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INTRODUCCION |

En ¢l presente estudio hablaremos sobre ¢l proceso de comercializacion,
refinéndonos ¢n especial al citrico naranja, producto que presenta desde hace
muchos afios, no silo problemas en cuestion de la produccion, sino que su
problematica va mis alli, al enfrentarsc al reto del mercadeo, ya que de no
realizarse adecuadamente acarrea desventajas cconomicas para los productores;
Especialmente porque se sigucn conservando vicios ¢ inercias ya aficjas, a pesar
de que hace algunos aftos se cred 1a Central de Abasto en |ztapalapa, buscando
reformar la comercializacion de los productos que consume [a ciudad.

Teniendo asi, que ¢n la produccion de citricos, como en la de cualquier
otro producto del scetor agropecuario, ¢s necesario conocer ¢l comportamiento
de los volamenes producidos y comercializados, asi como saber los precios a los
que se coliza ¢n un espacio y licmpo especifico, con la finalidad de poder
establecer la interrelacion existente entre unos y otros, tratando de entender el
por qué de la complejidad del sistema de mercadeo, por lo que, pana la
investigacion se cligio la Central de Abasto de la Ciudad de México, analizando
los afos 1993 y 1994, refiriéndonos a la comercializacion de la naranja.

La razon det interés de la cleccion de este producto se comprende al
valorar aspectos como su alto contenido nutricional, agradable sabor y bajo
precio (sobre todo en determinada época del aflo), y por ser una de los frutas
preferidas de la poblacion nacional tanto ¢n ¢l medio rural como en las
poblaciones urbanas, por lo que s¢ considera junto con ¢l plitano como de vital
lmpomnciz para satistacer [a demanda popular ya que licga a todos los scctores
sociocconomicos del pais, y cn ¢stos momentos cucnta con una sobre

produccion.

En ¢sta parte introductoria, resulla pertinente comentar que la crisis que se
viene presentando desde hace varios aftos en 1a cconomia nacional se manifiesta
en ol incremento del costo de los servicios para la comercializacion de los
diversos producios agropecuarios, que repercuten ¢n aumentos de precios a
veces indebidos, resultado del afin de unos pocos comerciantes para obtencr
cada vez mayores gapancias, amparados cn la falta de una verdadera
competencia y/o de un estricto control de los precios de estos productos.

La deficicncia en infracstructura  de  acopio, almacenamicnio,
conservacion, transporte y distribucion, ademds de la carencia de esquemas de
financiamiento a la comercializacion, también da origen a costos mis clevados y
mermas significativas de la produccion, las cuales se reflejan directamente en los
ingresos de los productores y en ¢l precio del producto, creando otras formas de
comercializacion, como ¢l caso de los costaleros en sus diversas variantes.

2
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Por lo tanto, Ia estructura que s¢ mancja cn el presente estudio trata de
cubrir los aspectos relevantes del tema dividiendo asi su contenido en §
capitulos, ademds de las conclusiones, Abordando e¢n ¢l primero ¢l
planteamicnto del problema, ¢n ¢l s¢ especitican los objetivos, las hipdtesis y la
metodologia cmplcads, dentro de csta Ultima sc detallan las fases de
claboracion y se proporciona un ¢sbozo de las drcas fisicas que abarca la
investigacion. .

En el capitulo segundo, que corresponde a lo que se conoce como marco
dc referencia s¢ conceplualiza ¢l comercio, analizando sus funciones ¢
importancia c¢n una cconomia mixta, asimismo s¢ presenta una reseita historica
de como sc fue dando esta actividad tanto a nivel mundial como en nuestro
pais. La otra parte del capitulo estd dedicada a 1a caracterizacion, clasificacion y
regionalizacion de los productos agricolas, precisando como sc realiza su
comercializacion.

El producto naranja, desde los puntos de vista biolégico y técnico, ¢s la
temadtica de la que se trata en el capitulo tercero, que inicia con la descripcion
del frutal, para posterionmente referirse a las diversas condiciones del clima y
suclo bajo Las que sc desarrolla optimamente. De igual forma, se comentan los
ticmpos idcales para su plantacion y las épocas de Ia cosecha en funcion de las
principales varicdades cxistentes. Parte sustancial del capitulo sc aboca a las
labores culturales indispensables para lograr una buena productividad.

Lo comrespondicnte a la comercializacion de la naranjs s dividio en tres
aspectos: ¢l primero s¢ refierc al manejo del producto, sbarcando productos
sustituos, industrializacion, normas de calidad, ctc.; en cl segundo se hace un
cstudio de la situacion de s produccion nacional, presentando también una
referencia sobre Ia produccion mundial, la situacion de La naranja en el TLC y
algunos aspectos de la produccion de jugo de naranjs; y en ¢l tercero se
mencionan los clementos de comercializacion como son 1as formas de venta,

* cosecha, acopio, empaque, transporte, 1a comercializacion ¢n CEDA 'y a través

de los costaleros, la oferta, demanda y precios. Todo esto queds agrupado en el
capitulo cuasto.

El quinto capitulo se reficre a la creacion de empresas comercializadoras,
que se proponen para poder mejorar la comercializacion de la naranja tomando
¢n cuenta los requisitos y cstrategias necesarias para su funcionamicnto y asi
proponer algunos conceplos para ¢| desarrollo econdmico y social de nuestro
pais.

Por dltimo, s¢ presentan las conclusiones a través de las cuales daremos
nugsiro punto de vista de los resultados obtenidos ¢n a investigacion,
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA l

Uno de los muchos problemas a los que se cnfrenta el sector
agropecuario ¢s la comercializacion de sus productos, ya que no solo es
producir, sino que ademds hay que saber realizar adecuadamente la distribucion
de lo que se obticne, por lo que ¢s necesario estudiar ¢l mercado y conocer los
métodos de comercializacion a través dc los cuales liegan los productos a manos
del consumidor final.

De acuerdo con Garcia Mata, "la comercializacion de frutas y hortalizas,
como las de cualquier otro producto agricols, comprende las fuenies de acopio,
preparacion para ¢l consumo y distribucion, que permite ponerios cn manos del
consumidor final."' Prestando asi una seric de servicios cuyo pago en conjunto
constituye los costos de comercializacion en que incusren los agentes que la
licvan a cabo cn distintas ctapas del proceso y que junto con los beneficios que
dichos agentes reciben por los servicios prestados, "implican una inversion de
capital, quc genera los mirgenes de comercializacion™; Estos s¢ incrementaran
dependiendo del numero de intermediarios que intervengan en este proceso,

Es por lo tanto d¢ suma importancia para los productores del campo,
conocer la tendencia de los precios reales y de los mirgenes de
comercializacion, que s¢ gencran en los centros de acopio, porque les sirve de
guia para la toma de decisiones de la factibilided de comercializacion de sus
productos,

Hoy en dia parece casi migico que cualquicra de nosotros pucda adquirir
una gran variedsd dc productos (si se dispone de dincro) en las diferentes
tiendas, mercados, autoservicios, cic. Cuando nucstros abuclos, y cn algunos
casos nucstros padres, cn su tiempo tenian que conformanse con los aimentos
producidos en la region donde habitaban o recomrer grandes distancias para ir al
poblado mas cercano y abastecerse.

Debido al progreso que han alcanzado las formas de comercializacion y
los mercados, se pucden comprar productos de todas partes del pais y del
mundo, pudiendo conseguir dependiendo de Ia época de cosecha: plitano de
Chiapas y Tabasco, fresa de Guanajuato y Michoacin, tomate do Sinaloa, uva
de San Luis Potosi y Baja California, guayaba de Aguascalientes y naranja de
Veracruz, Nuevo Ledn y Tamaulipas; ademds de una gran diversidad de
productos de otros estados,

! GARCIA MATA, R. TEORIAS S DECO
PRODUCTOS AGROPECUARIOS, $a ed., UACH, MEXICO, 1985, p. 23.
2 bidem, p. 25



MENESES - GARCIA

La naranja ¢s un producto que se cultiva principalmente ¢n los estados
con clima tropical y subtropical y se obticne produccion todo ¢l adio
dependiendo de 1a varicdad, y que cn la fase de comercializacion prescnta la
problemitica mencionada lincas atrés, de ahi la importancia de conacer ¢l
funcionamiento del centro de acopio mas importante del D.F. y los canakes de
comercializacion que se derivan de los mismos,

Aqui resalta ¢l hecho de que productores agricolas y consumidores finales
cstin separados por "corredores” (en acdpite aparte se dari una descripcion del
mismo) que prestan un scrvicio ¢ incurren cn gastos de comercializacion, De
esto results claro que la produccion original y la vents final pueden estar
scparados ¢n ¢l tiempo y ¢n ¢l cspacio. Consecuentemente los productores
auicohmmﬁmﬂnmcumuludemdudchcmu&xu,mm
la oferta de los productores.

Algo que ¢s muy comin dentro de este "mal necesario” es que la
poblacion - consumidora paga mds por ¢f servicio de mercadeo que por ¢l costo
de produccion, otro de los problemas ¢s ¢l del numero tan pequetio de
bodegueros que monopolizan ¢l producto legando a tener un control total de
los precios, en este caso de la naranja.

Dicho problema que & presenta hoy en dia csté basado principaimente en
la sobre-ofcria de estc producto, cn los precios bajos que ¢ pagan a2
consccucncia de csle exceso, y que afectan directamente al citricultor, ¢f cual s
mayoria de las veces no recupera los gastos de inversion.

Para darle salida a este exceso se ha dado otra forms de comercializacion
de! producto hacia ¢f consumidor final. A ¢sta forma de mercadeo nosotros fe
denominarcmos "costaleros” (mas adclante sc hard uns descripcion detallads de
ello-),pormlapmcmacwncouquuempalpm&nw
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A. HIPOTESIS

Partiendo del hecho de que todo trabajo de investigacion debe contar con
una directriz, ¢n nuestro caso las lincas interpretativas son identificadas con las
tres hipdtesis de trabajo plantcadas a continuacion:

I, La deficiencia que cxiste en ¢l proceso do comercializacion (transporte,
almacenamiento, fijacion de precios, etc.) de productos agricolas se ve reflejada
¢n ¢l precio de los mismos. Refiriéndonos en este caso a la naranja, s obscrva
que |a temporalidad, lugar de procedencia y agentes pasticipantes determinan el
precio de venta, originando con csto una sobreproduccion.

2. Como toda causa tiene un efectb; la_ mala planificacion de s
produccion sumada a los vicios del sistema de comercializacion, deriva en b
creacion de una nueva forma de venta al consumidor ("costaleron”).

3. Se puede apreciar que el precio presenta una relacion inversamente
proporcional con la oferta, en lo que respecta a la naranjs; es decir, si la oferta
aumenta ¢l precio baja,
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B. OBJETIVOS

Para poder ubicar ¢l contexto de nucsira investigacion y saber los
propdsitos a scguir ¢s necesario detallar los objetivos y hacerios explicitos.

1. GENERAL:

Ponanto«.uunsoloobjenvogemal,elcmlmihbucdchmmm
investigacion,

¢ Describir {a estructura del proceso de comercializacion de {a naranja en

estado fresco, ubicada en un espacio geogrifico como os {a Central de Abasto

" ¢n [#apalaps (andén de Subasta y Bodegas), asi como de los "costaleros”, con

¢l fin de poder identificar la diferencia que ¢xiste en los precios que paga ¢l
consumidor al adquirir ¢l producto, en los diferentes meses del aflo, esto
comprendido en un periodo de andlisis de 2 aftos (1993 - 1994),

2, ESPECIFICOS:

- También se identifican los objetivos cspecificos, los cuales complementan
y ayudan a lievar a cabo una mejor ubicacion de 1s investigacion.

a)ldcmaﬁm lo-cunlcadecmmmmcxéndcummqwu
mancjan dcnttodchCemnldc Abasto.

b) Conocer como Ia produccion cstablece ¢l ciclo de ofm—dem dela
naranja en ¢f mcmdo

¢) Conocer los precios que adqmclmm(mma)denmdo la
Central dc Abasto y 1s forma en que son cotizados cads uno de ellos.

d) Calcular Iosmérgeneldcumidadquuegmem de acuerdo con la
informacion recabada.

¢) Identificar los requerimientos y normas necesarias para Ia exportacion;
que son desconocidas pars un gran nmero de productores,
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C. METODOLOGIA
1. FASES

Para la claboracion del presente cstudio se dividio en fases, denotando
que cada una de cllas implicé un ticmpo y un espacio determinado.

FASE INTRODUCTIVA. En esta primera ctapa s¢ lievaron a cabo,
visitas a la Central de Abasto de Iztapalaps, para conocer ¢l medio en ¢l que se
desarrolla la comercializacion de la naranja en estado fresco, identificando la
forma de operacion del andén de subssta y las distintas bodegas que s
expenden

Ademds s acudid a las distintas bibtiotecas de las dependencias de
gobiemo, instituciones y universidades, para ubicar ¢l material y fuentes
informativas existentes para avanzar en la investigacion . v

FASE INTERPRETATIVA. En csta ctapa s¢ proccdid » un
agrupamiento, seleccion y andlisis de 1a informacion, dando 1a orientacion
debida para ¢l cumplimento de los objetivos.

Para ¢l cilkculo de los mérgencs de utilidad s¢ mancjo ¢l sistema directo,
que consisic en comparar las cstadisticas, o la informacion de precio en las
distintas fascs de la comercializacion. A

Asi también sc hicieron difirenies visitas a funcionarios del gobiemo,
principalmente de las secretarias encargadas de la comercializacion de productos

2. AREAS DE ESTUDIO.

A continuacion manejaremos los conceplos de mercado desde dos puntos
de vista diferentes, con ¢l fin de ubicar ¢l que mis convenga a nuestros
intereses. :

Segin Fisher, "el mercado es ¢l lugar donde sc reinen oferentes y
demandantes... Es en ¢l mercado donde se determinan los precios de los bienes
y scrvicios a través del comportamiento de la oferta y 1a demanda... Para efectos

9
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de la mercadotecnia, un mercado cstad constituido por personas con necesidades
por satisfacer, estando dispucstas a adquirir o arrendar biencs y servicios que
satisfagan csas necesidades mediante una retribucion adecuada a quiencs les
proporcionan dichos satisfactores. Todas estas definiciones coinciden ¢n tres
aspectos:

I. La prescncia de uno o varios individuos con nccesidades y descos,

2. La presencia de un producto que pueda satisfacer esas necesidades.,

3. La presencia de personas que ponen los productos a disposicion de
los individuos con nccesidades a cambio de remuneracion,™

Para Mcléndez "¢l mercado, es un lugar piblico o edificio dedicado al
comercio de varios productos... una plaza de venta cspecializada donde se
venden articulos comestibles, asi como un lugar para la venta de frutos... una
asamblca de peronas en un sitio o local designado para comerciar, como ¢l dia
de plaza en los pucblos, mediantc subasta”.!

Como sc obscrvard mds adelante para los fines de la investigacion se
utilizan ambos conceplos, ya que una parie de clla, s¢ centra en un- edificio
publico como lo maneja Mclkéndez, que ¢n este caso cs la Central de Abasto de
Iztapalapa ¢n su andén de subasta y bodegas y la otra parte en un lugar sin ser
precisamente un sitio o local designado ya que se establece en la via publica,
fendmeno que s¢ ha presentado Ultimamente con los "costaleros”. Para ésta
ultima manejamos la definicion de Fisher.

a. CENTRAL DE ABASTO,

Desde 1968, ¢l Departamento del Distrito Federal realizd estudios pars
edificar una nueva Central de Abasto, pero fue hasta 1980 cuando se aprobo el
proyecto para su construccion en [ztapalapa que incluyé bodegas de frutas,
legumbres, abartotes y viveres; zonas para subasta, frigorificos, mercados de
aves, cames, pescado, y medio mayoreo; zona administrativa, de comercio de
envases vacios, estacion de scrvicios, taller mecénico y depdsito central de
basura.

Asi, 1a Central s¢ convertiria en una Bolsa de Alimentos en la que s
propiciaria la formacion competitiva de los precios, al agrupar a los vendedores
por rama de producto, enconirindoss en un solo nicleo lo que anteriormente se

} FISHER DE LA VEGA, LAURA, MERCADOTECNIA. 2a. ¢d., Mc. GRAW HILL,
MEXICO, 1993. CITADO POR BAZAN CASTANEDA HUMBERTO Y SANDOVAL
LOPEZ OSCAR, ANALISIS DE PRECIOS Y MARGENES DE COMERCIALIZACION EN
CINCO HORTOFRUTICOLAS ENEL D.F. Y AREA METROPOLITANA, UTN-ASERCA,

o MEXICO, 1995,p. 1.

MELENDEZ, R. ¢! al, MERCADEO DE PRO 0S AGROPE 108, laed,
LIMUSA, MEXICO, 1984, p. 87.
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hallaba disperso ¢n La Merced, La Viga, Jamaica, Ferreria y Tepepan entre
otros centros comercializadores.

De esta mancra, cuando menos tearicamente, ¢l productor puede conocer
informacion de precios, cxistencias y demanda para plancar la comercializacion
y distribucion de sus productos. Por otro lado, los comerciantes cuentan con
locakes adecuados para almacenaje y exhibicion dc su mercancia, y los
compradores ¢stin on contacto directo con productores y bodegucros, oplando
por las mercancias que mis les convengan en calidad y precio.

"La Central dc Abssto (CEDA), constituye <] mds importante centro de¢
acopio para la distribucion de productos agricolas al mayoreo de la Ciudad de
Meéxica. Por cjemplo a mediados de 198 se comercializaron 16 000 toncladas
dianias de alimentos, de los cuakes 12 000 toncladas fueron de producios

hortofruticolas y 4 000 tonclads do asbarroles y otros viveres, que

representaron cl 40% del total nacional de los productos hortofruticolas y ¢l
80% de volumen total que se comercializd en el Distrito Federal.”’

1) Subasta.

La zona de subasta la integran cuatro andenes con una superficie de
50 000 m”. "El andén de subasta fue concebido originalmente como un cspacio
dentro de la central al que acudirfan los productores de las diferentes frutas y
hortalizas que se consumen en 1a Ciudad de México. En él se estableceria una
subasta piblica en la que los productores negociarian directamenic con los
comerciantes mayoristas adjudicando el producto al mejor postor™.*

Enteoﬁa,uhfmnudcopem:éndelmdénmmﬁquolptmtor
obtuviers mayores beneficios que aquellos quc tradicionalmente consigue
vendiendo su produccion en ¢l campo, y que ¢l producto legara a un precio
més accesible al consumidor final: Ya que cn La prictica se presentan vicios de
mancjo que afectan, por un lado la economia del productos y por el otro la del

2) Bodegas.

usbodcgassonelluwcndondcsecxpendenlolpmdwlos
agropecuarion y de abasto en general a precios y volimenes de mayoreo, medio
mayoreo y en ¢landén [ - J de menudeo. Existiendo 1 820 bodegas con una

sCOABAS’]'O SISTEMA PRODUCTO NARANJA PARA EL D.F., MEXICO, 1989, p. 37.
$ Ibidem. p. 39.
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capacidad total de 1.5 millones de m’; de las cuales 1 499 son para frutas y
legumbres y 321 para abarvotes,

b. COSTALEROS.

Sdlo en contados casos se irata de productores, porque ¢n la mayoria son

comerciantes que compran ¢l producto ¢n la Central de Abasto de Iztapalaps, y -

en menor nimero, s trata de gente que trabaja para los bodegueros de la
misma Central que s¢ diseminan por las calkes y avenidas de la Ciudad &
México ofreciendo su producto (naranja) en costales,

En ¢l caso de los productores, son personas que conocen la Ciudad ya sea
porque tienen familia o porque poscen negocios como verdulerias, pucstos en
mercados piiblicos y/o tianguis, porloqueadanhdcofm«elprodwtoen
¢llos, salen a instalamse on las calles,

- En lo referente a los comerciantes, éstos s abastecen del producto en la
misma Central d¢ Abasto y salen a las calles con su producto. Con este tipo de
personas s¢ da una vaniante de comercializacion (en algunos de cllos), que ¢s la
de vender ¢l producto casa por casa trasladindose cn camionctas, (la mayoria
de cllas pick up) y con un altavoz van ofreciendo ¢l producto,

Ofros tienen puestos bien establecidos y en algunos casos shi- guardan ¢l
producto durante la noche, Otra parte solo licga y sc instals en Las calies con sus
costales, al terminar ¢| dia recogen su producto y regresan al otro dis, lo mismo
pnuconhamncquetubmpmlosbodcmm Independicniemente de las
caraclensticas que matizan a los costaleros, desde el punto de vista geogrifico,

cubren buena parte de la Ciudad de México y Ares Metropolitana,

diseminindosc sobre todo ¢n colonias de tipo popular.

12
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EL ABASTO DE PRODUCTOS
AGRICOLAS A 14 CIUDAD DE MEXICO

A. EL. COMERCIO
1. CARACTERIZACION Y SINOPSIS EVOLUTIVA.

Hasta hoy en dia, al comercio se le considera como una actividad Unica
del hombre, ya que hay animales (al igual que el ser humano) que construyen su
vivienda, aman y hacen la guemra, tienen organizaciones politicas y sociales,
usan antefactos, eic. "Pero no cxiste un animal que comercic.” Esta actividad
% realiza a través de la consideracion de valores v la humanidad se distingue de
los animales por scr valorativa,

La palabra comercio se deriva del latin commercium y de las voces cum
{con) y merx (mercancia), asi ¢n 1a palabra encontramos implicitas las ideas del
cambio y del trafico. En la historia, €l comercio se dio en ¢l sentido eatricto de
1a palabra cuando ¢l hombre adquiria los bicnes no pars su consumo sino para
intercambiarios por otros.

Desde 1a aparicion del hombre, éste era cazador y recolector de frutos,
por accidente conoce ¢l fucgo y tiempo después la corémica, Siendo en un
principio sutosuficiente, fo cual significa que no existia ¢f intescambio, sino la
ctapa del comuniamo primitivo en 1a que se tenia como prictica repartie entre
los demis lo que alguno poscia en ¢xceso; por lo que no se pucde mancjar ¢n
esta fase un concepto de comercio.

En ¢l aflo 2200 AC. aparecen los primeros comerciantes, los fenicios, los
cuales empiczan a tlevar a cabo ¢l trueque. En esta ctapa se da comienzo a la
especializacion por Jo que las familias o tribus empiczan » tener excedentes que -
intercambian por otvos producios para satisfacer sus necesidades, de esta forma
*¢l origen del comercio esth en la produccidn de excesos de¢ aniculos..,
(ddndose por primera vez cl) proceso de nwreadeo, 1a busqueda (de quien
fuvicra excedenics y necesidades de productos) y la negosiacion (conocida
como trueque)”.

' PIETRO BONFANTE, STORIA DEL COMERCIO, ROMA, 1938, TOMO {, CITADO
POR CERVANTES AHUMADA. R. DERECHO MERCANTIL, 3s. ed., EDITORIAL
 HERRERO, MEXICO, 1980, p.
? MELENDEZ R. et al, Wms
LIMUSA. MEXICO, 1984, p. 30.
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En varios pucblos y culturas ¢l comercio ha ¢stado presente; por ¢jemplo,
los egipcios y los gricgos llevaban a cabo una intensa comercializacion a nivel
intemo y externo, los hindies consideraban csta actividad como honrosa, los
chinos tenfan especial afecto por csta actividad, y los romanos alcanzaron la
@andeza de su imperio gracias a 1a actividad comercial,

En la época feudal el comerciante ticne que pagar impuestos al seflor
feudal para poder comercializar sus productos, asimismo aparecen las fenias y
los mercados. Estos eran al principio temporales en determinadas épocas del
ailo para posteriormente adoplar una permanencia; esto origind que por primera
vez s dicra la cspecializacion  de personas dedicadas al comercio
exclusivamente desarrollindose un medio comin de intercambio. Los patroncs
cstablecidos de valor de acuerdo a la época fuerdn: cacao, perfas, telas de seda,
pimicnta, animales y esclavos, Aluucmhmdn.hlmmludmhwom
estos anticulos como patrones de valor.

Federico Engels divide a la historis en Salvajismo, Barbarie y Civilizacion,
y s cl lapso de transicion entre la scgunda y tercera claps on que sc da una
"tercera division del trabajo.. creando uns clase que no se ocups de la
produccion, sino Unicamente del cambio de los productos: los mercaderes® Y
¢s {a ctapa de Ia Civilizacion "cl estadio de desasvollo de la sociedad en que la
division del trabajo, ¢l cambio entre individuos que de clla deriva, y la
ptoduocnon‘mannl que abarca a una y otro, (en que) alcanzan » pleno
desasrollo”,

En la ctapa del Capitalismo Primitivo, "con la cspecializacion de
productores, ¢l comercio estabiecido v ¢l dinero en si... surgio una clase do
propictanios y otra de trabajadores™ ya que s dio 1a oportunidad de producie
y/o comerciar no solo para poder vivir, sino para poder obtener un beneticio a
cambio de la explotacion del mismo hombre, ,

Otros inventos del hombre derivados a través del comercio, aparte del
dinero, estén ¢l crédito como una parte importanic cn la creacion de riqueza; los
titulos de crédito (papel) y Ia personalidad juridica de las sociedades mercantiles
de gran trascondencia historica, ya que sin su presencia no se hubieran logrado
grandes adelantos de Ia ciencia y técnicas administrativas y comerciales
modemas.

Al aparecer ¢l comercio en ¢} mundo fucron dictindose leyes como ¢
Codigo Babilonico de Hamurabi, ¢} Cidigo de Mani de los hindues, las leyes

VF. ENGELS. 1. ORIGEN DE LA FAMILIA, LA PRO

TOMADO DE C. MARX, F. ENGELS, OBRAS ESCOGIDAS, TOMO 11, 7a. ed.
EDlTORIAL PROGRESO, MOSCU. 1974. p. 340.

¢ Ibidem. p- M8

MELENDEZ. R. e2 al, op. cil... p. 32.
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Rodias sobre las averias maritimas de los fenicios, que tomaron posteriormente
los romanos bajo ¢l nombre de Jex Rodia de Jactu 'y €l jus gentium romano
que permitia ¢l comercio no solo a los ciudadanos romanos, sino a todo
extranjero que viviera en Roma o acudiera a ¢lla con ¢l fin de comerciar,

2. FUNCIONES E IMPORTANCIA.

La furcion del comercio, en épocas anteriores, fue la de impulsar la
exploracion en busca de nucvas mercancias y mercados ¢ integrar al mundo
hasta ese entonces conocido, por medio de una amplia red de comercializacion,
favoreciendo el intercambio cultural y tecnolégico, ya que 1a mayoria de los
inventos s difundicron mediante ¢l comercio.

Entre las funciones modernas, se cuenta la de hacer llegar ¢l producto a
fos consumtidores finales en las condiciones en que cstos Jo demandan para
satisfacer sus necesidades, otra es la de lograr una presentacion homogénea de
los productos, tanto en cantidad, calidad y precio; y La integracion del pais y del
mundo mediante la construccion de una red de camciorss, rutss aéreas,
maritimas y ferroviarias que permitan ¢l trifico de mercancias.

Para establecer la importancia de la comercializacion es necesario hacer
énfasis en tres aspectos: el primero e ¢ considerar al consumidor como ¢l

centro absoluto de Las actividades economicas, ya que todo se produce con el -

fin de que sca consumido, y a su vez orienta y sisve de guia pars la toma de
decisiones del qué, como, cuindo y donde producir y comercializar.

El segundo aspecto se refierc a las aportaciones realizadas por ¢l comercio

de las cuales ya s¢ hizo mencion de algunas como el dinero, ¢l crédito vy las
sociedades mercantiles, ademds de la aparicion de los bancos, las bolsas de
valores v |a contabilidad. ,

El tercero y dltimo aspecto s que 8¢ encucntra su presencia en todos los
aspectos de la vida, ya que 1a fuerza de trabajo a fin de cucnias hoy en dia o8
una mercancia; el dincro es otra mercancia que sc intercambia y Ia diversidad de
productos que produce la fuerza de trabajo son intercambiadas por dinero.
Estos tres aspectos estin intimamente ligados ya que sin la cxistencia de uno, no
existen los otros 0 mejor dicho no existe el valor que cada uno gencera,

16
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3. DESCRIPCION HISTORICA EN MEXICO,

En la etapa prehispanica, los aztecas lograron un desamrollo esencial de la
cultura del comercio al contar con gremios de¢ comerciantes y artifices que
licgaban hasta las regiones mayas.

Por tratarse en aquellos ticmpos de poblaciones que vivian de la
recoleccion, la caza y la pesca; cstas debian contar con un espacio cuyas
dimensiones tenian que medirse no en persona por kildmetro cuadrado, sino en
kilometros cuadrados por persona y la relacion variaba en cuanto a condiciones
de humedad y clima.

