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1
RESUMEN
LOPEZ URIBE JUAN. Algunos factores que influyen en la varia
cidn de precios en la comercializacién de productos agrope-
cuarios en México (bajo la direccidn de: ERNESTO MENDOZA --
GOMEZ Y CECILIA PATRICIA FERNANDEZ CALDERON).

La elaboracidn del presente trabajo se justifica ya que, =-
la Ciencia en el campo de la Medicina Veterinaria debe con-
tribuir mds cada afio, en la produccidn, industrializacidn y
comercializacidn de los productos agropecuarios. Este tra-
bajo hace referencia a las diversas variaciones de precios
que sufren los productos agropecuarios. Asf como también,

menciona algunos de los factores gue influyen en la varig--
cién de precios en la comercializaeidén de los mismos produg
tos. El trabajo se realiza can el objetivo de determinar la
forma en cue se ven afectados por la variacidn de precios,
tanto productores como consumidores. De igual manera, indi-
car las formas de actuar y decidir de los mismos ante dicha
situacién. Realizar comparaciones entre los factores causa-
les de variacidn de precios, para detectar, cudles son los
que propician las mayeores o menores variaciones de los mis-
mos, durante el proceso de comercializacidén. Para realizar
este trabajo, se reunid informacién presente en diversas —-
fuentes bibliogrdficas, localizadas en la biblioteca cen- -
tral de la UNAM, en la biblioteca de la Pac. de Med., Vet. y
Zootécnia de la UNAM, en la biblioteca Benjamin Pranklin de

la Ciudad de México y en la Secretaria de Comercio.
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I. INTRODUCCION.

La sociedad demanda hey en dia una gran cantidad de bie-
nes y servicios para satisfacer sus numerosas necesidades.
¥stas necesidades que a nivel individual se traducen en la
actividad humana para precurarse slementos que son impres—-—
cindibles o bien, articules superfluos pero que preporcie--
nan cierto bienestar, es lo que ha dade lugar al procese -
econémice denominade comercializacién (24).

Como no todos los objetos o productos necesarioes en la -
vida se producen, se crean ¢ existen en un momente e lugar-
determinado, se hizo necesario el intercambie directo o in-
directe de productos para resolver el conflicto entre la —-
apetencia humana y los bienes dispenibles, Asf, es el co--
mercio el gue tiene como funcidén primordial colocar los - -
articulos necesarios aptos para su consumo en el momente y
lugar precisos, satisfaciendo as{ directamente la demanda -
de bienes y servicios (18, 24).

Anteriormente en una sociedud primitiva, los productores
podian venuer directamente a los consumidores el resultado-
de su actividad productora, si es que algin tipo de especia
lizacién habfian tenido. Este procedimiento que se daba en -
la comercializacidén, ocasionaba una variacién minima del —-
precio del producte, entre el productor y el piblice consu-
midor (16).

En los pafses con econonmfas de libre mercado o mixtas, -
el proceso econémice que se contempla contiene tres fases -
importantes; l.- la produccién, 2.- la distribucidén y 3.-el
consumo. Es el segundo termino, denominado también como in-
tercambio o transferencia de bienes, el que se hace mis pre

sente en este tema de mercadeo ().
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En la actualidad en una sociedad como la nuestra, la di-
ferencia de actividades da como resultado el desarrollo de
un grupo de intermediarios, los cuales estdn especializados
en la realizacién de operaciones comerciales relacicnadas -
con la compraventa de productos agropecuarios, ILstas agru-
paciones forman una enorme cadena de individuos por loa cug
les el producto debe pasar. De esta forma, el valor del mis
mo varia de uno & otro hasta llegar al consumidor cen un -—-
precioc sumamente elevado (16).

la comercializacidn, considerada como el conjunto as ac-
tividades que se realizan desde el momento en gue se adquie
ren los elementos necesarios pura la produccidn, hasta que-
el producto obtenido llegza a la persona cue lo va @4 consSu--
mir. #sto implica dos ¢randes aspectos; el econémico y el -
técnico (1, 35).

Bl sspecto econdmice se refiere a costos y precios; los-
costos constituyen los gastes que implican la elaboracidén -
de un producte, y los precios son la cantidad apreximada de
dinero que se obtendrd cuandec se venda el producto obtenide
en la empresa. Asi los costos y los precios constituyen la
pauta a sepguir para decidir un cultivo, la explotacién pe-—
cuaria o industria que mds convenga (24).

Ln el desarrecllo del preceso productivo, tanto agricule-
tor como ganadero planean sus operaciones de acuerde cen —-—
los precios relatives de su producecién regional, Pero +todo
cambio que se presente en el nivel general de precies o en
el precio de un determinado productoe con relacién a etro, -
impone una modificacién d&e los planes previamente realiza-—-
dos (L, 2, 17).

El aspecto técnico se constituye por las funciones nece-~
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sarias para la compra de insumos, cosecha, manipulacién, -
transporte, almacenamiente, venta, nermalizacién, etc.; son
de cardcter técnice por que en toda la produccién se requie
ren conocimientes técnicos para llevarla a cabo correctamen
te (24).

Para las empresas agropecuarias, las variacienea de pre-—
cios son lias que determinan los mayores riesgos en la pro=--
duccidn en nuestro medie, Cuande les agriculteres y ganade-—
ros hacen planes sobre su produccién, no pueden estar segu—
ros del precio que podrdn obtener por sus preductos. Mds —-
sin embarge, hay ocasiones en las cuales los precies no cu-
bren ni los costos de produccidén, y por ende, el praeductor-
sufre mermas en su economfa hasta llegar a situaciones crf-
ticas que le indican que es el momento de retirarse dei pro
ceso preductive (7, 17, 23).

Yor tal motivo, es muy importante que los preductores se
mantengan bien informados acerca de los precios de un pro--
ducto y de sus perspectivas, por lo cual debe tratar de pre
veer el precio de sus productos hasta donde sea posible - -~
(2).

Pero a pesar de esto, existen factores tanto endégenos —
como exbgenos a nuestro sistema de comercializacién, los ~—-
cuales constantemente aumentan o disminuyen el valor de les
productos agropecuarios, dande satisfacciones ¢ bien, oca-—
sionando preocupaciones 2 los diversos sectores que consti-~
tuyen la cadena integral del proceso de comercializacidn --
(26).

Es asi, como en nuestro pafs tan lleno de incertidum- —-
bres, los factores econémicos, politicos, sociales, medio-—-

ambientales, entre otros, constantements estdn haciendo va-
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riar el valor de los productos agropecuarios. Por ejemplo;-
tenemos que es muy posible que una situacidén de sequia, de
origen a la egcasez del alimento para el ganado y por lo --
tanto, se detecta un incremento en el precioc de €ste. KEs -
as{, como se van a observar las repercusiones en el costo -
de la carne y de otros productos (26).

E1l determinar dénde distribuir el producto, considera a
la planeacidén de ventas como bdsica, ya que de ella depen—-
den todos los demfs programas que puedan elaborarse. Es de-
suma importancia para cualquier empresa, conocer detallada-
mente a los consumidores, dénde localizarlos, cudles son --
sus necesidades y deseos, dénde y cémo compran, en qué can-
tidad y cudnto pagan. Le esta forma, Se podrd detectar el -
momento conveniente para colocar el producto en el mercado-
0 bien, retirarlo del mismo hasta un mejor momento en el -
cual el valor de €ste sea mfs costeable para el productor -
(31). :

Para €sto, las medidas gubernamentales establecidas para
el control de los precios, han estabilizado solamente en --
parte el precio de algunos productos agropecuarios, pero no
han controlado con efectividad el del ganndo (bovino, corde
ros, cerdo y pollo); empresas gque auin siguen implicando un
riesgo econdmico (16 ).

El gobierno ha implementado programas y sistemas, ten---
dientes a bajar la inflacién y a sostener en parte ei nivel
general de los precios. Pero estas herramientas, no tienen-
efecto s8i no se mantiene una vigilancia sobre el control de
los mismos (29).

Para tal efecto, existen dependencias gubernamentales --

cuya funcidén incluida dentro de sus actividades:
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-Monitorear precios en diferentes establecimientos comercia

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

infractores que violen las normas establecidas para que ten

gan efecto en dichos sistemas (18).

Dos de estas dependencias gubernamentales son:

1.- Secretarf{a de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI).

2.~ Procuradur{a Federal del Consumidor (PROFECQ)} (18).

La elaboracidn del presente trabajo se justifica ya que,
la Ciencia en el campo de la Medicina Veterinaria debe con-
tribuir mds cada afio, en la produccidn de alimentos que -
sean fundamentales para la nutricién del ser humano. Sin --
embargo, pera poder lograr un ritmo adecuado que vaya de —-
acuerdo con las exigencias de nuestira poblacién se deben-
acelerar la produccidn y la industrielizacidn; asi como me-
jorar los sistemas de conservaciédn y comercializacién de —-
productos agropecuarios (4).

Los objetivos que se persiguen con este trabajo son:

A) .~ Indicar los principales factores causales de la varia-
cién de precios en la comercializacién de productos =—=
agropecuarios. Conocer asimismo, cudles son los gue pro
pician la mayor o menor varjacidn de precios durante el
proceso de comercimlizacién.

B).~ Sefialar cdémo las variaciones de precios dificultan la-
comercializacidn de los productos agricolas y ganederos

C).- Sefialar cdmo las mismas variaciones afectan la eConde—

mia del productor y del p@blico consumidor.
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11. PROCEDIMIENTO.

CAPITULO 1. !
1. 105 PRECIOsS LE LOS PRODUCTOS AGROPECUARIOS EN MEXICO.

El concepto de precio es designado al valer de un bien o
servicio expresado en unidades monetarias (14).

En un mercade no controlado como el nuestro, las curvas-—
de oferta y demanda fijan el precio de los productos agrops
cuarios. Por luv general, los precios de éstos preductos son
inferiores a los precies de los productes industrializedos,
1o que determina transferencia de un sector a otro; en el -~
mismo sector primario se dan tel tipo de transferencias, ==
siendo las explotaciones tecnificuadas las gue recidan mayo-
res ventajas. Por lo tanto, ¢l kstado implementa los llama-
dos precios de garantia y precios oficiales con el ebjeto -
de mejorar los ingresos de los productores (14).

Supongamos que el precio se considera relativamente ba—-
Jo; por tal motivo el Estado fija un precic de garantie nds
alto. Ante este nuevo precio, ¢l nimero de unidades ofreci-
das es mayor, lo que provocz un excedente de oferta; éste -
lo retiene el kstado (24).

Los precios oficiales sdlo son eficaces si se encuentran
por encima del precio de mercado, 5i el precio de garantie-
y ei oficial tope se encuentran por debajo delL de mercado,
es desestimulante por Lo que se produce escasez, factor que
determina elevacién en el precio, hasta la situacidén de - -
equilibrio (24).

