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INTRODUCCTI ON:

La comercializacién y distribucién de productos perecederos
en nuestro pafs, ha sido una preocupacién constante de los go-
biernos post-revolucionarios, por procurar el abasto y distribu-
cién de estos productos, tanto en las zonas rurales como urbanas.
Esto es producto del poder conquistado y conservado tanto por
obreros como por campesinos, a través de sus luchas reivindicato

rias.

Pese a los esfuerzos del sector pGblico, la actividad comer-
cial arrastra una serie de vicios, que tienen su origen desde la
forma de producir de pequefios productores y ejidatarios, hasta

las modalidades de comercializaci6n de productos.

El trabajo que presentamos, es un intento por conocer la prg
blemitica en la comercializacifn de los pequefios productores de
manzana y aguacate, Para el primer caso, se estudiaron las or-
ganizaciones de las comunidades de Laguna de Sinchez y San José
de las Boquillas, en el Municipio de Villa de Santiago, N.L.;
para el segundo, la investigaci6n gir6é en torno a dos organiza-
ciones, de los municipios de Aramberri y Zaragoza, también del
Estado de Nuevo Le6n.

Para cumplir con lo anterior, la exposicién del trabajo se

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

El capfitulo I, corresponde al marco tedrico. Se presenta

una. caracterizacién teérica de la problemdtica sobre la comercia
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lizacién, basada en nuestra experiencia de campo, asf como en el

planteamiento de diversos autores,

En el Segundo Capitulo, se describen las acciones de los go-
biernos post-revolucionarios (1934-1982), encaminadas a atender
el problema del abasto y distribucibn de productos bisices, prin

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

En el Tercer Capitulo, se analiza la lucha gubernamental por
abastecer de productos de consumo generalizado, a través de dis-
tintos programas operados por CONASUPO, tanto en el sexenio de
Miguel de 1a Madrid, como en las postrimerias del de José Lépez

Portillo.

Como consecuencia de la politica de Cambio Estructural, derji

vada del Plan Nacional de Desarrollo 1983-1988, caracterizamos

el intento de Distribuidora Comercial CONASUPO, por modernizar
su actividad comercial, los problemas enfrentados al realizarla,
asi como la concertacifn de sus acciones con la poblacién objeti

vo.
.

En el Cuarto Capitulo, describimos la operacibn y organiza-
cién de 1a Regional Norte en la Sucursal Monterrey de DICCONSA,
en los diferentes canales para el abasto y distribucién de pro-
ductos bésicos. Hacemos referencia a la forma de planeacién,
concertacibén y operacién del Programa de Compras Directas a Pro-
ductores (PCDP), como canal alternativo de abasto de estos pro-

ductos.

En los Capitulos Quinto y Sexto, se describen las caracteris

ticas de las cuatro organizaciones participantes en el Programa,



que fueron objeto de nuestro estudio. Para cada una se destaca:
caracteristicas geogrdficas y climdticas de la Regidn, extensidn
y propiedad de la tierra, formas de cultivo, asesoria, niveles
de produccién, y £inalmente, los.canales de comercializacién y
las formas utilizadas para la venta de sus productos y modalida-

des, de concertacifn empleadas para participar en el PCDP,

En el Capitulo Séptimo, incluimos una serie de conclusiones
a las que arribamos como producto de la reflexidn, de nuestra
participacién, sobre el tema de la comercializacifn de productos

perecederos.

Finalmente, se incluyen tres apartados: aparato critico,

listado de cuadros y bibliografia.



CAPITULO I

MARCO TEORICO



1.1.~ Comercializacibn

El crecimiento demogrdfico en las zonas urbanas y la divi-
sion del trabajo, han contribuido a separar la produccién del

consumo.

Hace menos de 50 afios, el 80% de la poblacifn habitaba en
dreas rurales. Ahora ese porcentaje ha disminuido considerable
mente y es cercano al 30%, lo cual implica una mayor especializa
cién en la actividad econémica e incrementa la demanda de servi-
cios comerciales adecuados al crecimiento urbano, sin descuidar
las necesidades de la poblacién rural. También implica cambios
en los hibitos de consumo, por lo que la demanda de maiz y fri-
jol es cada vez menor, mientras que la de frutas, hortalizas y

carnes se ha incrementado.

Lo anterior modifica el uso de los espacios destinados a la
produccién agropecuaria y, por ende, la demanda de la moderniza-

cibén en sus sistemas de comercializacién.

