecha 

del grano de este año, siendo los estados de r.-t~xico, Hida.1-

go y ~uerétaro de los más afectacos (13). 

En 1975, el ¿5 y 26 del mismo mes de septiembre, cayó -

otra helada inesperada, que pr~cticamente no ocasion6 pérdi 

das, porque ya la mazorca estaba bien formada (13). 

~l 12 de junio de 1979, cayó otra helada sumamente impr~ 

vista, principalmente en Hidalgo, Edo. de México, Guanajua

to, Durango y Zacatecas, que más que pérdidas en la agricu~ 

tura las provocó en la eanadería, causando una verdadera s! 

tuaci6n de emergencia, lo cual vino a acelerar el proerama

de aprovechamiento de esquilmos agrícolas y enmelazados, 

que la Uirecci6n General de Aprovechamiento Forrajero de la 

S.A.R.H. venía desarrollando. A las heladas que se present~ 

ron en septiembre se les llaman prematuras, y a las que se

presentaron después del invierno (marzo, abril, etc.) se -

les dice tardías (13). 

3.1.4. PLAGAS. 

Es sorprendente que el ingenio humano que limpi6 la tie

rra y la hizo adecuada para los cultivos, tambi~n la convi~ 
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ti6 en un medio óptimo para el desarrollo de los insectos -

que se alimentan de dichos cultivos. Las plagas agrícolas -

cobran gran importancia cuando en su medio no se encuentran 

depredadores naturales que contribuyan en la regulación del 

ecosistema ( 9). 

Las plagas son organismos herbívoros de suma importancia 

por su~ desustres naturales capaces de provocar. En varias

ocasiones datas cu.usan a los agricultores grandes daños en 

sus cultivos a grado tal que se ven arruinados. Consecuent~ 

mente de la pérdida agrícola sui'rida, la ganadería sufre r~ 

percusiones indirectas que influyen tanto en la oferta y la 

demanda como en el estado general de precios de los produc

tos agropecuarios (9). 

3.1.5. i>NF.t:a!hlJ;DAll.::::>. 

Las alteraciones patológicas que ne manifiestan en el eª 
nado repercuten en la oferta de productos de origen animal. 

CU&.ndo una enfermedad es de carácter transmisible y suscep

tible a convertirse en epizootia, la probabilidad de que 

ésta provoque mermas en la oferta es enorme y con ésto, se 

propicia una deficiencia de productos pecuarios lo que trae 

consigo, una elevación en el precio de éstos debido a que -

no se cubre la demanda poblacional (12). 

Cuando la enfermedad es de presentación individual o que 

su transmisión sea sumamente lenta, ésta no repercutirá im

pactantemc.:. ·r.e en modificaciones de la ley de la oferta y la 

de111a11da ya que, ios p~rámetros productivos no sufrirán alt~ 

raciones importantes {12). 
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3.2.l.. OFJ::RTA. 
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El. concepto de oferta no se refiere a la existencia fija 

de un producto o mercancía, sino a una serie de cantidadas

que se ofrecen en determinado mercado en respuesta a las v~ 

riaciones del precio durante cierto l.apso de tiempo (33). 

La curva de la oferta es una línea límite de lo que ha-

rán o no los productores. Ellos están dispuestos a oírecer

cierta cantidad a cierto precio, para estimular a los ofe-

rentes a ofrecer una mayor cantidad, en esta caso el precio 

debe ser mayor (33). 

FACTOR!:::; t.¡UJ:; lNFLUYMI J::N LA OFERTA. 

Si bien el precio es el principal. factor que influye en 

la oferta, no es el único, sino que existen otros que van a 

infl.uir. ~or lo tanto, l.a ofertu está en funci6n o depende

d& l.o siguiente: 

-Del precio en mercado del bien que se considere. 

-De los costos de producci6n del producto. 

-Del. precio de los cultivos alternativos. 

-De los costos de producci6n de los cultivos alternativos. 

-Del. estado tecnol6gico. 

-De los sucedáneos. 

-De la capacidad de financiHmiento (4). 

Cuando los costos ae producci6n son mayores y la utili-

dad disminuye, el productor cambia hacia productos o culti

vos más redituables, con costos de produccidn menores. Por 

ejempl.o, si los costos de producci6n del. maíz son mayores -

que los costos de producción del sorgo, ei agricultor prod!!, 

eirá más sorgo que maíz. Cuando el margen .de util.idad por 

precio de venta es mayor en el cultivo alternativo que en -
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el cultivo que se considera, el oferente producirá el prim~ 

ro. El estado tecnológico, al influir en los costos y en el 

tiempo de producción de un bien, influirá en su oferta. La 

aparición de sustitutos de un producto hace virar la oferta 

del mismo (4). 

3.2.2. DEMANDA. 

La cantidad de artículos y bienes producidos que está -

dispuesta a solicitar una determinada población, ante dife

rentes niveles de precios en determinado lapso de tiempo, -

se denomina demanda. Bsta demanda debe tener respaldo de -

compra l4). 
~e entiende que la demanda efectiva es la de la pobla--

ci6n que tiene suficiente dinero para comprar ese bien ( en 

este caso productos agropecuarios) l4). 
Aunque existan necesidades de algÚn bien para cierta po

blaci6n, si no tiene el respaldo econdmico, la economía no

la considera demanda efectiva y recibe el nombre de demanda 

potencial l4). 
A medida que aumenta el precio de los productos agrope-

cuarios la demanda efectiva por ese producto disminuye, es 

decir, el precio y la cantidad demandadR varía en raz6n in

versa, manteniendose constantes los demás factores. ~e debe 

aceptar un precio nuis bajo conforme aumenta la cantidad que 

se ofrece. Esto ocurre por varias razones las cuales deter

minan la cantidad demandada (4). 

RAZONES QUE DETBR!alNAN LA DEMANDA. 

1.- RAZONE~ FISIOLOGICAS.- Un hombre puede consumir determi 

nado número de litros diarios de agua, es decir, que tiene

un límite fisio16gico. No puede estar consumiendo indiscri

minadamente, y ~sto conduce a un límite d& demanda l4). 
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2.- RAZONES DJ; GUSTO.; No todo el ingreso ni gran parte de-

61, lo va a canalizar en la compra de productos agropecua-

rios, sino que diversifica sus compras en otros productos. 

Suponiendo que UI1 hombre tenga capacidad de ingerir 3 li

tros de leche, se reservará una parte para consumir leche 

(0.5 litros) y lo restante para ingerir carne, huevo, verd~ 

ras, etc. (4). 

3 .- RAZONES ECONOMICAS.- Los ingresos de una familia a otra 

varian considerablemente. Una familia rica podrá comprar --

0.5 a l.ú litro de leche por persona, sin perjuicio de su 

economía doméstica. Bn cambio, si varia el precio de bien -

(un aumento en el litro de leche) una familia pobre compra

rá otros productos que est~n a su alcance o sustitutos de -

la leche (4). 

FACTORJ;S <.,¡UJ; INFLUYJ>N hll LA DJ;hlANDA. 

La demanda está en función o depende de: 

-Ingreso per cápita. 

-Precio del bien considerado. 

