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RESUMEN 

WENNING FARJEAT GUSTAVO •. Comercialización de la carne de bov~ 

no en el estado de M~r~los (bajo la dirección de: Ernesto 
-· . -

Mendoza Gómez y An~ M~rf~.~o~~n~Ofa~). 

En el presente trabajo ~e analiza el pat~ón de m~rcadeo y lDs 

márgenes de comercialización de la carne. 

Morelos es un estado deficiente en el renglón de la ganadería, 

la producción de la carne es insuficiente para satisfacer la 

demanda local, siendo necesario el abastecimiento del produc­

to principalmente de los estados de Puebla y Veracruz. 

Oe acuerdo a la clasificación que se hizo en esta investiga­

ción, se dividieron los canales de comercialización en urba­

nos, suburbanos y rurales, en ellos encontramos que existen 

diferencias significativas en los patrones de mercadeo. De 

esta forma un canal' de distribución urbano es mucho más com-

plejo y posee una estructura bien definida en cuanto a orga­

nización de mercadeo. En cambio el mercadeo de tipo rural es 

una acción directa y de carácter simple. 

Así mismo, se comprueban las diferencias existentes en 

cuanto a patrones de mercadeo debidas básicamente a la es­

tructura poblacional. 
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Por otra parte, cabe se~alar además que los intermedia~ios no 

transmiten los beneficios de los precios altos del mercado a 

los productores, sino que ellos absroben los incrementos en 

forma de márgenes excesivos de beneficios. 

La polftica de precios ~e la carne de res obedece a el campo~ 

tamiento del proceso inflacionario que sufre el pafs, esta si 

tuaci6n puede apreciarse claramente en los diferentes merca­

dos de la entidad, en donde el precio del producto llega a v~ 

riar significativamente de un dfa a otro. 

La situaci6n que prevalece en el mercado en estos m6mentos0es 

un claro ejemplo 

nacional. 
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INTROOUCCION 

El desarrollo agropecuario, es una condiciÓJ1indispens-ª._ 

ble dentro .del desa~rollo económicoglobal'.d;e<!:''l\p~fs,.ja 
que permite aumentar 1 a producéiónca\imentic\a;;.jrísüficfente 

:::s::i :::~s ~ªti sfaci.encio, 1 il /~;m···(.~.;~i~: .. 11ttt¡~f'':$Jj,¡~?;1~~· 

.,, .~: ~::::::::.:·:::::: :; :~~~rfü:i: ::;';~f~~!~z:~ifo~ 
•,,"e'' .._:,'.::,.:::'.'•'. 

en los últimos años en el Producto Interno Bruto ·(PIB)·ha; 

presentado una tendencia hacia la baja ya que la activid~d 

pecuaria afronta problemas de diversa índole que requieren 

de un análisis integral y sistematizado capaz de permitir la 

estructuración de este sector. Por lo tanto, siendo la carne 

de bovino la más importante en el consumo nacional de carnes 

rojas ocupando alrededor del 70% del mismo, se hace necesa-

rio establecer la importancia de los productos pecuarios que 

radica esencialmente en el suministro de proteína de origen 

animal. Según estadísticas de la Organización de las Nacio­

nes Unidas para la Agricultura y la Alimentación (FAO) indi­

can que el consumo de proteína diaria en México es de 14 a 

15 gramos, debiendo ser de 19 a 37 gramos (4, 10, 11, 15). 

Debe señalarse que según el censo de 1970, la población 

que no come carne ascendía a 10 millones de mexicanos aprox! 
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madamente, ello equivale al 17% de.la población total; dicho 

porcentaje es similar a los datos del censo de la poblaci6n 

efectuada en 1980 en donde 14 millones de mexicanos crecen 

el poder adquisitivo para adquirir este producto, esta cifra 

equivale al 18.6% de la poblaci6n total del país. (14)-

Es importante considerar esta situación tomando en cue~ 

ta que en gran medida el alza de los precios, hasta cierto 

punto, corresponde al proceso de comercializaci6n. 

A medida que los países se van comercializando más y 

que una proporción creciente de su población vive en las ci~ 

dades, se hace indispensable un sólido mecanismo nacional de 

mercadeo para la satisfacción de las necesidades alimenti­

cias en donde la provisión de artículos alimenticios básicos 

representa un requisito fundamental para la nutrición y, su 

costo de calidad constituyen un factor importante del biene~ 

tar del consumidor. (2) 

De la distribuci6n de los productos agropecuarios depe~ 

de el oportuno y adecuado abastecimiento de artículos de pri 

mera necesidad. Los canales de mercadeo cumplen una serie de 

funciones bien definidas en la sociedad, como normalizar las 

decisiones, lo cual se traduce en los costos de distribución 

a cambio de valor agregado. También sirven como medio de fi-

nanciamiento en el proceso de distribuci6n, consistente en 

desplazar los artículos desde el productor al consumidor.(9, 
21) 
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La comercial,izaci6n .de .carne para eJ consumo interno es 
·. - .-·.. . '··~ 

sin duda el aspecto: de.' merca~ói de, la fndustl"i a ganadera bovi 

na que . ha <a dq ~; rid~ :.má.Yo r· imp~:fÚrici aj a1. i rif luir di rec tame,!!_ 
~ '>""' .: :::.·:·:· ;~y,; :t; •_,:_ ;·:> - '. 

::, : :. ': :á,;€,~~~i ',:~~'li:J~il~~f ~~I~t~~~~~~!'.:: :: , : ; , : : : '. 
( 12. 13)'' ·- ... :;-?,·, ,i ·>~ '. i.:• ;: ·~';:::> ,;,;i -:~ 1::?\- ' .. 

di' .. ~:J~:;"t~?~f ~~~~~~~~~~~~;~~:f ::~:J~;:f:::' :::,:.::,,, 
relacio;ad~. por lo.que es neé~~a:;io su, análisis conjunto. 

(12) 

La comercialización de este importante segmento de la 

industria ganadera, se puede dividir en la que corresponde 

a las ciudades de provincia y a poblados pequeños y por otra 

parte la que corresponde a los centros urbanos. (10, 11) 

Por lo anterior la demanda presenta diferencias tanto 

en cantidad como en calidad por lo cual, el analizar los as-

pectas que integran el mercadeo, importancia de los costos 

de producción en el proceso de comercialización, asf como el 

describir los aspectos técnico-económicos son fundamentales. 

Se debe por lo tanto, destacar que la comercialización 

agropecuaria tiene un objetivo muy preciso, que consiste en 

proporcionar al consumidor los productos de buena calidad a 

precios razonables. (18) 
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Un buen sistema de comercialización, no sólo estimula 

el consumo, sino que también incrementa la producción al bu~ 

car nuevos suministros, así pues la producción se adapta a 

las necesidades de los consumidores en respuesta a las seña­

les de precios que transmite el sistema de mercado. (7) 
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OBJETIVO DE LA INVESTIGACION 

El prop6sito de este trabajo, fué el de analizar el pa­

tr6n de mercadeo y márgenes de comercialización de la carne 

de res, conociendo las rutas por donde circula el bien, así 

como el efecto de cada agente participante. 
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METODOS DE TRABAJO 

El método de trabajo, consiste en la consulta de libros, 

tesis, informes, mapas, datos estadísticos de las dependen­

cias del estado y de 1 a FAO (inherentes al tema a i nvesti­

gar). Además, se obtuvieron datos a través de consultas con 

las personas relacionadas con __ }a __ comercializaci6n del produ_f_ 

to (introductores, personal del rastro y consumidores) me- · 

di ante encuestas, entrevistas -Y cuestionarios. 

Se incluyeron una zona urbana, una suburbana y una ru­

ral de la entidad, que se consideraron como más repre~entati 

vas para el caso, haciendo referencia a las condiciones so­

cio-econ6micas, y geográficas, ya que de ello existen bases 

importantes para el comportam'iento del mercado. Posteriorme!!_ 

te, se realiz6 un análisis de los datos obtenidos, para eva­

luar la eficiencia del mercadeo de la carne de res en el es­

tado. 
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ANTECEDENTES HISTORICOS DE LA COMERCIALIZACION EN MEXICO 

Epoca Prehispánica (antes de 1521). 

Antes de la llegada de los españoles. exist'ian los "Gra­

neros Imperiales" en donde se almacenaban granos para cuando 

hubiera malas cosechas. En esta época encontramos ya entre 

los aztecas un mercado muy organizado, el de Tlatelolco, en 

donde se realizaba el mercadeo bajo la vigilancia de los ins­

pectores. 

Como producto de la conc¡.u.ista. se rompió de manera viole!!. 

ta con todo un sistema de comercialización que satisfacía las 

necesidades de las sociedades indfgenas.(11, 12); 

Epoca Colonial (1521-1821). 

En la colonia aparece la primera intervención estatal 

más di.recta con las ordenanzas sobre el precio del mafz y tri 

go, y con la construcción de alhóndigas, pasitos y estancos 

que almacenaban granos y regulaban el comercio de productos 

básicos. 

En esta época las actividades comerciales eran escasas, 

ya que la producción para el autoconsumo era la que predomi­

naba, aunque por otra parte era grande la actividad de merca­

deo, cuando se trataba de productos destinados a Europa o los 

que provenían de esta.(11, 12). 
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Epoca Independiente (1821-1870). 

Hasta cierto punto la independecia permitió que el co­

mercio tuviera un mayor desarrollo, ya que al romperse los 

lazos que nos unían con España, las prohibiciones que ésta 

había impuesto al comercio dentro y fuera del país fueron 

disminuyendo. Las grandes haciendas empezaron a producir pr~ 

duetos agropecuarios para su consumo interno y excedentes p~­

ra vender en otras regiones, pero este tipo de comercio se 

reaiizaba en áreas poco extensas, abasteciendo a los grandes 

centros de consumo. (11) 

El Porfiriato (1870-1917). 

Durante el porfiriato, llegaron empresas extranjeras 

que establecieron fábricas, construyeron ferrocarriles, per­

foraron pozos petroleros, fundaron bancos, promovieron la~ 

gricultura. Todo ello influy6 en los sistemas de comerciali­

zaci6n, modificándolos de alguna manera. 

Pero hubo un momento en que la necesidad fué tal, que 

la producción interna fué insuficiente y se necesitó impor­

tar grandes cantidades de granos, así el gobierno se vio 

obligado a crear una "Caja de Préstamos p•ra obras de Irrig~ 

ci6n y Fomento de la Agricultura". 
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Las condiciones de vida de grandes núcleos de la pobla­

c16n se fueron haciendo tan diffciles que surgi6 la revolu­

ci6n como última medida y ésto influy6 de manera directa en 

la actividad comercial. (11, 12) 

Epoca Postrevolucionaria (1917-1940). 

A pesar del esfuerzo revolucionario, los campesinos pe~ 

manecieron en el autoconsumo dada su desorganizaci6n y baja 

productividad la cual no les permitía llegar al mercado de 

manera directa, si no a través de intermediarios que se enri 

quecfan. 

Ante esta situaci6n, se hizo necesaria la intervenci6n 

del estado, regularizando los precios, así como también en 

el abastecimiento y comercializaci6n de productos agropecua-

rios. (11) 

Epoca Contemporánea (1940 a la fecha). 

A fin de los años cuarentas y principios de los cincue!!_ 

tas, se dieron grandes cambios en nuestro pafs. en la activi-

dad económica,~se crearon grandes fábricas, se construyeron 

carreteras, la industria creci6, las ciudades mejoraron sus 

servicios, en cambio el campo empeor6, las condiciones de 

los campesinos, siguen i~ual al de la época postrevoluciona­

ria, con los mismos elementos básicos de la estructura de c~ 
mercialización. (11) 
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MARCO GEOGRAFICO 

LocaTtzaci6n. 

El estado de Morelos forma parte de la regi6n central 

del pafs, siend~ una de las entidades más peque~as, ocupando 

únicamente el 0.25% de la superficie del territorio nacional, 

con una extensi6n de 4,941 km ~uadrados supera solo al Dis­

trito Federal y a Tlaxcala~ Limita al norte con el Distrito 

Federal y el estado de México; al este y al sudeste, con Pue­

bla; al sudoeste con Guerrero y al Oeste nuevamente con el 

Estado de México. 