Como consecucncia de estas limitantes, los niveles de alimentacion en ¢l
periodo debicron haber sido precarias, ya que utilizaban realmentc la naturaleza
para poder alimentarse consumicndo peces, ranas, gusanillos de laguna, tamaks
de gusanos, tortillas de mosco, camaroncilo o acociles, patos, grullas,
chichicuilotes, ctc.

Originalmente las chinampas que construycron los mexicas fucron para
aumentar la superficic habitable del islote, pero no para uso agricols. Mas tarde
se presentaria ademis del cultivo de temporal, ¢l de riego y humedad quc eran
de gran productividad llegandose a obtener produccion hasta en el inviemo, por
tanto la dicta alimenticia cstaba basada en maiz, frijol, logumbres, frutas y
cames,

Los aztecas cstaban dedicados a la agriculturs y la pesca aaf cads clan
tenia la forma de satisfacer sus necesidades, liegando a tener algun cxcedente, ¢l
cual era trocado por productos que eran excedentes de ofro clan. "Asi fue
naciendo 1a mis antigua forma de comercio esponténeo y libre. A medida que
¢sto sc volvia mis frecuente los gobemanics cmpezaron a organizar centros o
mercados (tianquizintli) en los que se licvaban a cabo estas actividades”.*

Pero como otras poblaciones, estas también evolucionaron, faltindoles,
picdras, maderas y otros materiales para cdificar, tuvieron que cstableccr
relaciones de intercambio denominadas “trueque”. Las formas de intercambio
durante esta etapa, estuvieron influcnciadas por las nccesidades vilales de
abastecimiento.

En csa época se identifican 2 regioncs agricolas distintas, condicionadas
por su situacion alimenticia y geogrifica, ¢l altiplano y la tiema baja, los
habitantes de las 2 regiones'realizaban esfuerzos para obtener la posesion de sus

® Ibidem. p. 25,
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productos, lo cual daria pic a las conquistas y al desarrollo del comercio
extenior,

En México, una multitud de gentes s¢ dedicaban al comercio, ya sea de
mancra permanentc o dec manera ocasional, campesinos que vendian su
produgto, . cazadores que ofrecian picles y aves, pescadores que ofrecian
crusticeos, ranas y peces del lago, ctc. Estos comerciantes do pequedta y
mediana categoria no formaban una clase especifica de pobladores,

A los gremios de comerciantes que habitaban cn barrios especiales y con
dioses propios se ks conocia como pochtecas, los cuales realizaban un activo
comercio exterior y eran los encargados de la compra-venta de esclavos, ofra de
sus actividades era penetrar en los distintos pucblos para oblener informacion
politica, topogrifica y militar de Ia ctnia para después realizar una incursion
militar, habia ocasiones en que La conquista de los pucblos no necesitaba accion
belica ya que la realizaban los mismos mercaderes.

El cargo de comerciantes s¢ pasaba de padres a hijos, contrariamente a
los militarcs y aiin a los sacerdotes, que se reclutaban de la gente comin,
dependiendo de Ia cscucla donde cran levados por sus padres y de su
aprovechamiento en cllas,

Estos comerciantes que tenian sus propios dioscs y realizaban conquistas
cran simplemente comerciantes que por la circunstancia de sus largos viajes
tenian que comportarse como sacerdoles para continuar con sus cultos ain lejos
de su templo y como guerreros para defender su vids y sus mercancias,
Finalmentc, si bicn cstas personas cstaban sujetss a impuesios, ¢ cual se
descontaba de sus mercancias, estaban eximidos de los trabajos materiales y del
servicio personal,

‘ En los ticmpos cercanos a la conquista pricticamente todo ¢l teritorio
meXicano cstaba conectado por relaciones comerciales y los mercaderes se
reunian en Tlatelokco o Azcapotzalco para fijar et dia de partida, itinerario y lo
relativo & sus excursiones. Otras corporaciones de comerciantes cxistian en
Texcoco, Huitzlopochco, Huexotls, Cuauhtitlin, Coatlinchin, Chako, Otumba
y Tenochtitlén,

El principal mercado era el de Tlatelolco, ubicado en ¢l bammio nerte de la
Ciudad de México - Tenochtitlan. En c¢sta plaza se reunian de 20 a 25 mil
personas diario y cada cinco dias llegaban hasta 50 mil personas con ¢! fin de
comerciar. Cada una de las mercancias tenia su lugar fijo y delimitado, "aqui se
vendian joyas de oro y plata, picdras preciosas, plumas multicolores... esclavos
unos libres y ofros con pesados collares de madera... més alld hombres y
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mujeres regateaban fas mantas, los taparvabos y las faldas de algodon...
sandalias, cucrdas, picles de jaguar, de puma, de zoma, y de venado, crudas o
curtidas, sc amontonaban en los lugares rescrvados a csi¢ tipo de mercancia."

Se vendian ademds, plumas de diversas aves, granos, semillas, legumbres,
hicrbas, guajolotes, concjos, patos, pervos, frutas, micl sal, cochinilla y telas
para (eilir; vasijas, platos, cuchillos de pedemnal o de obsidiana, hachas, kila,
madecra para construccion, tabaco; productos de las lagunas, peces, ranms,
crusticeos y "una especic de caviar formado por hucvos de insectos recogidos
en la superficic del agua™.

Cortés mencionabs que en Tlateloko existian "casas como de boticarios,
donde se venden las medicinas hechas, asi potables como unglentos y
emplastos. Hay casas como de barberos, donde lavan y rapan Las cabezas. Hay
casas donde dan de comer y beber por precio.” Habia otras mujeres al sire
libre que ofrecian sus guisos que preparaban en brascros, se podia deambular
de un lado a otro de 1a plaza, comer en clla, y encontrame con uns multitud de
genies de diversas partes del territorio que liegaban a comerciar sus productos.

Existian otros grandes mercados, ¢l de Cholula en Pucbla y ¢l de
Azcapotzakeo, Ademds cxistian 2 grandes centros comerciales ¢l de Xicalango
¢n Ia laguna de Téminos ¢n ¢l Golfo de México y otro en ¢l Pacifico en ls zona
del Soconusco, entre estos mercados s¢ mancjaba ¢l mayor volumen de
mercancias,

También e identifica otra forma de abastecimiento que quiza os la mis
antigua y 1a predominante, que s la del tributo, la cual fue impuesta hacia los
pueblos sometidos y que aun ¢n la conquista sc continuo pero hacia los
cspaitoles,

Con la conquista, los espaitoles trataron de sofucionar ¢} problema de
abastecimicnto retomando 1a forma de "tributo”, sin embargo, ¢ata cmpezaria a

perdcrmtuﬁpmcumhmmnda.lacuﬂmdaqumcmqueysu _

pucblo, y las personas tributarias conformaran ¢l material de otorgamiento; cs
decir quo abastecicran a ls Corona cspafiola y sus conquistadores.

Esta situscion se apoya en una ky que mencionsba como "justo y
razonable que los indios... debicran obediencia... sitvan y den tribute ¢n
reconocimiento del seflorio y servicio... que se deben a la Corona y son los
cspaioles los encargados do cobrar csie tributo”®. La Corona interpreta el

T JACQUES SOUSTELLE, LA VIDA COTIDIANA DE LOS AZTECAS EN VISPERAS DE
OLAQONQU[STA. 7a. REIMPRESION, FCE. MEXICO. p.43.

Jbulm

3 1bidem. p-H.
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tributo como una carga personal , quedaron incluidos en ¢l pago los indios que
trabajaban cn cstancias, obrajes, minas, ganaderia, camrcieras, carpinteros,
herreros, sastres, zapateros, ¢tc., por tanto ¢l tributo tomaria la forma de carga
general de la poblacion india por razones de la soberania que el Rey ¢spafiol
tenia sobre clla,

La paga del tributo debia hacerse en la vecindad de los indios yno enla
residencia del encomendero o caja real, incluyéndosc en la misma la scparacion
correspondicnte a la Iglesia, la del Rey y la tasa destinada a caciques y
comunidades. '

Durante la época Vimreinal (siglo XVI) ¢l comercio interior estabs
obstaculizado por transportes inadecuados, los diversos impuestos que se
pagaban a la Corona y la inscguridad de las rutas, habia restricciones que
favorecian a los espafloles y dejaba a los indigenas La venta de alguna frutas y
artesanias, los criollos solo tenian la opcion de traficar con los productos
nacionales y algunos importados.

Pero esto no fue suficiente, ya que los cspafioles ecmpezaron a apropiarse
& las ticrras de los indios, principalmente Las zonas cultivables y las lagunas. El
desarolio de La agricultura en manos de los cspafioles no tuvo auge sino hasta
después do 1550, cuando las causas que propicisron cl decaimiento de La
agricultura indigena comenzazon a8 sustis sus cfectos y ol aumento de b
poblacion curopea aunado a la demanda de alimentos comenzaron a impulsar ¢l
alza de 1os precios.

Para enfrentar ¢l problema del abasto de cercales, las autoridados
decidieron que La contribucion de medio real fucra sustituida por una poqueila
sementera de maiz y se licvars a la Ciudad de México o al pucblo mas cercano,
todo esto para asegurar ¢l abasto, y evitar gastos de transporte,

Pero csto tracria mermas y una  disminucion de los mismos tributos. Se
ticne como primeros registros la entrega de las contribuciones de sal, pescado,
ranas, aves, petates, cic. las mismas que descenderian hasta ser sustituidas por

Existio ademds otra condicionante, los recursos naturales que abastecian a
los pueblos cstaban siendo alterados y explotados por lo cual se reduciria aiin
mas ¢l abasto de alimentos,

"LEY 1, TITULO § , LIBRO VI DE LA RECOPILACION DE INDIAS, CITADO POR
LOPEZ ROSADO DIEGO. El. ABASTO DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS A LA
CIUDAD DE MEXICO. FCE, MEXICO. 1988. p. 60.

20




MENESES - GARCIA

A los tianguis s¢ les 1j0 una periodicidad semanal y s¢ introdujo la
moneda metilica, comercializando solo  productos nacionales; para la
comercializacion de productos curopeos y de oriente introducidos por Veracruz
¥y Acapulco s institucionalizaron 1as ferias,

Ademis para poder llcvar un control de precios y cvitar la cscasez y la
especulacion a tines del siglo X VI se crearon la alhdndiga y el pasito (depasito)
que cran permanentes y su funcion era ¢l acopio y almacenaje de granos en la
época de escascz, 1as cuales sc prestaban a crédito con condiciones modicas de
Pago, ya sca para alimentacion o como semilla de sicmbra, Los positos no cran
populares por que s¢ prestaban a la usura,

El tributo dejo ¢ntonces de ser una fucnte de abastecimiento, ya que se
convirtio en dinero y solamente s¢ recuperaba temporalmente, pero esto hizo
que los espatoles cambiaran ¢l tributo por las parcelas de maiz o trigo que
debian sembrar los tributarios y el Virrey Velasco, en 1592 exigio la sustitucion
de un pollo por un real como tributo para asegurar 1a produccion de csas aves
durante el periodo de cacasez. o

La funcion mis importante en lo que a comercializacion se refiere,
responde 3 un pensamiento bisico que era la de suminisirar '3 Espafia los
productos de que ¢sta carecia y a recibir los productos que a clis ke sobraban,
dentro de cste monopolio no ¢ permitia producis articulos que pudieran
competir con los suyos,

En 1821 (periodo independientc) se aprobd ¢l primer arancel que
restringio las importaciones a pequefios grupos de productos. agricolas y
manufacturados, De ahi en adelante la legisiacion fue mis enérgica, de 1825 a
1828 los metales preciosos cubrian casi ¢l 80% de 1a exportaciones, liegando a
cubrir ¢l 84%en 1873

La prircipal fuente do abastecimicnto para 1a capital fue ls comarca de
México pero al existir las modificaciones de la division politica del pais, esta
region comprendio los actuales estados de Hidalgo, México, Morelos, Pucbla y
Tlaxcala, mis alli de ¢stos ¢stados solo- podian ser transportados productos
cuyo valor pudicra resistir los altos fletes, lo cual no resultaba con los productos
de consumo diario.

Debido a esto ¢l pais ya conformado ¢mpezd a establecer zonas de
abastecimicnto, con lo cual no sc podia obtencr tan ficilmente productos del
norte en los estados del sus y viceversa, y si s¢ obienian ¢ran a altos precios,
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Pero esta situacion evoluciond y s¢ buscaron aliernativas para poder
abastecer a la capital y a todos los estados en general de los diversos productos
regionales, 1o que s¢ fue dando a través de las grandes redes carreteras, los
avances tecnologicos y los productos quimicos que retrasan la maducez de los
productos que permiten transportar a mayoria de los productos a cualquicr sitio
del pais,

La estabilidad pofitica en ¢ periodo portirista contribuyo a un crecimiento
y un desarrollo notables, pero aun asi seguia existiendo un sistema impositivo y
entr0 capital extranjero ponicndo cstablecimicntos (¢l Puerto de Liverpool, ¢l
Palacio de Hiervo). Ya para los ultimos afios del porfirismo, La politica comercial
no sufrid cambios importanics, por que siguid ¢l proteccionismo aparcnic a la
industria nacional; ¢ comercio exterior continud siendo 1a principal captaciin de
recursos para Hacienda Piblica, sc estimuld ¢l contrabando y las compras en el
exterior s¢ vieron limitadas por i escaso poder adquisitivo de 1a poblacion.

Para la época de la Revolucion se produjo una gran escasez de mano de
obra y fuga de capital por lo cual la produccion agropecuaria, mincrs ¢
industrial tuvieron sus ¢fectos negativos, La demanda de productos de consumo
no sc vio satisfecha y las importaciones no tucron suficientes, lo cual se retlejo
¢n una grotesca inflacion (1913).

Para 1917 sc creo ¢l 1* Congreso Nacional de Comercianies que después
origind la Confederacion de Cimaras de Comercio, Ya pars 1920 el pais
empezo a restablecerse, tratando de divensificar las exportaciones agropecuarias
y fomentar la industrializacion.

De 1917 a 1921 ¢l comercio exterior se incrementd; La primera Guetra
Mundial demando primero petrdleo en grandes cantidades, a su vez aumentaron
las ¢xportaciones de productos manufacturados, vegelales y animales como el
henequén, café, legumbses, pescados, mariscos, aziicar, ganado vacuno, ¢ic.; lo
que para 1928 cambiaria a productos quimico - fanmacéuticos, conservas
alimenticias, loss, madcras para construccion y papel de todas clascs.

En 1938 s¢ creo ¢l Comité Regulador del mercado de 1a Subsiatencias,con
¢l fin de efectuar operaciones de compra-venta al mayoreo y menudeo de
productos de consumo bisico y garantizar precios accesibles a los sectores
sociakes de bajo ingreso.

En la década de Jos 40's se inicio un intenso proceso de modemizacion de
la agricultura, En 1941 ¢l Gobiemo y la fundacion Rockefelier s¢ propusieron
aumentar la produccion de alimentos, acelerandose 1a construccion de obras de
riego, intensificdndose ¢l uso de maquinana agricols, implementos mecanicos,
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semillas mejoradas, fertilizantes ¢ insccticidas. Ademds en septiembre de cse
aflo se fundd la Nacional Distribuidora y Reguladora, S.A. de C.V., organismo
encargado de mejorar s comercializacion de los productos agropecuarios,

Durante ¢l periodo alemanista (46 - 52), cspecificamente en 1949 "La
Nacional. Distribuidoras y Reguladora se disuelve y liquida, y la Compaiia
Exportadora ¢ Importadora Mexicana, S.A. (CEIMSA), dependiente de la
Secretaria de Economia, (la cual) asume las funciones correspondientes.™!

Posteriormentc en 1961 sc crea la empresa estatal Compafia Nacional de
Subsistencias Populares (CONASUPO), transformada por decreto presidencial
en organiamo descentralizado de estado en 1968, la cual tiene como funcion
regular ¢! mercado de consumo bdsico mediante la adquisicion en México y el
extranjero de tales mercaderias, Internamente opera sobre la base de precios de
garantia pars las coscchas, lo que constituye de hecho un seguro en favor de los
campesinos, Sin embargo, s falta de flexibilidad  de tales precios produce
distorsioncs que ocasionan escasez de granos para consumo humano y favorece
los cultivos de la industria.

Conasupo actida también en el circuito de distribucion como mayorista y
minorista a fin ofrecer productos en ocasioncs més baratos que los que s¢ hayan
en ¢l comercio privado. Dispone de varias empresas filiales, entre las cualcs las
mis importantes son: Bodegas Rurales Conuupo (BORUCONSA), Leche
Industrializada Consmsupo (LICONSA), Msiz  Industrislizado Conasupo
(MINSA) y Distribuidora Conasupo (DICONSA) que opera una cadens
nacional de tiendas.

De 1965 a 1970 se di6 un descenso en ¢l crecimiento  del producto
nacional agricola a un promedio de 1.2% anual, esto s¢ dié principalmente por
la falta de apoyo al sector temporalero de la agricultura, toniendo como

* conaccucnicia una pronunciada carencia de abasto de alimentos bisicos,

En Ia década de los 70's se cred la Comision Nacional Coordinadora del
Sector Agropecuario con cl objetivo de unificar criterios y hacer congruentes las
acciones de las diversas instituciones que intervenian en el campo, con ¢l fin de
asignar mayores recursos  materiales y financieros a los productores rurales ¢
integrarios en forma dinimica a los diversos sectores productivos del pais.

El Plan Global de Desarrollo (1976 - 82), seflald que la produccion de los

scctores agropecuario y pesquero creceria a un ritmo superior de La poblacion,
con ¢} propdsito de abastecer en forma suficiente los alimentos que demandaba

"' MARIA ELENA AZPIROZ. EL CAMPO EN EL MEXICO MODERNO. SEXTANTE S.A ds
C.V. MEXICO. p.p. 29 - 0.
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la poblacion. Este plan adicionado en 1980 con el Sistema Alimemtario
Mexicano (SAM), tenis como objetivo distribuir ademds cntre la gente de
menores recumos con alimentacion deficiente, uns canasta bisica recomendable
de alimentos nutritivos, y este mismo aflo se construyo La Central de Abasto en
{Ztapalapa.

Dentro del Plan Nacional de Desarrollo (1983 - 88), se formulo el
Programa Nacional de Alimentacion (PRONAL), con ¢l objeto bisico de
alcanzar condiciones de alimeniacion y nuiricion que permitirian ¢l pleno
desarrollo de las capacidades y polencialidades de cada mexicano. Ademids de
procurar la soberania alimenticia, los clementos ¢n los que se apoyaba cra la
produccion, transformacion y comercializacion.

En ¢l Programa Nacional de Modemnizacion del Campo (1990-1994), se
hizo necesario formular un nuevo proceso de planeacion donde se pudo afiemar
una clara conciencia de crear un organismo de comercializacion, dentro del
marco de Is modemizacion , que sca indispensablc para sumentar la produccion
y productividad  del scctor agropecuario ante los recienies avances de s
apertura comercial.

Enmoomxtowméa principios de 1991 Apoyos y Servicios a la
Comercializacion  Agropecuaria (ASERCA), que e un  organiemo
desconcentrado de 1a S.ARH., que tienc como objetivo principal apoyar s
vomercializacion do productos agropecusrios, fomentando la organizacion y
capacitacion de los productores, s construccion de infracstructurs bésica v la
promacion y el desarrolio de sistemas do comercializacion,
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B. LOS PRODUCTOS AGRICOLAS
1. CARACTERISTICAS,

La produccion agricola se puede caracterizar principalmente por su;
1) Naturaleza biologica del proceso mismo,

2) Dispemsion y extension.

3) Dependencia del clima.

4) Dependencia del sucko.

De csta forma la combinacion de estos factores daré origen a otras

caractenisticas, teniendo que ¢l proceso productivo se desarrollard a la velocidad

quc imponga ¢l ciclo biologico de 1a planta 0 animal. Este ciclo es diferente

como lo cs cada cspecie y distinta a las demds (diversidad de ta produccion). En .

los cultivos polianuales y plantaciones frutales pucde durar varios sf\os.

Algunas de las caracteristicas principales de los productos agricolas se
deben a que son perecederos, ya que al ser productos orginicos con el paso del
tiempo, la accion de los clementos naturales y s manipulscion de que son
objeta tienden a perecer.

Por otra paste, las necesidades de insumos, financiamiento y trabajo, se
presentan por clapas a lo largo del ciclo, concentrindose en ciertas épocas del
aﬁo(mmbﬁddohMmydahmMMﬂm) Los
ingresos se obticnen en determinadas épocas al igual que la produccion,
provocando que Jos productores de un mismo bien lo pongan a 1s venta en un
mismo periodo, asi Ia periodicidad de Ia produccion reduce los ingresos que los
productores reciben. De csla forma, Is concentracion de gastos ¢n una clapa de
dcmpoydcmmenotrocmmoddocupeclﬁcudcﬁmm
ctpcculcspmcadaprodumo

Otro de los problemas de la produccion agropecuaria cs su susceptibilidad
al ataque de plagas y enfermedades que pueden reducir la produccion o destruir
la cosecha. La magnitud de cstos ataques puede provocar la adopeion de
medidas sanitarias, como son el restringir I circulacion de plantas afectadas o
portadoras de 1a plaga o enfermedad tanto a nivel local como nacional ¢
inclusive a nivel intemacional.
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B. LOS PRODUCTOS AGRICOLAS
1. CARACTERISTICAS.

La produccion agricola se pucde caracterizar principaimente por su;
1) Naturaleza biologica del proceso mismo.

2) Dispersion y extension.

3) Dependencia del clims.

4) Dependencia del suelo.

De ests forma la combinacion de cstos factores dard origen a otrss
caracteristicas, teniendo que ¢l proceso productivo se desarvollagh a b velocidad
que imponga ¢l ciclo bioldgico de Ia plants 0 animal. Este ciclo s diferento
como lo cs cada cspecic y distinta » las demda (diversidad do Is produccion). En
los cultivos polisnuales y plantaciones frutales puede durar varios afios.

Algunas de las caracteristicas principales de los productos agricolss se
deben a que son perecederos, ya que al ser productos orginicos con el paso del
ticmpo, la accion de los clementos naturales v la manipulacion de que son
aobjeta tienden a perecer.

Por otra parte, 1as necesidades de insumon, financiamienio y trabajo, se
presentan por clapas a lo lasgo del ciclo, concentrindose en ciertas épocas del
m(mmahmmyammmmm) Los
ingresos sc obtienen ¢n determinadas épocas al igual que I produccion,
provocando que los productores de un mismo bien fo pongan a 1a venta en un
mismo periodo, asi Ia pesiodicidad de La produccion reduce los ingresos que los
productores reciben. De csta forma, Ia concentracion de gastos en una claps d¢
ncmpoydeumenottocmmodelmmﬁwdnmmmm
cspeciales para cada producto.

Otro de los problemas de la produccion agropecuaria cs su susceptibilidad
al ataque de plagas y enfermedades que pueden reducir Ia produccion o destruir
la cosccha: La magnitud de cstos alaques puede provocar la adopcion de
medidas sanitarias, como son el restringir Ia circulacion de plantas afectadas o
postadoras dc la plaga o cnfermedad tanto a nivel Jocal como nacional ¢
inclusive a nivel intemacional, :
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Ademis de las plagas y enfermedades, la produccion agropecuaria se ve
afectada por la variabilidad de los clementos del clima que son impredecibles,
no sabiendo con certeza cual ¢8 ¢l momento ¢n que s¢ prosentarin ¢n
magnitudes que originan problemas como: inundaciones, sequias, heladas,
huracancs, granizo y fenomenos de otro tipo, con lo que 1a produccion s pucde
ver perjidicada dependiendo de 1a magnitud y dres atectada.

La variedad de los climas (humedo, seco, templado y frio.) unido a la
diversidad de los tipos de suelo, determinan dreas heterogéneas con aptitudes
productivas especmcu, sicndo cada drca distinta 2 ofra com recursos y
potencialidades propias, obteniendo rendimientos distintos, dependiendo
también de la tecnologia utilizada (aleatoricdad de 1 produccion).

2. CLASIFICACION

Los productos agricolas que sirven como alimento y otros usos, con o sin
transformacion, s¢ clasifican ¢n grupos con caracteristicas similares qwo
involucran practicas y mecanismos de comercializacion mwmm

Granos.~ maiz, ingo, arroz, ccbada, avena y sorgo.

Frijoles y lentejas.- frijol, garbanzo, haba y lentejs.

Hortalizas.- jitomate, papa, sandia, chile seco, chile verde, meln,
camote, cebolla, ajo, tomate de cascara, chicharo, cjole y
berenjena.

Frutas citricas.- naranja, limon, lima, toronja y mandarina.

Otras frutas.~ plitano, aguacate, mango, Uva, manzana, pifia, durazno,
fresa, guayaba, cirucla, coco de agua, papaya, pera,
mamey, tamarindo, membrillo, tejocote, capulin, ditil
higo, granada, chabacano y jicama,

Oleaginosas.- semilla de algodon, copra, ajonjoli, cacahuate, soya,
cirtamo, coquito, linaza, higuerills y accituna,

Cultivos especiales.- caté, cafla de azicar, tabaco, cacao y vainilla, .
Nueces.- nuez encarcelada, almendra y nuez de Castilla,
Forrajes.- alfalfa verde, heno, remolacha, paja y zacates.

Fibras.~ algodon pluma y henequén,
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Existe otra clasificacion de los productos agricolas de acuerdo al uso de
los mismos:

Alimentos.
1) productos directamente comestibles talcs como frutas y hortalizas;

2) productos que requicren poca transformacion para hacerlos
comestibles como ¢l arroz, el inigo y ¢l café.

3) productos que necesitan mucha transformacion como las semillas
olcaginosas o la cafla de azucar,

3. REGIONALIZACION,

En México tenemos un $2% de la superficie nacional que abarca tierras
aridas, desérticas o semidesérticas, en un 30,5% las luvias son insuficientes por
lo que necesitan de infracstructura hidriulica, en tanto que ¢t 10.5% del pais cs
de clima subhimedo lo cual permite que ¢l temporal sca bucno y s¢ pucdan
obiener bucnas cosechas que s¢ mejoran si s¢ les proporciona riego, por Gltimo,
¢l 7% restantc esté ocupado por clima luvioso con lo que s ascgura una bucna
cosecha de temporal que no requiere riego pero si infracstructura de drenaje y
proteccion contra inundaciones.

Estas partes del temitorio nacional (7%) se encuentran en ¢l norte y
orientc de Chiapas, sur de Tabasco, recodo del Soconusco, partes del suresic de
Veracruz y la costa de Nayarit. Las zonas de buen temporal (10.5%) abarca la
cuenca del Papaloapan, las Huastecas en San Luis Potosi y Veracruz, ¢l norte
de Tabasco, partes bajas y medias de Nayarit, Colima y Jalisco. En ¢ resto del
pais (52% y 30.5%) es necesario utilizar corrientes de agua 'y obras de ricgo,

" para evitar la inscguridad de Las Lluvias que ¢n ocasiones son normales y en oiras

insuficientes o cscasas.

En funcion de las condiciones climaticas s han detcrminado drcas donde

s¢ localiza la produccion de los principales productos agricolas. En los pirrafos
siguientes se hard mencion de los mismos,

Como s¢ sabe ¢l maiz ¢s una graminca que sc adapta a muy diversos tipos
de clima por lo que se lc encucntra desde las planicics de Tabasco hasta las
cstribaciones de las Sierras Madres. El frijol ¢s otro de los productos que se
difunden por todo ¢l pais, siendo estos dos productos la base alimenticia de la
poblacion, '
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El trigo s¢ adapta a regioncs de relativa sequia con obras de riego como ¢l
centro del pais, valles del rio Yaqui, Mayo, Fuerte, y ¢n La Laguna, también a
algunas zonas de temporal como los valles de Pucbla, Toluca y México. La
ccbada sc produce en regioncs del centro-sur con clima tropical o subtropical, ¢l
amroz s¢ produce en ia parte baja del Papaloapan, centro d¢ Morelos, sur de
Pucbla, norte de Sinaloa y partes de la Chontalpa.

Los citricos, principaimente Ia naranja, s¢ producen en partes aledafias a
la Sierra Madre Oriental, desde Montemorclos (Nuevo Ledn) hasta San Luis
Potosi, Pucbla y Veracruz, ademds de grandes extensioncs de plantios ¢n ¢l
centro de Chiapas, Oaxaca, Yucatin y Michoacdn, region media de Sonora,
Jalisco y Guesrero. Siendo un producto consumido bisicamente a nivel
nacional.

La vid s¢ cultiva en el sur dc Chihushua, Aguascalientes, San Luis Potosi,
sur de Baja California y otras zonas. El aguacaic es un producto del tropico y
subtropico que s¢ cosccha con excclentes resultados en Michoacin, Veracruz,
Tabasco, Yucatin, Guerrero, Mosclos y otros csitados. La sandia en Jalisco,
Sinaloa y Guerrero; las sierras de Pucbla, Estado de México, Chihuahua y
Michoacin principalmente se distinguen por su produccion de manzana y

‘ durazno.