-Precio de los bienes sustitutos. 

-Precio de los bienes complementarios. 

-De la población, etc. (4). 

Bn este fen6meno se observa que, a aedida que el nivel -

de ingreso es mayor, la proporción de 4'ste que se gasta en 

alimento es menor; en consecuencia, cuando el nivel de in-

graso es bajo la proporción del mismo que se gasta en ali-

mento es mayor (4). 

Hipotéticamente, si una persona gana il,250,000 mensual

mente, el 25~ de este ingreso lo canaliza en la compra de -

alimentos; el resto lo destina a vestido, .vivienda, bienes

suntuarios, etc. Pero si otra persona gana 1312,600 mensua-
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les, el 71.4i' de sus ingresos lo canaliza en la compra de

alimentos y lo que resta en otros satisfactores (4). 

Tambi4n se puede obsevar, que a medida que crece el in-

graso la estructura en la demanda de alimentos se altera. -

Es decir, con niveles bajos de ingresos los alimentos que 

se consumen son los que llevan en su contenido bioquímico -

una mayor cantidad de carbohidratos y son alimentos que van 

a proveer calorías, como los cereales (maíz, trigo, arroz), 

tuberculos (papas, yuca), etc. Cuando los niveles de ingre

sos aumentan, los alimentos que se conswnen son los llama-

dos protectores que contienen proteínas de alta calidad; e~ 

mo ejemplo tenemos carne, leche, huevo, etc. ~e· puede decir 

que el consumo per cápita de los alimentos aeropecuarios e~ 

tá en funci6n del ingreso per cápita de lu poblaci6n (4). 

PRECIO liEL Bl~N ~U~TlTLiTO. 

Es otro de los factores que influyen en el consumo de d~ 

terminado bien; cuando se incrementa el precio de algÚn pr~ 

dueto (mantequilla), y permanece constante el precio del -

bien sustituto (margarina), la demanda se desplazará hacia

el bien sustituto. Bn el siguiente ejemplo, si el precio de 

la mantequilla se incrementa, la poblaci6n que demanda este 

bien desplazar~ su consumo hacia el bien sustituto que en -

este caso es la margarina y cuyo precio permanece constante 

(4). 
PRECIO DEL BIEN COJ.IPLM,!l>NTARIO. 

Es otro de los factores que influyen en la demanda de d~ 

terminado bien. Cuando se incrementa el precio del bien co~ 

plementario, por ejemplo el azúcar, el consumo de cafá dis

minuye; es decir, la demanda de café estd influida indirec

tamente por el precio del bien complementario que en este -

caso es el azúcar (4). 
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Lh'Y DE LA OFi:RTA Y LA Dcl>\ANDA, 

Si la cantidad que se demanda excede a la cantidad ofre

cida, el precio tiende a subir; y al subir el precio, la -

cantidad que se ofrece tiende a aumentar (4). 

Si la cantidad que se ofrece excede a la cantidad deman

dada, el precio tiende a bajar; y al bajar el precio la ºªB 

tidad demandada tiende a aumentar (4). 

~n el mercado libre, el mecanismo de los precios iguala

tunto a la demanda como a la oferta en forma flexible e im

personal. Cuando la dem~nda excede a la oferta, a la larga

la mercuncía awnenta su producción y cuando la demanda dis

minuye obliga al oferente a producir menos (4). 

3.3. POLITICOS. 

3.3.1. CONG;,;LAGION u;,; PRhClOS. 

La congelación de precios consiste en el establecimiento 

de medidas administrativas tendientes a impedir cualquier -

variaci6n de éstos durante un período de tiempo. Se presci,!!. 

de de la marcha dQ la oferta y la demanda y de sus desequi

librios (5). 

Los objetivos que se persiguen, además de los econ6mi--

cos, son de naturaleza política; por ejemplo, ganar unas -

elecciones parlamentarias o presidenciales, evitar huelgas

º aeitaciones de masas, sacrificar determinados subsectores 

econ6micos en beneficio de otros, etc. No nos estamos refi

riendo a deter~inaOas medidas de política econ6mica, sino 

a medidas estrictamente políticas que afectan a la futura -

marcha del sector (5). 

Esta actuaci6n político-administrativa dependa del tipo

d& gobierno que se esté analizando y del tipo de sector pú

blico que se pone en juego. Parece una contradicci6n que se 
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sacrifique el precio de un sector público, socializado, de 

la economía subvencional o compensar a otros sectores por -

un motivo político; y mi!s contradicción representa cuando -

es el propio gobierno el sujeto activo de este sacrificio. 

No es aquí el momento de poner en relación los tipos de go

biernos por sus actuaciones de cara al sector público, sino 

exponer la concreción de las medidas a tomar en orden a es

ta poiític"' (5). 

Normalmente las medidas a tomar son dos: 

l.- Congelación total de precios del sector terciario o - -

bien parcial, mediante la determinación de precios máximos

legales que no se pueden sobrepasar (5). 

2.- Facilitar el crecimiento de los precios del sector pri

vado de la economía a Wla tasa superior a la de el sector -

público de la misma (5). 

Ann.licemos cada postura. La primera, prácticamente em--

pleada por muchos gobiernos occidentales, supone un acto p~ 

lítico de contención de la inflación a costa de las rigide

ces en el precio de los servicios prestados y gestionados -

por el sector terciario, sea privado o público (5). 

La segunda medida congelatoria consiste, c~mo antes ha-

moa diche, en ~avorecer una subvención de las empresas que

pertenecen al sector denominado público a las otras empre-

sas del pa!s vía precio. Su rasultado será la deterioraci6n 

de las relaciones de intercambio entre ambos sectores, lle

gandose al mismo resultado del caso anterior (5). 

3.3.2. PRECIOS DE GARANTIA. 

En ciertos países, no todos los precios están estableci

dos por la oferta, la demanda y los factores monetarion. A!, 

guna.s veces, los gobiernos no permiten la operación de un -

mercado libre. Fijan precios dQ garantía (para los campesi-
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nos), mds altos que los precios de equilibrio y tal vez pr~ 

cios radximos para los los consumidores que serían, mzís ba-

jos a los que ocurrían en actividades de mercado libre. Pa

ra mantener este doble sistema de precios, a menudo llegan

ª necesitarse grandes subsidios (lb). 

Tales acciones no revocan las leyes econ6micas. De hecho 

los comités responsables de la fijación de precios, deben -

considerar los efectos econ6micos de sus acciones. Por eje!! 

plo, si una agencia desea fomentar el consumo de cierto ti

po de alimento mediante la disminución de su precio, es n~

cesario conocer o por lo menos estimar la curva dQ la dama~ 

da del producto bajo consideración. De olvidar lo anterior, 

el precio ~ue se establezca puede resultar demasiado bajo 

o demasiado alto y no ayudará a alcanzar la meta fijada -

(16). 

Tal proerama de precios bajos puede f~llar si al mismo -

tiempo el precio rural que estimula al campesino a producir 

no es suficiente como p&ra aumentar la produccidn hasta un 

nivel equivalente al consumo deseado (16). 