Sus fronteras naturales son al norte la Sierra del Ajus­

co y el volcán Popocatépetl; al sur los ríos Amacuzac y Tepal 

cingo; al oriente la Sierra de Puebla y el río Nexápa y al 

poniente la Sierra de Ocuila y Cholula. 

Se ubica en dos provincias fisiográficas, la parte nor­

te sobre el eje neovolcánico y la sur en la Sierra Madre del 

Sur. (5, 20). 

Topografía. 

Morelos se localiza en lo que podemos describir como 

un talud, en el que las alturas del norte llegan a ~uperar 

los 3000 m.s.n.m., destacando los montes Chichinátzin, 

(32~0 m) Ocox6chio (3296), Ololique (3280) y, desde luego 
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las cumbres del Ajusco y del Popocatépetl. Partiendo de estas 

elevaciones el ter~i~orio del estado se convierte en un plano 

que desciende paulatinamente hacia el sur; en las planicies 

de la zona cáílera llega a los 900 metros de altitud, para al­

canzar, en los límites de Guerrero, una nueva elevación (1500 

m.s.n.m.).(5, 20) 

Suelo. 

Existen una gran variedad de suelos, debido a la confor­

mación topográfica del estado como por ejemplo la serie lxtla, 

cuya característica es un suelo de franco migajón limoso en 

donde penetran las raíces con facilidad. La serie Amacuzac, 

ésta se encuentra en las vegas de los rfos y su caracterfsti­

ca es de humedad suficiente, fácil drenaje y grán productivi­

dad, la serie Cerril de Cuernavaca se encuentra en cerros de 

topograffa muy quebrada y a diferencia de las series pasadas 

carece de un adecuado drenaje y no presenta buenos rendimien­

tos. 

De una menra general las tierras del estado son consid~ 

radas por los espeiialistas como poseedoras de un alto valor 

agrfcola. (5, 20) 

Hidrología. 

Morelos está situado en la llamada Depresión Aust~ál ri 
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del Balsas. Probablemente la caracterfstica esencial de su 

medio geogr.ífico radique en la existencia de corrientes num~ 

rosas las que da origen el declive del terreno y en los ma­

nantiales y mantos acufferos que recorren el subsuelo. pro-

porcionando humedad a la mayor parte de la superficie de la 

entidad. Estas corrientes confluyen casi siempre en el rfo 

Amacuzac. el m.ís caudaloso del estado. con un escurrimiento 

medio anual de 740 millones de metros cúbicos. 

Completan el sistema hidro16gico los manantiales'de'.-;<c 

aguas termal es y sulfurosas que afloran en diversos' ptint''i)~' ,de 
;;_ .. , 

la entidad, y las lagunas de Tequesquitengo, Zempoalá;,,El 'RQ. 

deo y Coatetelco. 

El régimen de lluv,ia es; ~~-~ie,~ta medida favorable en 

Morelos. 

Las precipitaciones se presentan con mayor intensidad 

en el verano y principios del otoño. En la parte central y 

el sur la precipitaci6n pluvial varfa de 700 mm anuales como 

en Ticum.ín y 1.400 mm en San Gabriel Amacuzac. En la zona 

norte del estado la humedad es mayor como en Tetela del Vol­

c.ín, en donde se registra una precipitaci6n promedio anual 

de 2.463 mm. (5, 20). 

Clima. 

Es variado d,ebido a las diversas altitudes que presenta 
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la conformación topi:>gráfi.ca del_ estado; el clima es subhúmedo 

cálido en el sur del e~tad·o, a medida que es mayor la altitud 

hacia el norte se vuel~J ~~~;:cálido y despu~s templado en 

las laderas de la sierra del ajusco, semifrío entre los 2,800 

y 4,000 m. sobre el nivel d~l mar y frío en las cumbres del 

Popocatepetl. En general,.el el ima es benigno y favorable. 

(5, 20). 

Vegetación. 

Las partes altas·_.de las.serraní_as del norte están cubier­

tas por co~plejos de m"o~taña ricos en humus albergando pinos 

y encinos. 

Las regiones templadas que corresponden a la parte alta 

de la sierra de Ocotlán y a las faldas de las sierras del no!: 

te predomina el bosque bajo como el palo blanco, el madroño, 

especies de encino y otras. La región central y sur del est~ 

do se caracterizan por presentar una vegetación del tipo de 

trópico seco. (5, 20). 
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REFERENCIAS GEOGRAFÍCAS 

A. Topográfía > 
1. Si e¡.;ra del Ajusco. 

-•, . ' 

2. Sie;ra ~f~J·i~~ilac. · 
·-- ___ ,_., 

3. ceiró~ úo~.o.tián . 
• -·.: ·_ • • ':'•' ".• "'• n •, ·•• • 0·,' -"' 

4. cerr.os <l/'~all ~abriel. 
5. Vol i::an Prip()~a tépetl. 

6. Sierra ·de Tepozotlán>.· 

B. Hidrología. 

7. Lago de Tequesquitengo. 

8. Laguna de Coatetelco. 

9. Laguna del Rodeo. 

10. Presa Emiliano Zapata, 

11. Río Yautepec. 

12. Río Chinamec. 

13. Río Nexápa. 

14. Río Amacuzac. 

15. Río Xochitepec. 
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MARCO OEMOGRAFICO 
. . ·;·:~ · .. >:-~ '-~:·: , · .. -, : : 

El c'orÍocimiento de la estructura y las variables de una 

poblaci611constituyen valiosos instrumentos de análisis en 

manos de lcis estudiosos de los fen6menos econ6micos. (13) 

Morelos junto con los Estados de México, Guanajuato. 

Hidalgo, Tlaxcala, Puebla, Querétaro y el Distrito Federal, 

forman la región central del país. La superficie de ésta, r~ 

presenta el 6.6% del territorio nacional, albergaba en 1980 

al 47.3% de la población total de ahí que se le considere c~ 

mo la zona de mayor densidad poblacional del país. El creci­

miento relativo del estado ha· sido más acelerado q_ue el del 

país en general. (4) 

Entre 1970 a 1980, la poblaci6n nacional aument6 a una 

tasa media anual de 3.4% en tanto que la de Morelos fué del 

4.8%. 

El acelerado crecimiento demográfico de la entidad tie­

ne varias causas, una tasa de natalidad bastante alta (45.9 

al millar) y una de mortalidad baja (7.8 al millar) en 1971. 

(19, 20) 

La inmigraci6n es otro factor muy importante, existe 

la tendencia de los morelenses a concentrarse en los núcleos 

urbanos del estado (el coeficiente de población urbana de 

Morelos ascendi6 de 28% en 1940 a 70% en 1970). 
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Esto es un reflejo del desarrollo m,js acelerado de.' 1 a 

economía estatal con relación de los estados vecinos. (20) 

Estructura poblacional. 

No varía mucho comparada 49.8% 

son hombres y el 50.2% son 1 a po-

blación por (20) 

Urbanización. 
" ,. ·:,:_'..;_:· ·;-~º;'~-:-· .. :_. 0~~;<,~t)?~~:li~á ;~~:' ;~·--.'.~-,- ~=; ---- , ','-_'. '·" -___,_ ' 

La población se. hay~ c'o'néeritrii'~.~~eii ,'~F~:~'s'':p~queñ~s y . 
~<<.<-~~:": "" ,~:;:· 

bien definidas. 

En siete municipios de los 33 'c{ué el esCtad
1o tie_f1e. se 

localizan la mayor parte de los háb:it~nt~·/·, 
En la mayoría de los poblado~. nos encontramos con pro­

blemas de agua potable, drenaje, pavimento y alumbrado. Así 

también en la capital del estado aparece un cinturon de mis~ 

ria formado por las nuevas colonias y cuyos habitantes proc~ 

den del campo. (5. 20) 

Aspectos económicos. 

Agricultura. 

Ofrece buenas condiciones para el desarrollo de activi­

dades agrícolas. En términos generales sus suelos son ricos; 
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su temperatura media anüal es de 20ºC y fuera del extremo nQ 

roeste su territorio se~encüe~~ra.prácticamente libre de he-

ladas. ( 5) 
:.·;,:_':/·'- ···'..- . 

La concurrencia d~ ;N~1:f~~V favórabl es de temperatura, 

precipitaci6n, aride~G;'s~~Yo'S:·iia'.c~rÍ .. de Morelos una regi6n 

de buen temporal. 

La producci6n 

te redituable en términos de producto por hectárea. Los ren­

dimientos medios de los principales cultivos son en su mayo­

ría, más altos que el promedio nacional y ello se debe, más 

que a cualquier otro factor, a la fertilidad de sus tierras. 

(20) 
De su participaci6n en la economía morelense la agricul 

tura ocupa un lugar predominante, de ella, dependen más de 

dos quintas partes de la poblaci6n econ6micamente activa y 

es la base de las actividades industriales más extendidas de 

la entidad (industria azucarera y arrocera). (20) 

Cuenta con la enorme ventaja de tener tierras de gran 

calidad, por otro lado se enfrenta con un doble problema la 

morfología del terreno no permite la existencia de áreas ex-

tensas donde sea econ6micamente viable mecanizar las labores; 

y segundo, que aunado a lo reducido de sus valles y cañadas, 

hay sobrepoblaci6n agrícola lo que ha dado como resultado 

una excesiva fragmentacion de la tierra. (20) 
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Dos terceras partes de la superficie morelense no son 

apropiadas para el uso agrícola. Existe una porción conside­

rable, casi otra cuarta parte de terreno que se encuentran 

clasificados como de pastos naturales en cerros y llanuras. 

(5, 20) 

La necesidad que tiene Mo_relos de incrementar el ingre­

so de su población rural tropiez_a:_con el problema del mini­

fundio. Mientras perdure, diffcilm~nte podrá mejorarse en 

grado apreciable el bajo nivel de vida de los campesinos del 

estado. 

Dentro de los cultivos más importantes del estado, se 

encuentra la caña de azúcar que se considera como la más im­

portante por el volúmen de ocupación que genera, el mafz, es 

el cultivo típico de temporal, preferido de la grán masa ca!!! 

pesina. Asf también el jitomate, el algodón y el arróz, ocu­

pan un lugar significativo y bien remunerado, existen otras 

legumbres, frutas del trópico y de regiones templadas muy i!!! 

portantes para la economía agrícola. 
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Ganaderia. 

Es un estado deficitario en este renglón. La producción 

de carne y leche es insuficiente para satisfacer la demanda 

local, la primera se trae en proporció~ importante de las eil 

tidades vecinas y la segunda de la Ciudad de México y d~ la 

región lagunera. (20) 

Se han obtenido buenos logros en la producción avfcola 

y apícola siendo autosuficientes en materia de miel, pollo y 

huevo para plato. (20) 

Una de las principales causas que han impedido a More­

los desarrollar su ganadería, es sin duda la carencia de pa~ 

tos adecuados. La superficie cerril no es suficiente en tam~ 

ño ni apropiada en sus condiciones topográficas para propor­

cionar ese desarrollo. Además, hay que considerar que no se 

cuentan con suficientes manantiales para abrevar el ganado. 

Los pastos cerriles de Morelos están considerados como de 

muy escaso valor nutritivo, por lo cual es necesario reali­

zar inversiones para la creación de praderas artificiales, 

con especies que permitan una buena alimentación del ganado. 

(5, 20) 

Industria. 

A nivel nacional, el desarrollo de la industria en Mor~ 

los alcanza ya cierto relieve, la rápida industrialización · 
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se debe en gran medida al programa desarrollado con base en 

la formaci6n de la Ciudad Industrial del Valle de Cuernavaca 

(CIVAC), además existen factores determinantes como la cerc~ 

nía de la Ciudad de México, las buenas comunicaciones, buen 

clima, amplia disponibilidad de agua y energéticos. 

Turismo. 

Es la entidad más visitada del país, alcanza una i;;~p'or·S. 
tancia relevante en la economía estatal. (20) 

Alimentación. 