El chile predomina ¢n ¢l sur do Zacatecas, Aguascalienics, Guanajuato y
Jalisco, ademés de Pucbla, Veracruz, Oaxaca, Michoacén y Sinalos. La papa cs
un producto de clima templado o frio y cuya produccion sobrosale en ¢l centro
del pais y diversas regioncs en los cstados con dichas caracteristicas climiticas.

La cafla de aziicar s una de [as plantaciones tropicales de mis grande

“interés para 1a agricultura de México, por ser un producto cxportable (ya

tranaformada) por sus grandes rendimicntos;, sus zonas de produccion abarcan
desde Ia cuenca del Papaloapan ¢n Veracruz, Tabasco, Colima, Nayarit, hasta
regiones de Jalisco y Michoacin , en las Huastecas potosina ¢ hidalguenae, cn
Morelos, Sur de Pucbla, partes de Sinaloa y Tamaulipas de clima netamente
tropical.

El plitano se produce en casi toda la region costera de Veracruz, Nayarit,
Jalisco, Oaxaca, Michoacin, Guerrero, Chiapas y ¢l centro de Tabasco. El
tabaco comprende zonas de Nayarit, Oaxaca, Veracruz, Guerrero, Chiapas y las

Huaatecas, Fl cacahuate en la zona central y occidental de 1a Repiblica como

Nayarit, Jalisco y San Luis Potosi. El cacao en la zona centro-sur de Tabasco y
¢l norte de Chiapas, principalmente.
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El henequén ticne su principal zona de cultivo ¢n Yucatin y partes de
Campeche, Tamaulipas, Chiapas y Sinaloa, El jitomate sc produce en grandes
cantidades ¢n Sinaloa, Sonora y Tamaulipas, paties & Veracruz, Morelos y
Zacatccas entre otros estados. El café se cosecha en Chiapas, Oaxaca, Guerrero,
las Huastecas y algunas zonas de Nayasit, Colima, Jalisco y Tabasco. Y por
ultimo ¢l algodon sc cultiva en zonas d¢ La Laguna, Baja Califomis Y Sonora.

Estos son algunos de los productos mds importantes que sc cultivan en ¢l
pais, como se vera todos y cada uno de ellos se producen en zonas especificas.
De esta forma, ¢l hombre en su afin de disminuir los resultados negativos de la
presencia de plagas, enfermedades y fendmenos climatologicos, y buscando

amphias Ia frontera agricols a otros climas y varicdades do suelo ha buscado ¢l

desmvollo de nuevas variedades capaces de adaplase 3 condiciones menos
favorables, permitiendo con esto oxtender o disminuir of periodo de cosecha de
acuerdo a las condiciones del mercado.

Asi, 1a diapersion de cuias dreas productivas exige un transporte adecuado
hacia los distintos mercados "por cllo ¢l transporic en toda cxplotacion
agropecuaria cu una actividad importante, con una organizacion complejs y
cwaomryﬁnnmﬂnen&wmnwpuumwmcalummdvu
cmpresa”.

La importancia de Ia comercializacion aumenta con ¢l desarvollo del pais,
ya que al crecer las urhes, cxigen s movilizacion y La distribucion adecuads y
oportuna do mayores volimenes de productos entre los diversos tipos de
comsumidores. De estas funciones sc hablard mas profundo en el siguicnte
apartado.

12 ONZALEZ MONTERO J. of &). LA PLANIFICACION DEL DESARROLLO
ACROPECUARIO VOL. 1., $a. ed., SIGLO XX1 EDITORES, MEXICO, p. 25.
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C. COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
AGRICOLAS.

En México los servicios de comercializacién se dividen en 2 partes: los
prestados a empresas ¢ inatituciones que requicren bienes intermedios y materias
primas y los sorvicios de distribucion de mercancias entre los consumidores
finales; de la fruticultura asi como de la agricultura en general s¢ puede decir
que contione cstas dos divisioncs, ya que de un 10 a un 20% de la produccion
s¢ destina a la industria y ¢l otro 80 a 90% se destina al consumo en fresco.

Para lograrlo ¢s necesario contar con un compicjo sistema de
abastecimiento, principalmente cn las grandes ciudades como s nucsira, en ¢l
que sc incluye la produccion del bien de comnsumo, hasta los caminos,
transportes, centros de acopio (locales y regionales), manipulacion, ¢l uso de
andes bodegas de mayorisias ¢ innumerables expendios de minoristas, que son
los que entran cn contacto directo con el consumidor final.

En lo que se reficre a 1a produccion del bien de consumo o productos
agricolas sc hizo una mencion de sus caracteristicas principales en ¢l punto
anterior, En la cuestion de los caminos, podemos decir que sin cllos s
distribucion de los productos seria muy dificil, por lo quo cs necesario tenorlos
enhnnnuoﬁmoycmm.mamMuMﬁ\.mb
esta forma, poder minimizar distanciss y tiempos,

De la funcién de transporte s¢ menciond algo en plrafos anteriores,
ademia se pucde citar que siempre ha tenido graves problemas, por cjemplo cl
sistema ferroviario cs insuficiente y lento, y el servicio de autotranaporte cs
costoso Y saturado on las entradas de 1a ciudad. Otro aspecto s La demanda de
transporte, {a cual sc concentra cn épocas de cosecha de diversos producios.

La funcion de acopio es lievada a cabo en los lugares de produccion,
entendiendo por acopio s recoleccion de pequeiios lotes dc un mismo
producto, para posteriormente reunir lotes homogéncos de acucrdo a su calidad,
madurez, color, tamaflo, peso, etc. La manipulacion involucra la cargs y
descarga del producto, su pesaje, lavado, encostalado, empaquetado 'y
¢tiquetado entre otros tipos de manejo especifico para algunos productos..

El almscenamicnto de productos agropecuarios sc realiza en grandes
bodegas, con ¢l fin de reteneros cuando existen excedentes en épocas de
cosecha para posterionmente satisfacer 1a demanda en época de ¢scascz y asi
lograr una mayor utilidad.
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En la época actual ¢ste almacenaje se realiza en la Central de Abasto de
Iztapalapa, antcriormente sc realizaba ¢n ¢l antiguo mercado central de La
Merced, la cual fué ¢l centro de abastecimiento mas importante del pais desde la
época Vimeinal, su formacion se debid a encontrarse ¢l Jocus terminal de los
canales quc concctaban hasta principios de siglo a la ciudad con las zonas
agricolas aledaiias.

La distribucion del sistema de bodcgas de la Merced se nige por el
principio d¢ concentracion especializada, de csta forma s¢ encontraban las
bodegas agrupadas por calle de acuerdo al tipo de producto que comercian. El
objetivo de cslo sistema de bodegas era controlar hasta cierto grado "libre”, que

deupmpmdupuolmvmwdelmopoho <l monopsonio.

- De acuerdo a ésto, ¢l mercado sc controla por un grupo de compradores
(bodegueros) organizados que acapars la produccion antes de ser coscchada y
por tanto antes de liegar al mercado, reforzindose csta variante por modio de
lazos socioculturales (compadrazgo, casamicnto, amisiad, ctc.). Estas
circunsiancias hacen que en la Merced sc de origen a una serie de actividades
licna de irregularidades en su organizacion, administracion y funcionamiento,

Asi al crearse CEDA, s¢ trasladan a clla no solo las bodegas sino también

los vicios de comercializacion. De esta manera los grandes mayoristas cjercen
un enorme dominio sobre los precios de los productos tanto al consumidor

cmnwoawm.quhcmamwmuyluuoycmuddo
nhcmummnlncn&vmmnunnhycm distintos tipos de
productores.

Existen tres tipos de mayoristas en la Central de Abasto:

1) Bodcgueros - agricultores,

La produccion propia es su principal fuente de sbastecimiento aunque no
la unica, ya que al terminar su época de cosccha en su region, se dedican a
acopiar [a produccion de otras regiones. Estos grandes agricultores cultivan con
alta tecnologia, ticnen altos costos pero también obticnen grandes rendimicntos.
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2) Bodegueros-habilitadores.

A diferencia del tipo anterior ¢stos no disponen de tierras como forma
principal de abasto, sino que cjercen un control de 1a produccion a través del
financiamiento, el suministro de semilla y la asistencia técnica.

3) Bodeguero con redes comerciales tradicionales,

Este tipo de bodeguero que utiliza un nimero necesario de gentes,
comenzando por ¢l acopiador o intermediario local, que centraliza la produccion
en una escala también local, le sigue ¢l intermediario regional que funciona
como concentrador de la produccion obviamentc a nivel regional y termina con
el bodeguero en la Central de Abasto, Cabe scilalar que 1a mayoria de las frutas
y legumbres se comerciatizan por estc medio,

El comercio al mayoreo de producios aparcce con ¢l crecimiento de las
ciudades, ya que con ello se incremento la necesidad de satisfacer Ia cada vez
més creciente demanda de productos, o cual no podian realizario los
comerciantes al menudeo ya que sc encontraban ante ls imposibilidsd de tratar
con un gran nimero de productores gencralmente especializados en un solo
producto lo que les impedia sutirse de todos los productos demandados.

El gran mayorista s¢ especializa en uno o muy pocos productos y abastece
a los mayoristas menores que ofrecen servicios de mezclado de productos y
venden en cantidades adecuadas a los comerciantes minoristas, ¢l gran
mayorista cs esencialmente un. abastecedor de ciudades, un introductor en gran
¢escala, sus principales clicntes son cn bucn medida los mayoristas medianos y
en menor proporcion las tiendas de autoservicio,

La funcion de los mayoristas medianos es surtise de los diversos
productos que mancjan los grandes mayoristas en cantidades considerablcs pars
después distribuirias cntre los comerciantes al menudeo en lotes mis pequefios y
deproductoldmnos,pmqmenosasnwzlmhmnuemalos
consumidores finales,

Para distribuir entre varios millones de consumidores finales una enorme
y variada masa de productos s¢ ha creado un engranaje comercial al menudeo
demasiado variado y complejo; se identifica como variado porque existe una
gran diversidad de cstablecimientos al menudeo, unos chicos y otros grandes,
tradicionales y modemos, de subsistencia familiar o de logica capitaista.
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Se¢ menciona como complejo, por la desigualdad en la distribucion de los
ingresos y la heterogencidad sacial, fo que provoca que existan diferentes tipos

de mercados (Ia variedad mencionada anteriormente) cada uno de cilos con su \ ' ‘
clientela y sus pricticas comercialcs propiss, ! L
De mancra particular, en lo que se refiere a la comercializacion de la fruta ,

¢s de las mds complejas, ya que por tratarse de productos que se consumen
frescos en un gran porcentaje, por ser productos altamente perccederos y con
fos centros de produccion lcjos do los mercados, "sc han detcctado... hasts 6
fases do intermediasios entre i productor y ¢l consumidor; debido a esas
cicm?;uwm,mm&mmﬂmﬁnmm’hmdklmmh
altos”, .

{
£
)
|
‘;‘
!
A(
¢ ¥
SRS
|
i ;
i .
A ;
i
;
)
i
| _
i i
i
i [
| j
! i
A :
o :
2 b :
i 3 ‘
i ;' ‘{v;‘\
! :
‘
3
{
;

"3 LLOPEZ ROSADO, D. op cit. p. 328,
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"LA NARANJA; CENTRAL DE ABASTO EN IZTAPALAPA Y COSTALEROS. 1993 - 1994."

caprTULOml

34



MENESES « GARCIA

LA NARANJA

Comprender 1a forma en que ha ido evolucionando 1a naranja y La
transformacion que ha sufiido al pasar de un producto endémico a un producto
de gran diversidad en los paines y de consumo populas, nos Lieva a hacer un
retroceso ¢n el tiempo y recabar algunos anteccdentes historicos importantes
que datan desde antes de Cristo, en los cuales la naranja ya tiene un sitio

importante.

En ¢l aflo 2201 A.C, en el libro -YU-KING- que significa tributo de
YU, dedicado al cmperador chino TA-YU se hace mencion de naranjm
pomelos.

El citron se menciona en los escritos del historiador griego Teofrasto, en
¢l afto 310 A.C. Plinio, el escritor y naturalista yomano, en ¢l afio 77 D.C. habla
del citron como fruto medicinal, antidoto, aromético y repelente de Ia polills.
Plinio fue ¢l primero cn usar la palabra “citrus”,

En 1178, HAN YEN-CHIN, nombra y describe al citron, KUMQUAT y
naranjo trifoliado y describe métodos de vivero, mancjo de hucrtos ¥y
enfermedades. :

Alberto Magno, en 1250 fue el primero en ussr ¢l término "arangus” que
significa naranja. En su libro Libre de vegetabilibus con su descripcion de
naranjo agrio: "ls fruta ¢s poquefia y redonda, ¢l drbol cs mas grande y
reaistente al frio que el citron, las hojas parecen estar divididas en dos, cstando
La mds grande en la parte terminal y encima de la parte pequefia”.

Cristébal Colén trajo consigo scmillas de citricos, las que fucron
plantadas en Haitl en su segundo arribo al nuevo mundo (1493). Durante la
invasion de México por tos cspafioles, Bemal Diaz del Castillo en 1518 planté

scmillas de citricos en Veracruz, las cuales provenian de Cuba. A Brasil

Legaron Las primeras semillss en 1540 y a Florida llcgaron sproximadamente en
1565.

En 1707, ¢l padre F. Eusebio Kino y otros misioneros espafioles
establecicron las primeras plantaciones de naranja en Sonora y Califomis. "En
1889 Robertson Joscph Andrew, trabajador del ferrocamil, inicié ¢n

Montemorclos N.L., 1a primera huerta de naranja con fines comerciaks,

importando de Sacramento, Califomnia 15,000 naranjos."

! DGETA; DIPLOM PRODUCCION DE CITRICOS, JULIO - OCTUBRE DE
1993; CBTa, No 83 LOMA ALTA, GOMEZ FARIAS, TAMPS, p. 2.
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D¢ esta forma, vemos como al pasas ¢l tiempo, ¢l cultivo de los agrios se
fue extendiendo mas allé de su zona de onigen a pesar de la diferencias
climéticas. "En 1 400 000 ha. aproximadamente censadas cn ¢l mundo, cerca de
900 000, 0 sca un 62%, cstin situadas entre los 43° y 30° de latitud norte y
entre los 40° y 30° de latitud sur, o sca cn unas zonas climiticas seneiblemente

diferentes a las de origen.”

Ademds, de las zonas de cultivo actual, 1as varicdades cultivadas de agrios
también se han diversificado, encontrindose hoy en dia en Africa, América del
Norte y del Sur, Asia, Europa y Oceanis;

1144 denominaciones de naranja,
497 denominaciones de limones.
462 denominaciones de mandarinas,
454 denominacioncs de hibridos diversos,
422 denominaciones de pomelos, :
239 denominaciones de naranjas agrias.
187 denominaciones de limas.
121 denominaciones de cidros.
72 denominacioncs de tangelos.
28 denominaciones de citranges.

Sumadas & las 237 denominaciones latines para designar espocies,
pecudocspecics y variedades botinicas y horticolss diversas, sin tomar cn cucnta
lox sinonimos. Esto s¢ debe a la propension natural s mutar y a su facilidad de
hibrida que han adquirido los agrios a través de su pso por ¢l mundo.

2RALORAN, J.C., LOS AGRIOS, Ia ed. EDITORIAL BLUME, ESPARA, 1972,
P4 Y15, ,
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A. BIOLOGIA DEL PRODUCTO

El conocer la biologia del producto que se comercializa es de gran
importancia para cualquicr producto agricola, ya que dependiendo de este s¢
podri programar las ctapas para su mercadeo y asi poder aprovechar al miximo
la produccion y oblencr los mayores beneficios,

I. DESCRIPCION.

La naranja variedad valencia es una fruta que pertenece a la familia de las
futiccas, subfamilis de las aurancioidcas, del género citrus y de la capecie
sinensis. En México existe una produccion muy importante de este citrico, cuyo
mmunﬁumﬁemymﬁénumﬁﬁmmhemwnde
jugos, commcrvas, refrescos, pectinas y accites csenciales, entre otros
subproductos. : v

Los agrios son drboles pequefios 0 arbustos, que alcanzan de 5 a 1S m de
alturs, espinosos y de follaje denso do un verde muy oscuro, los arboles
scmbrados in situ poscen una grucss raiz pivotante, los transplantados de un
vivero presenian dos o tres raices que sustituyen al pivole primanio destruido
por los anteriores transplanics, cstas raices liogan a alcanzar hasta 1.50 m. y s
expanden hasta 60 7 m.

Los agrios tienen un solo tronco casi cilindrico, el ramaje es denso debido
a la emision de numerosas ramas en cada crecimiento vegetativo, La estructurs
de las flores no mucstra una organizacion muy particulas; tienen de 3 a §
sépalos, do 4 a 8 pétalos y do 20 a 40 estambres. Los frutos tiencn forma y
color variable, van de 1a forma oblonga a Ia exférica y del amarillo verdoso al
anaranjado oscuro y brillante, su tamafio s también muy vaniado y su peso
oacila entre unas decenas de gramos scgun las especies y variedades, (ver dibujo
1).

37



'

DIBUJO |
NARANJO

raiz pivolante,
tronco casi cilindrico.
follaje denso de verdevmuy 0RCUFO.

38

i
I




MENESES - GARCIA

2. CONDICIONES CLIMATICAS.

La naranja ¢s un cultivo tipico de regiones tropicales y subtropicales,
desasrollindose mejor cn zonas con una altitud de los 200 a 1200 m.s.n.m., con
una precipitacion pluvial media anual de 200 a 1200 mm.

Laa temperaturas requeridas, ¢s de una mixima de $0° C. y una minima
de 10° C., sobre todo ¢l cultivo de los agrios s¢ ve favorecido donde quicra que
la temperatura sea superior a los 13° C. ¢ inferior a loe 39° C. Las temperaturas
bajas provocan ¢l reposo vegetativo v umn-uﬁcwmmentcbq;upmvmh
auténtica latencia,

Un periodo fresco ejerce un efccto‘fwmblc sobre 1a resistencia de loo
agrios, pmmcmﬂoshboluamummpmovmwivomwyom:u
sensibilidad al frio queda considerablemente reducida,

Do csta manera, Mmqwhmu%khﬁmmwlo
dependen de 1a cantidad total de Huvia, sino también de su distribucion y

abundancia 3 través del aito; ademis de 1a temperatura, que ¢s ol factor

prircipal do la evapotranspiracion, la cual puede ser un factor pars cstimas la
cantidad de riego, en caso de ser necesario.

3. CONDICIONES EDAFICAS.

El naranjo se adapta a suclos limo-arencsos y ticrras de- aluvion o
limo-arcillosos: profundos bien drenados; arenas abiertas o limo-aronosss con

bucnas caracleristicas fisicas. Cabe decir que todas las cspecics de citricos

ticnen sistemas radiculares superficiales, por lo que no toleran competencia con
otras raices, mclemlnmtodehguaocuiomdwormdw

4. VARIEDADES,

Dentro del grupo de las naranjas, las varicdades de maduracion temprana
son las siguientes: Hamlin, Marrs, Pincapple, Pearson brown, Queen.
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HAMLIN.

El fruto de esta varicdad s de tamadio mediano a pequeiio, redondo
o ligeramente achatado, con muy pocas o ninguna semilla (de 0 a 6), ¢l color
del fruto e anaranjado de ciscara lisa y delgada. Sc cosccha de octubre a
diciembre con 94% de fruta de tamafio comercial de empaque. El irbol es de
tamailo mediano, vigoroso y productivo, con mis resistencia a las heladas que
otras varicdades y con abundantes frutos.

MARRS.

Es una varicdad de fruto de tamafio medio, redondo o ligeramente
achatado, sin ombligo, con pocas o ninguna semilla (dependiendo de la
polinizacion), de color anaranjado y ciscars liss y deigads. Después de su
madurez picrde ligeramente 1a calidad. Se coseccha a mediados de septiembre a
noviembre, cabe mencionar que por scr una variedad de maduracion temprana,
permite aprovechas ventajosamente los mercados de exportacion. El tamadio del
drbol es pequefio y cuajs abundantes frutos en racimos, ademis su produccion
¢s abundante y precoz afucra de la cops.

PINEAPPLE,

Es una varicdad muy productiva, su fruto cs de tamafio mediano,
caférico con moderado numcro de scrnillas (de 10 a 20), ¢l color del frulo cs
anaranjado y liso, ¢s excelonte pars procesamiento. Se cosccha do octubre a
diciembre con un 96% de fruta de tamaito comercial de empaque. El drbol es
de tamaflo mediano, vigoroso con pocas espinas, pero poco tolerante al frio.

PEARSON BROWN,

El fruto de esta varicdad es de mediano a grande, redondo con’

moderado nimero de semillas (de 10 3 12), de color anaranjado, redondo y
liso, cnmdoclirbolesjovcnproduécfnnudeciwmmylinou
cosecha a tiempo pierde ripidamente su calidad. S¢ cosccha de octubre a
diciembre con un 98% de fruta de tamaflo comercial de empaque. Elummo
del drbol ¢s grande, vigoroso y muy productivo,
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QUEEN,

La fruta dc esta varicdad es muy parecida a la pincapple, algunas
veces con menos semillas y mantiene mejor su calidad en ¢l drbol. Se cosccha
de noviembre a enero con un 98% de fruta de tamado comercial de empaque.

Dentro del grupo de naranja de maduracion tardéa, La mis comiin s la
varicdad:

VALENCIA,

Su fruto es de tamadio medio, esférico o ligeramente achatado, y
pocas o ninguna semilla (de 2 a 4), de buena coloracion a la madurez pero tiene
¢l problema de que sucle reverdecer a finales de temporads, con abundante jugo
de bucn sabor pero comunmente algo icido, ¢ excelente para procesamiento.
La produccion ¢ buena, solo que tiende a ser alicrante y se cosccha de febrero
a junio. El irbol e de tamafio grande, de crecimiento vigoroso y copa redonda.

$. EPOCAS DE PLANTACION Y COSECHA.,

La naranjs ¢s un frutal, por lo que el tiempo que desde 1s
plantacion hasts la obtencion de frutos ¢s de 3 a § Iowvidld
comercial ¢s de 50 a 60 aitos.

La mejor época para 1a plantacion ¢s al inicio do las lluvias, ya quo csto
permite un ahorvo de agus, se reduce ¢l niimero de riesgos ¥ las pérdidas de
planupotuquia,mmuecnonounplmqucmsopuedaplmllodoelm
si 8¢ ricga oportunamente.

La cosccha de naranja sc cfectia bisicamente de noviembre a marzo,
aunque existe produccion todo ¢l aflo, dependiendo de 1a variedad de naranja
que se esté produciendo, (ver cuadro 3.1) ‘
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CUADRO 3.1
EPOCAS DE COSECHA POR VARIEDAD DE NARANJA

VARIEDAD\MES [E | F [M|A[M/[]J JASOND
MARRS
HAMLIN
PINNEAPLE
PEARSON BROWN

QUEEN. ‘
VALENCIA e

Fueme SARH. ,E-_Mo.mm&_mg_mw__ommco Msyo 1987.

Todo esto s¢ mancja conjuntamente con el ciclo bioldgico de 1a
naranja, ¢l cual nos permite estimar los tiempos y establecer s actividades
requeridas pasa s plantacion, incluso ls comercializacion. (ver cuadro 3.2)

6. COMPOSICION DE LA NARANJA.

La naranja es un producto que esté formado por los elementos indicados
en la siguientc grafica de pastel:

GRAFICA 3.1
COMPOSICION DE LA NARANJA

AGUA 60%

H ACIDOS 1% -
By MINERALES 2%

AZUCARES 12%

ESTRUCTURA 25%
Fuente: DOETA. op cif. p. 338.
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7. ANALISIS QUIMICO DE LA NARANJA.

Scgin anilisis quimicos realizados por ¢l Instituto Nacional de la
Nutricidn, la naranja presenta los siguicntes clementos:
ELEMENTO CANTIDAD
CALORIAS: 40.00 GRS, ;
| PROTEINAS: 1.00 GRS. [
§ GRASA: 0.10GRS. :
CALCIO: 48.00 MG.
FOSFORO: 22,00 MG.
HIDRATOS DE ' :
CARBONO: 10.00 MG.
HIERRO: 101 MG,
; TIAMINA: 099 MG,
| RIBOFLAVINA: ~  0.04 MG.
NIACINA: 030MG. '
ACIDO ~ i
ASCORBICO: 67.00 MG.
g ,
1 Los dalos anteriores corvesponden a una mucsira de 100 gramos y
: ‘ represcnian un promedio de diversas variedades.
f
i M
ShE i
|
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]
| |
=
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B. ASPECTOS TECNICOS

La rentabilidad de las hucrtas fruticolas, no sélo de los agrios, depende de
un sinnimero de factores entre los que se encuentran ¢l mancjo y los cuidados
preferentemente de personal especializado, tanto en vivero como en plantacion
que sc les brinda a los drboles que conatituyen la huerta,

A conlinuacion se mencionan ¢n una forma muy somera, algunos de los
aspectos que se deben de tomar en cuents para la instalacion de una huerta
citricola.

1. PROPAGACIONES

En la actuslidsd las hucrtas comerciales. se cstablecen con plantas
injertadas; ¢l injerto més utilizado es ¢l de escidete, dependiendo de las
condiciones - del medio ambiente, cdad del patron, estado de madurez de las
varctas y de las yomas asi como de la habilidad del injertador.

El material de propagacion pucde provenir de vivero propio o adquirido
¢n cualquier vivero de la: region, teniendo cuidado que se encuentre: kibre de
plagas y enfermedades,

2, PLANTACIONES

Forma de plantar;

Después de que ha quedado limpio ¢l tetreno se realiza ¢l trazo do
plantacion, que consiste en marcar el lugar pars las cepas. Puede hacerse con un
hilo de plistico 0 una soga, la cual sc marca a las distancias en que van a quedar
los drboles, '

Una vez trazada 1a huerta se procede a hacer cepas de 40 centimetros de
largo por 40 centimetros de profundidad, recomendindose colocar en ¢l fondo
una capa scca de maleria orginica, mis fertilizante. Las labores de cultivo
consisten cn aflojar ¢l suclo alrededor del arbol para protegerio de la
compactacion del pasto y malas hierbas,
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Distancias de plantacion:
Varian de acucrdo al tipo de suclo:

- Suclos pedregosos. La distancia entre irbol y arbol deberd ser de 7
metros. (aunque no es lo usual plantar cn cstos suclos)

- Suelos arables. La distancia entre arboles deberd scr de 8 metros,

Densidad de plantacion:

Suclos pedregosos, uuhm‘dolnfo:mdonwcorell,condmmcudﬂ
metros s¢ plantarian 204 irboles por hectirea aproximadamente, mientras que
p(wmbohlloemucndoumum:duqude?maMmunMdezu
drboles por hectirea,

Suelosmblu, teniendo distancia de 8 m«'ypmmuéorealn

obtendrian 156 plantas, mientras que por tresbolilo se obtendrian 208 plantas

por hectirea..
3, RIEGOS

Los citricos necesitan un abastecimiento constante de humedad y riegos,
aproximadamentc cada dos semanas durantc ¢l periodo de sequia, ya que un
riego deficiente puede reducir los rendimientos hasta de un 30 a 40%. Los
sistemas de surcos y de inundacion scrin solo utilizados si los recumos y los
caudales son importanies; en cambio, la aspersion permite aprovechar caudales
débiles,

4. PODAS

Sclucomptobndoquhpodanoesmm&nodmmmumbm
cnlncabdaddclutmtu.nnembunopmunmjordnmllodcluphnm
se ofectian 2 clases de poda:

a) Poda de formacion: duranie las primeras clapas de crecimiento de los
citricos debe aplicarse esta poda que consiste en obligar al drbol a que ramifique
cuando haya alcanzado 1a altura de un metro. El nimero de ramas que debe
dejarse scrdn de 3 a 4 para cvitar que éstas sc entremezclen y se causen dafios
por rozamiento.
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b) Poda de limpicza: consiste cn climinar las partes secas y debe hacerse
después de la cosccha para evitar enfermedades.

S. FERTILIZACIONES

Fuertes aplicaciones de fertilizantes pucden causar fallas en la floracion
por lo que fos femilizantcs deben ser usados con sumo cuidado. Generalmente
s suficiente una aplicacion de 900 gramos de nitrigeno activo durante la
floracion o anics; 1a aplicacion de clementos menores pucde ser necesaria en
suclos pobres por fo que ¢s recomendable hacer un andlisis de suclo.

6. PLAGAS

Uno de los principales factores limitantes de La produccion citricols y de la
calidad de los frutos lo constituyen las plagas y enfermedades, las cuales atacan
al cultivo desde la formacion de Iaphnuenelvwmhuuhcomha,ymen
¢l almacenamiento,

S¢ consideran como principales plagas de los citricos, Las siguientes:
- Moscas de la fruta: Anastrepha sp.