Los objetiTos que rigen las pol!ticas de los gobiernos -

en la fijaci6n de precios son usualmente sociales y no eco

nómicos. Es por ello que los economistas normalmente criti

can dichas políticas muy fuertemente, pero hay que darse -

cuenta que los encargados de dichas políticas deben consid~ 

rar aleo más que los asuntos económicos en sus decisiones -

(16). 

3.4. GUBERNAMENTALES. 

3.4.1. PACTO PARA LA ESTABILllJAD Y EL CRECIMIE!ITO ECONOMICO 

(P.l!:.C.E.) 

1969 se inicia con un acuerdo muy importante, promovido

por la nueva administración del país. En las acciones que 
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de dl se desprenden, la población consumidora puede jugar -

un papel fundamental {l8). 

El P.E.C.E., firlllltdo por los sectores obrero, campesino, 

empresarial y el Gobierno Federal, requiere de una partici

pación muy activa de nosotros los con sumidores {l8). 

El P.E.C.~. garantizaba que durante los primeros 7 me-

ses del año no aumentarían los precios y tarifas da los pr~ 

duetos del sector público que afectan directamente al gasto 

del consumidor, taleo como la electricidad, la gasolina y -

el b"'S {l8). 

Ahora, en defensa da nuestra economía familiar, como ca~ 

sumidores podemos ejercer nuestros derechos para verificar

que los comerciantes e industriales, cumplan con los compr~ 

misas que contrajeron al firmar el pacto {l8). 

~n la medida en que seamos más cuidadosos al adquirir 

productos en el mercado, comparando precios y calidades en 

diferentes establecimientos, planeando adecu~damente las 

compras de acuerdo con nuestro presupuesto familiar, y de-

nunciando ante la PROFECO o el INCO a aquellos comerciantes 

que pretendan violar los precios oficiales, el P.E.C.~. io

grará sus objetivos (lB). 

Los objetivos del P.E.C.E. se orientan a: 

-consolidar la reducción de la inflación. 

-No gastar más de lo que no se tiene en el eobierno {mante-

ner un balance en las finanzas públicas). 

-Mantener la estabilidad de precios. 

-Sentar las bases para la recuperación gradual y soatenida-

del crecimiento económico (lB). 
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3.5. SOCIAL1':S, 

3,5.i. EQUIDAD ~ALARlAL. 

Un hombre es más que una mercancía,. pero existe un mere!!_ 

do d~ trabajo durante la jornada por u.n precio; este precio 

es el sul~rio, y es entre todos los precios el de mayor i~ 

portancia l4). 

~s importante para cuulquier tr~bújador su sal~rio. Los 

salarios son precios que nespiertan emociones humanas, ya -

que sí a un trabajador se le diBminuye en un 5~, este des-

censo acarrea un desconteto generai (4), 

Los tipos y montos de s~larios difieren enormemente. - -

Usando dato~ hipotáticos tenemos que~ al mismo tiempo que 

un dirigente de una empresa productora de automóviles puede 

eutar ganando $iuv,OOO mensuaies, un cartero gana ~7,000 y 

un peón no lleea ni al salario mínimo. Dentro de una misma

empreoa se presentan diferencias de salarios; un mecánico -

altamente c~li1icado puede estar ganando iló,000 mensuales, 

mientras que un obrero no calific~do gana a7,ouo. En toda -

teoría de los salarios debe existir una explic&ci6n de este 

fen6meno l4). 

SALARIO IGUAL PARA TRABAJO lGU~L. 

Los salarios ~ue se paguen corresponden a trabajadores -

con habilidad, esfuerzo y todos los de~s aspectos iguales. 

En un caso así se estaría hablando de competencia perfecta, 

ya que ni el empleador pagaría un salario mayor a un obrero 

que a otro, ni el obrero se atrevería a pedir un salario ~ 

yor (4). 

La constante migraci6n de una regi6n a otra a de un país 

a otro, genera una presión negativa en el sulario si no se 

producen fuentes de trabajo en forma proporcianal a la mi--
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graci6n. es importante mencionar este principio básico; la-

1imitaci6n de la ofertu de mano de obra de cualqui~r categ~ 

ría tenderá a elevdr el tipo de salarios; cualquier aumento 

en la oferta tenderá a rebajar los tipos de salarios (4). 

Otro d~to importante ea que el salario por año q~e se p~ 

ga a una parsona baja cuando la migraci6n es considerable;

pero el monto total de los salarios aumenta, ya que se paga 

a mds personas (4) • 

.O::s bion s.1'Jido que la calidad de 1.a. [W.1no de obra no es -

h:i.no~~nc;l., ya r¡ue existAn tr;-:.b3.jo:i .sucios y aburridos que -

realmente estil:n mal pagados. La explicaci6n la determina 

UIW. marginal mínima de estos trabajos que por lo regular 

los desempaña una mano de obra no calificada. ~n cambio 

existen trabajos altamente satisfactorios y agradables que 

generan salarios altos debido a que son altamente producti

vos. Por ejemplo, administrar una empresa agropecuaria, ya 

que la mano de obra aparte de ser escasa es altamente cali

ficada l4). 

SegÚn el tipo de salario, loo individuos podrán determi

nar el tipo de demanda que se producirá y con ~sto, el pro

ductor detectaril: la cantidad de oferta que tenga una dem~n

da efectiva (4). 

3.5.2. RBLIGION. 

La religi6n es un factor influyente de la demanda. Mu- -

chas veces influye en forma constante a través de un perío

do o bien, persiste solamente en ciertos días o épocas del

año. México es peculiar por su regionalizaci6n, por lo que 

presenta una amplia gama de platillos, modelando un patr6n

de demanda de productos agropecuarios (4). 

Siendo México un país sumamente religioso, según datos -

de 1970 el 96.5% de la poblaci6n es cat6lica, en Semana S"!l 
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ta y los viernes de cada semana durante la cuaresma hay ma

yor demanda de pescado, leche y huevo. Este patr6n dado por 

las costumbre religiosas, modifica el consumo de productos

agropecuarios (4). 

3.5.3. EDUCACION. 

Nuestra sociedad actllal, es la combinación de hábitos 7 

costumbres diversas según el estracto social y educativo a 

los que pertenezcan los individuos que la integran. Confor

me la educación va siendo más estricta, se producen cambios 

en el comportamiento y costumbres de las personas y 16gica

mente, uno de los hábitos que se modifican es el de la ali

mentaci6n (ll). 

La educaci6n en dietética puede inducir a la gente a dar 

mayor valor a los alimentos respecto a otros bienes y ser

vicios; aún cuando sus ingresos peraBnezcan constantes, se 

le puede enseñar a gastar ntls en alimentos. Tales cambios -

en las preferencius de los consumidores son fundamentales;

pero no es prob~ble que ocurran rápidamente (34). 

Se cr~e coaunmente que los conocimientos sobre nutrición 

inducirdn a la gente a consumir más alimentos caros, más -

costosos en cuanto a tierra, trabajo y otros recursos nece

sarios para producirlos pero, de mayor V"dlor nutritivo - -

(34). 

Todo esto f~vorece a que exista una demanda mayor hacia

uno u otro producto agropecuarios segÚn los requ.erimientos

de la población (11). 