La dieta sigue siendo setenta y cinco afios después del 

movimiento revolucionario, muy similar al de esa épo~a. ba­

sándose en maíz, frijol y chile. Los alimentos protéicos de 

origen animal no son consumidos de manera habitual sino por 

porciones minoritarias de la poblaci6n. La carne s6lo es pa~ 

te habitual de una quinta parte de los morelenses; se consu­

me regularmente por una de cada cuatro·personas y en forma 
//• 

esporádica por dos de cada cinco. v~aoce de cada cien no lo 

consumen. Como puede apreciarse la dieta morelense es basta~ 

te pobre. Una parte importante de la poblaci6n, principalme~ 

te en el medio rural esta cr6nicamente desnutrida, siendo 

fácil presa de las enfermedades endémicas, con una baja cap~ 

cidad de aprendizaje y trabajo. En suma, una poblaci6n, en 

cierto grado poco productiva. (5, 20) 
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PRODUCTO 

Para todo negocio, sea agropecuario o de cualquier otra 

fndole, el producto o servicio es la base fundamental de su 

existencia. 

Es con base a .1 as' neéesidades del consumidor que se· ·está" 

creando el producto, désde e~)~_~nto de vista económico. las 

necesidades constituyen éL~incitor dé lii a·ctividad económica. 

(12) 

La carne representa a una de las proteínas de origen 

animal que por su contenido de aminoácidos esenciales y su 

alta digestibilidad (97% de disgestibilidad verdadera) debe 

ser considerada como un factor primordial para la elabora­

ción de la dieta del individuo. (1) 

Sin embargo, debido a problemas económicos que sufre el 

pueblo mexicano a pesar de que el país cuenta con casi 38 

millones de cabezas de ganado (DGEA-83) no ha sido posible 

reunir las cantidades mínimas de protefnas de origen animal 

para la elaboración de su dieta. (19) 

Queda establecida la importancia de mantener en las me­

jores condiciones posibles la calidad de la carne. siendo e~ 

te un producto perecedero exige una gran atención, la falta 

de ésta, puede alterar la calidad del producto ocasionando 

problemas de tipo sanitario y péridas económicas. 
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Características del producto. 

Las caracterfsticas ffsicas que deManda el consumidor 

con respecto a la carne de res son variables y dependen del 

status econ6mico-social de individuo. De manera general el 

consumidor de carne, prefiere al momento de la compra que 

presente un color y aroma agradable, siendo de igual o mayor 

importancia la terneza de la carne, pero la cuál puede dete~ 

minar prácticamente el consumidor al momento de tenerlo ante 

su mesa. (14, 17) 

Existen otros aspectos complementarios que tambi~n de­

pendiendo del tipo de consumidor y que serán factores varia­

bles como por ejemplo el tipo de corte (Mexicano o America­

no), la cantidad de grasa que presenta la pieza, asf como la 

de distribución de esta. 

Todo lo anterior va en relaci6n al tipo de ganado que 

se está beneficiando*, ya que es imposible obtener una carne 

suave de una vaca de desecho. 

Indirectamente es el consumidor el que va a determinar 

el tipo de ganado que se va a sacrificar. (1, 14) 

*Beneficiar Acci6n de procesar- el ganado. 
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Aspectos de la producción. 

Debido a la problemática que se presen.ta, E!n especial 

para este tipo de producto, considerado básico dentro' de las 

necesidad es humanas, ha si do necesario· un. 'án ált~is '.j~t.e~;¡¡ l 
•V"""' ·.;,~.-. -~-- ,._:, - -

y de manera particular de los principales pr,Oblem~s,átl"i'bui-

bles a la ganaderfa en México como son.: 

Producci6n forrajera insuficiente. 

Mala calidad genética del ganado. 

Deficiente control de enfermedades. 

Falta de programación en la producción. 

Altos costos de operación. 

Inseguridad con la tenencia de la tierra. 

.. 

Todo ello aunado a la falta de control de la comerciáli­

zaci6n y a la fuerte intervención de los intermediarios. 

(3, 14) 

De manera particular, Morelos sigue siendo un estado con 

un gran deficit en el ma~gen de la ganaderfa, para el caso de 

la carne de res, el producto proviene en su mayorfa de Puebla 

y Vera cruz; 
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EL PRECIO 

El precio es el valor monetario que adquiere un produc­

to en el mercado. El precio es establecido por una serie de 

factores, y éstos pueden ser, dependiendo del modelo econ6mi 

co de cada país: la demanda, la oferta, la deflación, los 

monopolios, las tasas de interés, y el trabajo socialmente 

necesario para producir la mercancfa. (18) 

Es una economfa de libre empresa, los precios sirven 

como un mecanismo regulador de la producci6n, distribuci6n y 

consumo de los productos agropecuarios. (14) 

Los economistas sostienen que el precio de un producto 

se establece en base a la oferta, demanda y los ·factores mo­

netarios. 

Así entonces para la formulaci6n y variaci6n de precios 

el factor moneda es la unidad en que se representa el precio. 

Si esa unidad fuera invariable no habría problema, pero como 

casi todos los gobiernos han generalizado la pr~ctica de 

aumentar las cantidades de moneda circulante, el valor del 

dinero varfa. (3) 

El productor debe planear su producci6n de acuerdo con 

los precios del ganado adaptable y provechoso en la regi6n, 

para obtener utilidadei. (18) 

Comportamiento del consumidor con respecto al precio. 

Tanto para el consumidor como para el comprador comer-



29 

cial, el precio tiende a ser. una característica negativa del 

producto o sea una característica que desaprueba. De manera 

que únicamente se satisface a el consumidor con aquellos pr~ 

cios que son bajos en relación a los esperados o en relación 

a la competencia. El precio es con frecuencia el único crit~ 

rio objetivo que tiene un consumidor al comprar artfculos al 

ternos. De esta manera el consumidor de bajos ingresos es 

comprador de precio-volumen sin tomar en cuenta las caracte­

rísticas ffsicas y la calidad del producto. (14) 

Comportamiento del vendedor con respecto al precio. 

El vendedor sabe que el precio es su fuente de ingreso 

y es el determinante primario. Asf el precio de venta consti 

tuye el eje principal alrededor del cual gire la rentabili­

dad de todo negocio ganadero. 

Así, el vendedor adem~s de regir sus precios con base a 

la ley de la oferta y la demanda, maneja aspectos psicol6gi­

cos del consumidor, por ejemplo la fijación del precio de un 

producto que este por arriba del similar en la competencia, 

da la impresi6n de que se trata de un producto superior. ad~ 

más de que se tiene la ventaja de dejar lugar para rebajar 

el precio. si se ha cometido un error. Esto es siempre m~s 

fácil que aumentar un precio que, inicialmente se le ha fij~ 

do demasiado bajo. {3, 14). 
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Importancia del precio. 

El hecho de fijar los precios es considerado por muchos 

como la actividad clave en un sistema de libre empres. (14) 

El precio de un producto influye sobre los ingresos 

conseguidos. o el precio pagado por los factores de produc­

ción (el trabajo. terrenos, capital. etc.). De esta manera 

el precio resulta ser un regulador básico de todo el sistema 

económico ya que influye sobre la distribución de estos re­

cursos. (13. 14) 

El precio de un producto o servicio es uno de los prin­

cipal es determinantes de la demanda que en el mercado tenga 

ese producto. (21) 

El precio de la carne tiene un efecto importante en las 

cantidades que se consumen. especialmente los grupos de men~ 

res ingresos. Igualmente, el precio de la carne tiene impor­

tancia en el índice general de precios a el consumidor, debi 

do a su alta participación en la canasta familiar. 

"Supuestamente". las autoridades han prestado atención 

a los precios de la carne en la política general de precios, 

dándose prioridad dentro de sus decisiones al bienestar de 

millones de consumidores y utulizando como instrumen~o la 

fijación de precios tope. (12) 

En México los mecanismos de fijación de precios por pa~ 

te de la Secretaria de Comercio, son insatisfactorios; están 
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manipulados en provecho especial de los comerciantes y espe­

culadores y dan lugar a fluctuaciones excesivas. con serias 

consecuencias para productores y consumidores, además no 

ofrecen incentivos suficientes. recordando que debe de exis­

tir un factor estimulante para asegurar un mercado lucrativo 

en la producci6n. (l. 14) 

En relaci6n a la industria pecuaria es necesario que 

los precios se fijen en forma planificada por el estado para 

cada clase de mercancfa. (Debido a factores caracterfsticos 

de la demanda). En México se sigue empleando el corte tradi­

cional de carne. salvo en casos excepcionales. Dicho corte 

consiste en obtener la menor cantidad posible de cortes con 

hueso. que se traduce en un menor rendimiento si se compara 

con sistemas de corte, como el norteamericano en donde el re~ 

dimiento es de 8 a 12% mayor. Los principales cortes mexica­

nos se resumen en el esquema siguiente. (12, 14) 

Los controles oficiales de precios se basan en los cor­

tes señalados y se dividen en dos grandes categorfas: pulpa 

(corte sin hueso) y retaso (corte con hueso). A excepci6n de 

algunos cortes (filete, rosbif y etrecorte) el precio de la 

carne sin hueso es uniforme, sin contar las diferencias de 

~alidad. asf las pulpas finas de pierna se cotizan _igual que 

el diezmillo o la espaldilla. Esta falta de distinci6n de 

precios ejerce indudable influencia sobre los precios al ma­

yoreo y los sistemas de clasificaci6n empleados. (7, 14) 
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ESTILO DE CHULETERO DE UIA CAIAL DE RES. 

13.- CORVEJOI. 

l. - P l ERIA. 
A) CUETE. 

5. - FA LOA. 
( P ARA BISTEOUEAR). 

8 • '~ A 6 UJAS. 

li .-

9. - PE CHO. 

l O • - 1 RllZUELO. 

LAS RAYAS TRAISVERSALES llOICAI LOS CORTES COI LA SEGUETA. 

LAS PORCIOIES llARCADAS COI PUITOS SOi LOS UIICOS "RECORTES" 

(PARA PUCHERO; DE IIFlllA CATEGORIA). 

2.- AGUAYOI. 

3.- TIIOI O ROASTBEEF. 
B) FILETE. 
C) LOllO. 

4 .- EITRECOT. 

7A.- CRUZ O DIESllILLO. 

12.- ESPALDILLA. 

11.- PESCUEZO. 
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Debido a el casi :total desconocimiento en cuanto se re­

fiere a costos d.e 'pi:o~~·cci6n y:comercial izaci,6n de la c.arne 

bovina ; m'i ~ntr'a's .s"¿~~~~zca: él~'.~di"c ha i nf orma~icSiÍ. 1 ~ pol ítj_ 

ca de conáo,l ~~·.'~;~·ei~i a~\c!~ l {carne di fíci l~~n~e ·p~~rá ser 

efectiva ;é i~c.l Gi¿iait~ará n e~a ~ i vame~ te ·so ~r¿Xfo{; ricent i -

vos a Tá ;(fro~d,uá~1~A~,·~·ue se consideran necesal"Jó's:.•C:, 

E;}~:i.~~J'~'.:~·iT~ercado de la .carne de ~~,i~~.R~~~.~~~·~l.~\.::~sta-
do, obeaeéé i'ntégramente a lo descrito Pc~r.:~k;1Mf~~'.M;~.~t:fi~io.~~ 
do• •.;;:4:¡:,'''''"·:L .. , .c.f· :!:;:·,. ·.· · · 

p r; ne i pa 1 es ob:j et i Vos de lo S' __ ' p r eC' i os~-:: .::-~--;~~/:-:~~ -::~~é¿~:;,~2~-:'.·:~:;' ~: _,' 

En el campo administra t~v: d~-~l~~s\e~;·;¡·~~~··: Jo primero 

que debe hacerse es fijar. losCii!:>Jeúvos .. :sin ellos o no te-
,..,-,·:.:·-''<· 

ni éndol os claramente def in i étci'~'' ·l·~ 'f'Ünc i-6~ de administrar se ·.- ·_:=:-.-.. ···-, .;. _... . . 

hace más difícil. Los objetivl)~·\1~'-~ualquier empresa no se 

obtienen por arte de magia, sino que son el resultardo de una 

aplicación eficiente de la ciencia administrativa. Un objeti­

vo, representa lo que se espera alcanzar en el futuro como r~ 

sultado del proceso administrativo. La planeación, se hace p~ 

ra ayudar en el logro del objetivo deseado. (2, 7, 14). 