Se ha dado ¢l nombre comin de la mosca de la fruta s todo un
complejo de inscctos pertenccicntes al orden dipters, familia trypetiadac
(tephritidae), cuyo daflo direcio lo ocasionan las larvas al alimentarse de
pulpa del fruto ¢ indircciamente por las limitanies en la comercializacion de
cosecha,

B E

Su extraordinaria capacidad de adaptacion al medio ambicnite les
permite proliferar en pricticamente cualquicr bloma: clima frio y templado,
scmistropical, tropical y desértico, por lo que afcctan a casi todos los cultivos
frutales en ¢l mundo ocasionando pérdidas millonarias. Incluso pueden provocar
la dessparicion de toda una zona fruticola.

En ¢l cultivo de los citricos destaca por sus dailos la moscs de la
fruta, Anastrepha ludens, la cual se encuentra cn las huertas durante todo cl
afto,
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Las moscas de las fruas son inscclos que presentan una
metamortosis completa, que s¢ divide en las siguientes clapas:

Huevecillo: ¢s de formas alargada, de color blanco y su tamaiio ¢s
menor de 2 mm.

Larva: su cuerpo ¢s ancho en la parte caudal, adeigazindose hacia
1a cabeza, su color ¢s blanco o blanco-amanillento, su longitud s de 3 - 15 mm.

Pupa: ¢s una cipsula de color café, 10jo 0 amarillo ¢n una forma
cilindrica, su longitud ¢s de 3a 10 mm., y su didmetro de 1,258 3.25 mm,

Adulto: es un poco mis grande que las moscas Caseras, su color cs
amarillo-anaranjado, café - negro o la combinacion de estos, las alas son de
color café - amarillo - anaranjado.

La mayor parte de su ciclo de vida 1s pasan on estado de larva, que
¢s ¢l estado ¢n que dails a Jos frutos. La hembrs ya fecundads perfora la
cascars del frulo con su ovopositor y deposita un' nimero varisble de
huevecillos (dicz 0 mis), exactamentc donde empieza 1a cascars y empiczs b
pulpa (albedo).

' La duracién del hucvecillo es de 2 a 4 dias al cabo de los cuales
cclosions, pudiendo projongarse hasts 15 diss scgin Ia temperaturs y s
condicioncs ambicntales.

Las larvas recién nacen, empiczan a comer haciendo sus galerias 2
través de la pulps y desplazindose hacia ¢l centro de la fruta a medida que csta
crece. El estado larval dura de 25 2 38 dias licgando hasts 4$ diss dependiendo

do 1a temperatura y especic de fruta que ataca.

Cuando las larvas maduran abandonan el fruto, hecho que coincide
generalmente con 1a caida de éste al suclo. Caminan una distancia corta y se
introducen a una profundidad de 2.5 a 7 cm. Ya en ¢l suclo sc ransforma en
pupa, durando cn cstc estado de 28 a 35 dias con excepeion del inviemo en el
que s¢ alarga a lo largo de este periodo.

Cuando surge ¢} adulto s alimenta de néctarcs, polen de las tlores
jugo del fruto y en gencral de todos aquellos liquidos que contengan aziicares y
proteinas, ademds de ingerir constantenente agus.
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El adulto madura sexualmente ¢n un periodo de 10 dias y viven de
35 a 45 dias, a los 10 dias s¢ aparcan. La copula dura de 20 minutos a 3 horas,
y con cllo la hembra queda capacitada para ovopositar durante toda su vida
hasta 800 huevecillos depositados entre 50 y 160 frutos diferentes,

" El periodo que se requicre desde 1a cclosion del huevecilio hasta la
obtencion del huevecillo de 1a siguicnte generacion vania de dos a tres meses,
con lo que se desarrollan de 4 a 6 generaciones al aflo,

Para determinar 1a presencia de 1a plaga en la huerta sc utilizan dos
mecanismos: ¢l trampeo y ¢l mucstreo. Con el trampeo deteclamos si tenemos
adultos de moscas y con el muestreo de frutos sc detectan larvas y huevecillos,
Con ¢l muestreo de suclo sc detecta las pupas en el suclo.

Pmlleguaconuoluhmoocadchfma,ummnplwm
manejo integrado de Ia plaga, ¢l cual consiste en aplicar todos los métodos de

“combale disponibles, que pueden ser:

Combate legal: sc efectia a través de 1a aplicacion de las medidas
contenidas en la ley fitosanitaria de¢ los Estados Unidos Mem y
reglamentos en materia de sanidad vegetal existentes.

Combate mecdnico y cultural: consistc en recolectar la fruta caida y
enterrarla en fosas fitosanitarias cavadas proviamente, a 40 o 50 cm. de
profundidad, asperjando cal ¢ insccticida de cfecto residual para cvitar que s
moscas escapen .Otras labores culturales son: mantency limpia la huerta deo

- malezas, climinar todos los residuos de cosecha y sustituir irboles no descablos
en la huerts.

Combate bioldgico: cuhuhhmnondeenenmnﬂunhdeh
mosca, es decir pardsitos y/o depredadores; estos Ultimos pueden scr hormigas y
aves,

Combate autocida: consiste ¢n la utilizacion de adultos de la mosca
de la fruta, los cuales son esterilizados por medios fisicos 0 quimicos mediante
1a irradiacion de las pupas.

Y por ultimo, aunque no se recomienda por ser una de las
prohibiciones que imponen los paises importadores, ¢s ¢l combate quimico.
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- Arador o negrilla: pivllocoptruta oliveira,

Este insecto ¢s del orden de las acarinas y de la familia de los
eryphiade, se encucnira en ¢l drbol durante todo ¢l afo, aumentando su
poblacion a fincs de primavera y principio de verano cuando la humedad
relativa ¢s mayor de 40% y 1a temperatura oscila cntre 25 y 30° C, Ataca a todos
los citricos: limoneros, naranjos, mandarinos y pomelos, dafando
principalmente la apariencia extema de la fruta y depreciando su calidad
comercial.

Se alimenta de los jugos de 1a ciscara de los frutos, rompiendo las
celdillas de aceite esencial, el cual oxida los tejidos y acelera ¢l proceso de
lignificacion de la cascara, micntras quc el fruto toma un color oscuro.
También origina 1a alteracion de la calidad interna, como ¢l volumen det jugo,
aumento de solidos solubles y porcentaje de acidez, ademis de afectar ¢l
tamado de la fruta.

Los adultos del arador son de color amasillo limon o blanco
amanillento, d¢ forma triangular, miden aproximadamente 0.12 mm. El nimero
de huevecillos que depositan es de 10 a 30, de forma esférica semitransparente
y de color amarillo pélido. Incuban de 2 a 4 dim; su ciclo biologico es de 13 a
17 dias,

Cuando sc detecta csta plaga en la huerts, es posible aplicar
plagicidas en basc al grado de infestacion y del tamadlo de Ls fruta, realizandose
2 o0 3 asplicacioncs por aflo, dwmmdoknwldnmmwpodb
cmcumdemutmcudchphonmmﬁcida

- Mosca pricta de los citricos: Aleurocanthus woglumi.

Son de la orden Homoptera y de la familia aleyrodidac. E! daflo

causado en los citricos ¢s el resultado de la alimentacion ds los insectos con
fruta y savia de las hojas, pero ¢l daflo mas importante es la secrecion de
mielccilla a través de la cual se desarrolla ¢l hongo de la fumagina.

Las infestaciones de corta duracion reducen la produccion hastaen

un 50%, y las infestaciones que se prolongan por mis de un aflo pucden cawsar
¢l fracaso total de 1a plantacion.




MENESES - GARCIA

Todo ¢l ciclo biologico s¢ desamvolla ¢n ¢f envés de las hojas, los
huevecillos son de color blanco variando a caté - amanillento; eclosionan ¢n un
periodo de 12 a 30 dias.

La larva, ¢s ¢n forma ovada y su color ¢s de blanco transparente
hasta un café - negruzco; sc alimenta de a savia dc las hojas ¢ inicia la secrecion
de 12 miclecilla que provoca la fumagina,

La larva dura de 28 a 30 dias, para convettirse ¢n pupa de color
negro brillante y de forma ovada, ¢l adulio emerge dentvo de 8 a 10 dias. La
hembra mide 1.66 mm. y los machos 1.33 mm; viven aproximadamente 10
dias dentro de los cuaks avopositan hasta 100 hucvecillos. El ciclo bioligico
complctoudeunoﬂaenunpemdodezadmm,denuetdoalu
condiciones climiticas de la zona.

Para controlar la mosca prieta de los citricos, s6lo se recomienda el
control bioldgico por medio de parisitos que ya estin establccidos en las huertas
citicolas. Los pardsitos no se producen masivamente en laboratorios por fo que
hay que protejerios en ¢l campo, ¢l control de los brotes se hace en forma
natural o movilizando los parisitos de una huerta a otra,

Ofsas plagas de menor importmkia cconomica son: La mosquita

blanca, pulgones, cacamas y diversas especics de arafias,
7. ENFERMEDADES

Las enfermedades son una anormalidad en la estructura o en el
funcionamiento de una planta por a presencia continua de un agente causal, ¢
un proceso que no sucede inslantincamenic como en ¢l caso de un daflo por
mancjo. . '

Las principales enfermedades son:

- Gomosis, pudricion café o pudricion det pie de los citricos, el
nombre técnico €8 Phytophthora citropthora, al principio se observan como
sinfomas parte de la coroza mueria, posterionmenie, 5 cuarica
longitudinalmente al secarse; cuando se dcsprende se observa un manchon
castailo oscuro.

S




MENESES - GARCIA

Cuando 1a gomosis va progresando hasta cedlir parcialmente ¢l
tronco, sobreviene ¢l decaimiento general del arbol, ¢) follaje s¢ ve palido y
¢scaso y los frutos no s¢ desarrollan,

A medida que se presenta la muerte regresiva o descendente en las
ramas pequefias, aparece una exudacion gomosa. Los sintomas caracteristicos
de 1a corteza sirven para distinguir esta enfermedad.

Como forma de prevencion y control, los patroncs resistentes no se
deben injertar demasiado bajo, se deben formar drenes, cvitar las heridas al
tronco y al cucllo durante las labores de cultivo, debe climinarc la corteza
infectada v tratarse ¢l irbol con pasta Bordelesa, Ridomil o Alicte ademas s¢
puede utilizar 10 kg. de sulfato de cobre y 300 grs de cal en 100 litros de agus y
aspenar cuta solucion, quemando todos los descchos.

- Manchas grasientas, Micosphaerella citri, es una enfermedad que
produce lesiones de apariencia grasionta cn las hojas, causando defoliacion
prematura del drbol. Para ¢l control s usan oxicloruro de cobre, Captan o
Zineb de acuerdo a las especificaciones.

« Antracnosis, Colletotrichum gloesporoides, los tallos, hojss y
frutas presentan tejidos mucrtos y a veces desarrollo exagerado de tejidos. Para
su control s¢ usa Benomilo, oxicloruro de cobre o Captan.

= Fugamina, Capnodium, sc forma una capa de hollin en hojas y
tallos, obstaculizando 1a funcion de 1a clorofila, como una forma de control se
usa oxicloruro de cobre o sulfato de cobre.

- Pudricion negra o clavo del fruto, Alternaria citri, ocasions la
destruccion intema de los frutos, los cuales se distinguen por las manchas
oscuras que presentan los frutos, Pmnm.mtmlememmonuntmlmwh
huerta y almacenar los frutos a bajas temperaturas,

- Roda, sama o verruquosis del fruto, Sinoe fawcetti, en 1as hojas sc
notan pequefias manchas clevadas de color anaranjado plido. A medida que las
hojas desarrollan los tejidos dafados, s¢ forman excrecencias rofiosas; las ramas
ticmas y trutos jovenes s¢ deforman. Para el control s usa ¢l oxicloruro de
cobre.

- Melanosis, Diaporte citri, sc obscrvan costras de coloracion casi
negra y dspera. Para ¢l control s¢ usa oxicloruro de cobre o Benomilo.
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- Para el control de los nématodos, Tylenchus semipenetran, sc usa
1a Fenamosis,

Las enfermedades causadas por virus son;

- Psorosis, ¢l sintoma mis tipico de¢ ¢sta enfermedad es ¢l
descoriczamiento en forma de escamas del irbol y se tranamite por medio de

injertos,

- Exocortis, ¢s una virosis que produce descostezamicnto y
achaparramiento de los citricos. E) patron de naranjo agrio injeriado con
naranjo dulce mandarina o toronja no presenta sintomas visibles.

- Virus de la tristeza de los citricos (VTC), csta enfermedad es de
distribucion mundial y s¢ considera como una de las enfermedades virales de
mayor importancia cconomica en ¢l cultivo de los citricos. La presencia del
VTC ¢n las huertas sc debe ¢n gran medida al empleo do material de
propagacion (yemas) provenicnies de plantas infectadas; I diseminacion
subsccuente puede ser licvada a cabo por varias cspecies de ifidos en una
mancra semi-peniisiente entre los cuales sobresalen por su eficiencia Tavoptera
citricidus y Aphis gossypii,

Como caracteristica de este virus, aparece una coloracion café claro
en La unidn del injerto de algunos irboles infectados, como cfecto final se da un
declinamicnto gradual o repentino que ocasiona la muerte del dsbol. Antes de
quupmzumdmmclvumsepucdedmcmconmﬁhdehhorm o
mas comun por su cficiencia es ¢l conocido como ELISA (inmunosbsorcion

ligada a enzima),

El VTC esté ampliamentc discminado en la mayoria de las 2onas
vitricolss del mundo. Existen actualmente pocos lugares en el continente
amcricano, por cjemplo México y algunos paiscs de América central y de la
cuerca del Carnibe, en donde ain ¢l VTC no ha sido detectado cn forma
cpidémica, pero si ¢n forma aislads. En Florida y Califomis cxiste una
Mmmmalmwmhmommmmﬂm&
Periy Uruguay.

México se considera como una de I pocas ércas del mundo donde
aparentemente adn no existen problemas con "tristcza”. Sin embargo, la
predominancia del naranjo agrio como dnico porta injerto en casi ¢l 100% de
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las plantaciones, junte con las cxtensas dfcas plantadas con limon en el Pacifico,
lo hacen vulnerable al VTC.

Desde 1982, s¢ han estado llevando a cabo estudios para la

deteccion del VTC en nuestro pais. En 1983 se encontraron mucstiras positivas

de VTC ¢n 3 varicdades de citricos on Tamaulipas y poaterionmente cn 1986 -
87 se detecto ¢l virus en Veracruz. En ninguno de los casos de deteccion
positiva del VTC se enconird diseminacion a plantaciones adyacentes,
indicando que ¢l virus habia sido propagado por matenal injertado infectado.

En 1992, s¢ volvid a detectar ¢l virus ¢n Veracruz, efeciuhndose
actividades de erradicacion, las cuakes dieron resultado inmediatamente,
indicando que se trata d¢ VTC débiles. Para fines de esc mismo aflo sc realizo
ofro muestreo con resultados negativos de virus.

La citricultura mexicana se encuentra scriamente amenazada por el
VTC , ya que la presencia del virus tanto en Centroamérica como en' los
Fstados Unidos y ¢l movimiento gradual de los Afidos hacia ¢f norte,
procedentes de  Sudamérica, indica que tarde o temprano la “tristcza”
inevitablemente va a llegar a ser un problema en México,

‘ Para evitar las enfermedades se debe levar a cabo una sanidad que
empicza desde la semilla, éstas deben de provenir de érboles sanos; también Las
yemas deben ser de un origen certificado de drboles sanos y el injerto debe
hacerse arriba de los 23 cm. del suelo.

Ademis sc debe cvitar plantar en suelos salinos y cludir ¢f riego con
aguas que contengan ¢xceso de sales, cvilar las plantaciones en zonss de heladas
frecuentes, 0 zonas con exceso de humedad o provocados por riegos mal

 diatribuidos o mal drenaje de fos suclos, No usar denaidades altas do plantacion,

cvitar ¢l daflo a Las raices provocados por cultivos profundos y aplicaciones altas
de fertilizantes, climinar toda aquella rama seca y realizar la cosecha evitando cl
golpeteo de frutos.
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COMERCIALIZACION |

A lo largo de la investigacion hemos venido mencionando 1a historia y ¢l
desarvollo  del comercio, ahora es necesanio cstablecer lo que es la
comercializacion. Para esto utilizaremos dos definiciones, una es en generaly la
oira enfocindola hacia los productos agricolas.

Comercializacion: "Es ¢l conjunto de actividades que se realizan desde ¢l
momento en que s adquicren los clementos necesarios para la produccion,
hasta que el producto obtenido licga a la persona que lo va a consumir™’,

Comercializacion Agricola: "Es un proceso que comienza con La decision
de los agricultores de producir productos agricolas (se incluyen pocuarios)
vendibles. Esta engloba todos los aspectos de la estructura o sistems de
mercadeo, tanto del punto de vista funcional ¢ institucional, como en lo que se
refiere a consideraciones de cardcter técnico, incluyendo el acopio de producios,

su transformacion, Mmién,d'u&ilmiényduoqwdullmhmel_

consumidor final"’,

Después de analizar estas definiciones, especialmente 1a Gltima, nos
damos cuenta que el citricullor, no solo tienc problemas ¢n cuanto a
produccion, financiamiento y tecnologia; sino que ademds debe de enfrentar
una serie de circunstancias on la ctapa de comercializacion.

En esta ctaps, enfrenta problemas como: las diversas formas de venia con
las que se encucnira, ¢l transporte, ¢l acopio, ¢l almacenamiento, Ia seleccion, Ia
presentacion y la calidad, o cual se traduce cn gastos que repercuten en cl
precio de venta del citrico (mas adelante se hard un ¢sbozo de cstas ctapas).

Sin duda estos factores influyen, pero, también le toca su paste » las malas
politicas de plancacion, teniendo asi que en la década de los 80's hubo factores
climiticos advenos ¢n 1a region citricola de Florida, los cuales provocaron
heladas, disminucion en la produccion del citrico, y una gran demands del
producto, 1a cual México no pudo satisfacer ¢n esc momento. Para no perder
¢s¢ mercado se crearon politicas de apoyo técnico y financiero, por lo cual hubo
un cambio de cultivos bisicos a citricos, abriéndose asi mds ticrras hacia el
cultivo de 1a naranja,

) MELENDEZ R. ¢t al. op cit. p. 46,
2 ibidem. p. 48,
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Al recuperanse Florida de estas heladss, que no eran ciemas, México se
convirtio en un pais con demasiada naranja, la cual por no contar ahora con las
normas de sanidad y calidad sumado al proteccionismo de Estados Unidos hacia
sus productos, ademas de requisitos establecidos por los paises exportadores, no
la puede comercializar, saturindose ¢} mercado nacional, bajando los precios de
venta y creindosc nuevas formas de comercializacion, como son los
"costaleron®,
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A. MANEJO DEL PRODUCTO
1. PRODUCTOS SUSTITUTOS,

Considerando las caracteristicas omnolepncu de la naranja, s¢ puede
ascverar que las demis varicdades do naranja y productos como la mandarina,
la tangerina y la toronja, pueden ser cultivos que sustituyen a este producto.

2, INDUSTRIALIZACION.

La naranja es ¢l citrico mis apreciado y de mayor consumo mundial. A
pastir de la industrializacion de la naranjs se pueden obtener més de quince
productos. Por lo menos ‘en México ¢l jugo natural, ¢l concentrado, ef accite
enercial y la ciscara deshidratada son los mis importantes.

Loamospnncnpakuquesedesmson

- Jugo natural. Obtenido por pasteurizacion, congelmén y
conservado por antifermentos.

= Jugo fresco.

- Jugo concentrado, Obtenido por congelacion, evaporacitn al
vacio, por alto vacio y alta temperatura,

.= Concentrado en polvo,
- Conservacion en gajos. Obtenidos por calor, congelacion y
conserva,

Existen derivados de este citrico los cuales son:

- Pulpa para alimentacién del ganado.
- Meclazas naturales y concentradas.
- Extracgion de alcohol.

- Aceiles esenciales.

- Aceites de semillas.
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- Acido citrico.
~ Levaduras enzimiticas para clarificacion del jugo (pectasa).
- Pectinas,
- = Mermeladas y jaleas.
« Confitado de Ia cdscara, y conscrvacion de salmucra,
- Concentrado para la industria cmbotcliadora de refrescos.

El procesamicento industrial incluyc los siguientes pasos;
2.1 TRANSPORTE.

Lav fruss sc transporian a grandl de las hucrias o Is phania
industrializadora usilizando camiones de doble cje y do eje sencillo.

2.2 RECEPCION Y PESADO DE MATERIA PRIMA.

Antes de pesar ¢l vehiculo que conticne la fruls, s necosanio realizar un
mucstreo para determinar la' apariencia general, ol porcentaje de mermas, ¢l
rendimiento de jugo, ¢l porcentaje de solidos solubles (°Bx), y la relacion
Brivsolidos solubles.

Despuds de tomar ¢l peso se pasa a una rampa para descargar la fruta en
una tolva de recepcion, la cual alimenta una banda que conduce b naranjs a

“través de un sistema de scleccion, descartando s fruta en malas condiciones, la

cuﬂumudwlﬁculopmmedlodemmamdcmmmuhm
pamlemnr ¢l camion con la fruta descchada,

2.3 ALMACENAMIENTO.

A pesar do que se tenga un programa de abastecimiento de materia prima
a la planta, es necesario preveninse contra otros factores no controlables, como
lluvias, retrasos del transporte, accidentes, ctc. Para este fin se requiere contar
con silos para ¢l almaccnamiento, los cuales son de madera con mamparas ¢n su
interior para evitar la cafda libre y evitar daflos mecanicos a la fruta.
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Inspeccion,

La fruta proveniente del campo o de los silos debe pasar por una banda,
de Ia que se climina aquclla naranja golpeada o podrida y, en general, toda
aquella de dudosa calidad industrial.

Lavado y clasificacion.

Debe someterse Ja fruta a un lavado, ¢l cual s necesario pars climinar
tierra que csté pegada al pericarpio (ciscara). La fruta debe tallame con cepillos
rotatorios de nylon suave para evitar la rotura de las celdillas que contienen ¢l
accile esencial. A la salida del lavador s¢ inspecciona nucvamente s fruts para
¢liminar aquella gue se hubicra maltratado por La accion de los cepillos. Luego
pasa por un selecionador de tamados para clasificarls,

2.4 EXTRACCION DE JUGO. ‘

Un dosificador alimenta la frota una a una a la copa interior deld extractor,
la copa superior st formada por unas laminillas de acero inoxidable, que
simuls multiples dedos, los cuales descienden y fuerzan a la frula hacia uns
cuchilla en forma de cilindro, 1a cual corta o penctra cn la fruta ocasionando
que 1a pulpa, jugo y semillas pasen al interior del cilindro, que tiene una parte de
malla por donde sale ¢l jugo, tanto ¢l libre como ¢! de Ia pulpa, al presionar ésts
con un tubo interior, ¢l cual lermina por sacar la pulpa compacta, semillas y
pedazos de céscara por donde penetrd la cuchills; el jugo s colectado por un
cabezal para continuar ¢l proceso.

La ciscara e raspada al pasar dentro de los "dedos metdlicos”. Duranie ¢l
exprimido de la fruta so rompen las celdillas de accite por la accion de los
"dedos metalicos”, y éste s amastrado por chosros de agus a un recipiente.

2.$ EXTRACCION DE JUGO CONCENTRADO.

Para este tipo de producto s¢ recomicnda ¢l uso de cvaporadores def tipo
de pelicula descendente, los cuales han tenido gran aceptacion en los altimos
aflos para la concentracion de jugos citricos muy sensitivos, sobre todo cuando
s¢ concentra arriba de 60% de solidos solubies.
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2.6 EXTRACCION DE ACEITE ESENCIAL.

El accite esencial s obticne como ya se indicd en 1a seccion de extraccion
de jugo y aceite esencial. De todos los tipos de extractores se obtiene siempre
una emulsion agua-accite.

2.7 EXTRACCION DE CASCARA DESHIDRATADA,

Este proceso comienza recibiendo los residuos de 1a extraccion de jugo y
aceite esencial, o sea la chscara, bagazo y semills, lo que representa
aproximadamente un 50 a 60% de la fruta entera. Este residuo se transporta de
1a planta de proceso de jugo y aceile a grandes depdeitos de balance por medio
de transportadores de gusano, para asi proseguir su procesamiento.

3. NORMAS DE CALIDAD.

Segiin la norma oficial mexicana para 1a naranja en fresco NOM-FF-27,
cstablcee 3 grados de calidad, los cuales son: _

« México extra,
= México 1%
» Scleccion mexicana,

Su color va de] verde al anaranjado, de sabor y olor caracteristicos, Se

consideran dentro de esta norma las varicdades: Navel, Vakwia y demb‘

variedades.
3,1 DEFECTOS,

= Defectos menores,

Cuando una naranjs tiene ligeras raspaduras, rozaduras, costras,
manchas o quemaduras del sol, siempre y cuando sean superficiales y cubran un
drea menor de 0.9 cm?,

3 Productos alimenticios no industrializados para uso humano, Fruts fesca, nasanje
duleg (Citrus sinensis, (L) OSBECK) en estado fresco.Direccion general de normas.
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, Junio 1984, § 2047,
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= Defectos mayores.

Cuando una naranjs ticnc evidencia de plagas y enfermedades,
magulladuras, grictas y otros daflos que no afecten ¢l albedo, o los defectos
menores que cubren un drea mayor de 0.5 cm’ y hasta 1.S cm’,

« Defectos criticos.

Cuando una naranja ticne cstados avanzados de enfermedades o
dﬂuwo&nﬂmpmplmolnndummmnduqulfecmdmmdc
hﬁula,odcfectummqucuhmmhamyordﬂ!ocm

3.2 MUESTREO.

Membbcemdtcomhacwdomm'ywm,o

falta de esto sc puede licvar a cabo segitn Las indicaciones de ia norma.

Sc sugicre la siguiente formuls pars cakular ¢f porcentaje de producto
defectuoso en un fote:

% de defectos = cant. de defectos  x 100

El resultado indica si ¢l producto o lotc esté dentro de los rangos

“recomendados en 1a tabla de tolerancia correspondiente. (Ver cuadro 4.1)

CUADRO 4.1
TABLA DE TOLERANCIA DE DEFECTOS‘

~ MEXICOEXTRA

~PRACTICAMENTE | Maxmouu ~MAXIMO UN
LIBRE DE DEFECTOS| DEFECTOMENOR | DEFECTOMAYOR
| PORFRUTA POR FRUTA

Fuente: NOM-FF-27.
SVER APARTADO 3.1,
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El tamadio de 1a naranjs, s¢ determina en base a su didmetro ecualorial.
Las naranjas de maduracion temprana s¢ clasifican de acuerdoa latabla Iy la

variedad Valencia (madusacion tardia) sc

clasifican scgun 1a tabla 11, (Ver

cuadro 4.2)
CUADRO 4.2
TABLAI
“TAMANO | RANGODE | FE :
#NARANIAS/ENVASB - DIAMETRO. . | - .pon RENVASE .
54 8.10-9.37 l7
64 7.18-9.08 17
72 1.62-8.41 17
80 . 1.46-8.73 17
88 7.14-8.41 17
100 6.51-7.78 17
108 6.20-7.30 17
125 5.87-6.90 17
. TAMANO |7 R,
#NARANJAS/ENVASE o
. DECARTON, .
54
64 $.10-9.0% 17
72 7.78-8.73 17
88 7.46-8.41 17
100 6.83.7.78 17
108 6.51.7.30 17
125 6.20-6.99 17
144 5.71-6.57 17
163 6.56-6.35 17
Fuente: NOM-FF-27
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3.4 ENVASE Y EMBALAJE

Para ¢l envase de la naranja se sugiere utilizar sacos o arpillas con las
siguientes dimensiones: :
LARGO ANCHO
9% X 50
8s X 50
80 X 45

Los envases deben reunir las condiciones de higiene, ventilaciin y
resistencia a |a humedad y temperaturs, que garanticen un adoecuado mancjo y
conservacion del producto, para ¢l envase de exportacion consultar el cuadro
4.3, , ,

CUADRO 4.3

ENVASE PARAEXPORTACION -~ =

CLAVE. .| CAP. (kg) | LARGO (cm) | ANCHO (¢m)|:: ALTO (cm)
A-1000 720 120 100 100
D-200" 18 50 30 20
ORS00 10 40 30 20
. E28QY 12 40 © 30 28

' Envase de carton y/o de madera.
? Envase de madera con divisiones de carton o inicamente de madera.
3 Envase de carton.