5in embargo, la polftica de precios de garantia pierde -
su objetivo cuando las politicas de come?cializacidn, entre
otras son deficientes {(24).
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El campesine mexicano sin recurses para transpertar su -
producte, tiene gue venderlo & un intermediaric por debajo-
del precio de garantfa, ya que éste Ultimo arguye gue al -~
llegar a CONASUPO ésta se lo compra al de garantia (24).

A su vez la red de 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 dinerxo
1iquido, rdpido y oportuno, recursos que obtiene del caci--
que 0 intermediario a tusas de interds alto; una vez finalji
zado o cosechado el producto, el campesino con éste paga ca
pitul e interés si la situacibén es favorable; cuando ésta -
no lo es, queda endeuduado, esperando pagar con futuras cose
chus. El precio que se fija al producto en estas transaccig
nes estd por debajo del precio de garanti{a, siendo en algu-
nas ocusiones irrisorio (24).

1.1. COMPRAVENTA Li PRODUCTO3 AGROPECUARIOS.

£n el mercado de la merced, las principales caracteristi
cas que se toman en consideracién en la compraventa de pro-~
ductos agropecuarios son presentacién, clasificacidén y empa
que; es decir, el producto debe tener calidad para su acep-
tacién y obtencién de buenos precies. Otros elementos gue -
son de importancia en las operaciones de mercadeoc son los -
precios gque fluctuan muche de un dfa a otre y ain durante -
el dfa, asf{ como la responsabilidad del vendedor (24).

Les integruntes del proceso de comercializecidn (produc-
tor, intermediario y consumidor) compran o venden produc- -

tos. A esta compraventa se le pueds clagificar en tres dife



rentes formas: N

1.~ COMPRAVENTA POR INSPECCION.- La caracteristica de esta
transaccidn es que exige lu presencia del preducto en el 1lu
gar de compraventa, asimismo, de la inspeccidn total del -~
producto como dato necesario para que se determinen las con
diciones de negociacidn‘ (24).

En este mé€todo tradicionzl se tiene que observar e ing—-

peccionar todo el producto debido & la falta de normas de -~
calidad y a la escasa homogeneidad de la produccidn, 1o que
trae consigo altos costos de manipulacién y deterioro del -
producto por la movilizacién hasta los mercades. En este ti
po de transaccidn no existe ning¥n grado de confianza entrs
compradores y vendedores. En este proceso se llega a un pre
cio de transaccifn por medio de un regateo (24).
2.- COMPRAVENTA POR MUESTRA.~ En este método, el vendedor —
lleva al comprudor una pequeila parte de la mercuncia que de
be ser representativa de la calidad del producto en {ransac
cidn. No es necesario inspeccionar todo el producto sino sd
1o una parte que represente la totalidad de la mercanc{a ~-
(24).

Este es un sistema mfs avanzado que trae consigo una evo
lucién en la clasificacién y preparacién de los productos;-
existe mayor confianza entre el vendedor y el comprador - -
(24).

Esta forma de compraventa evita el movimiento total del-
producto, incluse la muestra se puede enviar por correo - -
(productos no perecederos); tampoco e3 necesario la presen-
cia de los que efectdan la transaccién, hay ghorro en los -
costos de transporte y manipulacién in\iti;!. (24).

51 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 comprobzcidn mediante la obgervacidén di
recta de la calidad del producto antes de ser embarcada. —-
Con lo anterior se evitan conflictos con lag negociaciones—
y rechazos de mercanc{a gque serfan bastante costosos (24).
3.- COMPRAVENTA POR DESCRIPCION,.- Este sistema es el mds --—
avanzado, ya que se negocia seg¥n la descripcidn verbal o -
escrita de la mercancia. Diche método estd bastantemente -~
bien definido en los intercambios comerciales en E.U.A. Yy
Europa; en Latinoamérica sdlo se aplican en algunos produc-
tos de exportacidn como ganado en pie, miel, trigo, café y
otros (24).

Es de aplicacidn general en el comercio internacional -
donde existen normas de comercializacién bien definidas, -
que permiten realizar transacciones por descripcidén con ple
na confianza entre ambos contratantes. En casos de existir-
alguna anomalia se comunica por telex o bien, se llega a re
chazar la compra del producto (24).

1.2. DETERMINACION DE PRECIOS A NIVEKL MERCADO.

La determinacién 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 ven
dedores, tomando siempre en cuenta la calidad de los produc
tos agropecuarios (24).

1.2.1. DETERRINACION bi PRECIO FOR REGATEO.

En la fijacidén de este precio resaltan una serie de acti
tudes entre compradores y vendedores, una conversacién ver-
bal o escrita con la presencia ffsica o no del producto. En

ellas se expresan las consideraciones de unos y otros hasta
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que en un momento dadé, se llega a un acuerdo entre ambas -
partes de la negocimcidn (24).

kn los mercados centramles de mayoreo de productos agrope
cuarios (mercados de Jamaica, La Viga, Nueva Central de =--
Abastos de la Ciudad de México) se presenta esta forma de -
determinacién del precio (24).

1.2.2. DETERMINACION DE PRECIO POR SUBASTA.

En este método no exisic la comunicacién directa entre -
el duefio de la mercancia y los compradores, incluso no se —
llegan a conocer. La subasta piblica se lleba a cabo en un
mercado agropecuario, en una empresa piblica o privada, - =
etc., que se encargan de realizar transacciones masivas de
productos buscando agilizar y ampliar 1os volimenes comer—-
cializados y unificar los precios (24).

En las subasias se forman lotes de productos para vender
s¢ al mejor postor; las ofertas de los productos se llaman-
"Pujas" y se registran generalmente por medio de un marti--
1lo 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,
generande voldmenes gue atrzen a comerciantes o grupos de -
compradores que subastan un lote de mercancfas. ksto trae -
consigo un buen desarrollo de la clasificacipn ¥ normaliza-
cién ampliamente conocida (24).

Ya se ha visto que la subusta es una forma de vender me-
diante la cual, se hace una oferta piblica 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 agropecuario debe tomar en consideracidn,
los diversos tipos de precios que puede tener un mismoe pro-
ducto pero en situaciones diferentes (24).

1.3.1. PRECIO NETO.

Este precio es el que el comprador debe pagar por un pro
ducto una vez que se han deducido todos los descuentos y re
bajas (24).

1.3.2. PRECIO POR ZONA.

En determinadas industrias se establecen precios de en——
trega iguales para determinadas zonas o dreas geograficas.

Una agroindustria puede dividir su mercado en varios te~
rrito;ios o zonas, uno de los cuales puede Ser pOr ejoem——-—
plo, la zone de la costa del Pacifico. Se establece precio
uniforme de entrega para todos los clientes dentro de los -
estados que constituyen dicha zona de la empresa. Asf, con
base a este precio, muchos productos se distribuyen siguien
do tal polftica (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) mfs to--
dos 108 cargos de flete o transporte desds esta poblacidén -
al punto de entrega, incluso aunque el verdadero embarque -
de las mercancias se efectde en una localidad distinta de -
la compafiia (24).

En el caso del precio de fdbrica miltiple se usa un métg
do genme jante, con la excepcidn de que hay mds puntos base -
(24).
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1.3.4. PRECIO POR ENTﬁEGA POSTAL.

Esta expresidn se utiliza para marcar los precios cuando
una empresa desez vender un producto a‘precios idénticos en
todo el mercadc. kEste sistema de precios es el que mis se -
emplea en las empresas que realizan una publicidad nacional
Y que fabrican productos alimenticios empaquetados con cos-
t0s relativamente bajos (24).

El resultudo se esta politica es que los curgos de flete
son promedios entre todos los compradores del mercado, quie
nes pagan ¢l mismo precio de entrega, ya sea que estén si--
tuados a un producto cercano o alejado de la industria (24)
1l.3.5. PRECIO COMBRCIAL JUSTO.

Este precic es el que se estabtece por un contrato entre
un productor 0 propietario de una marca y un mayorista dis-
tribuidor. Una vez que ei fabricante establece un precio mf
nime para el producto, el distribuidor no puede venderio —-—
por debajo de dicho precio minimo (24).

1.3.6. PRECIO GARANTIZALO.

BDurante los periodos de bzja de precios, los compradores
pueden exigir al vendedor una garantia contra cualquier dis
minucidn futura del precio que pudiera ocurrir antes de que
la mercancfa se haya utiltizado o sido revendida al dltimo -
consumidor (24).

En algunos casos, la compafifa vendsdora acuerda una ga--
rant{a de precios de esta naturaleza para inducir al clien-
te a comprar une gran cantidad del producto o firmar un con
trato de compra que haya de resolverse relativamente a Lar-
g0 plazo (24).
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CAPITULO 2
2. VARIACION DE PRECIOS.

Aparte de los factores econdmicos, comunmente encontra--
mos hechos bioldgicos que aunudos & los primeros, engenaran
las ascilaciones de precios de los productos agropecuarios,
tendencias orientadas por el tiempo, éstas influyen en la -
incertidumbre y en los beneficios de la empresa. Los analig
tas de precioa distinguen cinco tipos de variaciones de los
mismos (2).

VARIACIORL3 DIAR1AS.- 5on variaciones accidentales o inex--
plicables (provocadas por falta de control) en leos precios,
se suceden dfa a dia, dependen de amultiiud de factores no -
predecibles, auncue hay casos excepcionales también en los-
cuzles se pueden encontrar una sola causa principal para la
fluctuacidn del precio, es asi posible que se pueda corre--
gir la situacidn; pero por ejumplo, el caso de las variacig
nes del precio para el huevo en el mercado, Se puaden suce-
der en un solo dia, no hay & la fecha medida para evitarlo-
(figura 1) (2, 11).

VARIACION®S DE TEMPURADA (mSTACIONALLES).— Estas variaciones
se llevan a cabo de acuerdo con las estaciones del afio; son
variaciones mds o menos regulares y existen tres explicacio
nes para las mismas:d

-mstacionalidad de la oferta.

-#stacionalidad de la demanda.

-Relaciones complemsentarias o sustitutivas entre ciertos --
productos (2).

En los tres cases se explica por la concentracidn de las
cosechas en los meses respectives; por ejemplo, el precio -

de los cereales suele declinar cada afio después de la reco-
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leccidn para pesteriormente aumentar graduslmente hasta la-
siguiente cosecha; otro ejemplo serfa gue durante los meses
en gue los movimientos de ganado hacia los mercados son mds
intensos, las ofertas de carne son probablemente mayoeres —-
que 1A demanda de los consumidores, por tanto los precios -
se gostienen hasta un nivel en que resulta mds ventajose al
macenar los excedentes (figura 2) (2).