El mercado es aparentemente muy senesible al precio, es 

decir, serán muchos más los compradores que participen en el 

mercado si al producto se le ha fijado un precio bajo. Los 

costos unitarios de producci6n bajan al aumentarse la produ~ 

ción y un precio bajo habrá de desalentar la competencia 

real y potencial. (13) 
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OFERTA 

El corl:c~Úo· dé;~iérta ~no·sei_ref'jere-a'l,fexistencfah~iJa 

:::::::~~:¡lf !!f ¡¡;~í~~~!!!!IJf ?::~¡t(i~;D .. 
ra b 1 es. para~;la·- ;pi;oducc• .·· _-__ ·: ¡~\·,foy-ra.Jes"''Y,-'~pa~tor-eos1:d.~-~-bovJ_nos,;-.•. 

:.:: :::'~-~~-::r .. 1.~J?~-~-~f.:.(.:.•_i,~~~~.if ff~~~t~~:¡~~itri~m:~,i;~·.·. 
en el de -··•id•-"· ·~'K~~~~-;~~1:~:~-~~·r:~r; 
respondér - d-~ 'Féí:tl'o\~.•• -~~'.-Fci~~~néia -- ~n .. •.·~onsh'nt'l?~r-~i;t.i'i~ll,tri: 

-:.¿:¡ • 

tal y como.oéurreeri ~l estado de Morelos, en'.j#§&.~-~~:):~::mayo:-'.-
ría del gan~d_IJ'f)¿()y1ellé de 1 os es.tados~ de ~~é,~-ra.:;:.v.,~~~~~:ª·~~:~~( 

en la oferta. 

Costo de pr~ducci6n del bien. 

El prec;io del bien. 

La te~~olo~i~: 

El cic;lo. productivo. 

Fluctuaciones est~cional~í~ 
.. ··-_ ., 

Costo de producción 'de1·: bien·:;' : -
-

':\~;,; ,.-_ 

Se entiende por cC>s~o de ~;bducci~n, a todas las eroga:. 
. . ~ , . ' 

cienes que real iza una empresa .p-ara producir bienes y servi-
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cios. El productor continuar.á ofreciend·o sus biene.s si sus 

costos de p roduc.c\6 h sCJ~ s ¿.f ~:~ i e.~t~~ente inferiores al precio 

del 

Co_sto;;!d:!!,i})'{lll~ri~o • ..: ·En/México.la mayorfa .de los?9'~né.'éie-
• !'. ':.:'" ~,. ·,, :- .:-~~· .. ,>;;· ' 

ros qüe enti'a}'ctal{reses para E!1 abasto en genera1 1 º tí'aC~.; ·. 

utiliza~'·d'~\5~;,c.~:t"renos de pastoreo ya sea a manera de·p·r~de-
. , ~ ·., ;.ce, • . 

- · .. ·.-.-.·-.. ·. ·,:\ 
ras nai~rales~~ p~eaderas artificiales; algunos, además ~an 

· .. -. ' .. 

algún ·al.iníento· extra y sal es mineral es, por último una mi.no-

ria eíigoréla'su ganado por el método intensivo. (3, 12) 

.Tipo de.ganado.- Dependiendo de la edad y el 

sidr~r ~l tipo de ganado que se está beneficiando* 

novillos,- vacas.de desecho, toros, bueyes). (3, 12) 

*Benefic.iar Acción .de procesar ~l ganado. 
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Es el principal factor que influye en la o_ferta, ya que 
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el interés en•)a comercializ'aci6n'.~e ~n producto se basa·.en 
'"•', 

su precio .. <11,¡,. 

La 

En :su rn~yo}:fa·; al practi car~e;una ganadería de tipo ex,-

tens i vo ;·.·no \·eciti'i é~e.· gra~d~·s: er:~~a.~-~~~:~l'[.~:r/:i·n ~ t~l ac1Ór);'5 ni 

en equipo y ~~~d~:ex¡Írotar~e en' terrenos i nciprov.ecti ~~l 'es P~::­
ra la ag~ic~ith~·a: (12;.is) : .. ;:· ·'.{ -· 

'>-'·' 

El ciclo productivo. 

El prolongado ciclo de reproducci6n del ganado vacuno 

hace imposible un rápido aumento de los suministros de carne 

de este tipo. A diferencia de otras especies en donde el ci­

clo es más corto, como en el caso de la carne de pollo, en 

donde es posible el aumento de la oferta en un tiempo menor. 

(7) 

Fluctuaciones estacionales. 

En la industria agropecuaria persisten ciertas variaci~ 

nes asociadas con las épocas del año y que se conocen como 

fluctuaciones estacionales. Dichas fluctuaciones se presen­

tan en el sacrificio, abastecimiento y en el precio. El abas 

tecimiento tiende a ser más alto durante los meses de octu-

bre a enero, cuando los ganaderos han engordado sus animales 

y pueden ser destinados al mercado. Las lluvias de mayo a 
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octubre contribuyen~ una disporiibilidad buena de forrajes 

du~ante el se~undo se~estre del año. Esta mayor oferta tien­

de a que existan precios reales por debajo del promedio 

anual. La época de precios más altos como tendencia corres­

ponde a mediados del año, cuando ocurre un abastecimiento 

promedio. El abastecimiento disminuye considerablemente en 

los meses de. febrero, marzo y abril, debido principalmente a 

la escasez de forrajes,.resulta.do de la lluvia escasa que se 

presenta durante los,meses::de noviembre a abril. No obstante, 

durante estos meses; ~sp~da_lmente en febrero y marzo, los 

precios reales tienden a estar por debajo del promedio en. la 

Ciudad de México y otros centros urbanos del país a pesar del 

abastecimiento menor, ello se debe a que los consumidores en 

este período suelen disponer de pocos ingresos. La época de 

abastecimiento bajo coincide con una demanda escasa y por lo 

tanto con precios bajos. (2, 7, 12, 14) 

Este tipo de desbordamiento estacional afecta seriamen­

te las prácticas de las operaciones de comercialización. La 

carne de res actúa contra la d~manda estable y continua del 

consumidor, que además exige diferentes calidades. 

El estado de Morelos cuenta con doscientos veinticinco 

mil ciento cuarenta y un cabezas de ganado (19), las cuales 

son insuficientes en relación a la demanda interna de la en-

tidad, por otra parte el ganado de la región es en su mayo­

ría criollo y cebuino los cuales presentan un bajo rendimie~ 

to en canal. 
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LA DEMANDA 

'- .· -

En el 5:cinsÚmo d'e\~ienés y servi;é:iós dé u~a(Jóblaci6n con 
···'::-;· 

y en·tia 

se a 

El 

la 

la ·uná'te'll.:_ci.~ncia aLTn-
~--·--~::., ··- -- _- --=- - - --,o "'·.-· - - --- -

cremento d'e\~to:s~.k~.éc'~o,;ifreal~e~ ici~\la·carne, (7·; 10) - · 
.. f.,"··- ,, . ~:. ,;_'4:· .-:-:~--' .:<-:'_~;'--- ·.,, __ . -~ 
--~·~~::~!t~:)\ .· -' '<:·.:;t '·.;~,,~>;--'-

L' '°ii:iill!lit~:g:,1c'.. 
,:,: ,.. "--~::. ,' .:--~:¿_ '- :,o.·: .• ,' 

La di~ú~itiíl¿i'6n>cih/bien . 
. ·; ',:;_e·;.·;-··.·;~ . - ;:>·,¡,.,,.-,,~'.}:':·:;·'._:«: 
"'"""•·:{• .:_: -- -"- -

El· -i ng·r'·e·s o~-·· -•.-ccc.•é•'é"•t''{t• ·.·-:·-:· 

Gust~~·.•hábit~~ ). 

La población. 

México experimenta· un rápfdo ;c".'.ecimiento demográfico y 

un gran desplazamiento de pób1·~8f~n:/cfe l.as zonas rurales a 
·''\.';-·>'· 

las ciudades. 

El c o e f i c i ente de .J a - p o b l a i:i 6 n ·-de Mor e 1 os as e en di 6 de 
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Alimentos .sustitutos. 

La-·d~manda. de. carn~·~d~ .~e~ ·t.iene· sustitutos cercanos. 

El consumo de estos ha ~ument•do relativamente. disminuyendo 

la presi6n de la demanda de este producto y sobre sus pre­

cios. De esta manera, los productos de origen animal con ca­

racterísticas similares; podrán. en un momento dado sustituir 

temporalmente el consumo de la carne de res con _base a ·ra-zo­

nes monetarias-~. (12) 

Este aspecto se puede apreciar claramente en los dife­

rentes merc_ados de.la :entidad, la poblaci6n de bajos recur­

sos econ6micos prefi~re comprar carne de pollo, en donde hay 

una diferencia en promedio de $400.00 por kilogramo en rela­

ci6n a la carne de res o bien para economizar más, se com~ 

pran las menudencias, cabeza y patas del pollo. 

La distribuci6n del bien. 

La demanda está influenciada por una adecuada distribu­

ci6n del producto en el mercado. Si el producto se encuentra 

uniformemente distribuido en los centros de consumo, habrá 

más solicitudes del mismo. (9, 12) 

El ingreso. 

Es el princi_pál facJ:of'.'._qu,e\nfluy~~s~bre_la>dernanda. En 

muchas ocasiones l~··demanda no d'~pefrde de ,1 a po-
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blación sino del n.ive.1-per ~ápit<i.de:fngre~os reales dé .. los 

habitan tes de ~-a;i:~n~. (3)< ··• : · .. ·.'.' ... 

A niedida ~ÜefE!:~·.· ~'.¡~·~1/iJé 'irí'gr~so· :¡¿.·~ayer;. 1 a pr6porci ón 
'., ~· ~. , :: - •• • :.::·_ ;;·~· ,;·_._ .·, <' ·,_,. ., • • ' ' - • • • • ' -

de éste q Úeé:s.~ W~s,ta; iiri a'1'ifu'E!11'{~5¡ E!s ni~nor; · en· consecuenc i ~ 
~:: ''-t ·:;_~-;-· . - '-", .: '; '': 

cuando el nivél de inilrf;!s~os:es.:bajo, 
-·.:};:.:·-,'··' 

la proporción del. ingr~ 

so que se g~~j:~,,~-?~'.:i1_1~~r.~f"g-,s.;~J'1J~yor. Además los consümido­

res de bajos .i:ó9~l::é.5(i's";'pp):;;J:ó;9eneraJ discriminan en susi'.com-
- ~ :_ --· ,~- ,,' . '.--;, -:,·!:'-:: ;: ;., :_·<:';; .·.;:,•- ~;:-.-;:;:;;,-"';' .:;;.-¡\." ;:-,-- '- L. ,,-, ·:. .. - _ .-. - , - - ' - - ' - . { ~ .. • -·:.-, ".-.• 

:::: ::r::~J:';!:~~t~~~~t~!J~~~1~~j!:c':~.Pi~.:r:::: i ~: d: ::::::ij~tn 
1 a demandá de ;10.s'..~aÍi.rrli{rit\)s•Ys'e aTtera, •. El . porcentaje' reí'~.~i- . 

vo de 1 i ng res o,. es nia,Yor 'para ú a ·Compra í:!e b_ieríes rtcos en 

protefna (carne, lechE!O<u~y~·.-.et~.•) que el. dest~~a~o il 1 a 

compra de bienes ricos en hidratos de carbono· (frijol, maíz, 

tubérculos etc.). (3, 12) 

Siendo México un país con una alta proporción de niños. 

y jovenes, los ingresos familiares son bajos y tienen que 

distribuirse entre más miembros. Agravando esta situación, 

existe el hecho de que la madre tiene que permanecer al cui­

dado del hogar, lo que la limita en la posibilidad de obte-

ner un empleo para conseguir ingresos adicionales, por lo 

tanto, las posibilidades de consumir alimentos de buena cali 

dad son remotas. (12) 

6.- Gustos, hábitos y costumbres. 