 Fusnte: NOM-FF-27,

. El estibado del producto puede hacerse en tasimas de 100 x 120 cm. lo
que facilita el manejo del producto, asi como ¢l mejor aprovechamiento de
transporte y almacenamiento. :

3.5 MARCADO Y ETIQUETADO.

Cada envase debe levar en ¢l exterior una etiqueta o impresion legible y
redactada en espaitol.

La ctiqueta debe de contener como minimo:
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- Naranja en ¢stado fresco.
- Identificacion simbotica del producto.
« Marca o identificacion del productor y/o envasador.

- Nombre y direccion del productor/distribuidor y cuando se Lk
requicra e del importador/exportador, P

: - Zona regional de produccion y La leyenda:
"PRODUCTO DE MEXICO". .
B - Fecha dc envassdo. o | f
L - Grado de calidad. |
- Contenido neto en gramos o kilos.

Cuandoelprodmomdeexpomciénmm“denﬁaw.énm k

‘ La etiqueta debe ser de un color eapecifico dependiendo del grado de

México extra - verde.
México I* - anul.

3 ‘
SeleccionM. - amarilo,
No clasificads - rojo.

Lostambmudcexpoﬂhciéndojmodcmnnjadebmﬂcvnloi
‘ siguientes datos; :

’ - Datos de la empresa. |
i i
| - Lote de produccion.
| @
| - Fecha de fabricacion.

S . E . - Standard de color.
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- Porcentaje de contenido de pulpa.
- Caracteristicas bacteriologicas.
Cabe hacer mencion que ninguno de cstos clementos que exigen la norma
son tomados en cuenta para la comercializacion de la naranja en estado fresco

de consumo nacional, solamente se lleva a cabo cuando ¢l producto s
destinado a la exportacion. ‘ »

Las ventajas de las normas son agregar valor a los productos al

_clasificarios por calidad, facilitan ¢l manejo y tranaporte del producto al utilizar -

empaques de un solo tipo; esto mismo reduce mermas, simplifican las
operaciones comerciales, facilita b distribucion y establece un lenguaje coman y
preciso entre los agentes que participan on la comercializacion.
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B. PRODUCCION NACIONAL

La produccion de naranja en México ha tenido un desarrollo favorable ¢n
1a década ‘de 1984 a 1994; incrementindose en csc lapso un 34%, ya que cn
l984uobmvicronI'6S7nilloncladuypnl9942‘560nﬁlmmhda,a
pesar de que ¢n los alos 1989 - 90 sc presentd una fhuctuacion negativa de
6.4% al pasar de¢ 2’ 372 mil a 2’ 220 mil toneladas, dindose otra tluctuacion
negativa en ¢l ciclo 1993 - 94, descendiendo ls produccion un 12.1% al tener cn
1993, 2 913 mil toneladas y en 1994, 2' 560 mil toncladas.

En cuanto a ls superticie coscchads se fuvo un incremento total en cse
lapso de 53.57%, a pesar del descenso en La superficie cosechada en ¢l aflo de
1984 a 1985 con una fluctuacion negativa de 14.7%, para ¢l ciclo 1987 - 88 no
hubo ' incremento en superficic pero si en rendimiento, aumentando

mmummmnm.zwmmwumm (Ver )

cuadro 4.4y grifica 4.1y4.2)
. CUADRO 4.4
PRODUCCION NACIONAL DE NARANJA.
(1984 - 1994)
- ANO: . | PRODUCCION:: | : SUPERFICH
| COSECHADA | COSEC
oo |(MILES DETON) ((MILES:DE HAS)| -
: 1'687
1'770
1'909
1934
2099
2M 174
2220 176
2669 183
2541 218
2913 233
2560 280

Fumu Avasce estadistico de 1s produccion agricola de los E.UM. tomo | 1993, SARH.
Boletin menwual de informacion bisica dal sector umpoculio y forestal. Avance 8 enero de 1995,
SARH.
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GRAFICA 4.1
PRODUCCION NACIONAL DE NARANJA,
(1984 - 1994)
(Miles de toncladas)
PRODUCCION
M 85 86 87 W 8 %0 9 02 N %
ANOS
Fusnte: cuadro 4.4
GRAFICA 4.2
SUPERFICIE COSECHADA DE NARANJA
(1984 - 1994)
(Miles de hoctiress)
300
250
200
150 SUPERFICIE
100
50

84 85 8 87 88 8 90 91 92 93 94
ANOS

Fuente: cundro 4.4

1. PRODUCCION POR ESTADOS,

Duranie ¢l periodo de 1989 a 1994, la superficie, ¢l rendimiento y Ia
produccion de naranja en México se concentré en tan solo § estados, que por
orden de importancia son: Veracruz, San Luis Potosi, Nuevo Leon, Tamaulipas
y Sonora, (Ver cuadro 4.5 y grificas 4.3, 44 y 4.9)
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Para ¢l alo de 1994, 1a produccion se comporto de la siguiente manera;

) GRAFICA 4.3 ,
PARTICIPACION DE LOS ESTADOS EN LA PRODUCCION DE
NARANJA,

(1994).

Veracruz $5.7%

Nuevo Letn 7.7%

Fuenis: mmawmmummmwm Avance s sneeo do
1995, SARH.

a. Veracruz,

De acuerdo a las cstadisticas, ¢l eatado de Veracruz ha incrementado su
produccion en 15% de 1989 2 1993, al pasar de 1'242,807 toneladas en 1989 s
1'430,099 toncladas en 1993, 1a producciin hasta octubre de 1994 cra do
1'326,947 toncladas, representando pars los afios de estudio poco més del 0%
de s produccion nacional. Por otra parte, La superficie cosechads on el ostado se
incrementd $1,692 hectéreas de 1989 & 1994, significando con efio un aumento
del 63%.

b. San Luis Potosi:

La produccion de naranja en el estado de San Luis Polosi, ha tomado
importancia al paso de los aflos. Aun 3 costa de los decrementos que se
obscrvan on los alos 1990 y 1991 los volimenes sc han incrementado de
250,242 toncladas en 1989 2 412,610 toneladas en 1994, lo cual representa un
incremento del 65%, colocéndose como el segundo productor de importancis a
nivel nacional.

En cuanto a 1a superficic coscchada, ¢l incremento fue del 57% al pasar
de 25,431 hectireas en 1989 a 39,827 hectireas cosechadas en 1994, apeur
del decremento en 1991 al solo ser cosechadas 13,843 hectireas.
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¢. Nuevo Leon:

En ¢l estado de Nuevo Leon, la produccion de naranja tuvo una caida,
debido a la sequia que azoto a la region, ya que en 1989 se produjeron 249,017
toncladas, descendicndo a 38,234 toncladas cn 1990 y una caida de la
produccion ain mis drastica al descender en 1991 en un 98% al producirse solo
4,069 toncladas, ascendiendo paulatinamente en 1992, con 25,243 toncladas,
en 1993 con 98,677 toncladas y recuperindose ¢n 1994 al obtencr 184,677
toneladas.

En cuanto a la superticic la caida fuc proporcional a la produccion, ya que
en 1989 se cosccharon 21,358 hectdreas, 199! fuc el aflo mds duro,
cosechindose s6lo 1,762 hectireas con la particulanidad de que todas fueron de
ricgo, para 1994 s¢ cosccharon 19,579 hectircas.

d. Tamaulipas:

Tamaulipas s¢ configura como ¢l cuarto uudb,pro(kmor de naranja,
cuyos volimenes producidos presentan una scrie de altibajos, destacando los
afios 1989 - 90 y 1993 - 94, en donde sc pasa de una muy buena produccion en

un aflo a uno de muy baja produccion, es decir, en cl aflo de 1989 b

produccion fue de 241,623 toneladas y en 1990 do 98,546 toncladss, pars 1993
s¢ produjeron 298,384 toncladas y para ¢l afo de 1994, 57,363 toneladas.

Este comportamiento ha sido derivado fundamentalmente de los cambios
en la superficie coscchads, la cual mostro una similitud a cxcepcion de los aftos

1990 y 1994 ¢n que hubo una reduccion del 24% y del 75% en relacion con su:

afio antecedente. :
¢. Sonora:

Sonora es un estado que las diversas publicaciones, articulos y autores, no
toman mucho ¢n cuenta, tal vez porque esté fuera del drea que representan los
anteriores cstados, En cste ¢stado cabe destacar que toda la superficie de
produccion de naranja cs de ricgo, ademds la mayor parte de la produccion cs
exportada en fresco a los EJU.A.; otra caracteristica importante es que e ¢l
estado con ¢l mayor rendimiento por hectdres, en cuestion con'la produccion de
naranja.

Su produccion ¢s constante con un incremento del 25%, al pasar de
125,319 toncladas en 1989 a 157,520 toncladas en 1994, la superficic también

70



MENESES - GARCIA

ha sido de constante crecimiento, tcniendo un incremento del 46%, al obtener
en 1989, 6,016 hectircas cosechadas y ¢n 1994 8,800 hectireas coscchadas.
Los rendimientos ¢n todos fos afios han sido superiores a las 13 toncladas por
hectirea, mayores que ¢l rendimiento nacional (9.1 ton'ha, para 1994.),

f. Otros ¢stados:
El resto de la produccion nacional s¢ obtienc de una scric de estados

productores, que por su volumen de produccidn no tienen una gran
representatividad. A fin de esquematizar podemos mencionar a algunos de cllos:

Tabasco, Yucatin, Hidalgo, Pucbla, Oaxacs, Quintana Roo, Campeche y
Baja California Sur, entre ofyos.

, CUADRO 4.5
PRODUCCION, SUPERFICIE Y RENDIMIENTO ESTATAL DE
NARANJA®
(1989 - 1994)

ANQ[ T [VERACRUZ [TAMAULIPAS [NUEVO SAN LUIS [SONORA[GTROS
S L EON - POTOSE: f i

- [PRODUCCION| - 1'243 290 249 242[ 128] 263
89| SUPERFICIE 82 2 21 16 6§ 2
. |RENDIMIENTO.| 185,20 9.84| 11.68 1487} 20.83] 11.35
~ [PRODUCCION 1'494 197 3 99 122 310
90| SUPERFICIE. 103 211 6 12 6 27
RENDIMIENTO | 1446] . 743 6 808 2031 11.53
.. [PRODUCCION 1's88 140] 4 25| 9] 188
91[SUPERFICIE 108 4 2 19 1 3
[RENDIMIENTO.| 14,60 101] 23] 908 1623} 19.83
 [PRODUCCION- T 1'438 24) 28 291 149 427
92 SUPERFICIE 110 2% 1 20 1 4
©|[ReNDIMENTO | 13,10 73] 24| 1416 2017 105
o |mopuccioN | Ty430] 420] 99 298] 179] 478
93| SUPERFICEE - 17 W18 21 9 36
- [RENDIMIENTO | 12,20 12.4d) 65 14.36] 19.46] 1316
PRODUCCION 1'326 413 188 $71 187 240
*94| SUPERFICIE - 133 40 2 s 9 2
RENDIMIENTO 9.93 1036] 94[ 11.09] 17.9)] 10.08

Fusnte: Anuario estadistico de la produccion agricols de los E.UM. tomo 1. 1989 - 1994, SAREH.
*La produccion es on miles de toneladas, la superficie es en miles de hactiress y ol rendimisnio ev
tongladas sobre hectiress. i

** ¢l dato de 1994 s hasta octubre.
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! _ GRAFICA 4.4
; PRODUCCION ESTATAL DE NARANJA
(1989 - 1994) (Mikes de toneladas)
{ 1600 preversrereererecnennenns f ............................................
711 ) TOTOUUOT 1 SUUTUOU: SOURUOT= SOOI
:.:ﬁg ) | | i n [] veracruz
| e Y O O | Y B [
‘ 800 []--eoeered ferremvered fereroenecd e e e | E— NUEVO LEON
600 Hleererd b e e d b TAMAULIPAS
; 400 o }eereeerfdeccssened booeedod ooy ﬂ SONORA
; 200 4§ : OTROS
. i1l B
89 90 91 . 92
! , ANOS
' Fuenty: Cuadro 4.5
| : GRAFICA 4.5
SUPERFICIE COSECHADA ESTATAL DE NARANJA
1. (1989 - 1994) (Miles de hectireas)
E
| 135
: 120 p—
: 10s
f 00 SANLUS P.
» ; 15 fi] NuevoLEoN |
o 22 TAMAULIPAS
30 s | [ SONORA
{ 15 . ﬂ OTROS
| .
Fuenie: Cuadro 4.5
2. PRODUCCION MUNDIAL.
!
i
En la produccion mundial de citricos (naranja, toronja, mandarina, limén,

! ¢tc.), México ocupa el sexto lugar, superado por Brasl, E.U.A;, Espafia, China
§ ¢ Italia respectivamente; En lo que s¢ refiere exclusivamente a la produccion de

| naranja, el principal productor es Brasil que aposta el 26% de) total mundial, le
i sigue E.U.A,, con ¢l 13.4%, China con ¢l 11.9%, Espafia con 5.4% y en quinto
| lugar México, produciendo un 4.6% del total mundial de naranja.( Ver cuadro
i 4.6)
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_ CUADRO 4.6
PRODUCCION MUNDIAL DE NARANJA
1992 - 1994
(MILES DE TONELADAS)

PAIS/ ANO 1992 . 1993 co 1994
BRASIL 19'682 18771 18'604
CHINA 4820 6074 6175
ESPANA - \ 2926 2810 2597
ESTADOS UNIDOS - 8082 9972 9'518
ITALIA. 2112 2109 1610
MEXICO S 2'541 2913 2560

FUENTE: F.A.O. ANUARIO ESTADlSTlCO 1998, # 128.

, El 60% de la produccion mundial es consumida intemamenic por los
paiscs productores como frula en fresco, micntras que ¢l 40% restante cs
aprovechado por la industria. Decm%clﬂ%locumupmdmiénde
Brasil, ¢131% E,U.A. y ¢l 18% restante los demis paises.

- E19.3% de la produccion mundial de naranja se exporta en fresco, siendo
los principales paises exportadores, Espafia, E.U.A., Marruecos, Grecis, Israel y
Egipto.

El principal pais cxportador dc naranjs processds (jugo) es Brasil,
apostando un 76% del total mundial, e siguc en orden de importancia Isracl con
¢16.1%, E.U.A. mcl56%yMémocon37%,ocapumu(clcumluu
a nivel mundial como exportador de jugo de naranjs.

, Los principales paiscs importadores de nasanjs en fresco son: ancil.
Alemania, Reino Unido, Holanda y Canada.

En cuestion del jugo de naranja, Holanda, Alemania, Francia, E.U.A.,
Gran Bretafia y Canadd, representan aproxmadlmem ¢l 88% de lms
importacioncs mundijales,

3, NARANJA FRESCA.

La produccion de naranja en México ha presentado incrementos en los
volimenes de produccion en ¢l periodo (1984 - 1993). Este aumento fué de un
75%, al pasar de 1.63 millones de toncladss en 1984 a 2.9 millones de
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toncladas cn 1993, Para ¢l ailo de 1994, a pesar del aumento de 1a superficie
vosechada, 1a produccion se redujo un 12% con respecto al aflo anterior,
obteniéndosc un volumen de 2.56 millones de toncladas. De todo esto s¢
comercializa en fresco del 75% al 85% de la produccion (ver cuadro 4.4 y
gificad.l)

La superficic cosechada de csta fruta (que cs uno de los factores que
influyen ¢n ¢l volumen producido) ha icnido un crecimicnto paulatino a traves
de los ailos, a cxcepcion del ciclo 84 - 8S, quo tuvo un descenso de 14.7% on
relacion de un aflo a otro, teniendo en 1984 150 mil hectireas y en 1985 128
mil hectiress. A partie de es¢ afto, hubo un incremento de la superficic de
$3.57% y a pesar de cicrtos altibajos en 1994 se alcanzaron 280 mdl hectireas
cosechadas. (ver cuadro 4.4 y grifica 4.2)

E} aumento de la produccion tlambién se socia al mejoramicnio de los
rendimientos por. hectirea, variando entre 11.0'y 14.5 en ¢l periodo 1984 - 93,
con un promedio anual de 12.7 toneladas por hectirea, descendiendo en 1994 a

-9.1 toneladas por hectirea .(ver cuadso 4.4)

4. JUGO DE NARANIJA.

Meéxico esté dividido en tres principales segmentos en cusnto a I
comercializacion de naranja sc refiere; ¢s decir, solamente de un 10 a un 20%
de 1a produccion nacional es aprovechado por Las plantas procesadorss de jugo
de naranja concentrado y reconstituido, ¢l otro 75 & 85% se comercializa cn
fresco y ¢l otro 5% restante se va al exterior.

Debido a2 esta scgmeniacion del mercado, las industrias procesadoras
usualmente tienen que competir con los compradores de fruta fresca para su
abastecimiento, esto provoca que la mayoria de las veces, la naranja que se
deatina a 1a elaboracion de jugo sca de mala calidad,

. En 1992, México presentaba una capacidad de procesamiento de 6 700
toncladas de naranja por dia. Una tonelada de fruta produce 21.5 galones de
concentrado de jugo del citrico, Cabe destacar, que las plantas procesadoras de
naranja, trabajan a un nivel promedio de entre 30 y 40% de su capacidad
instalada.

Las razones principales que explican la subutilizacion de las plantas son,
¢n primer fugar, que no hay una integracion entre la produccion de la materia
prima y ¢l proceso de transformacion; es decir, los citricultores producen con la
finalidad de vender primero en ¢l mercado en fresco, que por lo general paga un
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mejos precio, y a la industria solo le canaliza 1a produccion de desecho. Otra
razon, consiste en que en México se dio de mancra improvisada el desarrollo de
la industria citricola, ¢s decir, no s hizo un estudio scrio de la competitividad de
la industria mexicana frente a 1a industria de Florida 'y de Sao Paulo.

Asi, ante ¢l "boom" que experimenta la produccion y transformacion de 1a
naranja a nivel mundial, cmpresas nacionales y extranjeras buscan integrarse al
mercado mexicano, ¢l cual se asegura tiene la mejor naranja del mundo.
Empresas extranjeras como Minute Maid (Coca Cola), Tropicana (Scagram's),
Green Gian, Citrus Hill (Procter & Gamble) y algunas ofras, se encucntran
interesadas en crear algunos desarvollos citricolas; por otra parte empresas
mexicanas buscan asociane con empresas extranjeras.

Especialistas extranjeros opinan que las naranjas mexicanas y los costos
dc procesamicnto pucden ser competitivos con los estadounidenscs; sin
embargo, hmifadeexpomciénde 0.3 centavos dedélnptxi‘budejuao,
dificultaba ' la competencia de¢ las plantas mexicanas en ¢l mercado
estadounidense, muehoycndhmfucunuhlehmndoardzdcl
Tratado de Libre Comercio (TLC).

En ¢l pais, lumipdesproocudmudcjusodcn.udlymdenvm
8¢ concentran en Veracruz, sur dc Tamaulipas, Nuevo leon y Tabasco; entre Las

empresas mas importanics estin:

1. Cithrus Tabasco de Abelardo Sinchez, que clabora la masca
"tropijugo”.

2. Procza, con filiales como Zano alimentos y Alimentos Verascruz, en
Montemorelos N.L. y Veracruz, clabora la marca "florida 7"

3. Citrosol de la familia Coutunier en Veracruz.

4. Citro México, en Montemorelos N.L.

$. Juguera Allende, en Allende N.L.

6. Grupo industrial Santa Engracia de la familia Martinez Bmhel

7. Juguera Veracruzana de Enrique Régulez.

El resto de Ias industrias procesadoras de jugo de naranja estén
distribuidas ¢n 1a costa del Golfo de México y en ¢l estado de Nuevo keon;
¢xisten otras industrias procesadoras de jugo, como lo son Jumex, del Valle y
Valle Redondo, las cuales no sc dedican exclusivamente al procesamiento de
jugo de naranja.

78




MENESES - GARCIA

5. LA NARANJA DE CARA AL TLC.

Los aspectos importantcs de la citricultura ante el TLC fucron;

- Los volimenes de produccion y las principales tendencias de
produccion en fresco y procesada,

- La productividad.
- Los costos de produccion.
- La competitividad de otros paises productores.

Como s¢ ha observado, México no represcnta gran cosa en ¢l mercado

internacional ni en la produccion mundial, su ventaja, de cercania alos EUA,

s¢ contrasresta por los problemas pars poder incrementar su productividad dado
¢l tipo de productores prevalecicnics y los suclos de pendiento donde se ubica la
mayor paste de la produccion,

A nivel especifico exiMen ventajas que pucden cxplotarse, pero no se
gencralizan a todo ¢l pais, como ¢jemplo los productores ubicados cn las vogas
de los rios ¢n Veracruz y San Luis Potosi con grandes extensiones de tierrs,
también pucden ser competitivos si s¢ integraran a la agroindustria como ¢l caso
de Brasil,

El comercio con E.U.A. es muy desigual México es su proveedor mis
importante de jugo, después de Brasil (87%), pues nuestro pais cubre alrededor
del 13% de las importaciones totales que los E.U.A. hacen de este producto.

A raiz del TLC, y para cfectos de importacion de La naranjs, México sdlo
mancja una sols oposicion, de La Asociacion Mexicana de Empacadores de
Citricos, A.C., con scde en Montemorelos N.L. Esta arguye que "al permitic la
entrads de citricos norteamericanos a México estariamos ammiesgando Ls sanidad
de nucstros huertos ya que en E.U.A,, existen plagas y enfermedades que
nosotros no tenemos, talcs como las moscas del mediterrineo, oriental y del
caribe, asi como ¢l cincer (xanthomonas)”.

Para México fue 1a dnica oposicion, pero deberiamos tomaria en cuenta,
Ahmporlomnossedcbcﬁmdeaptovecharloduluvcmqu,huula
minima del TLC, ¢n relacion con las exportaciones de naranja fresca, jugos y
demds productos citricos,
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Para aprovechar esas ventajas ¢s necesario:

a) Lievar a cabo una campadia nacional contra las moscas de la fruta, ya
que o Ia principal limitante para la exportacion de la fruta en fresco,

b) Mejorar el aspecto cosmético de la naranja previniendo ataques de
otras plagas.

¢) Realizar proyecciones confiables del total de hectireas dedicadas a la
naranja para poder estimar una produccion para los aflos venideros.

d) Poner atencion y difusion sobre disposiciones fitosanitarias que se
requicren, las cuales pusden convertirse en barreras no arancelasias,
pero que impiden la exportacion. :

¢) Impulsar la exportacion dcjueomwul y concentrado, aprovechando
1a cercania con los E.UA,

f) Establecer normas similares de calidad de importacion.

8) Eliminar reglamentacion burocritica que impide las exportaciones y
que en ocasiones son mayores que las del pais imponiador,

h) Mejorar Ia red de casreteras y servicios relacionados, como son
mantenimicnto de vehiculos y el suministro de refacciones, asi como
los de hoteleria, restaurantes y dreas de descanso pars una mejor y mis
répida distribucion,

Un punto importante para los productores do jugo de naranja, fuc bs firma
del TLC, lo cual abri6 la posibilidad de que lae tarifas norscamericanss » b
ﬁnponméndejmodcmn\hnelmmmu,pmmhhcdc
arancel ef 1° de encro del afio 2008.

Este tratado cstablece una cuota de arancel de 151.4 millones de litros de
Jjugo natural concentrado y congelado, Conforme a dicha cuota el arancel s
mancja de [a siguicnte manera, a partir de la entrada en vigor del TLC el arancel
fue de 4.625 centavos de dolar por litro hasta que en ¢l décimo segundo aflo
(200%)cl arancel dentro de la cuota s¢ cruce con el decreciente fuera de cuota,
para continuar con una desgravacion lincal. El arancel fuers de cuota se
desgravaré linealmente los primeros 6 aios (94 - 99), permancciendo constanic
los siguicnics 4 aftos (2000 - 2003) y se reducirk inealmente los S afios
restantes (2004 - 2008).(Ver grifica 4.6)
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GRAFICA 4.6
DESGRAVACION DE JUGO DE NARANJA CONCENTRADO Y
CONGELADO
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Fuents: Diplomado en produccion de citricos. op cit. p. 286.

6. LOS CITRICULTORES.

Entre los citricultores cncontramos una gnn diferencia bcnolépu '

enlaptodmnéndc naranja que a continuacion se describe;
- Nivel tecnoldgico muy bajo.

mmacmmmummmhpmwdcm
recursos cconomicos. Debido a su reducida extension, no mayor de 3 hectircas,
usmuﬁcmﬂwamhmcm#mmuhwm&m

EnhmyMndclmcmynmwthhmmvm

aflos, por tal motivo no realizan actividades primordiales pars ¢l cultivo. Los
agentes comerciales no sc preocupan por cste tipo de hucrias, por ser muy
pequeias, neenfocansmplmemclconxhﬁuuqueprmmconm
promedio de § torvha, ,
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- Nivel tecnoldgico bajo.

En este nivel se incluyen tanto a pequefios como a medianos
citricultores y en algunos casos a grandes citricultores, no importando a calidad
de la ticrra. Su produccion oscila de 5 a 8 tonha. En algunos casos los
citricultores se ven en la necesidad de vender la huerta o una parte de clia, para
solventar los gastos que arvoja la misma y cubrir las necesidades de la familia,
En casos extremos se transforma en potrero,

- Nivel tecnoldgico medio.

El productor con un nivel tecnologico medio, cs aquel que depende
de mancra importante de la produccion de sy huerto, cuenta con superficies que
van de § a 20 hegtireas, cste citricultor ationde mejor 8 sus plantaciones con los
recursos que dispone, que generalmente son limitados; acude al crédito bancario
o al présiamo con el comerciante regional para habilitar su huerto,

Sus rendimicntos van de 12 a 18 ton/ha,, tiene terrenos de mediana

calidad (laderas), con bucna profundidad de suclo y una productividad que -

puede superar las 20 ton'ha., si dispone de terrenos de vega,
= Nivel tecnologico alto,

Este productor tienc superficies mayores do 20 hectisess,

‘gcnmimme esth integrado a la uomemahzmﬁn y también tiene otras

actividades economicas,

Alcanza rendimicntos que van de 15 a 30 ton/ha, scgin las
caracteristicas de su terreno y la edad de los drboles, y obtienc fruta de mejor
calidad en tamadlo, coloracion y consistencia.

Disp(mdugulpm'riegondeauxiﬁoy"mnnu”mfruum
cosecharla fuera de temporada (julio - agosto) y obtener mejores precios.

A cada nivel tecnologico descrito corresponde un tipo de citricultor
y por comsiguiente cada uno obticne una productividad diferente. Asi sc
conforman ofros cuatro grupos de citricultores, (Ver cuadro 4.7)

ESTA TESIS N9 DEE
VAUR BE W BIBLIIES
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a) Muy baja productividad.

Este grupo se caracteriza por obtener una muy baja productividad,
con un promedio de S tonha. Estc grupo tienc una gran imponancia social,
pucs representa empleo, generacion y distribucion de ingresos para ¢l 53.5% de

las familias vinculadas con 1a produccion de naranja y posce ¢l 48.4% de 1a

superficie, aunque su aporte a los voliimenes de naranja es del 26.6% del tofal,

b) Baja productividad.

Este tipo de productores tienen un productividad baja de 8 ton/ha,,
representando el 28.6% del total, posce el 26.6% de la superficic y aporta
aproximadamente el 22.7% del volumen de 1a produccion total,

¢) Media productividad.

Aqui s ubican ¢l 119 % del total de los productores, su

productividad ¢s de 15 ton/ha., lo que representa ¢l 15.0% de la superficie, y -

aportan ¢l 24,0% del total de 1a produccion.

d) Alta productividad.

A csic grupo pertenccen ¢l 5.9% de los productores, que
representan ¢l gran capital, vinculado a ls agroinduatria, aportan ¢l 26.7% de la

- produccion y su productividsd s de 25 ton/hs., abarcando el 10.0 % de 1a

superficic.

CUADRO 4.7
CARACTERIZACION DE LOS CITRICULTORES

PRODUCTIVIDAD mooucromss suvamcm TPRODUCCION
o 1 : s » : % .......

MUY BAJA ss 9 48 3 2%, 59

lBAJA T 5e& 26.59 22.69

MDIA , 11.91 15.00 24,01

15 onhs.

ALTA 5.96 10,02 %M

2Stovha, .

TOTAL =~ 100 100 100

FUENTE: CIESTAAM - UACH. 19%4,
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7. COSTOS DE PRODUCCION.

Los citricultores de cstratos de¢ muy baja y baja productividad,
basan sus cxplotaciones fundamentalmente en ¢l emplco de mano de obra. El
factor de la fucrza de trabajo representa alrededor det 77% y 82% del total de
costos, por ¢l conirario los insumos absorben ¢l 16% y 18% y no utilizan
maquinaria agricola,

Esto se explica porque ¢l grueso de las explotaciones se ubican en

lomerios, donde dificilmente sc puede wtilizar maquinaria agricola y por otro

lado no existen los suficientes niveles de capitalizacion pars adquirirla.