"En casi todos los paises existen dos canales alternativos
de comercializaci6n: uno moderno e integrado, y otro tradicio-
nal, donde ambos compiten a través de los precios y servicios
que proporcionan. Sin embargo, en México la competencia entre
dichos canales no se ha reflejado aln en la medida deseada, en
precios mis atractivos para el consumidor y en una mejoria en

los ingresos para el productor, sobre todo cn los de menor esca-
Lav. (D

La economia mexicana ha experimentado cambios cualitatives

al transformarse de sociedad rural a urbana; de ser autdrquica,



a convertirse en especializada y orientada al intercambio geogri
fico de bienes y servicios. En este sentido, el papel del co-
mercio adquiere cada ve:z un lugar m4s importante dentro de la
economia nacional hasta alcanzar, en las dltimas décadas, un 30%
) del Producto Interno Bruto (PIB). Esto, aunado a la necesidad
de establecer una mejor organizacién en el abasto, ha dado la
pauta para que en afios recientes la comercializacién agricola de
alimentos comience a estudiarse como parte fundamental del proce

so de abasto a nivel nacional.

Algunos investigadores le asignan al proceso de comercializa
cidén la funci6n de coordinador de la produccidén y el consunmo,
que en condiciones de igualdad deberd realizarse al menor costo

social posible.

En México los beneficios de esta actividad no se han distri-
buido de manera equitativa entre productorcs, comerciantes y con
sumidores. Los productores y comerciantes de mayor escala, asf
como los consumidores de altos ingresos, han captado una parte
imp&rtante de los avances del desarrollo de esta actividad, mien
tras que los comerciantes de escala reducida y los consumidores
de menores ingresos, obtienen una retribucién inferior o tienen

que pagar precios mis altos por sus alimentos.

Lo anterior se deriva de un desconocimiento de la actividad
comercial, del afloramiento de actitudes contrarias a su desarro
110 -que benefician a una minorfa-, asi como de la falta de co
ordinacién que han tenido durante mucho tiempo los programas gu-

bernamentales en la materia.



Algunas de las dificultades para que se dé la modernizacién
de la actividad comercial, tienen su origen en la existencia de
vicios burocréiticos y de intereses creados por aquellos que sec
benefician de la situacién. Otras surgen de la falta de prepa-
racién y capacitacién adecuadas de los participantes en la acti-
vidad. Hay afin otro tipo de determinantes: aquellas que se re
lacionan con la carencia de investigaciones serias, concebidas
para producir andlisis sobre la problemitica actual, asi como sp
luciones o modelos alternativos de comercializacién, que redun-
den en beneficio de productores y consumidores de menores ingre-

50sS.

Los estudios recalizados hasta ahora sobre’la comercializa-
cién agricola, abordan el problema como un conjunto de etapas
por la que atraviesa el producto hasta llegar al consumidor. Des
criben a los agentes econdémicos y sociales, quienes cumplen fun-
ciones previamente definidas, Su estructura estd determinada
por factores de orden fisico o institucional (distancia, tipo
de producto, infraestructura, almacenamiento, crédito, etc.).
Los costos de la comercializaci6n se definen por la utilidad que
los agentes incorporan al producto; a saber: ahorro de tiempo,
ubicacién de los productos en los centros de consumo, presenta-
cién y publicidad, entre otros. Reconocen, también, que el mar
gen del excedente que capta la comercializacién, puede aumentar

por el control monopsénico de los agentes participantes.

Desde nuestra perspectiva, sin embargo, estos enfoques son
incompletos. En seguida se sefialan algunas de las deficiencias

observadas:



- Analizan de manera estitica y descriptiva a la produccién

y a la comercializacién, entendidas como dos etapas auténomas.

- Hacen abstraccifn de las distintas formas en que se rela-
cionan ambas fases, lo que ocasiona, que la comercializacibn se
aborde desde un punto de vista esencialmente urbano, es decir,
se enfatiza en el problema de los autoservicios, mercados plbli-
cos, tianguis, etc. y, por tanto, las soluciones que se plantean
buscan reestructurar el sistema comercial a partir de la ciudad,
construyen centrales de abasto donde se supone debe modernizarse

la comercializacién, y acabar asi con los intermediarios.

- Analizan c6mo llegan los productos a las ciudades, y no

cbmo se origina la intermediacidn.

- Concibe a la produccién agricola de una manera homogénea,
diferenciada acaso por regiones o productos, pero no contempla
las diversas formas de organizacién productiva que se¢ correspon-
den con las modalidades que asume la actividad comercial, encon-
trdndose ambas esferas intimamente ligadas. Lo anterior preten

3
de resaltar que no existen esquemas analfticos capaces de encajo
nar los distintos factores que intervienen en la comercialijza-
cibén agricola, sino que deben de ser tomadas en cuenta las carac
teristicas especificas de los productores, sus formas de organi-
zacifn productiva, su incidencia en la estructura de poder poli-

tico, los aspectos culturales, etc.