Estos son difíciles de cambiar, México es un país· que 
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presenta var.iaciones regionales muy evident.es desde el punto 

de vista· de s.us cos.tumbres; por lo tanto ve;t~id,o; comida~ 
etc .. son in~~-heterogéneos y el lo Jnfl,uye ~ri~1~/d~ITl~rid~ de 

1 os prci~-~~i~--~_0;;~_~i:~~~e.cuarios; CIQ.;.18)' , '", 'e<:,/ \;p~.: .... 
· .. i~5 -Nraéfi:~\~;,~sc.Y P ri ne i P ios • ;~) ~~io~;bJ~~~hn :i~<:tores d~ 

:/~'.;;:>.~t-~-.: ::(.::_·, ~. '· ~ · · :~· -- - -:- - -- ~~ ~~:~ :~; :-I :_ -, -- - · 
termi na:~t·~;,\p_~,t,a~ el •::~~-n SUJTIÓ: d_e~pesc'a do, h Úevo·y. pr,od\i(:tosé' 

1 ácteo~ ,: 'a ií'}~~\::~~~-ifiZ~aria ·Santa los 'viefri~'s ~de v igfi i a· 
":·:,, ... -· . 

se tiene._pr-oh_:i~,i;~o{éYconsumo de carnes rojas. (13,-.18) .· 

Lo~ corte•.de carne también van de acuerdo a los hábi­

tos y costumbres, ~n México se sigue empleando el corte tra­

dicional de carne, salvo en casos excepcionales. Los hábitos 

alimentarios; la carne de res, se consume generalmente ~n fo~ 

ma de guisado, acompañando al arroz, frijoles y tortillas. 

Sólo un nücleo minoritario consume la carne de res ~orno pla-

tillo principal. 

El estado obedece integramente a lo antes mencionado, 

la dieta de la mayoría de los morelenses se sigue basando en 

maíz, frijol y chile, y los alimentos protéicos de origen 

animal no son consumidos de manera habitual si no por pro­

porciones minoritarias de la población. 
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Elasticidad precio de la demanda. 

Por elasticidad se entiende la relación entre los cam­

bios en la cantidad demandada debido a cambios en los p'r:e­

cios. Para la demanda elástica el cambio relativo de l_~t cail 

tidades demandadas es mayor que 

cio. La demanda inelástica dice que el 

precio es mayor ·que el cambio relativo 

dada. 
l.a carné de res 

para cierto estrá tci is.oc-i'á l~ .ya que l á 

minuye ~ás; qJ~'··ci-;'~~~~~a-
cio. (3,12; 11> 

Elasticidad ingreso de la demanda. 

Es una medida simple que mide la 

bio en el consumo de un producto o grupo de producto~ y los 

cambios en el ingreso por persona o familia. (12) 

El estrato social determina diferentes coeficientes de 

elasticidad ingreso de la demanda. Por lo regular cuando el 

ingreso es bajo este coeficiente es alto, sucediendo lo con-

trario cuando el ingreso es alto. Así por ejemplo, los pro­

ductos ricos en hidratos de carbono presentan coeficientes 

muy bajos o hasta negativos cuando el ingreso se incrementa 

y el estrato social que se estudia percibe ingresos altos. 
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En el caso de la carne de res, el comportamiento de los 

consumidores estriba en mejorar la calidad de su dieta, aumen 

tando el consumo de protefna animal a medida que su ingreso 

familiar lo permite y a la preferencia por este producto. (3, 

12) 

La elasticidad para carnes finas como bistek y pulpa es 

muy alta y muy baja para retaso con hueso, especialmente para 

los grupos de mayores ingresos, indicando una preferencia por 

el producto de mejor calidad. 

En resumen. la demanda de carne de res, responde al cre­

cimiento del ingreso, aumentando rápidamente cuando este su­

be. Puesto que la oferta no ha respondido en forma similar 

en dichos períodos, los precios reales de la carne se han in-· 

crementado. Esta situación de precios reales en alza no seria 

extraña en el futuro, puesto que se espera un rápido creci­

miento de la demanda (a pesar de la menor tasa de crecimien­

to esperada en la población), debido escencialmente a aumen­

tos en el ingreso per cápita, mientras que la oferta de carne 

de res tenderá a crecer a una tasa menor. (12, 14) 
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CANALES DE DISTRIBUCION 

A medida que evoluciona la economfa, los hombres empie­

zan a especializarse en alguna rama de la actividad econ6mi­

ca, se dedican a la agricultura, a la pesca o a algunos de 

los oficios fundamentales. Como consecuencia, empiezan a in­

tercambiar o a negociar sus productos por artículos necesa­

rios que han sido fabricados por otros. 

Con este intercambio, aparecen los primeros canales de 

distribución, estos son sin embargo muy sencillos e implican 

un contacto directo entre dos partes que son fabricantes de 

un producto y consumidores de otro. (7) 

La finalidad de un canal de distribuci6n es tender un 

puente entre el productor de un artfculo y el usuario del mi~ 

mo, ya sea que las partes se hallen en la misma comunidad o 

en diferentes áreas geográficas. 

Con el fin de realizar la transferencia de mercancías de 

productor a consumidor, necesitan ser ejecutadas un número de 

funciones o actividades. Estas comprenden particularmente la 

transferencia de derecho (compra-venta), el movimiento ffsico 

de las mercancías (transporte) acompañado por el almacenaje 

necesario. La búsqueda de mercadees o fuentes de aprovisiona­

miento (por el lado de las ventas, la promoci6n de estas y 

por el otro lado ciertos aspectos de la compra y el pago de 
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las mercancías (en efectivo. o a través .de financiamiento). 

(12, 14). 

Funciones'cí~ los 

A trav€s del intercambio (coÍnpr~-venta), movimiento 

(transporte) y facilitaci6n del producto se cumplen varias 

funciones bien definidas en la sociedad, en primer luga.r<no.r:.. 

mal izan las decisiones, lo cuál se traduce en costos de dis~ 

tribuci6n más bajos. En segundo lugar, sirven de medio de fj_ 

nanciamiento del proceso consistente en desplazar los. ~r.~fc{!! .. 
los desde el productor hasta el consumidor~ En tercer lugar~ 

. . . . 

se utilizan como servicio de inteligencia del productorp.ara 

establecer su volumen de producci6n y época·cjeyv~~ta~ Por·úl 

timo real izan su servicio a la soCi'eclad,:
0

of~ecie~d6 el pro­

ducto a los centros de escasez. (12~ 14); · 

Comercialización del ganado bovino en México. 

A la comercialización se le ha denominado como el fac~ 

tor multiplicador más importante del desarrollo económico Je 
un país. (6) 

Para el caso del ganado bovino, la comercializaci6n co~ 

prende las operaciones de compra del ganado al productor pri 

mario hasta la venta final de la carne al consumidor. (7) 
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En México los canales de mercadeo de la carne de ganado 

bovino se les puede considerar de dos tipos: 

El primero; está integrado por los productores de altos 

ingresos, caracterizados por producir altos volumen~s .de caL 

ne, sistemas de explotaci6n avanzados. y.conocimientos .actua-
·. 

l izados de información en cuanto a poJ)(iC:.as:'cie .• merC:ad~ de= 
_..'.·_._:::._- .:s<~~,:· -..: ... _:·'.<,.,-. ._ _ ··;-.~ -., ~:>."" ··,-,~-~ 

la carne y ganado en pie. "·< .:~•.iA~k~:.;,;;;•C //' .. . . ·· ... ;· 

1 •do :: ':: '•::::::::, ': •;::",~~~c~jg~~~í~;ii~f;~~~{!~1~~~1~: 
tino al abasto nacionál o a m~~¿aiJJ~i.S~"N~riid~ri~:Í,E!s'; 

miento está compuesto por productores de J;ajcis·fngresos,:;c_o:.. · 

mo son los ejidatarios y pequeños propi~t~ri~~.>¿a·~~cteriia'.". 
dos por una producci6n pobre, sistemas de expiotaciÓriaria~~i 
nicos y mal atendidos, además de la ignorancia de pr~C:f~~;~ 
mercados, aspectos que obligan a vender los animales en los 

lugares de producción, situación de la que se apro~ec~a~ J.o~ 

intermediarios que adquieren el papel de indispensable y as_!! 

men la facultad de regateo haciendo pagos sumamente bajos, a 

los cuales está sujeto el productor al ser incapaz de pagar 

el traslado de su ganado. (14) 

Es con base en los ganaderos, en cuanto a su sistema de 

producción y la demanda de los consumidroes, que se van a 

formar los canales de distribución de manera compleja como 
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en las grandes ciudades::o m~s·senc.illa como en pe.queños po­

blados y de ella de~~)¡,J _el.~;~~·./ número de int~ocluctores. 
( 13) 
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Generalidades de consumo. 

'.:<~><·_:.· ~-.-~··<"··· :·.- ':·. :· ... · '. 
Se puede dividir en fo.~ue corr~sponde a Jos grandes . . . ' . . . 

centros urbanos (México, Guadal,ajara·, Mont~rrey), pequeñas 
. . .· . · . 

• 1 •• • ,. • •• 

ciudades de provincia y pobla.dos sémirurales< 

La diferencia de e·stos tipos·. de mercados .se derivan 
. . ' 

principalmente, de que en las gra.nde·s ciudades la demanda del 

producto es mis variado, por lo ~ue el me~a~is~o de comercia-

lizaci6n es mis amplio, aparte de que el pr6c~~o de distribu­

ci6n y manipulaci6n es en ellas mucho mis com~l~jo. (10~ 14) 

Para el caso del estado de Morel os, los. mecarii smos de 

distribuci6n son relativamente sencillos, debido a éju'e no.· 

existen grandes centros urbanos en el estado. 

De esta manera, por efectos de mercadeo; esta •i·~v.Eístig.!!_ 

ci6n se dividi6 en zonas urbanas, caracterizadas por 1~ Ciu­

dad de Cuernavaca, la suburbana representada por la Ciudad 

de Cuautla y la semirural por el poblado de Jojutla de Jul-

rez. 

La división anterior, es solo considerable para fines 

de mercadeo, sin tomar en cuenta para ello la estructura 

pol ftico-demogrlfica del estado. 

Comercialización en la Ciudad de Cuernavaca (Zona Urbana). 

Este mercado se rige por patrones tradicionales. (11) 
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Existen pequeños y medianos introductores regionales, los 

cuáles compran los animales al productor, los benefician en 

el rastro de Cuernavaca o el de Cuautla y se venden directa-

mente a la uni6n de tablajeros de la Ciudad de Cuernavaca. 

El tipo de ganado que llega al abasto es muy heterogéneo, e.!!. 

contramos ganado cebuino, criollo y vacas de desecho. E~. su 

mayoría provienen de los estados de Puebla y Veracruz a ex­

cepci6n de las vacas de desecho, las cual~s son·pr~pias de 

1 a región. 

El volumen de matanza que manti.ene el rá~t~o m~nidp¡¡l 
de cuernavaca (450 bovinos por semana), es suficiente para 

abastecer a toda la Ciudad de Cuernavaca y zonas· circunveci-

nas. 

Refiriéndonos al sistema de sacrificto, se considera 

bastante bueno, así como la inspección sanitaria, las instal~ 

ciones y el equipo con el que cuenta, (dicha aseveración, se 

basa en las visitas y el cuestionario realizado para la inve~ 

tigación de este rastro). 

En el rastro, se hace la compra-venta del ganado con los 

expendedores de carne al detalle (carniceros) y estos a suº 

vez expenden el producto al consumidor. 
.,·_J 

Como se puede observar,es un sistema de mercadeo sim~l~· 

en donde existe un solo tipo de introductor que hace )as 
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veces de comisionista, introductor de ganado en pie e intro­

ductor de rastro (ver cuestion~rio en página 75 y 76). 

Productor. 
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Comercializaci6n en la Ciudad de Cuautla (Zona Sub~rbana). 

En la Ciudad, existen intermediarios regionales~ los 

cuáles siguen básicamente los mismos procedimientos d~ com­

pra-venta. 

El tipo de ganado que abastece a la zona, provien.e prin 

cipalmente de Vera~ruz, Guerrero y Oaxaca, son en su mayorfa 

animales cebuinos, y criollos, y en menor nümero se sacrifi­

can vacas de descho y ganado de la regi6n (animales criollos). 

Cuautla se diferencfa de la zona urbana desde el pu~to 

de vista del mercadeo, en donde las instalaciones, ~J siite~ 

ma de sacrificio y el control sobre la inspecci6n sanitari.a 

del animal, son visiblemente inferiores al de 1 a zona urbana. 

(ver cuestionario en página 75, 79). 