VARIACIONES CICLICAS.-~ Son variaciones de tipo ondulatorio-
en el precio, » sea que aumenta gradualmente hasta alcanzar
un m€ximo y después desciende también paulatinamente hasta-
liegar a2l minimo; aichas variaciones se pregentun con un in
tervalo mds o menos regulur, Por ejemplo, si ia carne de —-
res ottiene precios ventajosos durante un periodo de 2 a 3
aijlog, es probable gue muchos ganaderos se decidan aumentar-
sus hatos, y &l no enviar sus reses al mercado, contribuyen
& la escasez; 3 o 4 afios después, cuando el mimero de terne
ruas han slcanzado el estado adulto y son enviadas al merca-
do, es natural que dbajen o se mantengan los precios. Basta
un par de afios de precios bajos para que comiencen a liqui-
darse los negocios pecuarios que han sido excesivamente au-
mentados, lo que hace gue los precios se mantengan bajos du
rante algdn tiempo, cerrundo asf{ el ciclo {(figura 3) (2).
VARIACIONES DE TENDENCIA.- Llamadas tambidn a largo plazo.
Indican el sentido general del movimiento de los brecios. -
Generalmente es representado por un movimiento mondtono, —-—
por ejemplo; el precio de un producto puede ir ascendiendo-
lentumente durante un periodo de 5 a 10 afios. Esta relacidn
puede ser relativamente pequeiia de un afio a otre, poer cuyo-

motivo, los productores apenas se enteran de ésta (2, 19).
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Una de las causas que provocan esta situacidn de varia--
cidn es la depreciacidén de la moneda nacional (perfodo de -
inflacién), otra causa ser{a el zumento de la demands de ——
los productos agropecuarios (influenciado por el aumento de
poblacidn), la preferencia por determinudos productos (por-
ejemplo; se ha incrementado el consumo de productos ldcteos
¥ carne en lugar de oires alimentos, esta mayor demanda ha-
ce que los precios vayan subiendo) (figura 4) (2).
VARIACIONES D1SCONTINUAS.- Estas variaciones son causadas -
por factores exdgenos: Desastres naturales (sequias), epide
mias, guerras, e%C., que son las causas de una baja en la -
produccién y aumento en la demanda, traduciendose en eumen-
to de precio. kn este tipo de variaciones al igual que las
variaciones diarias, es dificil su previsién, porque como -
se ha mencionado estdn sujetas a algin factor determinado--—
(3.

De hecho, en todo tipo de fluctuaciones se afecta en for
na negativa los ingresos de los productores agropecuarios;
se deben estudiar las causas de lus variaciones pura poder—
elaborar conceptos que faciliten la disminucién de las fluc
tuaciones (3).

2.1. VARIACION DE PRECLOS =N PRODUCTOS AGRUPECUARIOS.

Un sistema de asignacidn eficiente de precios es uno de-
los requisitos econdmicos bdsices para el desarrollo de la
agricultura. Los precios tienen que utilizarse paxra cambiar
las normas de cultivo, primero estimulando un cambio de los
rendimientos bajos a los altos y, subsecuentemente, de las
cosechas de bajo valor a las de alto valor (20).

La tendencia desafortunada, de fijar los precios mds de-

acuerdo con la necesidad de los bajos costos de alimentos -
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en las ciudades, que en los incentivos de produccidn gue ne
cesitun los agricultores y ganaderos, menoscaban la efecti-
vidad de la agricultura para contribuir al desarrollo gene-
ral de la economfa (22).

tus fluctuaciones de los precios, producen las mds gran-
des penalidudes ma los agricultores, porque son ellos los —-
que generaslmente estdn obligados a vender de inmediato des-
pués de la siega, y estdn a merced de los comerciantes y de
los prestamistas (30).

Cuando menos agesarrollado esté el sistema de comerciali-
zacién del pufs, mayor tiende a ser la variacidn estacional
en los precios de los productos agropecuaries (3).

Los agricultores, ganaderos y dirigentes agropecuarios -
Ggue conocen la naturaleza de las condiciones de la oferta y
la demanda, que dan lugar al aumento del margen en la fluc-
tuacién de los precies, han apoyado frecuentementé los pro-
grumas de los gobiernos para ayudar a estabilizar la oferta
y la demanda (30, 33).

Los plunes de almacenamiento han sido apoyados como una-
forma de estabilizar la ofertu, mientras que la politica mo
netaria y fiscal del Gobierno Federal, tienen por objeto --
congervar el empleo total para estabilizar la demanaa, De
este modo, se tiene un eguilibrio constante entre la oferta
Yy la demunda e inclusive, en momentos en los que no se geng
ran los productos agropecuarios (25).

Los precies gue los productores reciben por sus produc-—-
tos, dependen a menudo del momento en que éstos se venden.
Adends, la cantidad y calidad del producto disponible para-
1z venta, varia con el tiempo. Por ejemplo, los precios de
ios cerdos tienen variaciones estacionales como resultade -

de los cambios en su mercado. Se presenta la complicacibn -



18
de que ¢l peso @@l cerdo se eleva ul ser alimentado por un-
pericdo mds largo y el precio por Kg disminuye después de -
que el cerdo alcanze un peso de cerca de 100 Kg. bkl produc-
tor debe considerar los efectos de tode ésto al determinar-
@l momento de vender sus cerdos (8).

El productor tiene mercades alternativos para sus produg
tes. Frecuentemente los precios varian de mercado a mercado
como también, los costos de transporte a los mercados son -
diferentes. El productor debe procurar determinar con el ma
yor margen de seguridad posible, si los costos adicionales-
por concepto de transporte ¢l enviar sus productes a un mer
cado mds lejano, serfan menocres que 8l ingreso adicional —-
gue se espera recibir (8).

En la comercializucién, los problemas producideos por la
competaencia de los productos substitutos y de los productos
extrunjeros, al igual que otros ajustes en la oferta, deben
tenerse en cuenta (32).

Hay muchas causas que influyen en las fluctuaciones del
precio de los productos agropecuaries. Cualgquier cosa que -
afecte a la produccién, influye eén el nivel general de los
precios. Las fluctuaciones en la actividad general de 1os =
negecios pueden causar aumentos o disminuciones en la deman
da de consumo. 1las alteraciones mayores de precio coinciden
con los perfodos en los que se alteran bdsicamente las le--
yos de la oferta 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 producte con relacidén a otro, imponeé una mo-

dificacidén de los planes previamente realizados, Muy imper-
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tante 3 que €1 produdtor se mantenga bien informado acerca
de los precios de un productoe y de susg perspectivas, debe -
tratar d¢ preveer el precio hasta donde sea posible (2).

Las variaciones de precios, son el resultado de diversas
situaciones como; medicambientales, econdmicas, politicas,
gubernamentales, sociales y de manejo técnico entre otras.
Todas estas situaciones se relacionan directamente con el -
procese econdmico de la produccién y provocan desequili———-
brios en la e¢conomfa del productor agrfcola y ganadero que
comercializan sus productos (2).

Habrd de sefialarse que los factores que propician varia-
cién de precios, afectan en forma similar a la generalidad—
de los productos agropecuarios, excluyendo en forma indivi-
dual algunos preductos especificos (2).

Los precios pues, indican @ 10s productores agropecuu=—-—
rios qué productos producir y en qué cantidad. Los producto
res responden a alzas o bajas en los productos agricola-=ga
naderos, a través de aumentar o reducir su preduccidén hacia
otros productos que tengan mfs demanda entre los consumido-
res (2).
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CAPITULO 3
3. CAUSANTES DE VARIACION DE PRECIOS EN LOS PRODUGTOS AGRO-

PECUARIOS.

Los factores que influyen en dicha variacién de precios-
en 8l proceso econfémico del mercadeo, tienen su principal =
efecto en las tres etapas que constituyen dicho sistema:
1.~ PASE DE PRODUCCION.- En esta fase intervienen mayormen-—
te los factores medioambientales, ya que esta etapa, es el
punto de partida que debe culminar con la obtencién de un -
producto finalizade apto para ser adquirido y consumido por
@l ser humano, o bien, puede ser materia prim& para la pro-—
duccién futura de un nuevo producto comestible (36).

2.- PASE DE DISTRIBUCION O INTERCAMBIO.~ Fase en la cual el
producto terminado cambia de posesién. En este perfodo en-—-
tran en juego tanto factores econdmicos, politicos, soci—-
les y de menejo técnico, 1los cuales se relacionan directa--—
mente con las otras dos fases complementarias del proceso -
de comercializacidén (15).

3.~ PASE D CONSUNO.- Una vez que el producto terminado ha
pasado por su respectivo canal de comercializacidén, llega -
finalmente al piiblico consumidor después de haber sufrido -
toda una gama de variaciones de precio, ksta fase es deter-—
minada por factores tales como; equidad salarial, hdbitos o
costumbres y religidén (15, 24).

Cuando en alguna de estas tres etapas del proceso de co-
mercializacién, se presentan alteraciones en los factores -
mencionados, el precio sufre variaciones las cuales pueden-
ser o no favorables al productor o al consumidor (24).

Estas variaciones pueden estimular el crecimiento de em-

presas agropecuarias o bien, hacer que el productor se reti
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re o cambie a otros productos mfs costeables y, que le per-
mitan obtener mejores margenes de ganancias (2).

Algunos de los principales factores que causan variacidén
de precios en lu comercializacidn de los productos agrope--
cuarios son los que a continuacidn desglosaremos:

3.1. MEDIOAMBIENTALLSS .
3.1.1. LLUVIAS.

La precipitacién pluvial, es un factor natural que se en
cuentra relacionado con la produccidn agropecuaria. Cuando-
la lluvia cae sobre tapiz vegetal, no alcanza el suelo mnds
que progresivamente pero, si cae sobre un suelo desnudo, —-
tierra labrada no cubierta de vegetacidén, praderas excesiva
mente pastoreaduas, se produce una doble erosidén que es tan-
to mds fuerte cuanto m£s violenta es la lluvia; una erosidn
en capa aparece inmediatamente y una erosién en hilos y te-~
rrentes se puede formar después (21).

El humus y la caipa 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 agrfcolas -
por falta de oxigenacidén (21).

#n lo que se refiere a la produccién pecuaria, existe un
retraso en su ciclo productivo debido a gque 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).

kEn productos industrializades, se produce alteracidén de
los mismos debido & 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, BEQUIAS,

k1l agua es un factor importante para el desarrollo de la
vida animal y vegetal. En las gzonas dridas y semidridas don
de la precipitacidn pluvial es escasa, la produccidn agrico
la y ganadera ¢s limitada. la produccién en estas zonas es-
ristica, solamente se produce vegetacidn nativa y ganado --
que se adapta a estas situaciones climatoldgicus. kn zonas-
de mayor humedad, la produccién es mfs elevada y con mayor-
tecnificacién pero, cuando el agua escases ya sea por falta
de lluvias o0 bien, por un s2umento de la temperatura ambien-
tal que propicia una evaporacidén mds rdpida del agua (26).