3.5.4. HABITOS O COSTUMBRl::S. 

Los hábitos alimenticios son otro factor que interviene

en la demanda de productos agropecuarios. Por ejemplo, ten~ 

mos que la carne de conejo siAndo fuente sustancial de pro

teína, no es aceptado por amplios estratos de la poblacidn. 
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Esto repercutió en el mercado de tal forma que quebraron al 

gunas empresas dedicadas a la explotación de este bien (24) 

Cuando un país se moderniza e industrializa, se modifi-

can las características de empleos. Una proporción elevada

de personas trabR.jan en oficinas. La misma nRturaleza de e.!l. 

te tipo de trabajo origina un marcado sedentarismo, lo que 

determina un consumo menor de enere~ticos. Por lo tanto, se 

dem1:1.nda una menor cantidad de alimentos ricos en azúcareo y 

almidones. Las personas requieren mayor cantidad de proteí

nas, lo cual puede influir en lu dinámica de la dem~nda de 

bienes ricos en sustancias protectoras (24). 

3.5.5. DEN::ilDAD l'ODLAClONAL. 

~s otro de los f1ctores que inciden en la demanda y por

ende, en la variación de precios de productos agropecuarios 

que lleean al consumidor. La clasificaci6n de la población

es en rural y urbana. Se considera urbana cuando cuenta con 

2,500 habitantes o más (4). 

La razón urbana-rural tiene mucha significaci6n para el 

mercado de los productos ricos en proteínas, azúcares o al

midone a {agropecuarios). Cada persona transferida del campo 

a la ciudad modifica sus hábitos alimenticios originando un 

patrón de demanna para ciertos productos (4). 

Con los datos antes mencionados de la relación urbano-r~ 

ral, el comportamiento presentado evoluciona hacia una ma-

yor concentración urbana, dando por resultado una mayor de

manda de productos formados por aminoácido. La población u~ 

bana consume cantidades mayores de frutas y verduras, y me

nos frijol y chile. Consume más leche, carne y huevos, y -

aún más aceites vegetales que las familias en el campo (4). 

Este comportamiento ocurre porque en términos generales

el ingreso que se percibe es mayor en la ciudad que en el -
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campo; además, las actividades propias de la ciudad deman-

dan una dieta rica en proteínas y menos calorías lcarbohi-

dratos) (4). 

3.b. D1': !JA}l.c;JO TJ:;CNIC:O. 

3. b .1. ;Jl ::iTJ:;L1h::i LJ:; PROJJUCCION. 

Para el efecto de este trabajo, se van a considerar sol!!:, 

mente a dos si~tem~s de producci6n a los cuales denomin~mos 

de la sieuiente forma: 

1.- ::iiotem~ tecnificado de producción. 

2.- .:;iistema no tecnif'icu.do ae proaucci6n (10). 

::iI::iTBhlAS TJ:;C:NlFlCADO::i Dt; PRODUCClON. 

La revolución tecnol6gica a la que asiste el mundo desde 

hace un siglo o m,s, alcanz6 a todos los órdenes de la vida 

actual. La comercializ~ci6n de los productos del agro, 

obviamente, no poaía ser un~ excepción {10). 

La tecnología influye mucho en la producción al incremea 

tar los rendimientos en forma muy marcada. Los mayores vol!!_ 

menes dQ producción se traducen, como es ldgico, en más pr~ 

duetos comercializables con la consiguiente expansión del -

aparato comercializador (15). 

Los adelantos tecnoldeicos, no sdlo influyeron en la fo~ 

m.a en que el producto llega al consumidor, sino tambi4n en 

la estructura o conformación del sistema de comercializa- -

ción y en la magnitud del mercado (10). 

~l desarrollo tecnológico y económico de la industria -

agropecuaria del país, debe apoyarse firmemente en la capa

citaci4n y asistencia tdcnica que se les proporcione a los 

productores. J:;n el caso de Máxico, la falta de programas 

perm'lnentes sobre aspectos tan importantes_, es causa que se 

suma a los problemas prioritarios por resolver, para para -
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avanzar haci~ una industria agropecuaria más tecnificada, -

productiva y rentable (27). 

SISTEI4AS NO TACNIFICADOS Db PROJJUCCION. 

Los alimentos y productos agropecuarios que se obtienen

en las regiones agropecuarias del país, provienen de siste

mas tradicionales de producción que desde el punto de vista 

tecnológico poco han cambiado hasta ahora (27). 

En Máxico, las situaciones geográficas desfavorables pa

ra la agricultura y la ganadería impiden la introducción de 

tecnología. Existen ocasiones que se introducen estos tipos 

de avances y son poco rentables debido a la calidad del su~ 

lo, condiciones medioambientales y topoGrafía de las zonas

(27). 

En p~Í2es poco tecnificudos, la producción de alimentas

es baja, por lo cual, el costo de la vida es elevado. Cuan

do lH producci6n agropecuari~ es baja existe gran demanda -

de los productos, al no existir mayor ofert~, los precios -

se mantendrán sumamente elevados (27). 

3.&.2. INTbRM~DIARI~MO. 

~n todo canal de comercializacidn, entre el productor y 

el consumidor se encuentran una serie de actividades median_ 

te las cuales, se hacen lleg-ar los productos de las diver-

sas zonas del país al consumidor. Batas actividades, contri, 

buyen a la variación de precios y se denomina a todo este -

proceso como intermediarismo (20). 

A los intermediarios, se les puede definir como organiz:::_ 

cienes comerciales que se especializan o encarehn de efec-

tuar; el c~mbio de derecho o ae título ue propiedad entre -

los productores y los consumidores (20, 2ó). 
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Las principales funciones de los intermediarios son: 

l.- Reunir los ~rtículos de los muchos productores, en un -

solo pedido o surtido que tiene int.erés para muchos con

sumidores. 

2.- Ajustar los productos a los requisitos y necesioades -

del mercado {pollo pigmentado, tamaño especial para el -

huevo). 

).- Gl~sificar toda la producción, según la escala de nece

sidades del cliente. 

4.- Determinación de precios. 

5.- Distribución física del producto. 

La l:l.Ctividad de los intermediarios es muy discutida en -

todas las sociedades y en algunas economías centralmente -

planificadas, no se les acepta por considerarlos no produc

tivos (24). 

En países en Qese.rrollo, la intermediaci6n ha llegado a 

ser cuestionada por ciertas autoridades que adoptan la eco

nomía del merc~do como base en las relaciones de produc---

ci6n. Ul ~lgunos de estos países la tendenci~ ~ cargar a la 

intermediación con los errores y deficiencias e incluso la

b.usencia total de planeacidn de la producción y ae in1'orma

ci 6n a todos los niveles del proceso productivo es muy mar

ca.do (24). 

~e puede decir, que los intermediarios son importantes -

en un canal ya ~ue sería imposible, por ejemplo, que un pr~ 

ductor de tomate de Sinaloa se pusiera en contacto con los

consumiáores áe Puebla, o conseguir directamente combusti-

b1e para el auto. ~l aspecto negativo de la presencia de 

los intermediarios es el número excesivo do ellos que se e~ 

cuentran en un solo canal para un solo producto, lo que re

dunda en altos precios al consumidor y bajos precios para -
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el productor, siendo ellos quienes sin demasiado riDsgo se

llevan grandes ganancias o utilidades (24). 