~ Micntras que en los cstratos do media y alta productividad, utilizan

clso%demcrogummpagodcﬁumdemwo ¢l 40% en insumos y

solo e} 10% en maquinaria sgricola,

Asi, la produccion citricola de México, incluso con los productores
mis tecnificados, s¢ puede concluir que no esté mecanizada. (Ver cuadro 4.8)

CUADRO 4.8
COSTOS DE PRODUCCION.

PRODUCTIVIDAD RENDMBNm cosro POR -cos1‘o TOTAL

| (TONHA) .- g -
MUYBAJO s
BAJO 8
MEDIO . 15
ALTO: = = | 28

FUENTE: CIESTAAM - UACH. 19%4.
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C. ELEMENTOS DE COMERCIALIZACION

El mercado nacional de la naranja, estd comprendtdo dentro de tres
sem\entos de distribucion:

Del 100% de la produccidn total,

a) Un 75 al 88% de la produccion es para consumo de naranja en fresco,
del cual se elabora ¢l jugo, ya sea en forma casera o bien ¢n puestos de
venta directa,

b) Del 10 al 20% ¢s aprovechado por las plantas procesadoras de jugo
en sus diversas presentaciones,

c)ElS%mlmtcuvmknlexteﬁouMmuu&xuym
pequetio porcentaje como fruta en fresco que alcanza a cubrir la
calidad de exportacion.

A raiz de esta division del mercado, las procesadoras de jugo tienen que
competir con los intermedianios que s¢ dedican a s comercializacion de la
naranjs en fresco para poder abastecer sus indusirias, lo que provoca que la
naranja que utilizan ¢stas industrias sea la de menor calidad.

Por ofra parte, la productividad no s la descada y permancce estancada
principalmente a causa de problemas estructurales de La fruticulturs mexicana. A
pesar de cso la superficic se ha incrementado en los Ultimos aflos, aunque la
rentabilidad ha disminuido, ademds ¢l estado de Florida se ha recuperado de las
heladas que le sucedicron en la década de los 80's, tiempo en ¢l cual hubo
facilidades en cucstion de financiamicnto a la produccitn de naranja en cl pads,

tanto por empresas privadas como por instituciones del gobierno, por lo cual

hubo cambios de cultivos bésicos a citricos, pmclpnhncntunurua valencia.

1 FORMAS DE VENTA.

La situacion por la que tramsita la mmqa en su fase de comercializacion
sepresemadcmanmcmucaydemynmdn.mmdalhcmncudc
informacion y altemativas de accion para los productores de bajo nivel,
abarcando desde 1a atencion al cultivo hasta 1a eleccion del mejor mercado de
venta,
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Debido a cstas fallas se ha dado la proliferacion de intermediarios,
csencialmente ¢n zonas y/o regiones ¢n que s¢ encucntran los productores de

menor ingreso,

Asi, sc pucden identificar algunas altemativas de venta para los
productores:

a) Ventas a futwro:

Aqui Is negociacion sc hace meses antes del corte. Esta venta
perjudica al citricultor, ya que en todos los casos recibe un precio menor al de
venta ¢n temporads, La ventaja s que el citricultor puede contar con dinero
para solventar sus gastos.

b) Compromiso de venta: -

Esta caracteristica ¢s una variante de la antetior, ya que hay
ocasiones en que el productor requiere financiamicnio para solventar problemas
personales, sociales 0 de trabajo. De csta mancra, compromete Ia venta sin fijar

precio con la condicion de que ¢l comprador pueda seleccionar el producto

comprado y descchar el que no le agrade; en cstos casos ¢l citricultor puede
malbaratar la fruta restante.

¢) Ventas de temporada:

CmWhmmMymMWo
comprometido su produccion bajo alguno de los esquemas anteriores, al
citricullor se lc prescntan las siguicnies aliemnativas;

« En huerta:

Sevendehpmducéiéncnclhbol;umhemelcommdmu

rcspmuhhud:lcone,ukccmytmupmu La desventaja es que el
productor no cuenta con los recursos necesanios para clew ¢l momento optimo
de venla,

Estos clementos son ¢} desconocimiento pleno de los precios que se
mancjan en el mercado y la baja calidad de su produccion al no realizar las
actividades necesarias de mancjo de s huerta y estar a expensas del clima,
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- Venta a empacadoras y/o industrializadoras:

El citricultor se compromete a levar ¢l producto hasta ¢l tugar
donde sc kaya la industria, csto implica que los gastos por corte y transporte
corren por cuenta de ¢l mismo. Si sc agregan los costos y gastos del cultivo, hay
ocasioncs en que el precio ni siquicra deja utilidad.

- Venta asociada:

Los grupos y/o asociaciones de citricultores practican las venias por
i volimenes, ¢n  especial los  destinados 2  empacadoras,
industrializadoras, cadenss de autoservicio y exportacion, su capacidad de
negociacion les permite obtener buenas utilidades; ¢l principal obsticulo esta en

 1a concientizacion cooperativa de los productores.

- Venta en costales:

Este tipo de venta cs casi nuevo, pucs sc dié a principios de csta
década, aunque cabe aclarar que son muy pocos los productores que practican
este tipo de venta, solo algunos de los que cuentan con camion, negocios y
familiares cn la ciudad la realizan,

2. COSECHA, ACOPIO Y EMPAQUE.

Dependiendo del tipo de venta, Ia funcion de a cosecha ¢s realizads por
¢l comprador o el productor, la operacion de acopio - es rcalizads por los
intermediarios, ¢l empaque se da en funcion del destino de La produccion.

El problema del intermediarismo ¢s muy grave. Sin embargo, por
carencias cconomicas, ¢l 90% de los citricultores venden La fruta "en huerta”,
pucs asi se cvitan ¢l costo de [a cosecha.

El sistema de operar de los compradores y acaparadores prescnta
caracteristicas que rebasan a los pequefios productores; s decir, para realizar ¢l
corte de la naranja ¢s preciso contar con instrumentos cspeciales; cestos,
cscaleras y tijeras, que son controladas por los acsparadores y las distribuyen
entre los citricultores,
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En otros casos, ¢l acaparamiento s¢ da en la seleccion, empaque y
Iransporte, ya que existen huertas que no tienen acceso carretero y necesitan
maquinacia cspecial como tractores.

El empaque de la naranja en México presenta una situacion diferente
dependiendo si el producto es enviado al mercado nacional o es destinado a la
exportacion,

En las diferentes regioncs productoras de naranja, -cspecialmente en
aquellas donde ¢l producto s destina al consumo nacional, no s acostumbra
empacar [a naranja, transportindosc a grancl, incluso sin scleccionar, Esto
origina problemas en ¢l manejo del producto a la vez que aumenta las mermas
{de 3 a 6%) por ¢l peso que soportan s naranjas colocadas en Ia parte inferior
del camion,

Cuando ¢l producto es destinado a la venta en fresco, especialmente la
venta de costales ¢n [as calles de la Ciudad de México, s envasado en costales

depluusoconupmdaddewnunuuapmxmudmmymmprmdm
de 6.5 kg,

Para ¢l producto destinado a la exportacion existen nonmas, que se
reficren a la calidad, tamaflo y cmpaque; requenidss en ¢l mercado
internacional, ademds de cicrtos tratamicntos como la seleccion, lavado,
lumiaado encerado y pintado.

3. TRANSPORTE.

La naranja gnmllmcnle ¢s transportada por via terrestre, utilizindose

cominmente los camiones "de cajs naranjera”, los cuales no son cubiertos, por
lo que levan la carga expuesia al sol y a las inclemencias climdticas, que
logicamente causan mermas. La capacidad varia de 8 a 10 toncladas para los de
¢je serwillo comunmente Hamados rabones, y de 15 a 18 toncladas para los de
doble eje tipo torton.

Los transportes son algunas veces propicdad dc los comerciantes
mayoristas de los centros de distribucion; en menor medida los citricultores
medianos cuentan con camiones, pero generalmenie el transporte lo ofrecen
camioneros independientes mediante tlete.

El costo de las maniobras de carga y transporte del producto corre por
cucnta del comprador, de igual forma queda ¢l trabajo de la descarga una vez
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que ¢l producto llega a su destino y ¢l camion generalmente se regresa vacio. El
valor del flete varia segin la distancia y puede cobrarse por viaje sencillo o por
torelada. Esta estimacion ticne cambios significativos debido a la cscascz de
vehiculos, principalmente en 1a época de cosecha en que se deben movilizar
grandes volimenes. -

El costo del transporte de la naranja que se¢ envia a la Central de Abasto,
por tonelada es de $90 a $150 pesos, dependiendo de la temporada y el lugar de
origen, a lo que hay que sumar cl pago de la bisculas que ¢s de $1 peso por
tonelada, la comision del cotredor de $20 pesos tonelads, y ademds descontar
las mermas que sufra ¢l producto considerando un promedio de 300Kg por
camion de 10 toncladas.

Una vez que el producto ha llegado a los centros de distribucion y debe
ser reexpedido a otra ciudad o centro de consumo, se establece ¢l pago por viaje
senillo. Y ef camion puede regresar vacio o con otro producto ya sca 8 s hugar

; doomcnohwnotronuodeomm

Para la naranja procesada, cl transporte utilizado incluye refrigeracion,
¢lemento indispensable si ¢l producto tiene por destino Europs o Japon,

4. COMERCIALIZACION EN CEDA.

En 1993 ingreso a es¢ lugar un (otal de 391,798 toneladas, cantidsd que
representa ¢l 63% del total de productos que s¢ mancjan en ¢l andén (ademis
dehmfmucomercuﬁu sandia, mango, plitano, papa y otros citricos).
Para 1994 ls naranjs tuvo una lmpomncu del 56% al ingresar 377,995
toncladas,

Si bien existe naranja todo ¢l afio, la (emporada "alta” o de mayor ingreso
abarca 6 meses al aflo, de diciembre a mayo, que ¢s cuando Veracruz satura ¢l
mercado. En ¢l lapso de junio a noviembre se presenta ls temporada "baja” o de
menor abasto del producto a la Central de Abasto.
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Durante 1993 ¢l mayor volumen de ingreso al andén se registrd en abnl
(45,620 1oneladas) y ¢l de menor fue en scptiembre (16,030 toncladas) y para
1994 ¢l mayor volumen de ingreso sc registro nuevamente en abril (43,140
toncladas) y ¢l menor se registrd en julio (27,268 toneladas).

Los cstados que abastecen a la Central dc Abasto son: Veracruz,
Tamaulipas, San Luis Potosi, Nuevo Leon, Hidalgo, Tabasco, Oaxaca y
Yucatin, Del estado de¢ Veracruz proceden las varicdades denominadas
"tardia", "temprana”, "mayera", "agostera”, "loca", "de azicar”, “pifistera”,
pamdcla"conicm"ydola"shnnﬁﬂl";elmtodcknemdmabumandc
1a variedad "nortefla”, "corriente” y "sin semilla”,

En 1993 la principal entidad abastecedors de naranjs a la Central de
Abasto fue Veracruz de donde procedio un total de 347,348 toncladas que
representaron cf 89% del total que ingroso al andén de subasta. En scgundo
lugar s¢ ubico cl estado d¢ Hidalgo que proveyd 23,743 toncladas que
represento ¢l 6%, ¢l restante 3% fue abastecido por Tamaulipss con 6,830
toncladas (1.7%), San Luis Polosi con $,883 toncladas (1.5%), Tabasco con
5,666 toncladas (1.4%), Yucatin con 48S toncladas y Nuevo Ledn con 190
toncladas,

Para 1994 ¢l principal cstado abastecedor fue Veracruz con 332,940
toneladas que represento ¢l 88.08% del total de naranjs que ingreso al andén de
subasta, seguido del estado de Tabasco del cual ingresaron 13,530 toncladas
(3.57%), Tamaulipas con 13,040 toncladas (3.44%), San Luis Potosi con 7,508
toncladas (1.98%), Yucatin con 6,953 tonciadas (1.85%), Nuevo Ledn con
2,350 toncladas (0.62%) y Oaxaca con 1,679 toncladas (0.44%).

Otra particularidad de 1a naranja que ingrosa a La Central de Abasto es el
hecho de que los principales agentes que realizan su comercializacion no son
bodegucros mayoristas, sino los "corredores”, que son individuos que reciben
en ¢l andén de subasta los camiones cargados y se encargan de "comrer” ¢l
producto; es decir, de conscguirle comprador.

"Este agente no ejerce control fisico del producto; tampoco adquicre en
propiedad los articulos, pero obtiene ganancias por ¢l conocimiento del mercado
para relacionar a diversos intcgrantes del mismo, El corredor gencralmentc no
estd en libertad de arreglar las condiciones de venta o precio sin antes consultar
a su representado, El comredor simplemente negocia una venta y deja al
vendedor la decision de aceptar o rechazar Ia oferta del comprador; asi el
corredor proporciona informacion relativa a los precios y condiciones del
mercado. Cuando ¢l comedor cierra una venta, el vendedor embarca la
mercancia directamente al comprador. El corredor recibe su comision de manos
de la parte que le contratd sus servicios,™
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La definicion anlerior tiene sus congruencias ¢ incongruencias con lo que
en realidad succde en el andén de subasta. Ellas sc irdn conaciendo al continuar
presenlando la investigacion realizada en la Central de Abasto y que se
resumirdn en f apartado de fas conclusiones.

Se¢ detectan alrededor de 15 corredores de naranja cn el andén de subasta,
aunque ¢l dominio de este citrico lo tiene un reducido grupo de 4 o S personas,
quiencs concentran alrededor del 80% del total del volumen desplazado.

Al tener el control de la naranja los corredores también tienen ¢l control
de los precios, para lo cual s¢ relinen antes de iniciar las operaciones con ¢l fin
de fijar el precio tope al que se va a comercializar ¢ producto, y deapués iniciar
la "subasta”; es decir, ninguno de los corredores va a comercializar la naranjs
mas alli de ese precio,

E) corredor se considera un "represcntante de los productores” (definicion
dada por uno de ellos en plitica informal) que venden Ia naranja en ¢l andén, 1a
funcion que realizan consiste ¢n recibir la fruta y venderla a los demandantes
realizando ¢) grueso de las operaciones entre las 5:00 y las 7:00 a.m.

Por ¢sta funcion ¢) comredor cobra una comision de $200 pesos por
camion rabon de 10 toncladas y enviar o dar al dueflo del citrica, 4i s encucntra
en ¢l andén, ¢l monto de la vents, ya sea en efectivo o en cheque. En algunos
casos y muy esporidicamente la transaccion sc realiza cn dolarés, ademis se
ticne que descontar el flete que va desde $90 pesos hasta $150 pesos 0 miés por
tonclada’ dependiendo del fugar y de Ia temporada de corte, aparte de otros
descuentos como las menmas que se calculan en 300 kg. por cada 10 toncladas,
pagos de bascula y cuota de derecho de andén, etc.,

Aunque aparentemente ¢l masgen de ganancia de los comredores no
parcce muy clevado hay que tomar cn cuenta que cads uno de cllos
comercializa un gran volumen de producto al aflo, considerando que cada uno
de los grandes corredores tiene un control del 15% aproximadamente del total
de naranjs comercializada lo que representa mas o menos 60,000 toncladas al
aflo.

Los comcdores s¢ abastecen del producto a través de diversos
mecanismos que suclen vaniar a lo largo del aflo, segln Ia region productora,
cantidad do fruta y cvolucion de la demanda enire ofros aspectos, Low
principales conductos son los envios de productores y acopiadores de las

4 Molendez R. ¢t al. op, cit. p. 214 - 215,
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regiones productoras al andén de subasta, la compra ¢n basculas cercanas a las
zonas de produccion, ademds de la compra y renta de huertas,

Para facilitar el transporte del producto desde las zonas de produccion, los
corredores poseen camiones, que sc calcula ascienden a la mitad de los que
ingresan a la Central de Abasto. El promedio de camiones que ingresa por dia al
anden de subasta ¢n temporada alta es de 100 camiones,

El principal destino de la naranja en ¢l andén de subasta son las bodegas
de los comerciantcs mayoristas de s Central de Abasto. Sc calcula que
adquicren un promedio del 70% del volumen total comercializado ¢n ¢l andén
micntras que ¢l 30% restante lo compran comerciantes de ls Merced y Jamaica,
compradores forincos y en menor medida tiendas de autoservicio,

De 1 499 bodegas de frutas y kgumbres que existen ¢n Ia Central de
Abaato, cerca de 128 bodegas comercializan [a naranjs, un porcentaje de cllas
cstdn ubicadas cn los pasilios U - Vy S - T donde s¢ localizan alrededor de 40
y 20 bodegas, respectivamento.

Los principales corredores generalmente tiencn bodegas mayoristas, cs
decir son bodegueros - comedores o bodegueros con redes comerciales
tradicionales de los cuales se mencionaron sus caracteristicas principales on cl
Capitulo II. inciso C. "Comercializacion de productos agricolas™; y cstos
simplemente envian los camiones con naranja que no colocaron en ¢l andén a
sus propias bodegas.

Por ofro lado, los bodegueros mantionen un lazo estrecho de
comunicacion con los comredores dado quo cllos concentran y distribuyen la
mayor parte del volumen que ingresa diariamente a Ia Central de Abasto, s
decis, constituyen su principal fuente de abastecimiento.

Una vez que la naranjs licga a 1as bodegas es clasificada de acuerdo a su
tamaflo y calidad. La mayoria de los principales mayoristas tienen en sus
bodegas méquinas seleccionadoras automiticas pars realizar esa clasificacion.
Las lsbores que realiza ¢l bodegucro para la venta del producto incluyen
almacenaje, seleccion, clasificacion y empaque,

Los principales adquiricntcs ¢n las grandes bodegas son otras Centrales de
Abasto como la de Toluca y Ecatepec, bodegucros medio - mayoristas. Ademds
de los bodegueros mayoristas y de los medio - mayoristas también se surten
cometciantes minoristas de 1a misma Central de Abasto, vendedores de
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mercados publicos y tianguistas, tiendas d¢ autoscrvicio y la mayoria de los
“costaleros",

§. COSTALEROS.

A lo largo de la investigacion se hace mencion de los "costaleros®, pero
sin enfocamos ni realizar una descripcion detallada y compicta. Ahora se dasé la
forma como lo vemos en ja actualidad,

Como sc abserva antcriormente, la comercializacion implica una serie de
clapas ya conocidas o cstablecidas do antemano; pero también crea nuevas
ctapas, las cuales sc ponen de moda como lo son ahora los "costaleros® y no
sofo de Ia naranja, sino de algunos otros productos fruticolas de temporada.

Los "costaleros” actiian por medio de vender ¢l producto (en este caso,

naranja) en costales con venta directa al consumidos, Esta nueva forma de venta’

s¢ ubica sobre avenidas principales, lo cual hacen mis comodo al consumidor fa
adquisicion, sobre todo si va en automévil y do gran facilidad de pago, ya que
por 1o regular se realiza la transaccion en efectivo.

Los "costaleros” son ¢n ¢l menor de los casos productores y en ¢l mayor

. de los casos son comerciantes independientes y por oiro 1ado gente que trabaja

para los mismos bodegucros de la Central de Abasto. En ¢l caso de los
productores, son personas que conocen la Ciudad ya sea porque tienen familia o
porquc tienen negocios como verdulerias, puestos ¢en mercados publicos y/o
mnmmporloqundcmhdeofmndpwdnctomcﬂmuknaMMm

las calles.

En lo referente a los comerciantes, se abastecen del producto en ls misma
Ceniral de Abasto y salen a las calles con ¢é). Con esic tipo de personas sc da
una vaniante de comercializacion en algunos de clios, que ¢s 1a de offecer la
naranja cass por casa trasladindose cn camionctas, la mayoria de cilas pick up
anunciéndose con un altavoz.

Otros tienen puestos bien establecidos y ¢n algunos casos ahi guardan el
producto durante la noche, otra parte solo llega y se instala en las calles con sus
costales, al terminar i dia recogen su producto y regresan al otro dia, lo mismo
pasa con Ia gente que trabaja para los bodegueros,

Estos “costaleros™, buscan obtencr una ganancia mis uimablc,
vendiendo ¢l producto directamente al consumidor final, ofreciendo en
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temporada alta (Dic. - Mayo.) 36 naranjas (aprox. 6.5 kg.) por NS 6.00 ¢l
costal; ¢n temporada baja (Junio - Nov.), ¢l precio del costal vania entre
N$ 8.00 y N$ 10.00. Este precio depende de la cantidad de naranjas del costal,
licgando en algunos casos a solo 30 naranjas con un peso aproximado de 5 kg.

En ¢l caso de los que son comerciantes - "costalcros”, comercializan otras
frutas dependiendo de la temporada junto con la naranjs, como s¢ menciond
anteriomente, llcgando incluso a desplazar 1a naranja e¢n su temporada bajs
ofrcciendo melon, sandia, fress, manzana y pifla entre ofras frulas &k
temporada.

6. CANALES DE COMERCIALIZACION.

Hoy en dia la distribucion de productos es bastante compleia ya que las

grandes ciudades cada dia demandan y consumen gran cantidad de productos
agropecuarios ¢ industrialcs, y gracias a los canales de comercializacion estos
productos se tienen pricticamente en las manos. La finalidad de un canal de
comercializacion ¢s tender un pucnte enire ¢l productor y ¢f consumidor final.

El iniciador dc los canales de comercializacion, como en cualquicr
producto agropecuanio, lo representa on cate caso ¢l citricultor; atravesando por
una diversa problemitica (créditos, falta de tecnologia, plagas, ctc.), sin asi
logra colocar su mercancia generalmente con los corredores, y en un menor
porcentaje directamente a Ia agroindustria y comerciantes mayoristas, pars cstos
a su vez distribuirla;

1) El corredor distribuye el citrico en su mayoria a los comerciantes
mayorisias, y en menor medida a las tiendas de auloservicio (Aurrers, Gigante,
Sumesa, ctc.).

2) El comerciante mayorists de la Central de Abasto, canaliza

principalmente ¢l producto a comercianics medio - mayoristas, minoristas,

pucsios de jugo y en ocasiones a algunos “costaleros”,

3) El Comerciante medio mayorista, canalizara ¢l producto
principalmente a puestos de jugos y costaleros,

4) El comerciante minorista lo van a constituir los tungumu y
mercados publicos; los tianguis ubicados en zonas de altos ingresos econdmicos
(sur de la Ciudad), ofrecen ¢l citrico todo ¢l aflo ¢n diferente proporcion,
mientras que cn los lugares de bajo ingreso, ¢l citrico escasea.
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$) Exportacion, ¢ste canal no ¢s muy utilizado, debido a que la
naranjs mexicana no cubre las normas de exportacion, los que lo utilizan son
principaimentc las agroindustrias y en ¢stado fresco los productores de Sonora.

6) La agroindustria recibe por lo general la naranja de desecho de
los productores, a menos que tenga un contrato con clios, la cual pasa por ¢l
proceso de transformacion, obleniendo subproductos como son: jugos naturales
y concentrados, saborizantes, aceites esenciales, cic.

Estos productos pasan a las ticndas de autoscrvicio, tiendas de
abarvotes, ¢tc., como productos finales; mmdemmuuu
demlunllaexpomcm

7) Las cadenas de autoservicio, pondrin el citrico en manos del
comumdo:fml.ylmenemdofrmoopmcmda,mmloy
preferencia.

8) Los puestos de jugo se dedican 2 la venta exclusiva de jugo

" natural al consumidor final.

9) Los "costaleros”, se dedican a la venta dirocta al consumidor y
ofrecen ¢l producto en costales establcciendose en la via publica.
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GRAFICA 4.7 '
CANALES DE COMERCIALIZACION.

CANAL SECUNDARIO

mmmm— CANAL PRIMARIO

FUENTE: ELABORADO EN BASE A INVESTIOACION DIRECTA.
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7. OFERTA.

La oferta nos indica la cantidad de bicnes y scrvicios pucstos a disposicion
por parte de los productores a diferenies precios durante cierto lapso
permaneciendo constantes los demds factores,

En cucstion de Ia naranja la oferta se compone de la produccion del pais
mds lo que se importa, por tanto:

0O=p+M
donde O es igual a la oferta, P la produccion nacional y M las importaciones.
Asi, tenemos que para 1993 la oferta de naranja en México fue de 2

millones 913 mil 839 toncladas y en 1994 de S millones 362 mil 428 toncladas,
e8 decir, ¢! total de la producciin nacional mas las importaciones.

CUADRO 49
OFERTA TOTAL DE NARANJA.
_(TONELADAS) _

[OFERTA/ANO == 3 [ e
IPRODUCCION NAC!ONAL 293,686 2'560,06$
llMPORTAClONES E 153 802,360
TOTAL . . 2913,839| §362,428

Boletin mensual de infommén bisica dal sector agropecuario y forestal. Avance s sneto de 1999,
SARH

La oferta que se presenta en 1a Central de Abasto en Iztapalapa fué de
391,798 toncladas para 1993 ( 13.44% de s oferta nacional) y de 377,998
toneladas para 1994 ( 7.04% de la oferta nacional).

Cuando sc grifica la oferta, ¢l comportamiento de la curva de la oferta ¢s
ascendente ya que al aumentar ¢l precio se estimula  a los productores y
vendedores a ofrecer una mayor cantidad de biencs y scrvicios,

Esta nos da la "ley fundamental de la oferta”, la cual nos dicta que “cl
precio y Ja cantidad ofrecida varia en razon directa; csto indica que a mayor
precio mayor cantidad ofrecida.” esta ley difiere con nuesira tercera hipotesis
que nos dice "que ¢l precio presentard una relacion inversamente proporcional
con la oferta, ¢s decir, si la ofcrta aumenta ¢l precio baja® y viceversa; pero se
vomprueba la hipotesis con lo anotado en ¢l punto 9 del presente capitulo.
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Cabe aclarar que a un corto plazo los precios no afectan a los productores
agropecuarios, ya que cstos no pueden cambiar de un momento a otro sus
programas de produccion menos ain cuando esta presente el proceso
productivo, el cual dependiendo det producto pucde ser comsiderablemente
large, como es el caso de los frutales, ya que este ¢s un proceso biologico que
impide detener el proceso sin suffir perdidas.

Es decir no se trata de productos industriales de los cuales se pucde
intensificar o disminuir la produccion dependiendo del precio, sino que ¢s la
naturaleza (época de produccion) como se menciond anteriormente la que
define la produccion, tomando ¢n cuenta que la oferta también se mide cn
cuestion de tiempo.

Hay que recordar que la produccion de naranja sc inicia de 3 a $ aitos
después de 1a plantacion, por lo que si no s hace un estudio adecuado de la
variedad de la cual depende la época de produccion, ésta puede coincidir con la
época de mayor produccion que s cusndo ¢l precio sc encuentra a la bajs.
‘También hay que hacer un estudio de la demis plantaciones tanto de la region
como nacionalmente, para conocer la competencia a la quc se enfrentara cl
productor,

Otros de los factores que afectan a la oferta os ¢l precio de los biencs
sustitutos, ¢l costo de produccion del producto en si y de los productos
sustitutos, la tecniologia y ¢l financiamiento.

. En cuanto a la clasticidad de la oferts, sc aplica ¢l conceplo de
clasticidad-precio, 1a cual se mide a través de la siguiente formula:

Q- Q
Epo=Q;+Q

| Y )

P+P

donde Q: representa la mayor cantidad ofrecida, Q hh\énorcmﬁdsd
ofrecida, P: ¢l precio mayor y P: el precio menor.

Para agosto de 1993 la cantidad ofrecida fue de 19,165 toncladas, cl

precio de la naranja sc cotizo en $1,087 pesos por tonclada, posteriormenie ¢n
diciembre del mismo aflo se ofrecicron 35,360 toncladas por lo que el precio
descendio a $276 pesos la tonclada.
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35,360- 19,168 = 16,198

Fp.0.= 38,360 + 19,165 34,925 = 0.29 = 0.69
276 - 1,087 = _811 042
276 + 1,087 1,898

E! resultado menor a uno indica una oferta inclistica, lo que s traduce
a que ¢l cambio porcentual en el precio es mayor al cambio porcentual de la
cantidad ofrecida.

Para 1994, tenemos que en julio se ofrecicron 27,265 toncladas y ¢l
precio fue de $746 pesos por tonclada de naranja, en diciembre de ese mismo
aflo se registro una oferta de 36,100 toncladas y ¢l precio fue de $288 pesos por
tonelada.

36,100 - 27,263 = 8,833 :
Ep.0.= 36,100 + 27,265 63,363 = 0.13 = 0.29
208- 746 = _458 044
288 + 746 1,034
Lo cual indica una elasticidad inclistica por ¢l valor menor a uno.

Las clasticidades sc obtuvieron en base a los datos del cuadro 4.10.