Bsta situacién de sequia da origen 2 una disminucién en-
la produccién del alimento para el ganado y por lo tanto, -
se obgerva una variacién en el precio de éste. Es asf{, 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, situacién geogrdfica, la topograffa y la eas-
tacifn invernal del afio, son los factores determinantes pa-
ra que este fenémeno se aprecie tanto por su intensidad co-~
mo por su frecuencia (13).

Una baja de temperatura a menos de ogc, puede producir -
la muerte de las plantas debido a que la savia sufre Came--
bios en su estructura, asf{ como el agua de los tejidos al -
congelarse rompe las células y consecuentemente se presenta
1a muerte de los vegetales (13).

En todas partes del mundo y seguramente debido a las ins
talaciones industriales, a la desforestacién mesiva, a los-
experimentos atbmicos, a la contaminacién preferentemente -

del aire, etc.; fendmenos +todos provocados por la absurda -
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inconsecuencia del hombre; el tiempo se ha vuelto capricho-
80 y casi imprevisible y a la larga, también el clima tende
rd a modificarse (13).

Entre otros fenbmenos atmosféricos, en México, las hela-
das que normalmente se presentan (en los estados en los que
éste fendmeno sucede) generalmente a fines de otofio y en in
vierno, cada vez con mds frecuencia se estdn presentando en
meses de verano, con 1¢ cual ocasionan tragedias en el agro
nacional {(13),

En 1974, el 8 de septiembre, antes de que el grano de ——
maiz mzdurara, se presentd unz helads que redujo la cosecha
del grano de este afio, siendo los estados de México, Hidal-
go y Guerétaro de los mds afectacos (13).

En 1975, el 25 y 26 del mismo mes de septiembre, cayl —-
otra helada inesperada, que prdcticamente no ocasiondé pérdi
des, porcue ya la mazorca estaba bien formada (13).

Bl 12 de junio de 1979, cayé otra helada sumamente impre
vista, principalmente en Hidalgo, Edo. de México, Guanajua-
to, Durango y Zacetecas, que mds que pérdidas em la agricul
tura las provocd en la ganaderia, causando una verdadera si
tuacién de emergencia, lo cuel vino a acelerar el programa-
de aprovechamiento de esquilmos agricolas y enmelazados, -~
que la bireccidn CGeneral de Aprovechamiento Forrajero de 1la
S.A.R.H. venia desarrollando. A las heladas que se presenta
ron en septiembre se les llaman prematuras, y & 1las que se~
presentaron despuds del invierno (mwarze, abril, etc.) se -~
les dice tardfas (13).

3.1.4. PLAGAS.
Es sorprendente que el ingenio humano que limpid la tie-

rra y la hizo adecuasda para los cultivos, tambidn la convir
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4i6 en un medio 6ptimo para el desarrollo de los insectos -
que se alimentan de dichos cultivos. lLas plegas agricolas -
cobran gran importancia cuando en su medio no se encuentran
depredadores naturales que contribuyan en la regulacidén del
ecosistema (9).

Las plagas son organismos herbivoros de suma importancia
por sus desustres naturales capaces de provocar. En varias-
ocasiones éstas cuusan a los agricultores grandes dafios en
sus cultives a grado tal que ge ven arruinados, Consecuente
mente de la pérdida agricola sufrida, la genaderfe sufre re
percusiones indirectas que influyen tanto en la oferta y la
demanda como en el estado general de precios de 1los produc-—
tos agropecuarios (Y).

3.1.5,. BERFeRMEDAD®S.

las alteraciones patoldgicas gue se manifiestan en el ga
nado repercuten en la oferta de productos de origen animal.
Cuzndo una enfermedad es de cardcter transmisible y suscep-
tible a convertirse en epizcotia, la probabilidad de que --
ésta provogue mermas en la oferta es enorme y con ésto, se
propicia une deficiencia de productos pecuarios lo que trae
consigo, une elevacidn en el precio de éstos debido a que -
no se cubre la demanda poblacional {(12).

Cuando la enfermedud es de presentacidn individual o que
su transmisidén sea sumamente lenta, ésta no repercutird im-
pactantemc: ie en modificaciones de la ley de la oferta y la
demanda ya que, 1os pardmetros productivos no sufrirdn alte
raciones importantes {12).



25
3.2. ECONOMICOS. -
3.2.1. OFERTA.

El concepto de oferta no se refiere a la existencia fija
de un producto o mercuncia, sino a una serie de cantidades-
que se ofrecen en determinado mercade en respuesta a las va
riaciones del precio durante cierto lapso de tiempo (33).

La curva de la oferta es una linea limite de lo que ha--—
rdn o no 1os productores. Ellos estdn dispuestos a ofrecer-
cierta cantidad a cierto precio, para estimular a los ofe--
rentes a ofrecer una mayor cantided, en este caso el precio
debe ser mayor (33).

FACTORES QUE INFLUYBN EN LA OFERTA.

Si bien el precio es el principal factor que influye en
la oferts, no es el iunico, sino gue existen otros que van a
influir. Por lo tanto, la oferta estd en funcién o depende-
de lo siguiente:

-Del precio en mercade del bien que se considere.

-De los costos de produccién del preducto.

~Del precio de los cultivos alternatives.

-De los costos de produccidén de los cultivos alternativos.
~legl estado tecnolégico.

-De los suceddneos.

~De la capacidad de financiamiento (4).

Cuando los costos ae producciédn son mayores y la utili--
dad disminuye, el productor cambia hacia productos o culti-
vos mds redituables, con costos de produccién menores. Por
ejemplo, si los costos de produccidén del mafz son mayores -
que los costos de produccidén del sorgo, el agricultor produ
cird mfs sorgo que mafz. Cuando el margen de utilided por -

precio de venta es mayor en el cultivo alternativo que en -
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el cultivo que se considera, el oferente producird el prime
ro. K1 estado tecnolégico, al influir en los costos y en el
tiempo de produccidn de un bien, influird en su oferta. Ia
aparicidén de sustitutos de un producto hace virar la oferta
del mismo (4).
3.2.2. DEMANDA.

la cantidad de artfculos y bienes preducidos que estd --
dispuesta a solicitar una determinada poblmcidn, ante dife-
rentes niveles de precios en determinado leapso da tiempo, -
se denomina demanda. Esta demanda debe tener respaldo de —-
compra (4).

Se entiende gue la demanda efectiva es la de la pobla---
cién que tiene suficiente dinerc para comprar ese bien ( en
este casoe productes agrepecuarios) (4).

Aungue existan necesidades de algin bien para cierta po-
blacién, si no tiene el respaldo econdémico, la economfu no-
la considera demanda efectiva y recibe el nombre de demanda
potencial (4).

A medida que aumenta el precio de los productes agrope—-—
cuarios la demanda efectiva por ese producto disminuye, es
decir, el precio y la cantidad demandada varia en razdn in-
versa, munteniendose constantes los demis factores. He debe
aceptar un precio mds bajo conforme aumenta la cantidad que
se ofrece, Estc ocurre por varias razones las cuales deter-
minan la cantidad demandada (4).

RAZONES QUE DLETERMINAN LA DEMANDA.

1.— RAZONES FISIOLOGICAS.~- Un hombre puede consumir determi
nado mimero de litros diarios de agua, es decir, que tiene-
un lfmite fisioldgico. No puede estar consumiendo indiscri-

minadamente, ¥ é€sto conduce 2 un limite de demanda (4).
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2.- RAZONES DE GUSTO.- No todo el ingreso ni gran parte de-—
61, 1o va & canalizur en la compra de productos agropeCufi—ee
rios, sino que diversifica sus compras en otros productos.
Suponiendo que un hombre tenga capacidad de ingerir 3 li- -
tros de leche, se reservard una parte para consumir leche -
(0.5 litros) y lo restante para ingerir carne, huevo, verdu
ras, ete. (4).
3.~ RAZONES ECONORICAS.- Los ingresos de una familia a otra
varian considerablemente. Una familia rica podrd comprar —-—
0.5 & 1.0 1itro de leche por persona, Sin perjuicio de su =
economfa doméstica. £n cambio, si varia el precio de bien -
(un aumento en el litro de leche) una familia pobre compra-
rd otros productos que estén a su alcance o sustitutos de -
la leche (4).
FACTORES (UE INFPLUYLN kN LA DEMANDA.

La demanda estd en funcidn o depende de:
-Ingreso per cdpita.
-Precio del bien considerudo.
~Precio de los bienes sustitutos.
«Precio de los bienes complementarios.
-De la poblacidén, etc. (4).

kn este fendmeno se observa que, o medida que el nivel -
de ingreso es msyor, la proporcidén de éste gue se gusta en
alimento es menor; en consecuencia, cuando €l nivel de in--
greso es bajo la proporcidn del mismo que se@ gasta en ali--
mento es mayor (4).

Hipoetéticamente, si una persona gana $1, 250,000 mensuael-
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 $312,600 mensua-
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les, el 7l.4% de sus ingresos lo canaliza en la compra de-
alimentos y lo gue resta en otros satisfactores (4).

También se puede obsevar, que a medida que crece el in--
greso la estructura en la demanda de¢ alimentos se altera. -
Es decir, con niveles bujos de ingresos los alimentos que -
se consumen son 10S que llevan en su contenido bioquimico -
una mayor cantidad de cerbohidrates y son alimentos que van
a proveer calorfas, como los cereales (mafz, trigo, arroz),
tuberculos (papas, yuea), etec. Cuande los niveles de ingre-
s0s aumentan, los alimentos que se consumen son 1los llama--
dos protectores que contienen proteinas de alta calidad; co
mo ejemplo tenemos carne, leche, huevo, etc. se puede decir
que el consumo per cdpite de los alimentos agropecuarios es
t4 en funcién del ingreso per cdpita de 1lu poblacidn (4).
PRECIO LEkL BLliuN SUSTITULTO.

Es otro de los factores gque influyen en el consumo de de
terminado bien; cuando se incrementa el precio de algﬁn Pro
ducto {mantegquilla), y permanece constante el precio del —-
bien sustituto (margarina), 1lu demanda se desplazard hacia-
el bien sustituto. kEn el siguiente ejemplo, si el precio de
la mantequilla se incrementa, la poblacién que demanda este
bien despluzard{ su consumo hacia el bien sustituto que en -
este caso es la margarina y cuyo precio permanece constante
(4).

PHECIO DEL BIEN COMPLEMENTARIO.

Es otro de los factores que influyen en la demanda de dg
terminado bien. Cuando se incrementa el precio del bien com
plementario, por ejemplo el azfcar, el consumo de cafd dis-
minuye; es decir, la demanda de café estd influida indirec-
tamente por el precio del bien complementario gque en este =

cagso es el azdcar (4).
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LEY DE LA OFSRTA Y LA DcoMANDA.

5i la cantidzd que se demanda excede a la cantidad ofre-
cida, el precio tiende & 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 can
tidad demandada tiende a aumentar (4).