Comercial izaci6n en el poblado de Jojutla (Zona Semi rural). 

En cuanto al mercadeo, difiere mucho de la zona urbana 

y suburbana. El tipo de animales que aquí se benefician* son 

animales de la regi6n. Son pocos los intermediarios que se 

encuentran en la zona, el sistema de comercialización es aün 

más simple, la gente de la regi6n lleva uno o dos animales 

al rastro, o de otra manera él mismo lo sacrifica y poste­

riormente le son vendidos al carnicero ~on el que ya trat6 

previ~mente. {ver cuestionario en página 75, 81). 

Productor.---.. Rastro ___.Carnicero ---i ... ~Consumidor 

*Beneficiar Acci6n de procesar el ganado. 
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Comercializaci6n a través de ·1as c~denas "de auttiservicio. 

Estas cadenas de supermercad§s; compran/el_: g~nado ell pie 

uniones 

compran la carne en canal, 

lo tanto cuentan :;/-::.~ 
.. :· ... 

•':_)';; 
<.~·-cabo el mercadeo 

·::; i\~/·:~~·\::: 
personal distribuido an 

-;-~,~~f.,;;'_;~ < -

ganado de 1 a república. 1 os:-cúlil es\'.'.%l'Jev"án"2/a;~'C:a"vo·,:.:i;a·:_;_:f:uilci6rú:?-:' 
' :__:,-- .......... ~ .:--.:_,·,_:I..;..:>--,'._:"""''- ·:;_-~''.'::::::~¡~~?~:~f:·-,;,~~4-;-~~::~·f,~,-~._,=¡ -:_>;;·.:: -

de acopio. maquila y transfo{ma§i"Ó.ndéca}ne/.pfeles?y:·Vfsce..:. 

ras. comercializándolas en la mis111á regi6n y en zonas,~etroJl.Q. 
litanas. 

Los supermercados deben de sostener un volumen muy ele­

vado de ventas. a través del suministro de cortes de carne 

preempaquetados de calidades uniformes, además debe de exis­

tir una rápida y constante rotación del producto, esto a su 

vez entraña el establecimiento de este tipo de mercado en 

zonas donde se encuentran consumidores con capacidad adquisi­

tiva alta. (7, 10, 14) De lo anterior cabe señalar que este 

tipo de cadenas de autoservicio se concentran en las áreas 

urbanas del estado. 

Es importante, señalar que los supermercados que dan se~ 

vicio en la entidad son: Comercial la Luna, Blanco, Superama 

(Aurrera). Comercial Mexicana, Tiendas del ISSSTE y el Sardi­

nero. De todas ellas Comercial Mexicana es la que mayor vo-

1 umen de ventas sostiene. 
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Organizaci6n de ·1as 'sacrificios. 

El rastro. 

Se considera como el punto fünd~~erital en el desarrollo 

de un sistema de comercializaci6ri~ Es l~ única fase de con~ 

centraci6n física del sistema y es __ el punto _en donde se puede 

ejercer control inmediato sobre la transformaci~n del ganado 

en carne y así como también establecen una supervisi6n dire~ 

ta de las normas de higiene y calidad. De esta manera, el 

rastro influye de manera decisiva sobre el comercio del gana­

do y de la carne. (7) 

Sacrificio en instalaciones clandestinas. 

Es muy común que se sacrifique clandestinamente. sobre 

todo los animales enfermos para evitar el riesgo de que los 

inspectores desechen la carne en el rastro. 

Desde el punto de vista de salubridad pública. esta ac­

ci6n es fundamental. ya que llega a causar graves problemas 

de salud a la comunidad. (7) 

Cabe señalar que en la entidad existen un gran número 

de instalaciones clandestinas, asf como matanzas de tipo de 

traspatio. en donde, desde luego no se ejerce ningún control 

de tipo sanitario. La carne y derivados que de aquf se obti~ 
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nen presentan un sistema de distribuc.i6n muy parti.cular, par. 

te se comercial iza a través de tablaj~ros. de poblados· peque­

ños, o bien a través de u~ c~~af ciirec.t'o en donde el produc.,.. 

tor, 11 ega a vender. a el consu~~~or ~final 1 a carne y visee-
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Transporte. 

El transporte crea utilidad de lugar, porque el valor 

de un producto aumenta con el traslado de una región de exc~ 

dentes a un centro de escasez. 

Debido a que el transporte del animal es Úna •parte de. 

gran importancia en el proceso .de .comE!rcializa~:ió~;,,clos' ani._ 
:,·,. 

males deben de llegar a 

el menor tiempo posible 

Medios de transporte. 

En el estado de Morelos, los bovinos se transportan en 

camiones y camionetas, generalmente con capacidad de 4 a 24 

novillos, estos vehículos carecen de pisos antiderrapantes, 

así como también de un sistema de protección en las paredes 

del camión, que evitan los traumatismos o hasta la muerte del 

animal, lo cuál repercute enormemente en los costos de _comer­

cialización. 

Pérdida a consecuencia del transporte. 

Estas pérdidas se dividen en constantes como son las 

mermas de peso y las variables ~ue se refieren a muertes acc1 

dentales, traumatismos diversos y disturbios en el aparato 
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- . . : . 

digestivo.Df tricia~ :11~tl~ m,is impor'talite,e{Úa,~érdida de 

peso, causad~ prir:;~¡{~~{d~~tcl¿i6rÍ ~yri~te el"_.~~¡f,,{!i~rte. (12, 

;::::~~;~~~~.~;;·~~~:~:~~: :~~~~/~~:~~t~~¡Jil~~~i~~;;~'. 
:':' 

Ejemplificando este problema 

te el transporte, se tiene que un camiÍ5n t~;¡j;¡'i{é{~fa'íd anim2_ 

les con un peso promedio de 400 kg, la pérdidacdepéso por 

animal llega a ser del 8% al final del vi~je, ~i considera­

mos los 10 bovinos transportados da unto.tal de 320 kg de mer. 

ma por esto durante el transporti el gan~d~,se debe manejar 

cuidadosamente. 
.':-,' : ._ ·_·-: 

Animales excitados y en tensión están;sli.:ietos a más pér-
~-, . ·-. ·.·. 

didas de peso, enfermedades y traumatis.il1o~;. (12) 
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Trampa 

Bastoneo 

Ganado hastado 

Otras ca·usas 

Cadera 

Espalda 

Grupa 

Hombro 

Pierna 

Costilla 

Pecho 
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Transporte de la carne en canal a los tablajeros. 

La carne y las vísceras, han de ser transportadas a las 

carnicerías en las mejores condiciones de rapidéz y limpieza. 

Se deben transportar en camiones cerrados con sistema de re-
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frigeraci6n~ destinado anicamente a este fin y que reunan 

las condiciones debidas desde el punto de. vi•ta higiénico s~ 

nitario. (2, 12) 
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Intermediarios. 

El intermediario es una entidad comercial independiente, 

que se encuentra entre el productor y el consumidor domésti­

co. Proporciona servicios en relaci6n a la compra-venta de 

productos a medida que estos se mueven de los fabricantes a 

los consumidores. Sus ingresos provienen directamente del 

producto de estas operaciones. (21) 

La intermediaci6n agrega utilidad de lu~ar en valor agr~ 

gado, forma y posesi6n a los productos por la incorporaci6n 

de una serie de servicios a todos los niveles de mercado. (13) 

Se considera al intermediario como un factor necesario, 

para establecer los mecanismos de distribuci6n de los dife­

rentes productos, asf sus principales funciones son: El sal­

var la distancia existente del lugar donde se produce a don­

de se consume, proporcionar almacenamiento, empaque, clasifi 

cación y principalmente servir como vehículo de integración 

en las relaciones socioecon6micas. Por otra parte realizan 

maniobras especulativas al encarecer la carne disminuyendo 

el poder de compra y favoreciendo la inflación. Causan esca­

sez del producto, elevan los precios, aumentando sus ganan­

cias, ya que actúan de una manera muy importante en la dete~ 

minación del precio del producto.· (12) 
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Es así. que en cualquier canal de distribuci6n. el inte.r. 

mediario estará presente, el número y el tipo de intermedia­

rios dependerá, en gran parte de la fase de desarrollo econ6-

mico de la regi6n de que se trate y por consiguiente de la 

facilidad o dificultad de aumentar la escala de operaciones. 

(7) 

En el estado existen pequeños y medianos introductores, 

los cuales compran los animales al productor. l·os benefician* 

en algún rastro de la entidad y venden el producto a el tabl~ 

jero. De esta manera el intermediario de la entidad hace las 

veces de comisionista, introductor de ganado en pie e ~ntro­

ductor de rastro. 

Estos intermediarios no transmiten los beneficios,de_los 

precios altos del mercado a los productores. sino que-~ll~s 
absorben los incrementos en forma de margenes excesiv~i·d~ 

beneficios. (7, 13). 

Tablajeros. (Carniceros) (Detallistas}. 

Son los intermediarios que venden directamente el pro­

ducto al consumidor final. Tradicionalmente. la venta al por 

menor es un negocio muy especializado y los carniceros for­

man un grupo profesional muy caracterizado. (2. 7) 

*Beneficaria Acci6n de procesar el ganado. 
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El carácter especial de venta al por menor de la carne, 

viene dado por las propiedades particulares del producto, 

sobre todo por el hecho de que es un producto sumamente per~ 

cedero y si no se maneja adecuadamente pierde todo su valor 

es asf que los carniceros, dedican sus negocios al servicio 

del consumidor final. Deben comprar y exhibir para su venta, 

los artfculos de con~umo demandados, conservando un inventa­

rio amplio de bienes, para asegurar un abasto constante en 

los estantes, proporcionando almacenamiento adecuado, para 

los diferentes productos. 

Al propio tiempo, deben de preparar los diferentes ¿o~~ 

tes demandados por el consumidor e informar sobre los pre­

cios. (7) 

El detallista, realiza un complejo de operaciones y ac­

tividades diversas y numerosas, para satisfacer las necesida­

des del consumidor. 

Es por ello que su actuaci6n en la cadena de intermadia­

rios, es de las más importantes. (7, 14) 

Al mismo tiempo, estos detallistas deben percibir un al­

to márgen de beneficio por unidad vendida, con el fin de obt~ 

ner ingresos suficientes para cubrir los costos y sobrevivir 

como empresarios particulares. 
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Cabe sefialar que en l~ entidad~los tablajeros son un 

nacleo bien organizado, ~ertenecen a .la unión de tablajeros 

de su localidad, la cuál se rige a través de una junta admi­

nistrativa, en .d~nde se ~ecidé~ las ~olfticas a s~guir del 

manejo de la carne. 
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Costos y margenes de comercializaci6n. 

-· -. '•.,', . 

Con el objeto de presentar un análisis mis coníplet¡;, se 

recurri6 al estudio de los margenes de comerc~~{i'Ü_c:°icSn. 
, ·:, /-:··::(\.:"- ' ' . 

. -.. -__ ;,, :'--·:·.·¡_,~·:· ._._, ._ .. :-,:·~r-· .. ;: .... 
Se entiende como margen de comercializac16n,;'.:a'1.·a./dife-

::n:::d:~:o e:i:~e p::::: ::c~:~:: 0 p:~e e~ª:~º~~~~~~{~~~i;ifr,;::;::: 
noce también como margen de precio:.o 

deo. 

ci os, E:a ~:u::~:::e b::::;r:e e: n::;~~-%~·g;!i}~~~0~·~0~~t~~}J~{-~~-~~fi 
pagado por el consumidor y se expresa 'en pórcerita'::ie .. (13) 

MBC = Precio del consumidor - Precio del productor XlOO 

Precio del consumidor 

Para el caso del mercadeo de la carne, de acuerdo a los 

precios obtenidos durante el mes de febrero de 1987, en el 

estado de Morelos el margen bruto de comercializaci6n es el 

siguiente: 

Para el bistek. 

$2,800.00 

$ 750.00 

MBC 

Precio pagado por el consumidor. 

Precio pagado al productor. 

$2,800.00 - $ 750.00 X lOO 

$2,800.00 

73.2% 
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El margen bruto de 73~2% significa que por cada peso pa­

gado por los consumidores de carne; 7.3 centavos corresponden 

a la intermediación y 27 centavos van al productor. (Para·.~v~ 

luar objetivamente estas cifras. es importante 

dos los costos de la intermediación (el 

mo también el rendimiento de la 

Para el retaso con hueso. 