CUADRO 4.10 :
OFERTA Y PRECIOS EN LA CENTRAL DE ABASTO DE IZTAPALAPA

. MES . [VOLUMEN| PRECIO [VOLUMEN| PRECIO
| (TON) | (VTON) | (TON) | (VTON)

IE | 40,498 340 28,715 300
IFEBRERO | 27,330 400 27,215 3s4
ARZO 1 42,590 300 38,520 n
ABRIL | 45,620 329 43,140 516
IMAYO | 42,118 4| 38370 543
JUNIO. .- .| 30,163 564 39,898 609
27,268 746 27,265 746

19,165 1,087 28,295 687

16,030 518 28,595 633

[ 32,670 410 38,910 307
NOVIEMBRE | 33,085 400 41,015 338
DICIEMBRE - | 35,360 276 36,100 288

FUENTE: Boletin informativo “EL. MADRUGADOR". Central de Abesto [2spelapa. Direccion de
Comercializacion. Subdireccion de Subasta y Vinculacion Comercial. 1993 - 1994.°
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8. DEMANDA,

La demanda de una mercancis es ¢l volumen total que solicita y compra
un grupo de usuarios en determinada zona geogrifica, durante cierto periodo,
en un medio comercial definido, segin un programa de¢ mercadotecnia
determinado.

La demanda sc va a ver determinada por los motivos de compra, ¢l
ingreso que perciben los consumidores, ¢l precio del bien sustituto y del
complementasio, ¢l tamafto de la poblacion, las diferencias regionales y
religiosas, la moda y los cambios que sufire una poblacion en el modo de vida.

La clasticidad dc 1a demanda cs 1a relacion entre los cambios en la
cantided demandada debido a cambios en los precios. Para conocer la
eluﬂcndaddehdmundauuhhuhmumfémdaquuuﬂhszm
conocer la clasticidad de la oferta:

Ed=Q:+Q -
P-P
Pi+P

Donde Q, representa 1a mayor cantidad demandada, Q, ls menor cantidad
demandada, P, ¢! precio menor y P, el precio mayor.

Para 1993, sc demandaron 9,214 (oneladss en ¢l mes de agosto 3 un
precio de $1,087 pesos por toneladas; La mayor demanda sc registrd en of mes
de Mnmhemwdemuﬂadch%SmwammdodﬂZ?ém
por tonclada.

16965- 9214 7,751
= 16968+ 9214= 26,179 = 0.29 = 0.49
276-1.087  _811 089
276+ 1,087 1,363

Como s mucsira en ¢ resultado la clasticidad de s demanda es ineldatica,
cuando sucede esto, aumentan los ingresos totales que capia el productor,
cuando hay incremento en ef precio, ¢s decir:

16,965 x $276 = $4'682,340.00
9,214 x $1,087 = §10'015,618.00
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De acuerdo a lo anterior, los oferentes no tienden a bajar ¢l precio cuando
ls demanda en ¢l mercado se presenta inclistica, ya que ¢l bajar ¢l precio no
motiva lo suficiente al consumidor, pero si afecta el ingreso del vendedor.

Pars 1994, 1a demanda menor s¢ presento en ¢l mes de diciembre con
14,510 toncladss a un precio de $288 pesos por tonclada y la mayor demanda
s¢ registro en ¢l mes de julio demandindose 19,230 toncladas a un precio de
$746 pesos por tonclads.

19,230 - 14,310 4,720

Ed= 19,230+ 14,510= 33,740= 0.13= 029
746-288 = 458 044
746 + 288 1,034

Para cstc aflo de nucva cucnta sc presenta umdemaqdainelbﬁca.

Los principales factores que determinan ls demanda inclistica son:

1. Cuando existen pocos y malos productos sustitutos. En el caso de la
naranja s¢ consideran suatitutos a los demds citricos, pero de alguna forma no
sustituyen complctamente 2 1a naranja como sucede con ¢l ejemplo de la came
de res y la de pucrco,

2. El bien tiene usos restringidos, en ¢l caso de [a naranja su principal uso
¢s |a utilizacion del jugo y se utiliza muy poco como fruta de mesa.

3, Cuando un porcentaje minimo del ingreso sc utiliza pars la compra del
bien.

El consumo de narsnja del mexicano promedio muestra un aspecto muy
importante, pucs 8 pesar de la reduccion de los ingresos de La poblacion en un
60% aproximadamente, mantiene un consumo anual cstable de 25 kg. per
cipita, inchuso, a pesar de las variaciones de los precios promedio anual.

Como se mencioné - anteriormente las variaciones de los precios no
provocan un cambio importante en ¢l consumo, dado que la demanda como se
demostrd anteriormente cs inelistica; es decir, la naranjs se consume en México
mdependkmememcdclmvcldepmmpmluquencmmdmmbiende
primera necesidad.

Dicho fendmeno ¢s de gran importancia para el futuro de la produccion
de naranja en México, dado que indica que la demanda nacional solo va a
aumentar en la medida en que crezca la poblacion. De lo contrario, y no estaria
mal realizarlo, preparar ¢n scrio un cambio cn los hibitos de consumo en
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México hacia ¢l jugo industrializado ¢n tetrapak o vidrio como lo indica la
tendencia internacional, desplazando los refrescos, No obstante cllo solo ¢s
posible reduciendo drasticamente ¢l precio del jugo industrializado al consumo.

9. PRECIO.
El precio es ¢l valor de un bicn o servicio expresado en unidades
monetarias. También s¢ puede decir que ¢l precio ¢s la cantidad de dinero que

tencmos que dar a cambio de mercancias o scrvicios. Estos precios tienen
fluctuaciones debido a los cambios que cxpesimenta la demanda y la oferta,

El precio ademis desempefia funciones importantes, las cuales son;

1. Regular la produccion,
2. Regular ¢l uso y disposicion de los recursos economicos,
3. Regular Ia distribucion y el consumo, y

4. Como agente equilibrador del sistema ccondmico.

Ademis el precio tiene una relacion de causalidad entre la oferta, Ia
demanda y ¢l precio mismo; es decir, ¢l precio tiene influcrcia sobre la
demanda y Ia oferta, asimismo la demanda y la oferta influyen cn cl precio..

Los precios que s mancjaron en 1993 y 1994 s¢ concentran en el cusdro
411,

CUADRO 4.11
PRECIOS PROMEDIO DE NARANJA DURANTE 1993 Y 1994,
_(SKp) _

g R EEEDTTIEIEY X FENTE P FEPRIBHENTNEE DI i

MESES .~ | NIVEL. | 'NIVEL | ~ NIVEL | NIVEL:"| NIVEL':| NIVEL

... |SUBASTA|BODEGA |COSTALERO | SUBASTA | BODEGA: | COSTALERO
ENERO: . | 034 049 1.20 030 048 1.08
IFEBRERO' | 040 048 120 0.3 049 110
MARZO .. | 030 048 1.28 0.37 0.52 n
ABRIL. .| 033 0.49 135 | 0% 07 113
MAYO ] oM 0.5 127 0.54 0.78 1I8
UNIO: | 056 0.82 1.28 0.61 1.09 1.20
o ] 078 101 1.3 0.78 151 ad.
AGOSTO 109 163 nd. 0.69 170 nd.
SEPTIEMBRE |  0.52 1.08 1.3 0.63 1.2 nd.
OCTUBRE 041 074 1.30 031 0.76 1.16
INOVIEMBRE | 0.40 061 LIS 0.3 0.58 1.08
DICIEMBRE, | 0.8 0.53 1.08 029 0.5 1.08

FUENTE: NIVEL SUBASTA - CEDA. NIVEL BODEGA - SNIM. NIVEL COSTALEROS - EN BASE
A INVESTIGACION DIRECTA. (nd. no detectado),
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GRAFICA 4.8

PRECIOS PROMEDIO DE NARANJA 1993 - 1994,

($Kg)

JUNIO
MAYO
ABRIL

MARZO

NIVEL COSTALBRO 94
l' NIVEL BODBOA 34
[] NIVEL SUBASTA %4
' NIVBL COSTALBRO 9
E] NIVRL BODBOA 98

u NIVEL SUBASTA 93

FUENTE: CUADRO4.11
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Existe a lo largo del aflo una relacion inversa entre los volimenes de
naranja ingresados a CEDA y sus precios do venta, Respecto a los precios de
subasta, alcanzaron su miximo nivel durante la temporada "baja" (junio a
noviembre) y su minimo durante los meses de mayor afluencia de producto
(diciembre a mayo). Lo mismo sucede con los precios de bodega y de
costaleros, (Ver grifica 4.8)

Las variaciones entre los valores minimo y miximo a lo largo del afto son
considerables; asi por ejemplo ¢l precio minimo durante 1993 para ¢l anden de
subasta fuc de $.28 por kg. y ¢l mayor de $1.09 por kg., oiro cjemplo durante
1994 ¢l precio de bodegs minimo fue de $0.48 por kg. v ¢l precio miximo en
bodega fue de $1.70 por kg. Lo que en ¢l primer caso represents un valor casi
cuatro veces mayor y en el segundo caso un valor casi tres y medis veces
mayor. (Ver grifica 4.8)

10. MARGENES DE COMERCIALIZACION.

A continuacion s analizan los mirgencs brutos absolutos de
comercializacion entre los tres niveles de precios citados anteriormente.

Concrelamente se tiene:

= Mirgen bruto absoluto del productor = precio nivel subssta - costo de
produccion.

« Mirgen bruto absoluto de los bodegueros = precio nivel bodega - precio
nivel subasts, .

- Migen bruto absoluto de los costaleros = precio nivel costaleros -
precio nivel subasta.

Un aspecto que debe observame ¢s que no se consideran las diferentes
calidades de la naranja, ni los costos en que incurren los comerciantes. Por lo
tanlo los resultados que a continuacion se muestran deberdn tomarse como una
diferencia de precios con muchas limitaciones.
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MESES | COSTODE |MARGEN DE.{MARGEN DEL | MARGEN DEL
’ PRODUCCION' | PRODUCTOQR' | BODEGUERO! | COSTALERO?
FROMEDIOANDAY) | 3 BN R

ENE93 | 0.27 0.07 0.18 0.86
FEB 93 0.27 0.13 0.08 0.80
AR93| 027 0.03 018 | 09
ABR93'| 027 0.06 0.16 0.92
MAY 93| 027 0.07 019 093
JUN 93 0.33 0.23 0.26 0.72
JUL93 | 033 0.42 0.26 0.58
AGO93| 033 0.76 0.54 “nd.
SEP93. | 033 0.19 0.93 0.83
OCT93 | 033 0.08 0.33 0.89
NOV 93| 033 0.07 021 0.78
pIc9y | o 0.01 028 0.80
ENE94 | 027 0.0 0.18 0.78
FEB94 | 027 0.08. 0.14 0.75
MAR% | 027 0.10 018 0.74
ABRO4 | 027 0.28 0.21 0.6
MAY 94| 027 0.27 0.24 0.64
JUNS4 | 033 0.28 048 0,99
JUL9% | 033 0.42 0.76 nd.
AGO%M | 01 0.36 1.01 nd.
SEP9%. | 033 030 0.63 nd.
OCT9% | 033 0.02 0.48 088
NOV9%4| 033 0.01 021 0.74
DIC9 | 027 0.02 0.28 0.79

VEs conto promaedio de los cuatro niveles de productores pars el ciclo
93 - 94, fncluys comos de transposte, comision dal cotredor y otyos gastos.

2 Cortesponds al mirgen enire subasta y productor.
3 Comesponde « mérgen enre bodesa y subass.
$ Comsponde &l mésgen entrs costalero y mbssta. (n.d. no detectado.)

FUENTE: ELABORADO EN BASE A LOS CUADROS 4,11, CUADRQO 4.12 Y CUADRO 4.13,

En lo referente al mirgen absoluto del productor encontramos que en los

periodos de mayor produccion ¢f margen es menor y por <l contrario, en ¢l
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periodo de menor produccion ¢l margen ¢s alto, a excepcion de los meses de
octubre y noviembre de ambos aflos de estudio y que son parte del periodo de
baja cosecha ¢n los cuales ¢l mirgen ¢s bajo, observando que en ¢l mes de
actubre de 1994 ¢l productor tuvo un déficit de § 0.2 centavos por kilogramo,
lo cual, al manejario a toncladas nos da un déficit de § 200 pesos por tonclada.

Para ¢l margen absoluto del bodeguero, encontramos que generalmente
¢ate obticne margenes alios amibs de $ 0.20 centavos por kilo a excepeion de
los meses de enero a mayo de 1993 y de encro a marzo de 1994 periodo ¢n los
cuales obtiene margenes abajo de los $ 0.20 centaves por kilo.

Obeervando ¢l margen bruto del costalero encontramos que gencralmente
obtiene un margen considerable, pero con volimenes menores que ¢l
bodeguero y ¢l productor, tenicndo un margen bajo cn la mitad del periodo de
bajs produccion. Esta reduccion comprende los meses de julio, agosto y
septicmbre, denoundouqumuhepoclsonpocu'lm "costaloros” que’
ofrecen la naranja en estos dias, que ¢n ¢l caso del comerciante-costalero ofrece
oiras frutas de tomporada y en ¢l caso del productor-costalero este no sc
encuentuotrecwndosupmdmoenhsullu yaqwnoueneptodwménquc
ofrecer.
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LA PLANIFICACION Y LAS
'EMPRESAS COMERCIALIZADORAS

Al citar la planificacion, se piensa muchas veces en la intervencion o el
papel que representa ¢l gobicmo ante las acciones quo deben do ser tomadas
para administrar una nacion, otros opinan que es un conceplo socialista, v
creemas que hablar sobre cste témino dania pic a muchas hojas escritas y
quedariamos cn meras concepciones.

Dedido a esto solo citaremos 3 de las variadas definiciones que cxisten
sobre la planificacion.

"La planificacion es un proceso mediador entre ¢l futuro y ¢l presente. Se
ha scflalado que cl futuro es incierto puesto que o que ocurrird maflana no es
tan s6lo una consccuencia de muchas variables cambiantes, sino que
fundamentalmente dependerd do la actitud que adopten los hombres en ¢l
mu,puncﬂmmmdeﬁmmmmmwhsqwcmm
vasiables."!

Ademas por  planificacion "pucde entenderse toda actividad humana
sisieméticamento destinada a seleccionar objetivos, aai las mancras mis
apropiadas para alcanzarios. Se trata de un concepto amplio de planificacion, ya
que s tareas que supone pueden ser desempefiadas por individuos, empresas,
castados nacionales ¢ incluso empresas multinacionales.”

Otro concepto nos dice, "reducido a la expresion mds simple, planificar
significa anticipar el curso de accion que ha de adoptarse con la finalidad de
alcanzar una situacion descada.™

Asi, para cfectos de la investigacion entenderemos por planificacion; la
acion de determinar objetivos y metas ¢n ol interior do un sistema, siendo
politico, social 6 ccondmico, y contar con los instrumentos que se disponc para
Uovarios a cabo, lo cual hace que sc conciban objetivos reales y viables; que los
medios scan los optimos o al menos los disponibles para lograr los objetivos
trazados y que scan compatibles con aquciios.

! SAPAG - SAPAG. Mgmzxg\_/&umw DE PROYECTOS. EDIT, McCGRAW
2mu. MEXICO. 1989. 2 EDICION, p.13

GONZALEZ MONTERO, 1. ¢t al. op. cit. p. 89.
3 BANCO INTERAMERICANO DE DESARROLLO; ESCUELA INTERAMERICANA DE
ADMINISTRACION PUBLICA, FUNDACION GETULIO VARGAS. PRQYECTOS DE_
DESARROLLQ. VOL. 1., 3 REIMPRESION. LIMUSA. MEXICO. 1985, p. 194.
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Tomando en cuenta que para 1a planificacion ¢l sistema agropecuario se
divide en cuatro subsistemas de actividsdes, las cusles son: productivas, de
apoyo, d¢ mejoramiento de las condiciones de vida en el medio rural y de
conduccion y regulacion. Al plancar las actividades, cstas deben de ir vinculadas
unas a otras para garantizar que s alcancen las metas y objetivos,

Dentro de las actividades de apoyo sc encucnira 1a comercializacion, la
cual o8 el punto ceniral de nucstra investigacion. En acépites anteriores se dio
una descripcion del producto y de su comercializacion, en este capitulo se
realizard una altemativa pars mejorar esta Gltima,

Asi presentamos programas d¢ comercializacion, recordando que un
programa constituye ¢l instrumento para dar a conocer con mayor precision la
coherencia de las proposiciones del gobiemo y su comportamiento para un
conjunto especifico de actividades, y coordinar a los diversos agenies piblicos y
privados, asi como sus actividades, ya sea por medio de s concertacion u otros
mecanismos.

Los programas son los instrumentos destinados a cumplis los objetivos y

metas claborados a bo largo de s integracion de recursos materialos, financieros -

y humanos ¢n un periodo determinado, sin olvidae que ¢l programa que s¢
establezca buscard ¢l logro de los objetivos y metas, pero que de acuerdo con
las decisiones que sc hayan adopiado sc pucda conseguir una aproximacida a la
mela. Pero los programas necesitan de unas subdivision que facilite s ejecucion
en ¢l campo especifico, en donde podremos fijar las metas parcialos que sean
logicas y compatibics con los objetivos del plan.

La implementacion de los programas y subprogramas se realiza mediante
la elaboracion do proyectos, los que se preparan y evalian para aprobane o
rechazarios segin sea su viabilidsd y ¢l cumplimiento do los objetivos
establecidos en ¢l programa; éstos deberin jerarquizarse sogin sc vayan
cumpliondo las metas y agotando Jos recursos disponibles. Los proyectos no
podemos entenderios como un objetivo ¢n si mismo; ya que sdlo serd un medio
para alcanzar los objetivos generales

Después de csta breve reseila, hemos dewcrito una de s muchas

actividades del "Planificador del Desarrollo  Agropecuario®, dcullscln‘

preparado y puede actuar para buscar un beneficio social o mercantil.

Pero nucstra investigacion habla sobre la comercializacion de Ia naranja
¢n CEDA, lo que nos permite tener claridad sobre la deficiencia de csta ctapa y
establecer propucstas; no para que dessparczcan los vicios que siempre
existirdn, sino que es enfocada a nivel de bicnestar cconémico'y social, sobre
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todo para el citricultor y disminuir los intermediarios, que como sabemos sin
¢llos la comercializacion no s¢ llevaria acabo; pero si mancjar la posicion de que
¢l citricultor pueda ser su propio intermediario y obtener mayores ganancias
colocando mejor su producto ¢n ¢l mercado; y por qué no pensar mds allé:
Crecer y exportas.

. Las grandes diferencias entre un profesional de la comercializacion
(intermediario) y un productor que vende su produccion, comienzan, primero,
en que ¢l intermediario tiende a especializamse en un genero de bienes,
sustituyéndolos si lo requicre ¢l mercado, El productor¢n cambio ¢std limitado
por sus recursos de produccion para sustituir un bien por otro, y més bien debe
perfeccionar sus mercancias, mejorar su descmpeflo general como nucvo
empresario y abrirle mercado a sus productos.

Por todo e¢sto y mis, ¢s complicado ¢l proceso de venta pars un
productor. Pero pucde considerar su producto como que ademds de costo o
precio tiene cualidades,  tiene preferencia entre los consumidores, ticne
sustitutos. Puede ademds tomar en cucnta las condiciones del medio y de laa
praclicas de cultivo que distinguen al bien por su aspecto, su color, su sabor, su
contenido de azicar, su tamafio, su textura, su brillo, su peso y su aroma. Y
todas las caracteristicas que pucde agregar trabajo para destacaris o
acentuarias, para modificarias o multiplicarlas.

En e¢ste marco de anilisis ¢s que presentamos nucsira propucsta,
plantcada en base a los conocimicntos adquiridos cn las aulas, igualmente
solicitando ¢l apoyo de las instituciones publicas. Cabe aclarar que solo s hard
mencion de las funciones o actividades mds importanics para poner en
funcionamicnto la 6 las empresas comerciatizadoras.

Dentro de las acciones aempmiderporpmcdchmﬁwién)}dclm
socios, se deben definir por principio los pasos a seguir, para conatituir una
¢mpresa comercializadora.

1.- Qué tipo de empresa es la que s¢ quiere, que en nuestro caso seria de
un solo producto, la naranjs.

2 Recabar informacion en cuanto a superficie y volimenes de
produccion .

3.- Reunir informacion sobre la produccion nacional, época de cosccha y
precios,

4.- Calcular costos de transporte , almacenamiento, y financieros.
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5. Ubicar ¢l punto d¢ acopio ¢n un lugar que permita las mayores o
ventajas de localizacion economica. | S

6.~ Vincular las fechas de produccion local con los momentos y lugares i

| oportunos que s¢ presenten en ¢l mercado. b
Estos aspectos son los mis sobresalintes pars tener cn cuenis de mancra v
; general la ubicacion y la viabilidad de la empresa ademis de ivs ekmentos que
citaremos a continuacion. ,
i
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A. REQUISITOS LEGALES PARA LA
CONSTITUCION DE LAS EMPRESAS
COMERCIALIZADORAS.

Para poner en funcionamicnto una empresa, ¢s necesario conocer los
requisitos indispensables que exigen las autoridades competentes y asi poder
constituirla como tal. A continuacion se da ¢l procedimiento minimo para la
operacion de la misma:

Procedimiento:
I.Unavezquclosintemadoohmdecididomtfmwmmudobe

haber un acuerdo de 2 0 més personas para formar La socicdad.

2, Con csta intencion deberin asistir antc un Notario Piblico de la
localidad, quien procedera ante la Secretaria de Relaciones Exteriores a solicitar
¢l permiso para uso de la denominacion social,

3. Aportar cn efectivo por lo menos ¢l 20% de 30 mil pesos

4. Posteriormente ¢l Notagio Puiblico procederd a oforgar la escritura
publica que debe contencr los estatutos sociales de la empresa a formane,
eacritura que serd firmada por los accionistas.

$. Una vez protocolizada la escritura, elNouiodcbero
inscribir ¢} primer testimonio de La cscritura en ¢l Registro Piblico de Comercio,
det domicilio de Ia socicdad.

6. Sc debera solicitar al Notario dos copias cmﬁcldu de la escritura y ¢l

scgundo testimonio de la misma,

7. Deberd de inscribirse la comercializadora en el Registro Federal de
Contribuyentes ante la S.H.C.P, dentro de los 30 dias siguientes dc la firma de
1a escritura (recomendable que lo haga ¢l mismo Notario o un contador).

8. Solicitar la licencia de Uso del Suelo que ocupara la comercializadora
ante 1a Presidencia Municipal donde se vaya a establccer la empresa,
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9. Presentar ¢n el instituto Mexicano del Seguro Social el aviso de
inscripcion del patron, junto con la ‘de los empleados y trabajadores que
contrate la cmpresa. Asimismo deberd prescntar datos sobre la actividad
manifestada por el patron, de conformidad con ¢! articulo 20, del Reglamento
de clasificacion de Empresas y Grados de ricsgo pars ¢l Seguro de Accidentes
del Tano y Enfermedades Profesionales.

10, Es obligacion de la empresa retener a sus emplndo- y trabajadores ¢l
unpucﬂosobnptoductodcl tralwo siempre y cuando gancn mis del salario
minimo, por lo que ¢s necesario inscribir al cmpleado en la Oficina Federal de
Hacienda que comresponda, siempre y cuando el empleado no esté inscrito.

1. SolicilarhliccnciumitlilahSecmalilde Salud.

12, Manifestar datos del negocio al lmntuto Nlcioml de Emdimcl. 5

Geografia e Informética.

13, Solicitar licencia de funcionamicnto antc ¢l gobiemo cstatal que
corresponda al domicilio de La empresa.

14, Para contratar al personal que necesita la empress, habrén de
celebrane contratos individuales de trabajo.
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B. EMPRESA COMERCIALIZADORA DE NARANJA.

Como una base dc partida para lograr una mejor comercializacion de la
naranjs y de otros productos agricolas, s¢ puede solicitar apoyo a bulctes
wopecuﬁol instalados por phniﬂcadom del desarrollo  agropecuario,
ingenicros agronomos, médicos velerinarios y/o economistas agropecuarios. que
s¢ encucntren en la zona productora, o bien acudir a APOYOS Y SERVICIOS
A LA COMERCIALIZACION AGROPECUARIA (ASERCA). Institucion
creada por decreto presidencial el 16 de abril de 1991 como un oOrgano
administrativo desconcentrado de Ia S.ARH, la cual tiene por objeuvo
*apoyar la comercializacion de productos agropecuarios”,

Por lo que s¢ considera, que es indispensable modemizar ¢l proceso de
comercializacion de 1a naranja, ademis de otros productos, y romper con los
vicios ¢ inercias que arrastran los procesos de intermediacion en ef campo, y
lograr un mercado libre en condiciones de equidad.

Esto s¢ lcvara a cabo a patir de] fomento de I organizacion de
citricultores, instrumentando 12 constitucion de empresas comorcializadoras bajo
¢l csquema de una Socicdad Andnima de Capital Variable, con posibilidades de
inversion privada, nacional y extranjera. Considerando también La posibilidad do
aprovechas organizacioncs ya cxistentes como pucden ser la Sociedad de
Produccion Rural, Ia Unién de Crédito o la Asociacion en Participacion.

1. OBJETIVO.
Objetivo gencral,

Participar activamente en la solucion integral a los problemas en todo cl
proceso comercializador del producto naranja. Para tal efecto se ha decidido

instrumentar o titulo de propucsta, la organizacion de los citricultores, a través

de 1a estructura conveniente de asociacion empresarial pars lograr ¢ avance
productivo, induciendo a las instituciones oficiales y privadas a Is unificacion de
esfucrzos para la camalizacion de créditos suficientes y oportunos, para
instalaciones de infraestructura, adquisicion de insumos, tecnologia, tnmpom y
sobre todo en eficientizacion de las técnicas comerciales.
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Objetivos especificos.

1. Se tratara de integrar a la mayoria de los citricultores, tanto del sector
social como privado. Preferentemente crear las empresas por region para
adaptar ¢l centro de acopio cerca de la zona productora.

2, Dotar a los citricultores-socios de insumos, maquinaria, equipo Yy
fertilizantes para la produccion, asi como la creacion de la infracstructura para
¢l acopio, almacenaje, transporte y comercializacion; por medio de la empresa
comercializadora

3. Crear marcas para lener reconocimiento entre los consumidores y
ademés poder acceder a los mercados intemacionales, destinar paste importante
del esfucrzo a la publicidad y promocion.

4. La empresa se encargard de desarvollar los enlaces comerciales pars
lievar la naranja cficientemente a los mercados dentro y fuera del pais; asi como
¢l de evaluar las mejores opciones en los contratos de asociacion, tanto para la
produccion como para la comercializacion,

2, PROGRAMA DE ACCION,

Con la constitucion de la empresa comercializadors, se inicia una nucvs
ctapa de actividades de produccion y comercializacion de la naranja para el
citricultor. thmmdeumcmnmnhmuummmm
de cstrategias: a corto, mediano y largo plazos.

Estrategias a corto plazo.

Los problemas a los que sc enfrentan las empresas comercializadoras de
naranja son: el desconocimiento del mercado, carencia de infracstructura y de
recursos lanto materiales como humanos para poder realizar las primeras venias.

A fin de resolver esta problemitica se implementard una estrategia para la
obtencion de recursos. Como tarea inmediata, ¢l administrador o conacjo de
administracion buscara un local u oficina (propio o rentado), de preferencia que
cuente con modemos sistemas de comunicacion (teléfono, fax, computadors,
¢tc.), ademis de ubicar estratégicamente ¢l centro de acopio, asi como la
contratacion de una secretaria, dos cspecialistas agropecuanios (a través del
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bufete, institucion o fideicomiso) y ¢l personal necesario que apoye la operacion
de 1a empresa en todo el proceso comercializador, Con esto la empresa iniciara
sus actividades.

Elmujodcadnﬁ:\humiénommabmdathmM
cobrada a los citricultores por la comercializacion de su naranjs, quc sca
suhcumpmcubmlosmtmdeopmcmdchcmmnyom«unhdm-
para capitalizaria,

A su vez ¢l consgjo de administracion, plantears la formacion de un
comité de comercializacion, ya «ca contratando cspecialistas (por cjemplo
phmhcadom),o‘klmmmwcioncmdﬁndemm«
comercializacion (clientes), permitiondo la realizacion de las primeras ventas;
mismas que darin confianza a los wcios y motivard a otros citricultores a
pentenccer a la socicdad aumentando con ello ef capital social de b misma. Asi
mismo se crearan comilés de producciin y acopio, y el comité de finanzas.

lngcmnuealpcmalcmumdoyalmmmqmpm»m

activamente (administrador [es], comisario, comités.) sc lo pagaran honorarios,
Estrategias a mediano plazo.

Enwdacmmucspdmmdialelmm'dcluinmﬁomqm

promuevan ¢l desarrollo de la misma, por lo tanto ¢s necesario fomentay Ia -

inversion de terceros que dispongan do capital liquido y/o fijo. Por lo que se
propone:

Promover entre los citriculiores que no son socios, la compra de acciones
informdndoles de los trabajos desarrollsdos, los beneficios que se han obtenido
y los programas a futuro.