¥n el mercado libre, el mecanismo de los precios iguala-
tanto & la demanda como a la oferta en forma flexible ¢ im-
personal, Cuando la demznda excede a la oferta, & la larga-
la mercuncia aumenta su produccidn y cuando la demanda dis-
minuye oblige al 6£erente @ producir menos (4).

3.3. POLITICOS.
3.3.1. CONGELACION br PRrCIOS.

La congelacidn de precios consiste en el establecimiento
de medidas zdministrativas tendientes a impedir cualquier -
variacidn de éstos durante un perfodo de tiempo. Se prescin
de de la marcha de la oferta y la demanda y de sus desequi-
libries (5).

Los objetivos que se persiguen, ademds de los econdmi-——
cos, son de naturaleza politica; por ejemple, ganar Unds =—
elecciones parlamentarias o presidenciales, evitar huelgag-
o agitaciones de masas, sacrificar determinados subsectores
econdmicos en beneficio de otros, etc. No nos estamos refi-—
riendo a determinadas medidas de polftica econémice, sino
a medidas estrictamente politicas que afectan a la futura —
marcha del sector {5).

Esta actuacidén politico-administrativa depende del tipo-—
de gobierno que se esté analizando y del tipo de sector pi-

blico que se pone en juego. Parece una contradiccidn que se
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sacrifique €l precio de un sector piblico, socializado, de
la econom{a subvencional o compensar a otros seciores por -
un motivo politico; y mds contradiccidédn representa cuando -
es el propio gobierno el sujeto activo de este sacrificio,
No es agquf el momento de poner en relacién los tipos de go-
biexnos por sus actuaciones de cara al sector piblico, sino
exponer la concrecién de las medidas a tomar en orden a es-
ta politica (5).

Normalmente las medidas a tomar son dos:
1.~ Congelacién total de precios del sector terciario o - -
bien parciaml, mediante la determinacidn de precios mdximos-
legales que no se pueden sobrepasar (5},

2.- Facilitar el crecimiento de los precios del sector pri-
vado de la economfa a una tasa superior & la de el sector -~
p¥blico de la misma (5).

Analicemos cada postura. La primera, prdcticamente em——-
pleada por muchos gobiernos occidentales, supone un acto po
1ftico de contencifn de la inflacién a costa de las rigide-
ces en el precio de los servicios prestados y gestionados -
por el sector terciario, sea privado o pdblico (5).

La segunda medida congelatoria consiste, como antés he=—-
mos diche, en favorecer ung subvencidn de las empresas gque-
pertenecen al sector denominado pdblico a las otras empre—-—
sas del pafs via precio. Su resultado serd la deterioracién
de las relaciones de intexcembio entre ambos sectores, lle-
gandose al mismo resultado del caso anterior (5).

3.3.2. PRECIOS DE GARANTIA.

En ciertos pafses, no todos los precios esitdn estableci-
dos por la oferinm, la demanda y los factores monetarios. Al
gunas veces, los gobiernos no permiten la eperacién de un -

mercado libre, Fijan precios de garantia (para los campesi-



3L
nos), mds altos que los precios de equilibrio y tal vez pre
cios mdximos pera los los consumidores que serfan, mis ba--
jos a los que ocurrian en actividades de mercado libre. Pa-
ra mentener este doble sistema de precios, a menudo llegan—
a necesitarse grandes subsidias (16).

Tales acciones no reyocan las leyes econémicas. De hecho
los conités responsables de la fijacién de precios, deben -
considerar los efectos econdmicos de sus acciones. Por ejem
plo, si una agencia desea fomentar el consumo de cierto +i-
po de alimento mediante 1z disminucién de su precio, es ne-
cesario conocer o por lo menos estimar la curva de la deman
da. del producto bajo consideracién. De olvidar lo anterior,
el precio gue se establezca puede resultar demasiado bajo =
o demasiado alto y no ayudard a alcanzar la meta fijada - -
{16).

Tal programa de precios bajos puede fullar si 2l mismo -
tiempo el precio rural que estimula al campesino a producir
no es suficiente como para gumentar la producciédn hasta un
nivel equivalente al consumo deseado (16).

Los objetivos gque rigen las polfticas de los gobiernos -
en la fijacidén de precios son usualmente sociales y no eco~-
némicoa. E3 por e1lo que 1los economistas normalmente criti-
can dichas polfticas muy fuertemente, pero hay que darse -
cuenta que los encargados de dichas politicas deben conside
rar algo mds que los asuntos econdmicos en sus decisiones -
(16).
3+.4. GUBERNAMENTALES.

3.4.1, PACTO PARA LA ESTABILIDAD Y EL CRECIMIENTO ECONOMICO
(P.E.C.E.)
1989 se inicia con un acuerdo muy impoftante, promovido-

por la nueva administracidén del paf{s. En las acciones que
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de 41 se desprenden, la poblacién consumidora puede jugar —
un papel fundamental (18).

El P.B.C.E., firmado por los sectores obrero, campesino,
empresarial y el Gobierno Pederal, requiere de una partici-
pacién muy activa de nosotros los con sunidores (18).

El P.B.C.5. garantizaba que durante los primeros 7 me—=
ses del afio no aumentarfan los precios y tarifes de los pro
ductos del sector pdblico que afectan directamente al gasto
del consumidor, tales como la electricidad, la gasolina y -~
el pus (18).

Ahora, en defensa de nuestra economfa familiar, como con
sumidores podemos ejercer nuestros derechos para verificar-
que los comerciantes € industriales, cumplan con 1los compro
misos que contrajeron al firmar el pacto (18).

En la medida en que seamos mds cuidadosos al adquirir -—-
productos en el mercadc, comparando precios y calidades en
diferentes establecimientos, planeando adecuzdamente las —-
compras de acuerdo con nuestro presupuesto familiar, y de--
nunciando ante la PROFECO o el INCO a aguellos comerciantes
que pretendan violar los precios oficiales, el P.E.C.E. lo-
grard sus objetivos (18).

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

-Consolidar la reduccién de 1la infliacién.

-No gastar mds de lo que no se tiene en el gobierne (mante-
ner un balance en las finanzes pdblicas).

-lantener la estabilidad de precios.

~Sentar las bases pare la recuperacidn gradual y sostenida-
del crecimiento econdmico (18).
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3.5. SOCIALES.

3.5.1. EQUIDAD SALARIAL.

Un hombre es mds que una mercencfa, pero existe un merca
do de trabajo durunte la jornada por un precio; este precio
es el sulario, y es entre todos los precios €l de mayor im
portancia (4).

ks importante para cualquier trabajador su salario. Los
salarios son precios que aespiertan emociones humanuas, ya -
que s{ a un trabajador se le disminuye en un 54, este des--
censo acarrea un desconteto general (4).

Los tipos y montos de sclurios difieren enormemente. - -
Usundo datos hipotéticos +tenemos que: al mismo tiempo que -
un dirigente de une empresa productora de automdviles puede
estar ganando $1J0,000 mensuales, un cartero gana 7,000 y
un peén no llega ni al salario minimo. Dentro de una misma-
empresa se presentan diferencias de salarios; un mecdnico -
altamente celificado puede estar ganando $16,000 mensuales,
mientras gue un obrero no calificado gana $7,000. En toda -
teorfa de los salarios debe existir una explicacidn de este
fenémeno (4).

SALARIO 1GUAL PARA TRABAJO IGUAL.

lLos salerios gue se paguen corresponden a trabajadores -
con habilidad, esfuerzo y todos los demds aspectos iguales.
fn un caso as{ se estaria hablando de competencia perfecta,
ya que ni el empleador pagarfia un salario mayor a un obrero
que a otro, ni el obrero se atreverfm a pedir un salario ma
yor (4).

La constante migracién de una regidn & otra a de un pais
& otro, genera uns presidén negativa en el sulario si no se

producen fuentes de trabajo en forma propércianal a la mi--
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gracidn. es importante mencionar este principio bdsico: la-
limitacién de 1z ofertu de mano de obra de cualquier catego
rfa tenderd a elevur el tipo de salarios; cualguier aumento
en la ofertu tenderd o rebajar los tipos de salarios (4).

Otro duto importante es que el salario por afioc gue se pa
ga a una persona baiz cuando la migracidn es considerable;-
pero el monto total de los salariecs aumenta, ya que se paga
a mds personas (4).

13 bien sadido que la calidad de li muno de obra no es -
hoanogénen, ya que existen trebzjos sucios y aburridos que =
realmente estdn mal pagados. La expliicucidn la deternina —-
upd marginal minima de estos trabajos que por lo regular =
los desempafia una mano de obra no calificada. kn cambio - -
existen trabajos mltamente satisfactorios y agradables que
generan salarios altos debido a que son altamente producti-
vos. Por ejemplo, administrar una empresa agropecudria, ya
que la mano de obra aparte de ser escasa es altamente cali-
ficada (4).

Seglin el tipo de salario, los individuos podrdn determi—
nar el tipo de demanda que se producird y con é4sto, el pro-
ductor detectard la cantidad de oferta que tenga una demun-
da efectiva (4).

3.5.2. RELIGION.

La religidén es un factor influyente de la demanda. Hu- -
chas veces influye en forma constante & través de un perfo-
do o bien, persiste solamente en ciertos dias o épocus del-
afio. México es peculiar por su regionalizacién, por lo que
presenta una amplia gama de platillos, modelando un patrén-
de demanda de productos agropecuarios (4).

Siendo México un puis sumamente religioso, segitin datos -

de 1970 el 96,.5% de la poblacién es catélica, en Semana San
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ta y los viernes de cada semana durante la Cuuresma hay ma-—
yor demenda de pescado, leche y huevo. Este patrén dado por
las costumbre religiosas, modifica el consumc de productos-
agropecuarios (4),
3.5.3. EDUCACION,

Nuestra sociedad actual, es la combinacién de hdbitos ¥
costumbres diversas segin el estracto socjul y educativo a
108 que pertenezcun los individuos que la integran. Confor-
me la educmacidn ve siendo mds estrictz, se producen cambios
en ¢l comportamiento y costumbres de las personas y légica-
mente, uno de los hdbitos que se modifican es @l de la ali-
mentacién (11).

La educacidn en dietética puede inducir a la gente a dar
mayor valor a los alimentos respecto a otros bienes y ser-
vicios; aifin cuando sus ingresos permanezcan constantes, Sse
le puede ensefiar & gustar mfis en alimentos. Tales cambios -
en las preferencius de 1los consumidores son fundementules;-
pero no es probable que ocurran répidamente (34).

Se cree comunmente que los conocimientos sobre nutricidn
inducirdn a4 la gente a consumir mds alimentos caros, mds --
costosos eén cuanto a tierra, trabajo y otros recurses nece-
sarios para producirlos pero, de mayor valor nutritivo = -
(34).

Todo esto favorece a que exista una demanda mayor hacia-
une u otro producto agropecuarios segun los requerimientos-
de la poblacién (11).