$1,800.00 

$ 750.00 

Precio pagado 

Precio 

MBC = $1,800.00 - $ 750.00 

$1,800;00 

De lo anterior, podemos ~oncluir que se agrega mayor 

costo de intermediación a los cortes de mejor calidad. A~emás 

que los margenes brutos de la intermediación son excesivos 

en relación al margen que obtiene el productor. 

Al mismo tiempo es necesario señalar que los precios de 

la carne son un promedio del total de precios obtenidos du­

rante el mes de febrero del año en curso, los cuales varia­

ron notablemente de principio del mes al fin de este. 

La amplitud del margen de comercialización, indica nor­

malmente el alcance de los servicios prestados, el costo de 

mano de obra. del equipo etc. así como de los riesgos. (1) 
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Cuanto mayor sea el namero de servicios "prestados por 
'· ..... · ,.. .. . .. ,·. 

los organismos de distribuci6n, mayores serán\<los. nia'rgenes 

de comercial izaci6n, y mientras más desarro{1:adá\:ésfe':uná ,;:_ ,'.''. ~·. 

artfculo atribuible a la comercializaci6~. 

El margen neto de comercialización •• 

Es el porcentaje sobre 

termediaci6n como beneficio 

. .. 

el p.re.e:to~t.ióa)w.·g:~.~~p.érci~~ :la i.!1_ 

neto/ir;d~du.ciF }ós:e:·ostos de 

mercadeo (transporte, impuestos, .a.Ííli'.~ce~~je'; álirn~nt~cÍón, 

etc.). 

En la práctica es usual que se calcule el margen bruto 

de mercadeo (MBC) y no el margen neto, ante la dificultad de 

conocerse con exactitud los costos de mercadeo. (13) 

En este estudi6 Onicamente se consider6 el margen bruto 

de mercadeo, sin realizar un desglose de los costos y benef~ 

cios del producto. 

El margen de comercializaci6n, tiene por objetivo el de 

cubrir los costos de mercadeo y remunerar a la intermedia­

ción por su participaci6n en el proceso. (lj) 

·Los ·costos. 

Son la medida de los insumos para agregár utilidad; como 

son el transporte, los intereses, los sala.rios,;·~tc. 
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Los costos de mercadeo varfan de un producto a otro, y d~ 

penden de ·muchos factores, entre los cuál es se seña"l an la es­

tructura de la producci6n, que tan perecedero es e\·:~V·dducto; 
r-, . ~·,!~-r:., 

la localizaci6n del consumidor con respecto de h(.p.·r:éi:ªlicci6n, 

su capacidad de pago, hábitos, número de introd'~:~,~;~~~~0~ l ª: 

demanda del consumidor entre otros. . .. :::§;f•'f'( .. -:;;:./.·· 

Así en general, la manipulaci6n de prodUC:iJJ1~~·~J'g~~~~h 
animal implica mayores servicios de mercadeo y'co~~'o's'.';que 

.J 
otros productos como son los granos. (8, 13, 21·)-

Efecto de los precios, ante los margenes de comercialización 

del productor e intermediario. 

Ante una baja de precios al consumidor, un intermediario 

que no pueda recuperar sus margenes de mercadeo, se abstiene 

de intervenir en la operaci6n, pues no está dispuesto a incu­

rrir en pérdidas. En cambio el productor no tiene alternativa, 

debe vender su ganado a precio de mercado, sin tener en cuen­

ta los costos de producci6n. Al presentarse una situaci6n de 

este tipo, es evidente ~ue el ganadero opera con números ro­

jos. Los costos de la producci6n sólo afectan la oferta a me­

diano y largo plazo. (13) 

En un pafs subdesarrollado como lo es el nuestro y con una 

inflaci6n tan desorbitante como la que se presenta hoy en día, 

podemos decir que los margenes de mercadeo llegan a se~ esta-
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bles durante ci~rio perfodo, mientras que el p~ecio del pro­

ducto llega'a),•:/a~:iar d.e· un dfa a otro. 
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PROMOCION-PUBLICIDAD 

La finalidad de la publicidad comercial es escencjalmen­

te sucitar o activar la venta, aumentando el interés del pú­

blico en un producto y mediante esta contribuci6n a la venta, 

incrementar la cifra de negocios y de beneficios de la empre­

sa. (21) 

La eficiencia publicitaria de la marca (producto) es_ uno 

de los más importantes elementos para la exitosa comercializ~ 

ci6n de la mayoría de los productos del mercado. (21) 

La determinaci6n del mejor medio o mezcla de medios para 

la comunicaci6n del mensaje publicitario del producto a los 

consumidores es un problema multifacético, en donde hay que 

considerar el tipo y clase del producto, el medio ambiente c~ 

bierto por los recursos de difusi6n del mensaje publicitario 

y los costos de estos medios; así como la capacidad demandan­

te del consumidor (gustos, hábitos, costumbres y poder de CO!!!. 

pra). 

La publicidad es un factor crucial para determinar la 

aceptaci6n de un nuevo producto. Existen técnicas de proyec­

ci6n en donde se evalúan las respuestas del consumidor frente 

a diversos estímulos comerciales, estableciendo niveles de 

preferencia de este para formular programas de producci6n y 

ventas. (1, 14) 
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Se ha evaluado el comportamiento del consumidor, y se s~ 

be que es una criatura de hábitos, esto es, hay una probabi-

1 idad bastante alta, de que el consumidor continuará su com­

portamiento normal de compra en toda ocasi6n sin observar 

las alternativas; ya sea por elecci6n o tal vez porque ha 

percibido un cambio en el mercado debido a algan cambio de 

precio o bien al efecto publicitario. 

La influencia atractiva de la publicidad de cada marca, 

el precfo, la apariencia del producto y su ~istribuci6n ·minQ 

rista son determinantes, para la elecci6n de la marca (tipo 

y calidad del producto) que decidirán los consumidores. La 

publicidad es una de los diferentes variables que influirán 

en su decisi6n. (14, 17) 

Para efecto de la comercializaci6n de la carne, la publi 

cidad no es un factor vital, sin embargo es importante, so­

bre todo para las cadenas de autoservicio, las cuales prese~ 

tan campañas publicitarias para todos sus productos. 

Productores, comerciantes y consumidores necesitan todos 

por igual, informaci6n precisa respecto a existencias, pre­

cios y persp~ctivas de la demanda para que el mecanismo de 

comercializaci6n funcione eficazmente. (2) 

En sf la publicidad es solamente una de las armas con las 

que cuenta la mercadotecnia para alcanzar sus metas y se pue-
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de decir que es la fase final de ayuda a la.venta de un pro­

ducto, ya que todas las fases de la mezcla d~ la mercadotec­

nia han pasado. (14, 17) 

Cabe señalar que en lo particular para el estado de Mo­

relos este aspecto no es de importancia dado que por todas 

las características y condiciones señaladas se parte del he­

cho, de la presencia de un mercado cautivo lo suficientemente 

definido. 
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La plaza o mercado es el 1 ugar donde .se expende el produ.s_ 

to al consumidor final. (7) 

Para el caso de la carne de res, esta acci6n se realiza a 

travªs de las mGltiples carnicerfas o centralizando la opera­

ci6n en los mercados, por ejemplo en el caso de Cuernavaca, 

existen cuatro mercados municipales que en orden de capacidad 

son los siguientes: Adolfo L6pez Mateos, Narciso Mendoza, Lo­

mas de la Selva y Amatitlán, por otra parte existen un gran 

nGmero de carnicerfas localizadas en diversos ~untos de la 

ciudad. 

Es tan importante un adecuado manejo del producto al de­

tall e como la misma inspecci6n mªdico-sanitaria que se reali­

za en el rastro. 

Al ser la carne, un producto sumamente perecedero, el as­

pecto sanitario debe ser considerado como fundamental. 

Aunque los intereses sanitarios y comerciales parezcan e~ 

taren conflicto, se ha demostrado que los gastos derivados 

de las medidas .sanitarias en pafses que mantienen normas es­

trictas de higiene, muestran que casi siempre pueden encon­

trarse soluciones satisfactorias para ambos intereses. ( 1) 
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Tanto los mercados püblicos como las carnicerfas tienen 

un papel que desempeñar en un buen sistema de comercializa­

ción de la carne. 

Ambos sistemas atienden a las necesidades de diferentes 

tipos de clientes, ofrece una determinada selección de pro­

ductos y calidades y promueven una.competencia más efectiva 

de los precios y servicios. (7) 
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CUESTIONARIO ELABORADO PARA PERSONAL DEL RASTR6 CON EL~FIN DE 

DETERMINAR ASPECTOS ADMINISTRATIVOS• TECN I CDS·· Y DE. COMERC I ALI.-

ZAC ION. 

(Este cuestionario se utiliz6 para 

. ·,: 
determirtadf6'~ d~?d~tos en 

1 os rastros de Cuerna vaca. Cuautl.a y Jojutl a)~'· · 
.,:, .• ! .. '.;,; 

l. lQue tipo de ganado es el que llega al raStro~?··.~·:-·- · .. \::. 

rastro? 

4. lCuál es el peso de la canal? 

5. lQue cantidad de animales se sacrifican semanalmente? 

6. lCuál es el porcentaje de decomisos y sus causas? 

7. lA la inspecci6n cuáles son las enfermedades más comunes? 

8. lDel productor al consumidor cuántos intermediarios habrá? 

9. lCuál es el precio del kilo en pie, el kilogramo en canal 
y el kilogramo de carne que se vende al consumidor (reta­
so con hueso) (bistek)? 

10. lCuántos introductores o cuál es el número de estos que 
ocupan los servicios de este rastro? 

11. lQue técnicas son las que utilizan para el sacrificio? 

12. lExiste alguna clasificaci6n de las reses? 

13. lUna vez que se beneficia* el ganado, cuál es el· siguien­
te paso? 

14. lExisten ganaderos productores de carne en el estado?. 

15. lEste rastro a que zonas abastece? 

*Beneficiar Acci6n de procesar el ganado. 
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RESPUESTAS. 

RASTRO 'MUNICIPAL DE CUERNAVACA MORELOS (elaborado durante e_l 

mes de febrero de 1987} 

l. Llega ganado huasteco en un setenta porciento, en un vein­

tiocho porciento se beneficia ganado de la regi6n, vacas 

de desecho y becerros que por cierto son de excelente cali 

dad, y alrededor de un dos porciento de ganado de carne 

europeo. 

2. En su mayorfa proviene de Verac~uz y Puebla, también abas­

tecen los esiados de Tabasco, Campeche y Chiapas. 

_3. Es variable, el ganado huasteco presenta buena calidad .de 

carnes a un peso promedio de unos 450 kg,Del ganado de r~ 

r_egi6n 1 a mayoría viene flaco. 

4. En el ganado huasteco, la canal pesa 220 kg en promedio, 

siendo de unos 180 kg el peso de la canal para el ganado 

de la zona. 

5. Varfa dependiendo de la época de año, pero en general se 

sacrifican alrededor de 450 animales por semana. 

6. Se carece del porcentaje, pero en su mayorfa se debe a ga­

nado tuberculoso y por golpes que presenta la canal. 

7. Las enfermedades más comunes es la fasciolasis, la tenia~ 

sis, ectoparasitos, problemas pedales, y fracturas y cent~ 
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siones debidas al transporte. 

B. Existe un sol o introductor q.ue se ·encarga.;de 1 a compra'' de 

los animales al productor, los benefi~i.~s'.aquí e~· ~l ·ras-

1:.ro y de mutüo acuerdo 1 os ven.de a 1 a. u~·~·6·~ 'de ·tabl'a.'i\-\ 
:..;;;, ;:·:·:><~ -,:·· · ·;:~/,'.;:'.ú:ts{·:-

9. 

ros. .. .. ,:::· >;::. ·:.~~-::·:.~ -~~ :~-;'.:}<- -. ..::· ._ ~-: ·" -

El precio de1 kilogramo en iJ;é és de;:/()·¿~t~1:Cs'ó'iJ~f~~·~·¿:~.; ·: 
;.-;;.·.:.~:::~r;·}!'.·~,;¡-:-.;o:;;-r.--":;~ -: ;-;:;e.o·--:..:;,:;·"'.; • --.;.-.•• ·.: ·. 