- Cuando reconocen obstédculos que impiden cumplir las fun-
ciones de la comercializacién en el desarrollo econfmico, lo
atribuyen a "imperfecciones'"; asi, lo que son cardacterfsticas

inherentes al funcionamiento dec la economia, como es la tenden-



cia a la concentraci6n y monopolizacién, se les interpreta como

imperfecciones del mercado que deben ser corregidas,

- Distinguen tres elementos de estudio de la comercializa-
cién: las funciones, los agentes y los productos. Carecen, en
consecuencia, de un anilisis que relacione estos elementos con
el proceso econdmico en su conjunto. Es necesario desarrollar
este aspecto, toda vez que los cambios ocurridos en la comercia-
lizacién agricola estdn intimamente relacionados con la produc-

cién y el consumo.

1.2.- Politicas Estatales

La politica del Estado en materia de comercializacién agrico
la, particularmente de frutas y hortalizas, ha sido permeada por
el enfoque funcionalista, cuando no determinada por él. Para
comprender su 16gica conviene una visifn retrospectiva, partien-
do de los puntos en los que el Estado centra sus prioridades, pa
ra analizar, con posterioridad, las carencias e intentar una vi-
sién de cohjunto de los agentes en los que suponemos debe descan

sar una reformulaci6én de la estrategia y la polfitica de abasto.

En septiembre de 1984 se di a conocer el Sistema Nacional pa
ra el Abasto, mismo que busca normar e integrar las actividades
de comercializacién de alimentos a fin de incidir en su moderni-
zacién. En lo que se refiere a perecederos plantea: moderni-

zar y adecuar la infraestructura de apoyo, particularmente cen-

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

(2)

dos pfblicos.
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En base a lo anterior, el grueso de las inversiones del Esta
do en materia de abasto, sc enfoca al Comercio de menudeo y ala
construccién de grandes centrales de abasto. En ambos casos
sus destinatarios se localizan en zonas urbanas donde, a pesar
de ocurrir flujos importantes de frutas y hortalizas entre los
diferentes mercados a nivel nacional, no hay eficaz funcionamien
to. Aurelio Montemayor sefiala al respecto que, 'mientras exis
ten mis de 15 centrales de abasto en el Pais, no se disponc de
programas amplios de informacién de mercados, asi como de meca-
nismos de formacién de precios, tipo subasta y no sec lleva un

(3)

control de los volimenes que ingresan o ecgresan a esos centros',

Otro aspecto privilegiado en la estrategia cstatal de abasto
es el desarrollo acelerado de los centros comerciales de inver-
si6n estatal. Con ellos se busca sustituir, al menos en parte,
las carencias del sector social, expresado en la falta de coope-
rativas de consumidores y de obreros. La expansién de esos cen
tros, arrastra severos problemas de burocratismo y corrupcién,
debido a la falta, esencialmente, de la participacién de la so-
ciedad civil.

Por otro lado, la lenta modernizacién de los canales tradi-
cionales, la falta de competencia efectiva e innovativa en los
mercados de productos perecederos, el fenémeno de reexpedicién,
asf como la escasa y mala distribucién de la informacién sobre
precios y mercados, sefialan la existencia de dreas de ineficien-
cia, alto riesgo e inequidad entre los actores que intervienen
en el proceso comercial. Esto nos demuestra, que modernizar re

quiere de infraestructura y... de mucho mis,
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Los mercados piblices adn con su reestructuracidn y su modes
to crecimiento, no han avanzado, en su modernizacién y, mds adn,
presentan incapacidad para competir en precios y calidad con los

tianguis y mercados sobre ruedas.

La distribucién del ingreso no ha mejorado de la manera de-
seada, lo que genera patrones de compra diferenciados claramente.
Asimismo, los problemas del subempleo son obvios en el sector
del comercio tradicional, al servir éste Gltimo como recepticulo
de gente que busca un trabajo permanente y una mejoria en su bie
nestar. La existencia y persistencia de este sector de la po-
blacidén economicamente activa, parece obedecer, mis a razones po
liticas que a factores econdmicos. En éste el Estado encuentra
una base de apoyo. Con este sustento social, de alguna manera
logra enfrentar los graves problemas de subemplco y desempleo,
sobre todo en momentos en que las actividades industrial y agri-

cola no son capaces de absorver la mano de obra.