3.5.4. HABITOS O COSTUMBRES.

Los hdbitos alimenticios son otro factor que interviene-
en la demanda de productos agropecuarios. FPor ejemplo, tene
mos que la carne de conejo siando fuente éustancial de pro-

tefna, no es aceptado por amplios estratos de la poblacidn.
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Esto repercutif en el mercado de tal forma que quebraron al
gunas empresas dedicedas a la explotacidén de este bien (24)

Cuando un pais se moderniza e industrializa, se modifi--
can las caracter{sticas de empleos. Una proporcién elevada-
de personas trabajan en oficinas. La misma naturaleza de es
te tipo de trabajo origina un marcado sedentarismo, lo que
determina un consumo menor de energéticos. Por lo tanto, se
demunda una menor cantidad de alimentos ricos en szdcarea y
almidones. Las personas requieren mayor cantidad de protef-
nas, lo cuxl puede influir en lu dindmica de la demanda de
bienes yicos en sustancias protectoras (24).

3.%.5. DENSIDAD POBLACIONAL.

s otro de los factores que inciden en la demanda y por-
ende, en la variacibén de precios de productos agropecuarios
que llegan al consumidor. La clasificacién de la poblacién-
es en rural y urbana. Se consjidera urbana cuando cuenta con
2,500 habitantes o mfs (4).

La razdén urbana-rural tiene mucha significacién para el
mercado de los productos ricos en proteinas, azdcares o al-
midones {agropecuarios). Cada persona transferida del campo
g ia ciudad modifica sus hdbitos alimenticios originando un
patrén de demanda para ciertos productos {(4).

Con los datos antes mencionados de la relacidn urbano-ru
ral, el comportamiento presentado evoluciona hacis ungd mo==
yor concentracién urbana, dando por resultado una mayor de-
menda de productos formados por aminodcido. La poblacidn ur
banz consume cantidedes mayores de frutas y verduras, y me-
nos frijol y chile., Consume mds leche, carne y huevos, y --
adn mds aceites vegetales que las familias en el campo (4).

Este comportamiento ocurre porque en términos generzles-
el ingreso que se percibe es mayor en la ciudad que en el -
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cempo; ademds, las uctividudes propias de la ciudad deman--
dan una dieta rica en proteinus y menos calorias (carbohi--
dratos) (4).
3.6. DE pANKJO TECNICO.
3.6.1. $15TEkAS Lk PRODUCCION.

Para el efecto de este trabajo, se van a considerar sola
mente a dos sistemas de produccidén a los cuules denominamos
de la siguiente forma:

1.- Sistems tecnificado de produccidn.
2.~ Sistema no tecnificudo ae produccidn (10).
SISTEMAS TECNIF1CADOS Deg PRODUCCION.

La revolucidn tecnolégica a la que asiste el mundo desde
hace un siglo o més, alcanzd a todos los drdenes de la vida
actuul. La comercializacidén de 1los productos del agro, me=——
obviamente, no podfa ser un=z excepcién (10).

La tecnologfz influye mucho en la produccidn al incremen
tar los rendimientos en forma muy marcada. los mayores volyd
menes de produccidn se traducen, como es légico, en mds pro
ductos comerciamlizables con la consiguiente expansién del -
aparato comercializador (15).

Los adelantos tecnolégicos, no sélo influyeron en la foxr
ma en gque el producto llega al consumidor, sino tembién en
la estructura o conformacién del sistema de comercializa- -
cién y en la magnitud del mercado (10).

Bl desarrollo tecnoldgico y econdmico de la industria —-
agropecuaria del pafs, debe apoyarse firmemente en la capa—
citacién y asistencia técnica que se les proporcione & los
productores. En el caso de México, la falta de programaes —--
perminentes sobre aspectos tan importantaq, es causa que se

suma & los problemas prioritarios por resolver, para para -—
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avanzar hacia una industria agropecuaria m:ds tecnificada, -
productiva y rentable (27).
SISTEMAS NO TwCNIFICADOS Dk PROLUCCION.

Los alimentos y productos agropecuarios que se obtienen-
en las regiones agropecuarias del pais, provienen de siste-
mas tradicionales de pr&duccidn que desde el punto de vista
tecnolégico poco han cambiasdo hasta ahora (27).

En México, las situaciones geogrdficas desfevorables pa-
ra la agricultura y la ganaderfa impiden la introduccidn de
tecnologfa. Existen ocasiones que se introducen estos tipos
de avances y son poco rentables debido & la calidad del sue
lo, condiciones medioambientales y topograffa de las gzonus-
(27).

En paufises poco tecnificudos, la produccién de zlimentos-
es baja, por 1lo cual, el costo de la vida es elevado. Cuan-—
do la produccidn agropecuariu es baja existe gran demanda —
de los productos, al no existir mayor oferta, los precios -
se mantendrdn sumamente elevados (27).

3.6.2. INTERKEDIARLISHO.

En todo canal de comercializacién, entre el productor ¥y
el consumidor se encuentran una serie de actividades median
te las cuales, se hacen llegar los productos de las diver--
sas zonus del pafis al consumidor. Lkstas actividades, contri
buyen a la variacién de precios y se denomina a todo este -
proceso como intermediarismo (20).

A los intermediarios, se les puede definir como organiza
ciones comerciales que se especializan 0 encargan de efec--
tuar; el cumbio de derecho o ce tituloc de propiedad entre -

los productores y los consumidores (20, 26).
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Las principeles funciones de los intermediarios son:
1.~ Reunir los articulos de los muchos productores, en un -

8010 pedido o surtido que tiene interés para muchos con-

sumidores.

2.— Ajustar los productos a los requisitos y necesidades —-
del mercado (pollo pigmentuado, tamafio egpecial para el -
huevo).,

3.- Clusificar toda la produceidn, segiin la escula de nece-
sidades del cliente.

4.- Determinacién de precios.

5.~ Distribucién fisica del producto.

La actividad de los intermediarios es muy discutida en -
todas las sociedades y en algunas economfas centralmente e=
planificadas, no se les acepta por considerarlos no produc-
tivos (24).

En pafses en dessrrollo, la intermediacién ha llegado a
ser cuestionada por ciertas autoridades gue adoptan la eco-
nom{z del mercizdo como base en las relaciones de produc———-
cién. &n ulgunos de estos pafses la tendencia « cargar a la
intermediacidén con los errores y deficiencias e incluso la-
ausencia total de planeacidn de la produccién y ae informa-
¢idn a todos los niveles del proceso productivo es muy mur-
cado (24).

Se puede decir, que los intermediarios son jmportantes -~
en un canal ya que serfa imposible, por ejemplo, gque un pro
ductor de tomate de Sinaloa se pusiera en contacto con los-
consumidores de Puebla, ¢ conseguir directamente combusti--
ble para el auto. k1l aspecto negativo de la presencia de --
los intermediarios es el mimero excesivo de ellos gue se en
cuentran en un solo canal para un s8o0le producto, lo gue re-
dunda en altos precios al consumidor ¥y bajos precios para -
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el productor, siende ellos quienes sin demasiado riesgo se-
llevan grandes ganancias o utilidades (24).
3.6.3. CLASIFICACION bE LOS INTERMEDIARIOS.

En general existen tres clases de intermediarios; los-

comerciantes, los agentes intermediarios y los agentes auxi
liares (24).
1.~ COMERCIANTES.- Compran y venden bajo su estricta respon
sabilidad y asumen riesgos de mercadeo; buscan un beneficio
o utilidad como retribucidén. kntre los principales comer- -
ciantes estdn; acopiador (acaparador local y regional), ma-
yorista (rural y urbano), la industria, detallista o menu--—
dista (24).
2.~ AGERTES INTERMEDIARIOS.- kEstos agentes tienen como acti
vidad 1a compra y venta tanto a productores como a comer—--—-—
ciantes o industriales, con la siguiente caracteristica de
que no comprun ni venden para ellos sino para otros. Gene—-—
ralmente no asumen riesgos ya que €st0s recaen en Sus repre
sentados. Perciben una comisidén fija o variable por su la--
bor y no participan en beneficios, pérdidas o riesgos. Es-
t0s agentes se conocen como comisionistas, corredores o co-
yotes (24).
3.— AGENTES AUXILIARES.- Auxilian en la actividad de inter-
cambio. No tienen ingerencia en el derecho de propiedad del
producto, no manejan fisicamente el producto pero logran au
xiliar de manera eficiente la distribucién de los artfculos
en cuestidén; se trata de: Servicios bancarios, prestadores—
de servicios (bodegas, transporte, etc.), empresas privadas
o estatales (SECOFI, SSA, CONASUPO, etc.) (24).
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3.6.4. ACOPIADOR.

La funcién mds importante de éste, es la acumulacién de
cantidades pequefias 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 para su venta (35).

Los acopiadores pueden comprar un sélo producto para te=
ner un mejor manejo de 1os artfculos que adgquieren, o bien,
pueden combinar las compras de los productos de la exploeta-
cién con la venta de ciertos insumos a los propios productg
res (semillas, fertilizantes, implementos agrfcolas, etc.),
¥ cobran su importe con la compra de la cosecha {35).
3.6.5. ACAPARADOR LOCAL.

Es el comerciante generalmente establecido en las comuni
dades campesinas y que acuden a comprar & los campos deé cul
tivo o que concentran de algunae manera la produccidn en 1la
comunidad (24, 36).

3.6.6. ACAPARADOR REGIONAL.

Ceneralmente estd vinculado a2 un mercado central, de don
de consigue el crddito que proporciona & 1oS productores —-
que ceaen en su esfera de influencia. Realiza actividades de
transporte, almacenaje, venta de implementos agricolas como
mequinaria, insecticidas, fertilizantes, herbicidaes, semie=
llas mejoradas, etc. Muchos de ellos actdan a travéds de es-
tablecimientos comerciales situsdos en las cabeceras munici
pales 0 en los principales centros de distribucién de la re
gidén (24).

3.,6.7. MAYORISTAS. .
Son los responsables en la administracién del abasto de

los productos & los grandes mercados o agroindustrias. Es-—-—
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tas personas aseguran el flujo ordenado de los productos de
zonas de excedentes en el campo a los centros de consumo en
las ciudades. Fomentan la produccién, hacen lotes grandes y
uniiormes de productos, realizan actividades masivas y espe
cializadas en almacenamiento, transporte y en general de --
preparucién para la etape siguiente de distribucién. Se con
sideran dos tipos de mayoristas; 1los gue operan en 1las —w-—-
dreas de produccidn y se denominan mayoristas rurales, y —--
los que concentran sus actividades en las zonas urbanas y -
se llaman mayoristas urbanocs (24).

Los mayoristas rurales se encuentran en las dreas 4de =
produccién, compran los productos a los acopiadores y bus--—
can la venta de los artfculos a las agroindustrias y a los-
mayoristas urbanos que necesitan tales productos (24).