J.6.J. CLAtiIFICACION IJ1': LO:; INTERMJ>DIARIOS. 

En general existen tres clases de intermediarios; los-

comerciantes, los agentes intermediarios y los agentes aux.!_ 

liares (24). 

l.- COM;;RCIANTl>ti.- Compran y venden bajo su estricta respo!'.! 

sabilidad y asumen riesgos de mercadeo; buscan un beneficio 

o utilidad como retribución. ;;ntre los principales comer- -

ciantes están; acopiador (acaparador local y regional), ma

yorista (rural y urbano), la industria, detallista o menu-

dista (24). 

2.- AG1NTl>ti lNTl>RMhDIARIOS.- ~stos agentes tienen como act1_ 

vidad la compra y venta tanto a productores como a comer--

ciantes o industriales, con la siguiente característica de 

que no comprun ni venden para ellos sino para otros. Gene-

ralmente no asumen rieDgos ya que ~stos recaen en sus repr~ 

sentados. Perciben una comisidn fija o variable por su la-

bor y no participan en beneficios, pérdidas o riesgos. J>s

tos aeentes se conocen como comisionistas, corredores o co-

yotes (24). 

J.- AGhNTES AUXILIARB~.- Auxilian en la actividad de inter

cambio. No tienen ingerencia en el derecho de propiedad del 

producto, no manejan físicamente el producto pero logran a~ 

xiliar de manera eficiente la distribución de los artículos 

en cueati6n; se trata de: Servicios bancarios, prestadores

de servicios (bodegas, transporte, etc.), empresas privadas 

o estatales (tiBCOFI, ::i:iA, CONA::iUPO, etc.) (24). 
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3.6.4. ACOPIADOR. 

La función más importante de ~ste, es la acumulación de 

cantidades pequeñas de las explotaciones agropecuarias para 

cobinar lotes homogéneos y facilitar el transporte y otras

funciones de la comercializacidn. Compra de los productos -

agropecuarios directamente de los campecinos y los dispone

en lotes pura su venta (35). 

Lo~ acopiadores pueden comprar un s6lo producto para te

ner un mejor manejo de los artículos que adquieren, o bien, 

pueden combinar las compras de los productos de la explota

ción con la venta de ciertos insumos a los propios product,2_ 

res (semillas, fertilizantes, implementos agrícolas, etc.), 

y cobran su importe con la compra de la cosecha (35). 

3.ó.5. ACAPARADOR LOCAL. 

~s el comerciante generdlmente establecido en las comun.!, 

dades campesinas y que acuden a comprar a los campos de cu~ 

tivo o que concentran de alguna manera la producci6n en la 

comunidad (24, 36). 

3.ó.ó. ACAPARADOR REGIONAL. 

Generalmente está vinculado a un mercado central, de dO!!, 

de consigue el cródito que proporciona a los productores 

que caen en su esfera de influencia. Realiza actividades de 

transporte, almacenaje, venta de implementos aerícolas como 

maquinaria, insecticidas, fertilizantes, herbicidas, semi-

llas mAjoradas, etc. Muchos de ellos actdun a travds de es

tablecimientos comerciales situados en las cabeceras munic~ 

pales o en los princip~les centros de distribución da la r!. 

gi6n (24). 

3.6.7. MAYOHldTAd. 

~on los responsables en la administración del abasto de 

los productos a los grandes mercados o agroindustrias. Es--
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tas personas ase¡;uran el flujo ordenado de los productos de 

zonas de excedentes en el campo a los centros de consumo en 

las ciudades. Fomentan la producción, hacen lotes grandes y 

uniformes de productos, realizan actividades masivas y esp,!!_ 

cializadas en almacenamiento, transporte y en general de -

preparaci6n p&ra la etapa siguiente de distribución. Se co~ 

sideran dos tipos de mayoristas; los que operan en las 

áreas de producci6n y se denominan mayoristas rurales, y -

los que concentran sus actividades en las zonas urbanas y -

se llaman mayoristas urbanos (24). 

Los mayoristas rurales se encuentran en las áreas de -

producción, compran los productos a los acopiadores y bus-

can la venta de los artículos a las agroindustrias y a los

mayoristas urbanos que necesitan tales productos (24). 

Los mayoristas urbanos actúan principalmente como repar

tidores de detallist~s, tienen como meta la obtención de la 

mercancía demandada por sus clientes, por eso buscan las 

cantidades y calidades que requieren los mayoristas rura--

les, fabricantes y acopiadores (24). 

).6.8. AGROINDUSTRIA. 

La industria es de swna importancia puesto que realiza -

una labor de procesamiento y transformaci6n en aproximada-

mente un 80~ de los productos agropecuarios, lo que los ha

ce susceptibles de consumirse como alimento y vestido (24). 

La industria compra, almacena, procesa y transforma mat~ 

ria prima con el fin de presentar un producto útil que sa-

tisfaga las necesidhdes de la población. Dentro de estas e~ 

presas procesadoras y transformadoras se encuentran los mo

linos, rastros, despepitadoras, enlatadoras, etc. (24). 
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3.6.g. ilETALLI~TA~. 

Bstos tienen como funci6n básica el fraccionamiento o d~ 

visi6n del producto y el suministro al consumidor. Están en 

íntimo contacto con los compradores finales de un producto, 

o sea que sus negocios están dedicados a dar un servicio a 

los clientes. Se abastecen de los mayoristas urbanos. Pro-

porcionan almacenamiento adecuado para los diversos tipos -

de productos, incluyendo cuartos de refrigeración para artf 

culos de f>l.cil descomposición. ~i vend"n frutas y hortali-

zas con frecuencia las clasifican, bajan el precio para las 

de baja calidad y descargan los desperdicios (24). 

El detallista conocido también como minorista realiza un 

sinnúmero de operaciones y actividades con el fin de satif~ 

cer las necesidades del consumidor final. Deben medir, pe-

sar y empaquetar pequeñas cantidades demandadas por sus - -

clientes de las cajas, canastas, sacos y bultos de alimen-

tos comprados a los mayoristas. Deben cortar las carnes pa

ra surtir los pedidos especiales (24). 

3.7. CLASIFICACION JJE LO~ Dr;TALLWTA~ li.UE TIEN.im l'UBSTOS Fl 

JOS: 

l.- LOCATARlOt;.- Los que tienen pueoto~ fijo:o en algtln mer

cado. 

2.- ESTANQUILLO:; Y MISCELAIH>OS.- Tiendas pequeñas en la es

quina o vecindad. 

3.- SUPERMERCADOS.- Tiendas grandes donde se expende una -

gran variedad de productos. 

4.- Tli:.NDAS De PARTICIPACION ;:;STATAL.- Creadas por sindica

tos y otros organismos para beneficio de 

sus afiliados como las tiendas del 

lSSSTE, UNAM, CONASUl'O, etc. 