La red de almacenamiento no tiene la suficiente cobertura na
cional, Refleja cl poco interés manifestado, tanto por las au-
toridades como por los particulares y, en ocasiones, por los prg
pios bancos que tiencn dentro de su cartera a este tipo de insti
tuciones. El apoyo crediticio y financiero, a inventarios en
trinsito o almacenados, no s¢ ha manifestado aln en una reduc-
cién de los costos de los productos. Ademds, las bodegas de re
frigeracién y maduracibn que existen para preservar el producto
fresco, son pocas; su aprovechamiento no es el ideal desde el

punto de vista social.
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En lo que sc reficre al acopio, se plantea construir para el
periodo 1985-1988, 23 médulos de abasto, muchbs de los cuales se
encuentran en proCeso o en proyecto. Sin embargo, si se juzga
por los pocos centros que estin en funcionamiento, sc observa
que se han realizado obras de gran magnitud a nivel regional pe-
ro que le son ajenas al productor. Se ha partido a la inversa:
se crean centros de acopio para que se organicen los productores,
en vez de que los centros surjan de la demanda organizada de los
productores. El resultado de esta paradoja es que tengan ocio-
sa una gran parte de su capacidad instalada -en algunos casos
hasta el 90%, como en el Estado de Toluca- v, en cambio, que no
existan programas para apoyar la construccién de pequefios cen-
tros de acopio en las uniones de cjidos o de productores en gene
ral, Consecuentemente en las zonas de produccién donde predomi
na la pequefia propiedad, los centros de acopio se encuentran en

manos de los intermediarios.

1.3.- Productores Agropecuanios y Comercializacidn

En lo que se refiere a los productores, la pequefia produc-
cibén campesina carece de una participacifn organizada, lo que hace
que buena parte de los programas sociales que tiene el Estado y
del crédito que canaliza BANRURAL, beneficien y consoliden el po

der de los intermediarios.

Cuando los productores son de pequefia escala y no se encuen-
tran organizados para la venta de sus productos, los compradores
recurren al mercado central para abastecerse; en el caso de que

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

de abastos.

El canal tradicional de concentracién esti constituido por
ncopiadores rurales. Compran generalmente en la zona de produc
cidn y, en algunas ocasiones, se¢ abastecen en los mercados regio
nales. Ellos financian, en muchos casos, al productor y venden

a mayoristas ubicados en centrales de abasto.

Veamos a grandes rasgos, cudles son las opciones de comercia

lizacidn de la pequefia produccibn:

1) COMPRA ANTICIPADA: El productor vende su huerta o parte
de ella, antes de la cosecha, para solventar los costos producti
vos y de manutencién de la familia. La negociacién se hace con
intermediarios locales y regionales que adelantan una cantidad a
cuanta del producto a entregar durante la temporada de cosecha.
Es la negociacién mds desfavorable para el productor, pues el
precio que se paga alcanza un promedio de 50% abajo de lo que se

paga en la plaza durante la temporada de cosecha.

2) VENTA EJIDAL A COMISIONISTAS QUE RUTEAN: Son empleados

de intermediarios regionales que cubren la funcién de trasladar
el producto a las bdsculas de las cabeceras municipales, cuando
el productor no puede llevar la cosecha de forma directa. El
precio pactado se reduce por descucntos (de flete, maniobras)
y la comisién, quedando al productor una cantidad de 30% a 40%

abajo del precio que se paga en la plaza mis cercana.
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3) VENTAS A PIE DE CAMINO: El productor sale a las carrete
ras mis cercanas para ofrecer el producto a transportistas, coyo
tes y comisionistas de centrales de abasto y agroindustrias; el

precio es inferior en 20% a 30% al de la plaza.

4)  VENTAS EN BASCULA: Los intermediarios regionales se ubi
can en las bdsculas para comprar vollmenes importantes a los
agricultores que cuentan con transporte o sacaron la produccién
rentando vehiculos; el precio que prevalece es fijado por los

intermediarios de la regién.

Los pequefios productores transicionales que trabajan con
agroindustrias dependen del crédito de avio de estas empresas pa
ra producir y mediante contratos comprometen la venta de su cosg
cha bajo requisftos establecidos. El mismo mecanismo prevalece
cuando trabajan con bodegueros que financfan el cultivo. En am
bos casos el excedente que queda al productor no le permite des-
prenderse de estas fuentes de crédito, por lo que afio con afio se

ve obligado a recurrir a ellas.