Los mayoristas urbaunos actdan principalmente como repar-
tidores de detallistas, tienen como meta la obtencién de la
mercancia demandada por sus clientes, por eso buscan las --
cantidades y calidades que reguieren los mayoristas rura---
les, fabricantes y acopiadores (24).

3.6.3. AGROINDUSTRIA.

Ia industria es de suma importancia puesto que realiza -
una labor de procesamiento y transformacién en aproximade--
mente un 804 de los productos agropecuarios, l¢ que 1os hae
ce susceptibles de consumirse como alimento y vestido (24).

La industria compra, almacena, procesa y transforms mate
rie prima con el fin de presentar un producto Wtil que sa—-
tisfaga las necesidudes de la poblacidn. Dentro de estas em
presas procesadoras y transformadoras se encuentran los mo-

linos, rastros, despepitadoras, enlatadoras, etc. (24).
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3.6.9. DETALLISTAS.

Estos tienen como funcién bdsica el fraccionamiento o a4
visién del producto y el suministro el consumidor. Estén en
fntimo contacto con los compradores finales de un producto,
o ses que sus negocios estdn dedicados a dar un servicio a
los clientes. Se abastecen de 1los mayoristas urbanos. Pro--
percionan almacenamiento sdecuade para los diversos tipos -
de productos, incluyendo cuartos de refrigeracién para arté_
culos de fdcil descomposicién, Si venden frutas y hortaliw--
zas con frecuencfa las clasifican, bajan el precio para las
de baja calidad y descargan los desperdicios (24).

El detallista conocido tembién como minorista realiza un
sinnfimero de operaciones y actividades con el fin de satifa
cer las necesidades del consumidor final. Deben medir, pe--
sar y empaquetar pequeiias cantidades demandadas por sus - -
clientes de las cajas, canastas, sacos y bultos de alimen-—-
tos comprados & los meyoristas. Deben cortar las carnes pa-
ra surtir los pedidos especiales (24).
3.7+ CLASIFICACION DE 105 DETALLISTAS QUE TIENEW PUBSTOS FI

JOs:
1.- LOCATARIOS.- Los gue tienen puestos fijos en algun mer-
cado.
2.~ ESTANQUILLOS Y MISCELANLOS.-~ Tiendas pequefias en la es-
quine o vecindad.

3.—~ SUPERMERCADOS.- Tiendas grandes donde se expends una --—
gran variedad de productos.

4.~ TILNDAS D& PARTICIPACION u5TATAL.— Creadas por sindica-
t0s8 y otros organismos para beneficio de
sus afiliados como las tiendas del - - -
I555TE, UNAM, CONASUPO, etc.

5.~ MBENUDISTAS.- También son conocidos como vendedores am-
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bulantes. Son todos aquellos comerciantes que se ven en las
calles, ¢ que van de casa en casa ofreciendo sus productos-
(24).
3.7.1. COMISIONISTAS.

kstos agentes generalmente ejercen control fisico sobre-
los productos que trabajan o negocian su venta, pero no tig
nen el tftulo legal del producto. La casa comisionista o el
comisionista suele tener faculimdes en cuanto a precios, mé
todos, condiciones de venta; pero ovedeciende las instruce-
ciones de su representado (24).

su funcién principal es encontrar compradores y vendedo-
res potenciales, as{ como tratar de obtener el mejor pre--
cio posible, Vender sin dar aviso al propietario; no necesi
tan confirmacién. Este agente almacena productos en sus bo-
degas y huce entrega a compradores; puede proporcionar cré-
dito a su propic riesgo ya que conoce los artfculos y las -
fuentes de oferta y demanda; proporciona informacién de mer
cado tanto al vendedor como al comprador. Reune los produc-
tos de venta y deduce costos Yy cobra su comisién por la la
bor realizada antes de remitir lo que queda al interesado—-
(24).

El comisionista est4 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; €ste vende, factura, concede crédito, co-
bra, deduce su comisién y manda el remenente al productor,
Algunas veces llega a retardar el envio de los productos al
mercado para luego negociar a precios mds altos, pero la na
turaleza perecedera de los bienes que maneja, hace altamen-

te costosa y riesgosa diche operacidén (24).
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Esta operacién denominada también ventas a consignacidén-
se adecuan especialmente @ la venta inmediata de articulos-
perecederos, razén por la cual el agente comisionista es im
portante en la comercializacién de productos agropecuarios-
(24).

3.7.2., CORREDLOR. ,

Este agente no ejerce control ffsico del producto; tampo
co adgquiere en propiedad los artfculos, pero obtiene ganan-
cias por el conccimiento que tiene del mercado para relacig
nar a diversos integrantes del mismo. El corredor genaral--
mente no estf en libertad de arreglar las condiciones de —-
venta o precio sin antes consultar a su representado. El co
rredor simplemente negocia una venta y deja al vendedor 1la
decisidén de aceptar o rechazar la oferta del comprador; as{
el corredor proporciona informacién relativa de los precies
¥y condiciones del mercado. Cuando el corredor cierra una w=
venta, el vendedor embarca la mercancf{a directamente al com
prador. E1 corredor recibe su comisién de manos de la parte
que contrato sus servicios. Bl tipo de ventas gue se reali-

zan se denominan venias por corredor (24).
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CAPITULO 4.
4, COlY AFLECTAN LO3 FACTUNGS DE VARIACION be PRECIOS AL PRO

DUCTOR ¥ AL PUBLICO CONSUMIDOR.

En las economfus de 1los pafses en vias de desarrollo, -
donde no existe un control de mercado, las fluctuaciones de
precios propiciadas por una guma enorme de fuctores de los
cuales, se han mencionado algunos en el cupftulo anterior,
son las causantes de incertidumbres y desconciertos en las-
economias del productor y del piblico consumidor {(4).

Despuds de 1967 los productos agricolas sdlo aumentaron-—
en un 1.54, al sufrir las consecuencias de los fenémenos me
teoroldgicos adversos que limitaron considerablemente las -
cosechas, al no repetirse con la misma magnitud e inciden--
cia esos fenbmenos. Los afios siguientes resultaron mejores-
para €l campo, ya que la producecién agricola duplicd el in-
cremento del volumen de dicho afio {( 6).

La agriculturz contd con un mejor financizmiento; se in-
tensificaron los programas de investigacidn y educacidn - -
agricols para estimular la aplicacibén de fertilizantes, se-
millas mejoradas y maquinaria, con el fin de elevar los ren
dimientos de los cultives (6 ).

En 1968 el Estado introdujo un programa de industrializa
cién rural que amplidé las fuentes de trabajo y elevdé los in
gresos de los campesinos. kKl sector ganaderoc duranie el mis
mo aric, mostré signos de mejoramiento que llevaron a su pro
ducecidn a subir en un 4.l4,. con 1o cual hubo una mayor dis-
ponibilidad de los derivados de la ganaderfa que permitie--
ron elevar el consumo de los mismos por la poblacidn (6 ).

La mecanizacifn agricola y ganadera, ha eliminado la ne-

cesided d¢ un elevado nimero de mane de obra en el caapo, -
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pero tembién hay que decir, que el abandono del campo forzd
al empresario a sustituir los brazos gue faltaban por méqui
nas adecuadas. El conjunto de hombre y mfguina, permite la-
realizacidén de un gran volumen de trabajo y un rendimiento-
muy elevado { 6 ).

Todo 1o anterior ha influido en el incremento de produc-
cidn y simultaneamente, se redujo el nimero de empleados --
utilizades; disminuyendo con €sto el poder adquisitivo de -
la poblacidén { 6 ).

la comercializacién de los productos agropecuarios en —-
nuesgstro pafs, es una actividad que debe estar bien dirigida
por 1as diferentes dependencias del Lkstado, €sto es con la-
finaliduad de llevar un control adecuado sobre la oferta y -
la demanda, lo cual repercute directamente sobre el precio-
de los mismos (29).

En la décauda de los 60, el ingreso real per cdpita se -
incrementd en un 31.44 anual estimulando la demanda, pero al
mismo tiempo, los precios reales de algunos productos comoe-
la carne de bovino subieron en un 2,54 anual, permitiendo -
solamente un lento crecimiento del consumo per cdpita del -
0.75%4 anual (28).

De 1971-1976 el ingreso real per cdpita crecié dnicamen-
te en un 1.5#, mientras que los precios reales de este pro-

'ducta (carne de bovino) disminuyeron en un 1.95 anual, per-
mitiendo un répido crecimiento del consumo per cdpita del -
3.74 anual. En afios recientes el ingreso real ha aumentado-
& una tasa mayor, pero 1los precios reales de carne de res -
han aumentado, dando por resultado un lento crecimiento del

consumo per cdpita (28).
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Son varias las razones de la insuficiente produccién de-
productos agropecuarios en México. Destacan la baja produce
tividud de las empresas por tecnologfa deficiente y la baja
rentabilidud. Por otro lmdo, los controles estrictos de pre
cios desalientan las inversiones y el incremento de la pro=-
duccidn nacional (28).
Un productor ante alzas o bajas de precios de los produg
tos agropecuarios reaccionan de la siguiente forma:
ANTE UN ALZA DE PKLCIOS.
1.- Aumentando los niveles de produccidn.
2.~ kEstimulando el crecimiento de las empresuS agropecufi---—
rias (4).
ANTE UNA BAJA DE PRECLOS,
1.~ Disminuyendo el volumen de produccidn.
2.~ Retirundo el producto del mercado cuando los precios ==
sean sumamente bajos hasta un mejor momento en el cual -
el valor de &ste sea m&s redituable.,
3.~ Colocundo el producto en otros mercados en los cuales -
la demanda del mismo sea mayor y a mejor precio.
4.~ Dedicando sus actividades en la produccién de otros ar-
ticulos o productos gue tengan una mayor demanda entre -
los consumidores y por ende, que su precio sea mds atrac
tivo.
5.- Retirandose del proceso productivo por ser incosteable-
(4).
tn Héxico a partir de 1962 se han establecido programas—
para fomentar la produccién. Por ejemplo, tenemos 1o0s pro--
grames establecidos para la produccién ldctea, les cuales -
no han sido suficientes para contrarrestar la fuerte baja -
en rentabilidad de las explotaciones lecheras, lo que ha --
ocasionado descensos en la produccidén total de leche (28).
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Un estudio en los E.U. mostréd que con un incremente en
5,000 ddlares de ingreso anual, estaba relacionado con un
aumento del 10% de personas gque conswnen leche. Asimismo,
se encontré que con problemus econdmicos rue afectan al in-
greso como inflacidn, recesidn y desempleo los consumos de
leche u otros productos agropecuarios descienden significa-
tivamente (28).

Para el publico consumidor las alternativas son menores
y éstas estdn en funciédn del ingreso per cdpita de las per—
sonas. las decisiones que pueden adoptar los consumidores -
son las siguientes:

ANTm UN ALZA Db PReCIOS.