5.- ldB!IUDISTA~.- También son conocidos como vend .. dores a111-
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bulantes. Son todos aquellos comerciantes que se ven en las 

calles, o que van da casa en casa ofreciendo sus productos-

(24). 

3. 7. l. CO!HSIONI::!TAS. 

~stos agentes generalmente ejercen control rísico sobre

los productos que trabajan o negocian su venta, pero no ti~ 

nen el título legal del producto. La casa comisionista o el 

comisionista suele tener facultades en cuanto a precios, m! 

todos, condiciones de venta; pero ovedeciendo las instruc-

ciones de su representado (24). 

tiu función principal es encontrar compradores y vendedo

res potenciales, así como tratar de obtener el mejor pre-

cio posible. Vender sin dar aviso al propietario; no necesi 

tan confirmaci6n. Este agente almacena productos en sus bo

degas y hace entrega a compradores; puede proporcionar cré

dito a su propio riesgo ya que conoce los artículos y las -

fuentes de oferta y demanda; proporciona información de meE 

cndo tanto al vendedor como al comprador. Reune los produc

tos de venta y deduce costos y cobra su comisión por la l~ 

bar realizada antes de remitir lo que queda al interesado--

(24). 

El comisionista está autorizado para vender cada lote a

su llegada, al mejor precio que pueda obtener, sin consul.-

tar a su cliente. La propiedad legal del producto nunca es 

del comisionista¡ éste vende, factura, concede crédito, co

bra, deduce su comisión y manda el remanente al productor. 

Algunas veces llega a retardar el envío de los productos al 

mercado para luego negociar a precios más altos, pero la n~ 

turaleza perecedera de los bienes que maneja, ha.ce altamen

te costosa y riesgosa dicha operación (24). 
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Bsta operación denominada tambián ventas a consignación

se adecuan especialmente a la venta inmediata da artículos

perecederos, razón por ln cual el agente comisionista es i~ 

portante en la comercialización de productos agropecuarios

{24). 

3.7.2. CORRBDOR. 

Bste agente no ejerce control f!sico del producto; tamp~ 

co adquiere en propiedad los artículos, pero obtiene ganan

cias por el conocimiento que tiene del mercado para relaci2.. 

nar a diversos integrantes del mismo. El corredor general-

mente no está en libertad de arreglar las condiciones de 

venta o precio sin antes consultar a ~u representado. ~l e~ 

rredor simplemente negocia una venta y deja al vendedor la 

decisión de aceptar o rechazar la oferta del comprador; así 

el corredor proporciona informacidn relativa de loa precios 

y condiciones del mercado. cuando el corredor cierra una -

venta, el vendedor embarca la mercancía directamente al co~ 

prador. E1 corredor recibe su comisi6n dQ manos de la parte 

que contrato sus servicios. El tipo de ventas que se reali

zan se denominnn ventas por corredor (24). 



CAPITULO 4. 

4. COlto AFJ;CT!•N LO:; FACTUJü:;:; DJ:: VARIACION JJ,,; J.'R1':CIO::l AL l'RQ. 

DUCTOR Y AL PUBLICO CONSUMIDOR. 

En las economías de los países en vías de desarrollo, 

donde no existe un control de mercado, las fluctuaciones de 

precios propiciadas por una gama enorme de facto~es de ~os 

cuales, se han mencionado aleunos en el capítulo anterior, 

son las causantes de incertidumbres y deBconciertos en las

economíus del productor y del público consumidor (4). 

JJespués de 1967 los productos agrícolas s6lo aumentaron

en un 1.5 1~, al sufrir las consecuencias de los fenómenos m~ 

teorol6gicos adversos que limitaron considerablemente las -

cosechas, al no repetirse con la misma magnitud e inciden-

cia esos fen6menos. Los años sieuientes resultaron mejores

para el campo, ya que la producción aerícola duplic6 el in

cremento del volumen de dicho ano ( 6). 

La aericultura cont6 con un mejor financiamiento; se in

tensificaron los pro6ramas de investigación y educaci6n 

agrícola para estimular la aplicaci6n de fertilizantes, se

millas mejoradas y maquinaria, con el fin de elevar los rea 

dimientos de los cultivos ( ó ) • 

En 1968 el Estado introdujo un programa de industrializ~ 

ci6n rural que ampli6 las fuentes de trabajo y elev6 los ia 

gresos de los campesinos. ~l sector ganadero durante el mi~ 

mo año, mostr6 signos de mejoramiento que llevaron a su pro 

ducci6n a subir en un 4.lfo,. con lo cual hubo una mayor dis

ponibilidad de los derivados de la ganadería que permitie-

ron elevar el consumo de los mismos por la población ( ó ) • 

La mecanización agrícola y ganadera, ha eliminado la ne

cesidad de un elevado número de mano de obra en el caapo, -
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pero también hay que decir, que el abandono del campo forz6 

al empresario a sustituir los brazos que faltaban por máqu~ 

nas adecuadas. ~l conjunto de hombre y máquina, permite la

realizacidn de un gran volumen de trabajo y un rendimiento

muy elevado ( 6 ) • 

Todo lo anterior ha influido en el incremento d& produc

ción y simultaneamente, se redujo el número de empleados -

utilizados; disminuyendo con ésto el poder adquisitivo de -

la poblaci6n ( 6). 

La comerciulización de los proauctos agropecuarios en -

nuestro país, es una actividad que debe estar bien dirigida 

por las diferentes dependencias del Bstado, ésto es con la

finalidad de Llevar un control adecuado sobre la oferta y -

la demanda, lo cual repercute directamente sobre el precio

de los mismos (29). 

~n la década de los 60, el ingreso real per cápita se -

increment6 en un 3.4~ anual estimulando la demanda, pero al 

mismo tiempo, los precios reales de algunos productos como

la carne de bovino subieron en w1 2.5~ anual, permitiendo 

solamente un lento crecimiento del consumo per cápita del 

0.75fa anual (28). 

De 1971-1976 el ingreso real per cápita creci6 únicamen

te en un 1.5~, mientras que los precios reales de este pr~

ducto (carne de bovino) disminuyeron en un 1.9~ anual, per

mitiendo un rápido crecimiento del consumo per cápita del -

3.7~ anual. ~n años recientes el ingreso real ha aumentado

ª una tasa mayor, pero los precios reales de carne de res -

han aumentado, dando por resultado un lento crecimiento del 

con~umo per cápita (28). 
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~on varias las razones de la insuficiente producci6n de

productos agropecuarios en M~xico. Destacan la baja produc

tivid~d de las •~presas por tecnología deficiente y la baja 

rentabilidad. Por otro lado, loa controles estrictos de pr~ 

cios desalientan lns inversiones y el incremento de la pro

ducción nacional (28). 

Un productor ante alzas o bajas de precios de los produ~ 

tos agropecuarios reaccionan de la siguiente forma: 

ANTt: UN ALZA m; Plil:.CIO~. 

l.- Aumentando los niveles de producción. 

2.- ~stimulundo el crecimiento de las empresas agropecua---

rias (4). 

At:Tt: UNA BAJA DJ; l'RJ;ClOS, 

l.- Disminuy~ndo el volum~n de producción. 