El predó del Kg en canal ... $l~4Óo/6o: Pié'~J::g¡~:~cl~!',;~~~~aJ·c~n 
$1,BOO. oo el retaso. con hue·s~ .Y%1''l:>i~tek~.'$2,soo.oo. sumidor 

10. Existeríunos 25 introductores, de los tüa)g·r1s séíri acti­

vos y .dos de el 1 os introducen el 40% de 1 as reses.· 

11. Se utili~a la pistola de perno cautivo. (hay que conside­

rar que'..el personal del rastro modifica sus .condiciones 

de traba'jo al recibir visitas). 
•., 

12. No e>t"i·~0i::e-, :,·.C·l a·~ i-fi c·a e; 6~. 

13. Existe ún acuerdo entre el introductor y los tablajeros, 

de esa m_anera. regulan la cantidad de ganado, en base a 

lo que piden los tablajeros. De esta manera, despu~s de 

que se beneficia* el ganado pasa directamente a los carni 

ceros. 

14. Existen engordadores pequeños en el estado, en Puente de 

Ixtla, Tlalquiltenango, Jojutla, Tepalcingo, Jantetelco, 

Uonacatepec, Yecapixtla, Cuautla, Yautepec, Tepoztlan, 

*Beneficiar - Acción de procesar el ganado. 



15. 

78 

Emiliano Zapata, Tetecala y Amacuzac. Estos engordan gan~ 

do de la regi6n y del estado de Guerrero en condiciones 

bastante deficientes. (Pasando Tres Marfas se encuentra 

un rancho "El San Lorenzo" el cuál crfa ganado Suizo Ame­

ricano de al·to ~eg~stro como pie de crfa ünicamente). 

Cuernavaca y a zonas veci­

• ~aj~ira, Ocotepec entre otras). 
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RASTRO MUNICIPAL "DE CUAUTLA; "MORELOS 

l. Por lo general llega ganado huasteco, .Y en ,menor cantidad 
:' .··.·. '·• 

ganado de la regi6n, aquf poco se Sacrifitan vacas de de-

secho y becerros. 
"'>.:~:.-'·>:e~<,'~· .. ·.'~,. 

2. En su mayorfa provienen de Vera.c_r:uz~:;,~~:~-ri:D~Íjé_,Y Oáxaca. y 

en menor cantidad de Puebla. Ch1apasllf:":{~~:~~-~.º~ 

3. De 400 a 450 kilogramos. 

4. En promedio es de 200 kg para todos los animales• 

5. 20D animales por semana. 

6. No hay registro de decomisos porque son muy raros. 

7. Las enfermedades más comunes son problemas de piel, pro­

blemas pedales, fracturas y parásitos internos. 

8. Unicamente es un tipo de introductor y este luego le_Ven~ 

de al carnicero. 

9. Precio de kg en pie---$700.00 kg en canal~~-$1,300.00 

precio de kg al consumidor (re-t¡{so con hueso) $1,700.00 

(bistek) $2,800.00. · .. • • 

10. Existen unos 10 introductorés'.·~'.·tstos.:mismos también in­

troducen cerdos. 

11. Se utiliza la pistola de perno cautivo. (considerar cam­

bios en el manejo durante la entrevista). 

12. No se clasifica el ganado. 



80 

13. Se lleva a la carnicería. 

14. Si existen. y en su mayoría 

ficia* en Jojutla. 

15. Abastecen a la Ciudad 

vaca, México y 

*Beneficiar Acción de procesar el ganado. 
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RASTRO MUNICIPAl"DE JOJUTLA DE JUAREZ 

l. En su mayo~Ja es ganado criollÓ de la regi6n. llegan a 

introduc.ir ganado cebuino y. crioflo de la zona de Guerre-

ro. 

2. Es ga.nado 

do, 

3. Son animales 

4. Es tan bajos. 

5. Var1'a muého. 

na. 

6. No se l T~~an 
fermos. 

7. Problemas de patas. mastitis y parásitos. 

8. Existen pocos introductores, más bien es la 

zona que trae sus animales a 

previo a un trato 

res. 

9. Precio del kg en pie $750.00, 

precio del kg al consumidor 

(bistek) $2,800.00 

10. 

.00 
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11. Se utiliza la puntilla o el cuchillo~ 

12. No s~ clasifica el. ganado, 

13. 

14. 

15. 

flaco' 

está 
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Comentarios. 

En general el rástr() .. de Cuernavaca cueritá coll un buen 

sis tema de sac rif ici,;o;>lá boran dCÍ s niéd i co s veteri n:ari.o'~,"c; :; 

uno de los cuales.se e~'cargade la parte admin'ist'~a'f¡~f de 
.· ... ··.···.·.·· • y J1 Ofr.·Ó.~•,:fu.'~.2.d{~~~;,~.'~;~';;;~.~ . .-.: 

1 a recepc: :ni:s::~!·~·tif iJi~~ }ntemárt~ni . 

::::: ~~: : :XJ;~~t~tl¡~~l~i{~'.,j;;f ~~~~~¡~f f il~l«r.~:t:,~: , 
matan za de :i·a~s.,~anf~~·~.~~~·é¡ü~ llcí .n:ay'Irj,.~·~e~~.;i.~:~~;~·~·E.~·t/~~~~~~~;~}> 
trabaja con civ.eroT ji. bo.ta·s de·. hu 1 e·, coll'troTa~ry ~i:>i.'.e.l}tra~~,f§,"ci,e .· 

cada uno por el veterinario, asÍC()mO el ~c.c~~~o'~e •l:#tJüi
0

er 

persona. E.l área de trabajo se. ~ncúentra bastant~' i'irnp~~;~··.Y;/ . 
•:>,s:~- ~, -_·:: ... :.::'.';~:1~i~/~:,.; ·<:~:~,. con el equipo adecuado. ·_-;:._: .::·> -' 

:::··· 
,._ · .. ~··. :' ~··,"-;{ ·:·-·-·: :' '., 

-.-.~:.~::.-1.,J~ii~l~')~-~-~ .. .,é •• 

Por 1 o que respecta a el r~X~~6 de cuautl ~-.'el' nÚÍne;b :d~; 
·.·:,;\:·' 

animal es que se sacrifican es b~s"fa~te menor, est,e rastro ei 
tá a cargo de dos técnicos por;par~e del municip:io .y>j:~:~.~~r.:L 

- ·-·. 

dad. El equipo con e 1 que. cu en tan es aceptable;'• ;s·iíi:'eiñ.tí"'~?9o 
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carece de una oficina para·, realizar<1'1s a~ttivi~:a,;;i'E!s ·adrninis­

t ra ti V a S y el Si S tema de ~~ t ~~ Z ~ :~~e, bastan te: c)Z:~n t'.o,:'.,.~.' .... ·.:ª .•. demá S 
'-':/ .. -.(~ . ._: 

de que el equipo es ,totr1nieriteci~s.:01ie·~§·:·~i(o,e/&~:ri·~~a~ge~eral 

~: s h::::º:::ª:~:d~ ª:::.::e::. ::;ºIe;1~i·~.f~.~~\~~~;tf:f!·~~~t·t;~~c:~n 
y peligroso). 

\:::::;~ ', •,, - :·\,,•~ ',, ;.-~ ~¿,~.~ : -=··:?"'' 
'-;· >:: \~~~ ~-:. ~~~(: :··:>: "~. _: .:.:-:.'.<_~:-,; ·.'.·· .~:._·.-~· 

'- ;-- .,~,,,-:;~,;:';•• - . •'·e'-

: ~: --,: 

':'--,;~; 
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DISCUSION 

Con los estudios real izados en este traba-jo, 'no se: pre­

tende hacer. una comparación con los datos enconfrados.erí la 
•u•'7;:"i"• 

diversa bibliografía, debido a características pfopia_s'·:.'.~e1 e~ 

tado y sobre todo a la dificultad para obtener. !~-t':¡~~'.6~;n~i:J6n 
'~.-~~. {~~f~:t~ ¿--_-· ~ 

f i ded i gn a -sobre precios, costos y beneficios·' :::y~,':c{;:._(; __ 

Sin embargo, se da una panorámica generaJ·-~~i~;-~;':Jtj-ü'.~-~it~ 
-- ;;~~:_; .. :'.'¿.,· :,·;,.-_¡"~, ~-;_.,)::;¡_._,.,. 

Por lo que respecta a la obtención de datci'~;p~·()b~.~~-:~1?"1~.r:. 
-:'-..:• .,,-. .;.;·_'¡· : ... ;,:-:-· 

cado de productos agropecuarios en México, se ,éohsi'éfe~'ií'n''cci'mo 

muy limitados, ya que se carece de fuentes de in:f_g.;~ac:i'¡5i, utj_ 

lizables, que describan y analizen operaciones y prá¿tic~s de 

los participantes en los mercados de México. (10) 

Aunado a esta falta de información, nos encontramos que 

los participantes en el sistema de distribución, habitualmen­

te son muy reservados en lo que respecta a asuntos financie­

ros, obteniendo una muy dudosa información sobre costos y be­

neficios. 

De acuerdo a la clasificación que se hizo en esta inves­

tigación, se dividieron los canales de comercialización en 

Urbanos, Suburbanos y Rurales, en ellos notamos que existen 

diferencias significativas en los patrones de mercadeo. De e~ 
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ta forma un canal de distribuci6n urbano es mucho más comple­

jo y posee una estructura bien definida en cuanto,'a 'o,rganiza­

ci6n de mercadeo. En cambio el mercadeo de tipo- ru-ral'~ es 
" ., . . . :-:::~. 

una acci6n directa y de caracter simple. -'"·<'.~:r<-

Además de los múltiples factores que afectL-~ .. ~~;la:pro-

: :: : ; :" d:.;: d: ;: .::: ':: :: ,::::: :: J:j ;~:01~~j~~~it~~~:t 
• ···'·"~:·u·~-, .. -

costos de operaci6n etc. existen otr_os_faétores~~,/q~ue\mj:!rman_ 

la efectividad de la comercializaci6n,ccimo lo~'~~''?~~-nés-de 
mercadeo excesivos, desconocimiento del pro~uctor ~él ~decua­

do mercadeo de sus productos, medios de transporte inadecua-

dos que ocasionan grandes pérdidas econ6micas debidas a alte­

raciones ffsicas del ganado y lo más importante, el fenómeno 

inflacionario que ha ocasionado un incremento constante en 

los costos de producción, lo que repercute en un aumento de 

los precios de venta y esto da por resultado una inestabili­

dad creciente en el mercado. (12, 14) 
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CONCLUSIONES 

De acuerdo a las investigaciones realizadas en este tr~ 

bajo, resal ta lo difícil y complejo que resulta un canal de 

mercadeo, a pesar de que en el estado, el proceso de ~cimer­

cial izaci6n se rige por un sistema de mercado simple~~ 

El origen de la carne para abasto en la .endidad;:)'>r§vfg_ 

ne generalmente de los estados de Puebla, Veracruz.'y't(i;J~;~~: 
ro, 

... ·¡,·· 

con lineas de mercadeo de otras regiones'..:'·: ,2 ,2 ,,·:.~;\·;I.> 
:: ~··{~.: >:~.~-:·,_.. ->-r: 

El transporte no es el adecuado, exi ste"'.lin''iriane'j:O" defi-· 
"-- ... -.·-

ciente y el carácter higiénico-sanitario no c'um¡¡l~ cc:on: ·r~·~t" 
normas establecidas. 

Para el mercadeo de la carne de res, únicamente ~-'i~~-:'.,(" 
sistemas publicitarios las cadenas de autoservicio. 

Es necesario remarcar que se agrega mayor costo de in­

termedi aci6n a los cortes de mejor calidad. Además los mar­

genes brutos de la intermediaci6n son excesivos (del 58 al 

73%), en relaci6n al margen que obtiene el productor. Por 

otra parte, los margenes de mercadeo llegan a ser estables 

durante cierto período, mientras que el precio del producto 

puede variar de un día a otro. 

La fijación de precios oficiales impide la fluidez del 

proceso, provocando su violación. 
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