Hacer la invitacion a prestadores de servicios (transpostistas, almacenes do
autoservicio, scleccionadoras, - empacadoras, cmpresas de - factoraje,
arvendadoras, €tc.) ¢ inversionistas nacionales y extranjeros a formar parte de la
empresa, a través de 1a compra do acciones.

Caplar créditos famo para ¢l proceso productivo como para e de
comercializacion. Ofrccer en renta los activos fijos cuando cstos estén
subutilizados
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Estrategias de largo plazo.

Esta csirategia sc contempls para ayudar a la cmpresa a temer
posicionamiento y consolidacion en ¢ mercado, ctapa en donde la empresa
define, realizs y profundiza estudios de mercadotecnia, detecta necesidades y
preferencias de los clientes, analiza la competencia, se adapta més ficikmente a
los cambios tecnologicos y sobre todo que tenga una mayor organizacion ¢n su
¢atructura organica.

El posicionamicnto ¢n ¢l mercado s tencr presencia en ¢l mismo, dando 8
conacer ¢l producto, en este caso la naranja, a comercializar con una marca que
le dé prestigio, utilizando diferentes medios de publicidad, permitindo ls
consolidacion en ¢l mercado para poder competir en ¢l mismo, innovando
tecnologia para permanccer y abarcar otros mercados nacionales y extranjeros.

También a largo plazo se proponc [a creacion do uns Alianza
Comercializadors de Naranja, constituids en asociacion con otras empresas
comercializadoras, con cstructura juridics de asoclacion civil, cuyo patrimonio
wa propio, inlegrado por las cuotas de aportacion de las empresss
comercializadoras. Cuya funcion sera:

1. Establecer un canal iinico de comercializacion a nivel regional, cotatal, -

¢ intemacional, fijar Ia administracion, analizar, desarrollar y senaibilizar ol
productor sobre los mercados.

2 Fonmnrutnupudedemoﬂodemn,pmobun«mucm
de alto nivel cmpresarial.

3. Promowver inversiones en cldcmollodenwvmprod\mm
Integrando al citricultor con las agroindustrias, ‘

4. Ofrecer informacion oportuna y actualizada, asi como los reportes de
mercado.

S. formentar la competencia a altos niveles de calidad, precios de mercado
y grandes volimencs de comercializacion,
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3. ORGANOS DE FUNCIONAMIENTO,
a. La asamblea de accionistas.

La asamblca general de accionistas ¢s ¢l 6rgano supremo de la sociedad y
cstd formada por los citricultores accionistas que asisten legalmente a la reunion
para tomas decisioncs. Las asambleas de accionistas se dividen en ordinarias y
extraordinarias.

En las asambleas ordinarias se tratarin asuntos financieros, designacion de
administradores y comisarios, oforgar podercs, cic. Las asambicas
extraordinarias ticnen como objetivo modificar los estatutos.

b. La administracion de la socicdad.

La administracion de a socicdad puede estar a cargo de una sola persona
0 dc varias; en ¢ste caso funcionarsd colectivamente y se denominara conscjo de
administracion, sus acucrdos sc tomaran por mayoria de votos y el presidente
del consejo tendra voto de calidad en caso de empate.

El administrador Unico 0 en su caso ¢l conscjo de administracion tienen la
representacion  de la socicdad en toda clase de actos jusidicos y gozaran de las
facultadas que les otorgan los estatutos de la sociedad. Pueden ser accionistas o
personas cxirailas a la socicdad.

¢, El comisasio.

La vigilancia de la socicdad estard a cargo de uno o varios comisarios,
temporales y revocables, quienes pueden ser accionistas o personas extrafias a la
sociedad,

Sus facultades son; cerciorarse de que s¢ constituyan {as garantias de los
administradores, inspeccionar mensualmente los libros de Ia sociedad, convocar
a asamblea, dictaminar sobre los estados financicros presentsdos por los
administradores o ¢l administrador; y en general, vigilar las operaciones de la
socicdad y ¢l cumplimicnto de las resoluciones tomadas en asambica.
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4. El comité de comercializacion y acopio.

El comité de comercializacion, lo podrin constituir los sacios o personas
ajenas a la sociedad. Sus funcioncs bisicas son: conacimicnto de la oferta
(variedad, superficie, volumen, calendarizacion de 1a cosecha y precm), realizar
¢l acopio de la produccion y enviaria a los centros d¢ consumo.

Para apoyar ¢sta actividad s recomienda ubicar estratégicamente los
lugamdcuoploconhﬁmmddemircoumdckmm 2]
recomendable que ¢l lugar cuente con los servicios necesarios.

Elaborar contratos de compraventa enire loe citricultores y la empresa,
ofrecer ¢f producto a los compradores tradicionales del citricultor-socio, ademda
de buscar nuevos compradores, formakizando la compra-venta ontre la
comercializadora y los compradores por medio de contratos.

¢. El comité de finanzas.

Este comité se podré formar igual que ¢l anterior, pero preferentemente
que sca un contador publico y los auxiliares necesarios para levar & cabo ¢l
sano control y registro de las operaciones contables, financieras y fiscales,

£ [‘.l conutédeproducclén
Este comité estard fmmadodcmfcmnporlo-cmwom. contando

conclapoyodelmespecnlumcommdmpmhmmtécmdeh
produccion,

116



GRAFICA §.1

MENESES - GARCIA

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE

NARANIJA,

ASAMBLEA GENERAL DE
ACCIONISTAS

CONSEJODE
ADMINISRACION

COMISARIO

COMITE DE
COMERCIALIZACION
Y ACOPIO

COMITE DE PRODUCCION

COMITE DE FINANZAS

ESPECIALISTA
AGROPECUARIO

ESPECIALISTA
AGROPECUARIO

AUXILIAR

17




MENESES « GARCIA

C. ALIANZA COMERCIALIZADORA DE NARANJA.

La escasa integracion entre los citricultores y Ia agroindustria procesadora
de naranja s la principal causs de que estas ultimas subutilizen sus plantas
industriales, por o que trabajan a niveles inferiores del 0% de su capacidad
instalada.

Otra de las causas ¢s que ¢l mercado intemacional esté altamente
competido por Brasil y fos precion del mercado de fruta fresca en ¢l pais no les
permite abastccerse de materia prima. Ademis de que no cuentan con
tecnologia actual y se carece de un csquema de comercializacion que favorezca
a los productores.

Por lo que es necesanio crear conciencia entre ambos cnics pars lograr
que unos y otros en realidad obtengan beneficios, aportando unos, fruta de
calidad y otros el procesamicnto para lograr jugos de excelente calidad y asi
poder competir con las jugueras brasileflas aprovechando ademids la cercania
con ¢l mayor consumidor de jugo de naranja en ¢l mundo, los Estados Unidos
sin descuidar otras mercados como ¢l europeo y ¢l japones.

Encontrando csta problemdtica a través de la investigacitn, nosotros
proporemos  crear una cmpecss de forma vertical, no generando nuevas
plantaciones ni nucvas agroindustrias, sino revitalizando la comercializacion y
trmfomncnondchmum ndccnr,atnvéndeeﬂamempmnudnﬁl

servicios y apoyos 8 productores, empacadoras y jugueras, para comercializar
los productos en mejores condiciones de mercado.

Una de las primeras dificultades que se van a presentar para lograr que se
incorporen las empresas anteriormente creadas o los citricultores independientcs
quo no se interesaron en ¢l antcrior esquema de comercializacion s la
orgsnizacion de los mismos en un grupo que de scguimiento a cada una de la
ctapas necesarias para levar a cabo este proyecto,

Un segundo punto es la difusion del mismo con otros participantes

potcnualcs. punto que podn ser resuclto una vez que o gmpo designado para
iniciar estas actividades empiece a trabajar.

A continuacion sc expondrin una seric de ideas que s¢ pueden modificar
de acuerdo a la organizacion de los solicitantes, sus condiciones economicas y
su status de asociacion.
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Del grupo de interesados que pucden ser de distintas asociaciones
(cmpresas - comercializadoras y agroindustriss procesadoras de  naranjs) o
citricullores independientes, s¢ deben nombrar dos representantes por cada una
do cllas, con ¢l fin dc formar ¢l comité de scguimiento de la Alianza
Comerciaizadora, Este comité scrd ¢l canal de comunicacion con sus
organizacioncs, pmmfmdccadamdehuctmdad«yacuerdmdol
comité de seguimiento.

Este comité de scguimiento scrd de caricter temporal, es decir solo
funcionard hasta que se cncuentre plenamente comsolidada la Alianza
Conmrcializadora.

Para efectos de darle sericdad al comité y poder dar seguimicnto a cada
una de las actividades a realizar, asi como a las propucstas o los acuerdos a que
se legue, sc deben de fevantar minutas de los mismos, a fin de que ningin
compromiso quede sin cumplir o que en su cas0 8o expongan cudles son sus
trabas para la continuidad de los asuntos.

El comité de seguimiento debe cvaluar entre otros factores, la cantidad de
la produccion (volumen), su calidad, sy estacionalidad y regionalizacion pars
cstablecer las caracteristicas de los centros de acopio, procesamiento, calidad y
presentacion del producto.

Obict

Establecer un sistema de bajo costo que reactive la produccion y s
productividad clevando el nivel de vida de los productores cifricolas del pals y
aprovechar la infracstructurs instalada de las empacadoras y jugueras, por ahora
ocmoaubmﬁudayloynhwmmﬁwdadcnelmmmmmm
como intemacional,

Estrategias.

1. Crear una Alianza Comercializadora que integre. a citnicultores,

empresas comercializadoras, y jugueras que deseen participar, para aprovechar
economias de escala en todo el proceso, que actuars como Sociedad Andnima,

2. Obtener los mejores precios del mercado promoviendo un incremento
en la calidad dc la fruta al lograr que ¢l productor y todos los sacios de la
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alianza comercializadora obtengan un mayor ingreso al contar con un mejor
producto.

3. Concientizar a los productores que para climinar el intermediarismo y
aumentar en forma considerable sus utilidades, es necesario modemizar sus
plantaciones y aprovechar los apoyos que brinda el sector pitblico.

4. Buscar ascsoria profesional (bufctes agropecuarios ¢ instituciones) para
la organizacion de la produccion y la autocomercializacion.

5. La Alianza debera creame como una institucion de servicios y apoyo a
citricultores, empresas comercializadoras y juguerss, para comercializar los
productos ¢n mejores condiciones de mercado posibles, por lo que no
pasticipara como productora, empacadora o jugucra.

6. La Alianza Comercializadora iniciaré sus operaciones principalmente
con los citricultores 0 empresas que deseen participar del cstado de Nuevo
Ledn, por ser ¢l lugar donde se encuentran 1a mayoria de las empacadoras y
Jjugueras. Posteriormente s¢ promovera 1a participacion de citricultores de otros
¢stados  como Veracruz, San Luis Potos, Hidalgo, ¢tc., ubicando
estratégicamente centros de acopio para minimizar costos de tranaportacion.

7. Promover la integracion de fabricantes, proveedores y centros de venta

tanto nacionales y extranjeros, con dupomb:hm de participar ¢n la Alianza,
climinando asi intermedianismo y comisiones,

8. Convencer a la banca, que a través de un sistema integral que ihcluya ;

produccion, procesamiento y autocomercializacion serd posible la recuperacion
de lnos empréstitos otorgados.

9. El productor recibird un homntqic del precio del mercado ¢l dia del
embarque y posteriormente se liquidard, descontando las tarifas de flete,
maniobras, cmpaque y costos fijos de la Alianza. ‘

10. Disminuir los costos de fertilizantes, agroquimicos, material de
empaque, infracstructura, equipo ¢ instalaciones usando alta tecnologia,
economias de escala y autoconstruccion en la medida de las posibilidades de 1a
alianza,
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1. Conseguir el tinanciamicnto de 1a banca comercial y de desarvollo para
modemizar las plantacioncs y las agroindustrias existentes, por medio de
créditos refaccionarios y con un minimo ricsgo para la nﬁsm.

2. Un porcentaje por determinar de todas [as venias, se retendria como
reserva legal para ser capitalizada anualmente a través de acciones que se
entregarian a los socios en proporcion a su contribucion, sea de produccion,
smpaque o procesamicnto de jugo. Esto permitiria que a través de 3.0 6 aflos la
alianza s¢ capitalice y opere con sus propios recumos,
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D. OTRAS CONSIDERACIONES SOBRE LA
FORMACION DE EMPRESAS
COMERCIALIZADORAS.

Aparte de las actividades que anteriormente hemos mencionado como son
la recepcion, transformacion y venta del producto, la importancia del
financiamiento y la exportacion, existen otras actividades a las que también se
les debe dar su interés ya que forman parte del proceso, a saber:

La aceptacion de riesgos,

En cualquicr tipo de empresa comercial cxisten siempre riesgos que se
deben tomar. Estos pueden incluir la pérdida o deterioro fisico del producto, la
destruccion total o parcial de los edificios, cquipos y otros activos fijos, un
descenso en el precio del producto, robos, fraudes y créditos isvecuperables,
entre otros. La responsabilidad asociada con el uso de medios de transporte ¢s
muy grande.

Cada empresario 0 socio debe llevar ¢l gravanwn de aquectios riesgos, pero
en algunos casos, pucde distribuirlos a través de un largo periodo mediante ¢l

wso de seguros, Hay varios riesgos sin embargo, para los que no existen .

métodos 0 recursos para cvitar una perdida imprevista. Entre cstos se tienc las
reducciones en los precios del bien. No obstante en algunos productos se
pucden proteger cstos ricsgos a través del wo de mercados a futuros.

Regularizacion.

En los paises con un sistema ccondmico de libre empresa se depende en
gran medids del mecanismo de los precios para determinar los niveles de
produccion y comercio, aunque en dichos paises se aplican politicas pars
proteger a los consumidores y a otyos participantes en los mercados. En algunos
casos se aplican métodos para fijar precios administrativamente on vez de

- pennitir el libre funcionamiento de los mercados.

La investigacion y ¢l mejoramicnto,

En un pais que no se cuenta con informacion definitiva sobre las pricticas
y operaciones de los mercados, esta funcion reviste ¢l mayor interés. Resultaria
muy interesante que s¢ llevaran a cabo investigaciones sobre ¢l volumen
operado de los productos mis importantcs por cada uno de los canales de
comercializacion, asi como de su evolucion en el mercado.
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: Ademds ¢s recomendable que la descripcion del sistema usual de :
; mercadeo de la naranja y de cada producto debe anteceder al andlisis de los i
; costos, pricticas y problemas que pudicran servir de base a los programas
: discilados para reducir los costos de mercadeo, asi como para mcjorar la !
; prestacion de los referentes a los mismos. |
H i
{ ]
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E. LA EXPORTACION DEL PRODUCTO.,

El citricultor, empresa comercializadora o agroindustria que decida
iniciarse en la exportacion ya sea en forma directa o a través de la asociacion,
requerisd de una orgamizacion bdsica interna quc soporte las tarcas de
investigacion y andlisis de mercado y produccion, diseflo y cjecucion de la
estrategia de promocion, aspectos financicros y de tramitacion en general, asi
como de cobranza y trifico.

Como se puede apreciar, estas tareas son muy semejantes a las que se
requieren para competir en ¢l mercado intemno. Al ¢l seguimiento de estas
aciones ¢s determinante para cstar en condiciones de responder oportuna y
adecuadamente a las cambiantes exigencias que se presentan en ¢l mercado v
que en el caso de las exportaciones es necesario brindasie mayor dedicacion.

Una empresa o asociacion por pequefia o grande que sea, pero bien
administrada y exitosa en ¢l mercado intemno, seguramente podra competis en cl
mercado extermno, Por ¢l contrario cuando se ticnen problemas operativos y ¢n
mala posicién competitiva internamente, primero debera resolver sus problemas
de organizacion y produccion para después iniciare en un proyecto de
exportacion.

- Sin embargo, existen tres funciones bisicas relacionadas a ls exportacion
que pensamos, merccen especial atencion: trifico, finanzas, promwcion y
ventas.

" Tréfico.

El o los responsables de trifico deberd encargarse de Ia plancacion de los
embarques, asi como de la contratacion de contenedores, seguros, fianzas y los
scrvicios de agentes aduanales, También le corresponderd realizar los trémites y
obtener Jos documentos oficiales necesanios para llevar a cabo Ia exportacion.

Finanzas.

El o los encargados de esta funcion deberdn contar con la informacion
necesania para poder tramitar ante las instituciones financicras los créditos que
8¢ requieren para cumplir con ¢l contrato de exportacion. Por lo tanto, deberd
conocer a fondo los diferentes apoyos financicros que se otorgan a la
exportacion, asi como los requisitos que deben cumplirse para poder disponer
de los mismos.
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De igual forma, ¢l drca de finanzas deberd encargarse de todos los
aspectos relacionados al cobro de las cxportaciones, sicndo necesario ¢l
conocimiento de los distintos mecanismos de cobro y de los tramites y
documentacion neccsaria para tal efecto.

Promocion y ventas,

Los mecanismos de promocion que decida levar a cabo la empresa o
asociacion deberdn ser cjecutados y permanenlemente monitoreados por un
responsable, mismo que deberd encargarse de concertar la venta del producto.

De - preferencia el responsable de csta funcion debetd conocer las
principales caracteristicas det mercado al que se concurvira, especialmente estar
tamiliarizado con [a terminologia comercial de la lengua inglesa que ¢s la usual
en operaciones comerciales entre paises.

En caso de utilizar un agente o comisionista, ¢l encargado de promocion

debera recibir reportes periodicos de las acciones que esté levando a cabo ¢l
intermediario y celebrar un contrato de comision con ¢l mismo.

Al cotizar ¢l producto, serd necesario determinar cxactamente todos y
cada uno de los clementos que se pagarén por ¢l manejo de a mercancia, desde
8u promocion intemacional y su aseguramiento ¢ identificacion, hasta aquelios
que s¢ reficren al transporte, manejo aduanal y otros gastos que se relacionan en
forma directa con la exportacion.

En este sentido existen témminos intemacionalmente aceptados que
establecen los derechos y obligaciones, tanto del vendedor como del comprador,
conforme al desplazamiento que va teniendo fa mercancia desde la bodega o
planta industrial dcl cxportador, hasta I3 bodega del comprador; conocidos
como INCOTERMS, de los cuales daremos una breve descripcion:

EX WORKS En fibrica, plantacion o almacén. Los gastos de transporte

corren por cuenta del comprador

FOR/FOT Franco en vagon, El exportador contrata ¢l ¢spacio para ¢l
transporte de las mercancias, los demis gastos de
transporte son por cuenta del comprador.

FAS Libre al costado del barco. El exportador entrega la

mercancia al costado del barco o unidad de transporte, los
demas gastos corren por cucnta det comprador.
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Libre a bordo. El exportador coloca la mercancia a bordo
del medio de transporte convenido, los demis gastos
corren por cuenta del comprador.

Costo y flete. E exportador corre con los gastos hasta que
la mercancia licga al lugar de desembarque convenido.
Costo, seguro y ficte. Igual al anterior sélo que s¢ aumenta
una prima de scguro al exportador.

Sobre ¢l barco, Las obligaciones del exportador se
extienden hasta poner la mercancia a bordo del barco en ¢l
lugar de destino convenido,

Sobre el muclle. El exportador deberi poner Ia mmancia F
disposicion del comprador en ¢l muclle convenido.
Entregado libre de derechos. E! exportador entregard la -
mercancia en ls bodega del comprador. A

‘Libre transportista. Se basa en ¢l principio del término

FOB, excepto que ¢l exportador termina sus obligaciones
cuando entrega la mercancia al transportista convmdo
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'

CONCLUSIONES - l

El lcgar a cste tpico nos indica cl final de una investigacion la cual, por
muy ficil que sc haya apreciado ticne sus momentos y espacios de dificultad,
debido a la falta de informacion cstadistica actual sobre la naranja y el ubicar
pliticas en vez de entrevistas formales alas 5:00 de 1a mafiana en la Central de
Abastos de Iztapalapa, corriendo en algunas ocasiones peligro de ser agredidos
por querer tencr acceso a la informacion, que quizi no convicne a algunos que
se difunda o s¢ tenga conocimiento, lo que creemos innecesario explicario,

Estas, junto con las propucstas que nosotros titulamos como “La
Planificacion y las Empresas Comercializadoras.”, son s parte medular de La
investigacion para poder aplicar los conocimientos y dar nuéstro punto de vista
como planificadores, procurando no ser dramiticos ni subrealistas. Por-lo tanto
las hacemos presentes de una forma sencilla y clara enlazindolas del tal manera
que tengan un seguimiento de acucrdo a la continuidad de La inveatigacion.

Como hemos visto a través de [a histonia de la comercializacion, ésta ha
cambiado, ha ido evolucionando ya que desde los inicios hasta la actualidad se
lieva a cabo ¢l intercambio de asticulos utilizando otras formas de trueque. Hoy
¢n dia el dinero y las innovaciones monetarias facilitan ¢l mancjo y Is seguridad
para la realizacion de cualquier transaccion o intercambio comercial, lo que
facilita ¢ poder adquinr casi cualquicr producto de distintas partes del mundo.

Aunque hay que hacer notar que en muchas ocasiones so paga mis por ¢l
lugar en donde compramos que por ¢l producto en si, como la naranja que la
podemos adquirir a difcrentes procios si la adquirimos ¢n la tiends de
autoservicio, ¢l mercado o ¢l costalero.

Esto nos indica que cl abasto hacia la Ciudad de México cs total ya que
podemos obtener la naranja en sus diferentes variedadcs y presentaciones
(fresca o induatrializada), no como era anteriormente, que ¢l traalado de los
productos agricolas era muy tardado y a un alto costo, lo cual sélo era para
consumo de las clascs media y alta. En la actualidad esto sc ha modificado ya
que se puede tener acceso a cualquicr producto gracias a la gran evolucion que
ha sufiido la comercializacion, siempre y cuando se disponga del dinero para
adquiririo, lo cual significa ahora ¢l problema; pero cso ¢s ofro lema,

Debido a esto se le considera a la comerciatizacion cl aspecto importante
y sus fases son detcrminantes para cualquier tipo de mercadeo, como ¢s ¢l caso
de la naranja que es un producto perecedero que después de cosecharse se
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puede consumir sdlo dentro de un periodo de 8 a 10 dias, después ¢l producto
s¢ empicza a delcriorar y a formentar, por lo que se busca su industrializacion,
1o que permite incrementar su tiempo de conservacion y asi obtener mayor
ganancia.

También es importantc tener en cuenta y conocer exactamente el ciclo
biologico de la naranja y de cualquicr producto agricola, para poder explotarla
al maximo y reducir mermas, De ahi que el saber a qué mercado y qué tipo de
consumidores va a dinigirse el producto s de gran importancia, ya que permile
visualizar qué presentacion se puede ofrecer como ¢s ¢l caso de la naranja en
fresco y de mucho otros productos agricolas,

Ademis de conocer su composicion, la cual puede ayudamos a buscar
otros usos, como es ¢l caso del citrico que ¢s utilizado pars la industria, aunque
.no ¢s explotado a su capacidad de produccion que cuenta el pais, a causa de la
falta de calidad y de difusion con que cuenta ¢l citrico en esta presentacion,

El tratar de obtener un fruto de mayor calidad y hacer que Los citricultores
tengan conacimiento de las normas de calidad nacional y de exportacion, es
competencia de todos los involucrados en la comercializacion, ya que a través
de ambos factores, ¢l citricultor podré comercializar mejor su producto, obtener
mejores ganancias, y consumir nosotros un producto de bucna calidad.

De esta forma nos hemos dado cuents de La situacion que prevaloce en la
comercializacion de 1a naranja, haciéndosc necesario reducis pamos cn la
intermediacion, asi como apoyar al citriculor ¢n sus técnicas productivas y
organizacion,

Ya que esto os dificil més no imposible, se han buscado otras formas de
venta que dejen mayor beneficio, sin importar b calidad del producto, al
contrario diafraséndolo por la comodidad de adquiritlo, y creando asi otra
forma de venta como lo son los "costaleros”, que empezaron con la naranja y
siguen con otros productos de temporada.

Que como sabemos la sobre-oferta provoca esta otra forma de venta,
sin importar que ¢l producto sufre mayor deterioro por cstar expucsto a la
intemperie, ocasionando mayores pérdidas, las cuales siguen siendo reflcjadas
no sdlo para ¢l bolsillo del citricultor, si no que ahora son para ¢l costalero, Para
cvitar éstas perdidas se puede aprovechar la naranja en la industria, y dejaria
mejores utilidades para ¢l citricultor, ya que éste no venderia forzado por la
condiciones, si no que cligiris a quién y podria intervenir en la fijacion del
precio.
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El precio como hemos visto va en aumento entre mds gente intervenga en
¢l proceso de comescializacion, lo cual climinindolos y hacer al citricultor su
propio intermediario obtendria mds utilidades y lo haria capitalizarse.

Esto se lograria con la organizacion de los citricultores, creando sus
propias cmpresas comercializadoras de naranja por region. Esta organizacion
también debe de buscar la eficientizacion de las técnicas productivas para
presentar una naranjs mas competitiva en ¢l mercado. Al conformarse las
cmpresas, s¢ pucden fusionar en una Alianza Comercializadora con las
agroindustrias y asi tencr 1a opcion de vender no solo fruta fresca, sino que
ademds pucden vender a las agroinduatrias y i se lo proponen hasta exportar.

Ya que ¢l citricultor cs también, y antes que nada, consumidor, y como tal
pucde jugar con las consideraciones que hace sobre sus preferencias, sobre
como le gusta o le gustaria que le presentaran las cosas, cn qué momento, y en
lugar de qué otros bienes u opciones. Y a nosoiros como consumidores nos
scria mis grato encontrar cn ¢l mercado un producto de excelente calidad y a
un buen precio.

En consccuencia, podemos ascverar que las hipdtesis plantcadss en a
investigacion son vilidas; por ¢jemplo, la forma de venta "costaleros®, se cred
por la sobre-oferta de naranja que se presentd ¢n los Gltimos afios, sobretodo
por que los huecrtos citricolas de los Estados Unidos se sobrepusicron a las
heladas y en gencral por la politica de apoyar la produccion de naranjs tratando
de cubrir un mercado potencial que sc presentaba en ese momento, sin misar
hacia ¢l futuro.

Esto no hubiera sucedido si sc hubicran realizado planes no solo a corto
plazo, sino quc ademis plancando a mediano y largo plazo, pars asi tener
presente qué acciones o cstrategias s¢ deberin realizar en un futuro, y evitar que
sucedan este tipo de problemas en la economia de una region o pais,

En lo referente a la primera y tercera hipitesis que van intimamente
ligadas, tenemos que la temporalidad, ¢l lugar de procedencia, ef nimero de
agentes pasticipantes (intermediarion) y ¢l volumen de produccion, son
determinantes del precio de venta de la naranja.

Teniendo asf, que en ¢l ciclo otofio-inviemo, la produccién de naranja
proviene en su mayoria del estado de Veracruz, registrindose en la Central de
Abasto la temporada de mayor volumen de ingreso y por consiguiente ¢l precio
baja; ¢n el ciclo primavera-verano 1a produccion provienc de otros cstados, cf
volumen de ingreso es relativamente poco, por lo que el precio sube,
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En lo que respecta a los objetivos, cstos también se cumplicron ya que a
lo largo de la investigacion se describio ¢l proceso de comercializacion de la
naranja cn cstado fresco cn la Central de Abasto, se identifico el canal de
comercializacion, sc lomd conocimiento de los diferentes precios de la naranjs
(lugar y temporalidad), se calcularon los mérgenes de utilidad y se identificaron
las normas de cxportacion,

Reflexionando un poco, y tomando en cuenta el titulo del estudio
"Naranjs, Central de Abasto y Costaleros. 1993 - 1994."; vemos que a lo largo
de la investigacion se fuc haciendo de ado a los "costaleros”, ya que s¢ fucron
presentando aspectos més importantes para nosotros a lo lasgo de éata, como ¢l
de dar una solucion a la problemitica de comercializacion del citricultor que en
cicrta forma solucionara cl problema de los “costaleros”, al crear una forma mis
benéfica de venta al citricultor.

Por dltimo, dencamos que en realidad este trabajo sitva de algo pars cl
desarrollo tanto econdmico como social, no solo de los citricultores, sino de
México en gencral, al crear fuentes de trabajo a distinlos niveles, brindando al
consumidor productos altamente nutritivos y de calidad, recordando que la
altemativa que ofrecemos se puede adecuar a diferentes productos agricolas y
pecuarios.

Esperamos también que sisva de cjemplo a otros compaficros de casrera y
los motive a titulame descando que no pase lo contrario, y agradecemos de
antemano ¢l tiempo que usted scflor lector utilizo en la lecturs o consulta de csta
obra,
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