2.- Retirando el producto del mercado cuando los precios 

sean sumamente bajos hasta un mejor momento en el cual -

el valor de éste sea más redituable. 

).- Colocando el producto en otros mercados en los cuales -

la demanda del mismo sea mayor y a mejor precio. 

4.- Dedicando sus actividades en la producción de otros ar

tículos o productos que tengan una mayor demanda entre -

los consumidores y por ende, que su precio sea más atra~ 

tivo. 

5.- Retirandose del proceso productivo por ser incosteable-

(4). 

t:n México a partir da l9b2 se han establecido programas

para fomentar la producción. Por ejemplo, tenemos los pro-

gramas establecidos para la producción láctea, les cuales -

no han sido suficientes para contrarrestar la fuerte baja -

en rentabilidad da las explotaciones lecheras, lo que ha -

ocasionado descensos en la producción total de leche (28). 
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Un e5tudio en los B.U. aostr6 que con un incremento en 

5,000 d6lares de ingreso anual, estaba relacionado con un 

aumento del l.01' de personas que consu!llen lt:?c!1e. Asimismo, 

se encontró que con problemas económicos r·ue afectan al in

greso como inflación, recesión y desempleo los consumo• de 

leche u otros productos aeropecuarios desciend&n significa

tivamente (2B). 

Para el públic.:> consumidor las alternativas son menores 

y éstas están en fwici6n del ingreso per cápita de las per

sonas. Las decisiones que pueden adoptar los consumidores -

son las siguientes: 

AJllTi> Ul'o ALZA !lb Pl!l>CIO~. 

1.- Uisminuyen las adquisiciones de productos o artículos -

c·..iando los precios sea.n mds altos. 

~-- Adquieren otros productos que estén a su alcance lausti 

tutes). 

3.- Compr~t.n normalmente los productos acostumbrados preo, 

disminuyen la adquisici6n de otros artículos de menor i!!!, 

importancia (4). 

Af/T~ UNA BAJA DE PRECIO~. 

l.- Incrementan la compra de productos agropecuarios. 

2.- Adquieren la misma c&ntidad de productos y con el din~ 

ro sobrante completan para la compra de otros produc--

tos l4). 

Finalmente las decisiones tomadas por los productores y 

por el pdblico consumidor, influyen directamente en la ine~ 

tabilidad de la oferta y la demanda y por lo tanto, el pre

cio nunca se mantendrá estable. Esto causará en forma indi

recta ya sea un aumento o una disminuci6n en la producci6n

nacional del país (4). 
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ANALlSlS il~ LA lNFORll!AClON. 

~n la realización de este trabajo se mencionaron facto-

res causales de la vuriaci6n de precios a los cuales ~nlis

taremos según su orden de importancia: 

1.-ECONOMlCOS.- Lu oferta y la demanda son el resultado de 

la relación existente entre los f~ctores de producción. Un 

deseq_uilibrio de éstas, causaría undesbaléince económico ta!! 

to en productores como en consumidores por lo cual, son cte

suma importancia, mantener un equilibrio entre éstat:1 y 1;1sÍ, 

conservar precios constantes. 

2.-DE MANEJO T~CNlCO.- ~on factores ~ue necesitan de conoci 

mientas y h~biliaad en el campo da la comercialización, por 

lo cual se hEi.cen necesarios en la producción, distribuci6n

e inclu~ive en el consumo de los productos agropecuarios. 

3 .-GUBERNAJlENTALES.- E.stos 1"1ctores son emple.,áos por los -

Gobiernos Federales, personas que ya se encuentran en el P.E, 

aer y c.;,ue su finalidad es la de mejo1:ar las cond.iciones ne 

vida de si país. ~stos factores pueaen aurar aleunos meses

y hasta varios atlas, por lo ~ue son de mayor import~ncia 

~ue los políticos. 

4.-SOCIALES.- ~on factores que van ae la mano can el grado

educativo a.el país. Lldxico aún cuenta con sectores pobluci2 

nales con poca educación en cuestión de alimentación, por -

lo cual, el consumo de productos agropecuarios no tiene un 

balance entre cada factor y el consumo entre todos los es-

tratos sociales. 

5.-IAEDlOAmBlENTAL~~.- Son fenómenos atmosféricos que se pr~ 

sentan generalmente por temporadas o en ~pocas esfecíficas

de cada ano. ~stos pueden predecirse tomando en cuenta sus 

presentaciones en los años pasados, y de esta forma, poder 
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determinar que productos agropecuarios son aptos para una 

adaptación al medio ambiente, 

b,-POLITICOS.- Son elementos utilizados por individuos que 

se postulan a elecciones populares, con la finalidad de ob

tener mayor número de sufraeios a su favor. Por lo consi--

guiente, si el Cbndidato a puesto popular no es elegido 1 el 

procrama queda inconcluso o solamente perduru por un tiempo 

reducido. 

~n términos eenerales, todos estos f&ctores influyen en 

la relación oferta-demanda-precio, siendo los pilÍticoa los 

que propician las menores variaciones (ocasionalmente son -

los que m~s afectan) y los económicos, los que determinan -

las mayores variaciones de precios de los productos agrope

cuarios. Lo mencionado en los párrafos &nteriorea, se expl.!_ 

ca en las figuras número ? y 6. 

~egÚn la explicación de las figuras anteriores y de --

acuerdo a su frecuenc.ia ue aparición e importancia, a estos 

factores causales de variacidn d~ precios los ordenaremos -

grdficamente (ver fi¡;ura número 7), 

~stos factores a los cuales hicimos referencia en este

trabajo, en forma directa o indirecta propician un desequi

librio entre la oferta y la dem~nda, repercutiendo directa

mente en el nive1 de precios de los productos agropecua---

rios. 

Los precios sufren v~riaciones de acuerdo a ia dindmica

de la oferta y la demanda como lo mostramos en el cuadro n~ 

mero l. 

Bl comportamiento de la curva de la oferta es ascenden-

te, ya que conforme ei precio aumenta estimula a los produ~ 

toras y vendedores a llevar una mayor cantidad de productos 

al merca.do. 
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En la figura número 8 se muestra este comportamiento, -

utilizando datos hipotéticos tenemos que; a un precio de 

$30.00 se ofrecen 4,000 unidades (Kg); si el precio se in

crementa n $90.00 Kg, el número de unidades que se venden

aumentan a 11,000. 

Las causales de variaci&n de precios intervienen direc

tamente en la relación oferta-demanda-precio, por lo cual 

la figura n\Ílnero 9 muestra cómo se determina el precio en 

e1 mercado tomando como base lo anterior. 
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EXPLICACION DE LA RELACION OFERTA-DE:.!ANDA-PRECIO 

&l EL MERCADO. 

Cuando el precio Pl se encuentra a ese nivel los deman-

dantes están dispuestos a comprar ~ por unidad de tiempo. 

Los oferentes llevar&n al mercado 1S_t por unidad de tiempo. 