1.~ Disminuyen las adquisiciones de productos ¢ articulos -
cuando log precios sean mis altos.

2.~ Adquieren otros productos que estén a su alcance (susti
tutos).

1.~ Compriun normalmente los productos acostumbrados preo,
disminuyen la adquisicién de otros articulos de menor im
importancia (4).

ANTE UNA BAJA DE PRECIOS.

1.~ Incrementan la compra de productos agropecuarios.

2,~ Adquieren la misma cantidad de productos Yy con el dine
ro sobrante completan para la compra de otros produc—-

tos (4).

Finalmente les decisiones tomadas por los productores y
por el publico consumider, influyen directamente en la inesg
tabilidad de la oferta y la demanda y por lo tanto, el pre-
cio nunca se mantendrd estable, Esto causard en forma indi-
recta ya sea un aumento 0 una disminucién en la produccidn-

nacional del pafs (4).
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ANALISIS Us LA INFORMACLON.

kn la realizacidén de este trabajo se mencionaron facto--
res causales de la variacidn de precios a los cuales enlis-—
taremos segin su orden de importancia:
1.-ECONOMICOS.~- Lu oferta y la demunda son el resultado de
la relacidn existente entre los fuctores de produccidn., Un
desequilibrio de €stas, causar{a undesbalunce econdmico tan
10 en productores como en consumidores por lo cudl, son de-—
suma importuncia, muntener un equilibrio entre éstas y usi,
conservar precios constantes.
2.-DE MANEJO TwCN1CO.-~ Son factores gue necesitan de conoci
mientos y habilicad en el campo de la comercializacién, por
lo cual se hacen necesarios en la produccidn, distripucidn-
e inclusive en el consumo de los productos agropecuarios.
3.-GUBERNAMENTALES .~ Estos ftuctores son emplexdos por los -
Gobiernos Federales, personas que ya se encuentran en el po
aer y que su finalidad es la de mejorar las c¢ondiciones ae
vida de s8i pafs. kstos factores pueden ourar algunos meses-
Y hasta varios afios, por 1o que son de mayor importencia -
gue los polfiticos.
4.-30CIALES.~ sSon factores gue van de la mano con el grado-
educativo ael pafs. México adin cuenta con sectores poblacio
nales con pocw educacidn en cuestién de ualimentacidén, por -
lo cual, el consumo de productos agropecuarios no tiene un
balance entre cada factor y el consumo entre +todos 1los €S—=
tratos sociales.
5.-MEDIOAGBIENTALES .~ Son fendmenos atmosféricos que se pre
sentan generalmente por temporadus o en épocas esfec{ficas-
de cada aiio. Estos pueden predecirse tomando en cuenta sus

presentaciones en los afios pasados, y de esta forma, poder
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determinar gue productos agropecuarios son aptos para una
adaptacién al medio ambiente,
6,~POLITICOS.~ Son elementos utilizados por individuos que
se postulan a elecciones populares, con la finalidad de ob-
tener mayor mimero de sufragios a su favor. For 10 congie==
guiente, si el cundidato & puesto popular no es elegido, el
programa gueda inconcluso o solamente perdura por un tiempo
reducido.

kn términos generales, todos estos factores influyen en
lu relacién oferta~demunda-precio, siendo los pilftices los
que propician las menores variaciones (ocasionalmente son -
1os que mds afectan) y los econdmicos, los que determinan -
las mayores variaciones Qe precios de Los productos agrope-
cuarios. Lo mencionado en loz pdrrafos anteriores, se expli
ce en las figuras nimero 5 y 6.

segdn la explicacidén de las figuras anteriores y d4e —-——
acuerde a su frecuencia de aparicién e importancia, & estos
factores causales de variacidn de precios los ordenaremos -
grificamente (ver figura mimero 7).

bstos factores a los cuales hicimes referenciz en este-
trabajo, en forma directz o indirectz propician un desequi-
librio entre la oferta y la demanda, repercutiendo directa-
mente en el nivel de precios de los productos agropecus—-—-—-—
rios. .

Los precios sufren variaciones de acuerdo a la dindmics-
de la oferta y la demanda como 10 mostramos en el cuadro nyd
mero L.

El comportamientc de la curva de la oferte es ascenden--
te, ya que conforme el precio aumenta estimula & los produg

tores y vendedores a llevar una mayor cantidad de productos
al mercado.
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En la figura nimero B8 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-
erementa a 390.00 Kg, el mimero de unidades que se venden-
aumentan a 11,000.

las causales de variacidn de precios intervienen direc-
tamente en la relacidn oferta-demanda-precio, por 1lo cuel

la figura nimero 9 muestra cémo se determinea el precio en

el mercado tomando como base lo anterior.
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EXPLICACION DE LA RELACION OPERTA-DEMANDA-PRECIO
BN EL MERCADO.

Cuando el precio Pl se encuentra a ese nivel los deman——
dantes estdn dispuestos a comprar Xl por unidad de tiempo.
Los oferentes llevardn al mercado xl. por unidad de tiempo.
Se aprecia que la oferta excede a la demanda, ya que el pre
cio es suficientemente atractivo para el oferente y no tan-
to para el demandante. Esto provoca gque haya excedente de =~

oferta, ya que mientras se demanda X, se ofrece xl,. Esto -

determina gque los oferentes bajen ellprecio de sus mercan=-
cfas, esperanzados en vender un mayor nimero de bienes y po
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 rferente en tal for-
mg que producen menos, pero a su vez el demandante es esti-
mulado.

Ahora, cuando el precio se establece a un nivel de P2 la
cantidzd demmndada se establece en Xz; a su vez el comports

miento de los oferentes se manifiesta en X Esto indica -

’e
que la demanda excede a la oferta. Ante eita escasez, los
demandantes empiezan a regatear en la oferia provocandd el-
incremento en el precio del producto gue se considera.
Finalmente en el precio P tanto oferentes como demandan—
tes realizan ¢l mismo ndmero de transacciones econémicas; -
los consumidores deseardn exactamente la cantidad colocada-
por los oferentes, El precio P es el precio en equilibrio.
Un precio superior al de eguilibrio estimula a los oferen—-
tes en tal forma que se llegz a una situacibén en que la - -
oferta excede a la demanda, lo que induce a los oferentes a
competir entre si bajando el precio de las mercancias hasta

el nivel de equilibrio.
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Un precio menor al de equilibrio provoca un estimulo en-

los demandantes, pero a su vez el comporiamiento de los ofe
rentes es producir menos; por lo tanto, se presenta un exce
80 de demanda sobre lo ofrecido. Esta situacién "empuja" el
precio hacia el punto de equilibrio, via "regateo" de los -
consumidores.

Es sumamente obvio, que el productor y el pdblico consu-
midor son los sectores mfs afectandos ante las situaciones -
de fluctuacién de precio de los productos agropecuarios. ES
108 individuos pueden reaccionar ante las tendencias de su-
bir o bajar los precios segiin se ejemplifica en los cuadros
nimero 2 y 3.
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CUADRO NUM. 1
RELACTON EXISTENTE ELNTRE OPERTA-~DEMANDA-PRECIC Y CAUSANTES
DE LA VARIACION DE PRECIOS DE 1035 PRODUGTOS AGROPECUARIOS,

CAUSANTES DE DINAMICA DINAMICA DINAMICA DE
VARIACION DE DE LA DEL LA
PRECIOS OFERTA PRECIOQ DEMANDA
Exceso de lluvia Descenso Incremento
Sequias Descenso Incremento
Heladas Descenso Incremento
Plagas Descenso Incremento
Enfermedades Descenso Incremento
Congelacidn de
precios Descenso Estable Aumento
Precios de ga-
rantfa Aumento Incremento Descenso
P..C.H. Estable Aumento
Equidad salarial Incremento Aumento
Religidn Aumento o Incremente o Aumento en
descenso- disminucién determinada
segin 1la segin la épo temporada
époce del ca religiosa
ano
Zducacidn Incremento Aumento sélo
de algunos
productos
Hdbitos Incremento Aumentoe sélo
de algunos
productos
Densidad pobla-
cional Incremento Aumento
Sistema tecnifi-
cado de produc--—
cidn Aumento Disminucidén
Intermediarismo Disminucién Aumento
o o
Incremento Descenso

Puente; Nimeros 1, 5, By 9
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CUADRO NUM. 2
RESPUESTA DEL PRODUCTOR ANTE UN ALZA O BaJA DX PRECIO.

PERSONA ALZA DE PRECIO BAJA DE PRECIO

Disminuye el vol. de
Aumento del vol. produccién.
de producecidn. Retira el producto del
mercado hasta un mejor
PRODUCTOR.
momento.

Colocando el producto

Aumento de la en otro mercado.
capacidad pro-~ Produciendo otros pro-
ductiva de 1la ductos.

explotacidn Retirandose del proce-~

so productivo.

Puente; il§meros 5, 15, 19



57

CUADRO NUM. 3
RESPUESTA DEL CONSUMIDOR ANTE UN ALZA O BAJA LK PHsCIO.

PERSONA ALZA DE PRECIO BAJA LDE  PHECIO

visminuye el vol.

de compra.

Compra otros
preductos. Aumenta el vol. de com

CONBUMIUOR.

Compra el vol. pré.

normal de produc-—
t0s pero disminuye
la compra de otros

menos importantes.

Fuente; Ndmeros 5, 15, 19
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Figura nim. 1
Variacién diaria del precio del kilogramo de huevo en el

mexrcado.

Fuente; Ndmero 10
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Figura mim. 2

Variacidén del precio de temporada del cerdo.

Fuente; Nimeroc 2
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Figura ndim. 3
Variacidén cfclica del precio de la carne de cerdo.

Fuente; Nimero 2
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A 'UN ASCENSO,

$/Xg

60

50

40

30

20

10

60 65 70 77 80
“UANOSS

Figura ndm. 4

Variacién de tendencia del precioc de la carne de cerdo

{2l consumidor).

Fuente; Numero 2
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POLITICOS
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Figura nim. 6

Factores polfticos, gubernumentales y sociales que influyen

en la variucidn de precios de productos agropecuarios.

Fuente; Némeros L, 2, 15, 26 y 33
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Figura ndm. 7

Factores causales de variacidn de precios de productos

agropecuarios.

Fuente; Nimeros 15, 22, 33
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N¥mero de unidades (kg) ofrecidas durante cierto tiempo.

Fuente; Nidmerc .
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PRECIO POR UNIDAD

(Kg, Litro, etc.).
EXCEDENTE Dt OFERTA
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CANT1DAD LEMANDADA Y OFRECIDA DUHANTE CloRTO TlkwmPO.
Figura ndim. 9

Relacién existente entre el precio y la cantidad demandada

y ofrecida de unidades en el mercadoc.

Fuente; Nimero 4
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