Se aprecia que la oferta excede a la demanda, ya que el pr~ 

cio es suficientemente atractivo para el oferente y no tan

to para el demandante. Esto provoca que haya excedente de -

oferta, ya que mientras se demanda x
1 

se ofrece ~,. Esto 

determina que los oferentes bajen el precio de sus mercan-

c!as, esperanzados en vender un mayor número de bienes y p~ 

der deshacerse de sus excedentes. Por lo tanto, existe un -

incentivo para los oferentes de bajar el precio. 

Una baja en el precio influye en el r-,ferente en tal for

ma que producen menos, pero a su vez el demandante es esti

mulado. 

Ahora, cuando el precio se establece a un nivel de P2 la 

cantidad dem~ndada se establece en x2 ; a su vez el comport~ 

miento de los oferentes se manifiesta en x2,. Esto indica -

que la demanda exceda a la oferta. Ante esta escasez, los 

dellUlndantes empiezan a regatear en la oferta provocando el

incremento en el precio del producto que se considera. 

Finalmente en el precio P tanto oferentes como demandan

tes realizan el mismo número de transacciones econ6micas; -

los consumidores desearán exactamente la cantidad colocada

por los oferentes. El precio P es el precio en equilibrio. 

Un precio superior al de equilibrio estimula a los oferen-

tes en tal forma que se llega a una situaci6n en que la -

oferta excede a la demanda, lo que induce a los oferentes a 

competir entre sí bajando el precio de las mercancías hasta 

el nivel de equilibrio. 



54 
Un precio menor al de equilibrio provoca un estímulo en

los demandantes, pero a su vez el comportamiento de loe of~ 

rentes es producir menos; por lo tunto, se presenta un exc~ 

so de demanda sobre lo ofrecido. Esta situación "empuja" el 

precio hacia el punto de equilibrio, v:!a "regateo" de los -

consumidores. 

Es sumamente obvio, que el productor y el p~blico consu

midor son los sectores más afectados ante las situaciones -

de fluctuación de precio da los productos agropecuarios. E~ 

tos individuos pueden reaccionar ante las tendencias de su

bir o bajar los precios segdn se ejemplifica en los cuadros 

mi.mero 2 y 3. 



55 

CUADRO NUM. l 

RELACION l!:XISTENTl!; E.NTRE OFERTA-DErllANDA-PRECIO Y CAUSANTES 

DE LA VARIACION DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS AGROPECUARIOS. 

CAUSANTES DE 
VARIACION DE 

PRECIOS 
Exceso de lluvia 
Sequía o 
Heladas 
Plaeas 
Enfer1nedades 
Congelaci6n de 
precios 
Precios de ga
rantía 
P.t::.C.E. 
Equidad salarial 
Religión 

~ducación 

HlÍbitos 

Densidad pobla
ciona1 
Si~tema tecnifi
cado de produc-
c i 6n 
lntermediarismo 

DINA>HCA 
DE LA 
OFERTA 

DINA!HCA 
DEL 

PRECIO 
Descenso Incremento 
Descenso Incremento 
Descenso Incremento 
Descenso Incremento 
Descenso Incremento 

Descenso Estable 

Aumento Incremento 
Esta.ble 
Incremento 

Aumento o Incremento o 
descenso- disminucidn 
según la según la ép~ 
~poca del ca religiosa 
año 

Aumento 

Incremento 

Incremento 

Incremento 

Disminución 
Disminución 

o 
Incremento 

Fuente; Números l, 5, 8 y 9 

DINAMICA DE 
LA 

D¡,;f.!ANDA 

Aumento 

Descenso 
Aumento 
Aumento 
Aumento en 
determinada 
temporada 

Aumento sólo 
de algunos 
productos 
Aumento sólo 
de algunos 
productos 

Aumento 

Aumento 
o 

Desc..enso 
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CUADRO NUM. 2 

RESPUESTA DEL PRODUCTOR ANTE UN ALZA O BAJA DE PRECIO. 

PERSONA 

PRODUCTOR. 

ALZA DE PRECIO 

AU111ento del vol. 

de producci6n. 

Aumento de la 

capacidad pro

ductiva de la 

explotación 

Fuente; i1úmero~ 5, 15, 19 

BAJA DE PRECIO 

Disminuye el vol. de 

producción. 

Retira el producto dQl 

mercado hasta un mejor 

momento. 

Colocando el producto 

en otro mercado. 

Produciendo otros pro

ductos. 

Retirandose del proce

so productivo. 
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CUADRO NUM. 3 

HE::!PUi:;;;TA DhL CON;;lUiJIDOR ANTE UN ALZA O BAJA !JE l'tt,;CIO. 

PER::iONA 

CuN::;UliJilJUR. 

ALZA JJJ;; PRECIO 

~is~inuye el vol. 

de compra. 

compra otros 

productos. 

Compra el vol. 

normal de produc

tos pero disminuye 

la compra de otroli 

menos importantes. 

Fuente; NWneros 5, 15, 19 

BAJA DE PRECIO 

~umenta el vol. de co~ 

pra. 
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DIA!:i Di:; LA Sl>tdJ\NA 

Figura núm. l 

Variación diaria del precio del kilogrdmo de nuevo en el 

mercado. 

Fuente; Número 10 
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' 

VOL. HÁl::iTJ:;NT~ DB 

Ci;!illO J:;N MJ:;RCADO. 

' 

A 

' ' ' ' ' ' '--

J. 

---

J. 

¡41:;::¡1:;::¡ !JJ:;L A.NO. 

Fibrura núm. 2 

lJl:;L CJ:;I!DO. 

A 5 o N JJ 

Variación del precio de temporada del cerdo. 

Fuente; Ni1mero 2 
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Figura n'1ln. 3 

Variación cíclica del precio de la carne de cerdo. 

Fuente; Ndmero 2 
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Figura núm. 4 

~L PR~CIO VA T~NVl~NDO 

A UN A::iCJ!:N::iO. 

77 80 

Variaci6n de tendencia del precio de la carne de cerdo 

(al consumidor). 

Fuente; Núaero 2 
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________ Dism:j,nuve la 
orerda ne 
guna 0

1 
l.í~ídkg!la~g pe so 

1 
~!a~~n~~efS~r~~~s 

i 
~%Fr~~ni~1X~~g~a~~! 
l!quido

1 
celular 

H.i::LiUlA::> 

Figura núm. 5 

Factores medioambient~les que influyen en la variaci6n de 

precios de productos agropecuarios 

Fuente; Números 1, 2, 15, 26 y 33· 
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l 
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productores 

j 
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l 
Aumenta la oferta 
de productos de productos agro 

pecuarios ~eropecuarios 
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~pecuarios 

Aumento de Aumena¿ ~:!i~ la Aume to de 
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SOCIALfü¡ 

Figura núm. 6 

Factores políticos, gubernamentales y sociales que influyen 

en la variaci6n de precios de productos agropecuarios. 

Fuente; Números 1, 2, 15, 2b y 33 
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Figura núm. 7 

Factores causales de variación de precios de productos 

ae;ropecuarios. 

Fuente; Números 15, 22, 33 
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Figura núm. 9 

Relaci6n existente entre el precio y la cantidad demandada 

y o~recida de unidades en el mArcado. 

Fuente; Número 4 
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