Por su parte los empresarios agricolas establecen negociacio
nes directas con intermediarios regionales, agroindustrias, cen-
trales de abasto y mercados de exportacién bajo mejores condicio
nes, pues la calidad y volumen de su produccién, asi como los re
cursos de infraestructura y financieros, les permiten una mayor
holgura en las negociaciones y mejores precios para sus produc-

tos.

A lo largo del proceso de comercializacién, se pueden obser-

var operaciones en tres tipos de mercados: el de acopio, el de
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concentracién y el de distribucién.

En el primero, actdan como vendedores los productores, los
acopiadores, los procesadores, empacadores, los mayoristas de
gran escala y como compradores los mayoristas, los detallistas
integrados y algunos procesadores. Aunque pareciera extrafio
que los mayoristas de gran escala aparecieran como vendedores,
hay casos de comerciantes que manejan voldmenes importantes que
actian también como productores: tal es el caso del plitano en
algunas partes del Estado de Chiapas, de la manzana en el Norte
del pais, del jitomate en zonas de Sinaloa y en el Bajio, entre
otros. El poder de los participantes en este primer mercado se
acentla en funcién de la dificultad para entrar. Los mayoris-
tas que manejan grandes vollmenes estdn protegidos, por la habi-
lidad administrativa que manejan, por el control de la informa-
cién, y por el excesivo capital de trabajo que se necesita para
operar. Todo esto, les permite tener relaciones importantes en
las dreas de produccién y también en los centros de distribucién
y de consumo. Asimismo, la industria procesadora y empacadora
estd protegida por los factores anteriores, aunado al tamafio de

la planta, la tecnologia y la diferenciacién del producto.

En el segundo mercado actdan como vendedores los mayoristas
de gran escala y algunos procesadores y empacadores. Como ad-
quirientes, participan los mayoristas de linea amplia, los tradi
cionales, los medios mayoristas, los detallistas integrados y
asociados y los consumidores institucionales. E1 poder parece
estar de lado de los procesadores y de los mayoristas, mientras

que los otros estdn atomizados y con menor poder de negociacién.
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A nivel mayorista, puede sefialarse que actualmente existe
una disolucibn en las funciones. En cierta manera, los mayoris
tas han "sub-contratado" algunas de ellas. Por ejemplo, sub-
contratan la funcibn de introduccién, o sea la compra en la zo
na de produccibn para su posterior envio al centro de consumo.
También lo hacen con respecto a la venta a detallistas, ya que
en muchos casos existen medio-mayoristas que les venden a los mg
nudistas. De cualquier forma, esto sefiala que el mayorista no
desempefia 1a actividad que se espera de &l en toda su capacidad.

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

En el tercer mercado, los vendedores son los mayoristas de
linea amplia: 1los tradicionales, los medio mayoristas y la in-
dustria procesadora. Los compradores, mientras tanto, son los
detallistas independientes. En ¢l caso de los alimentos perece
deros, la atomizacibén predomina tanto en la compra como en la
venta.

En el medio rural, este mercado act@a con altos costos. Los
trasdada, mediante mayores precios, a los compradores rurales

Entre sus caracteristicas principales se cuentan:

- Un irregular ¢ inadecuado abastecimiento de productos;
- Lla existencia de precios excesivamente clevados;

- Una baja calidad y valor nutricional de algunos productos.

Por lo anterior, podemos concluir que el sistema comercial,
si bien se ha modificado, no ha sido en beneficio del sector so-
cial, Por tanto, sigue arrastrando buena parte de los viejos
vicios. Sobre todo en lo que se refiere a la excesiva interme-

diacign, se traducc en bajos ingresos para el productor y en al-



tos precios para el consumidor,

Para corregir esta tendencia pareciera que se debe actuar,
priorizando justamente al revés de lo que se ha hecho. Es de-
cir, habrd que promover y potenciar la organizacién tanto de los
productores como de los consumidores. Es necesario ofrecer apo
yos con insumos e infraestructura bidsica que les permita, con au
tonomfa y sin paternalismos, aprehender el proceso de comercialj
zacidn. Ello, redundarf en una capitalizacién de los producto-

res y en precios mis justos a los consumidores.

El fortalecimiento de la participacién organizada de la po-
blacidén enfrenta también una estructura politica rigida, con ins
tituciones poco eficaces y representativas. Bajo estas condi-
ciones, no ha sido posible replantear los términos de la rela-
ci6én del Estado con la sociedad civil, en la toma de decisiones
cotidianas. Imposibilidad, ésta, que se manifiesta, desde los
niveles mis concretos de la comunidad y la vida municipal, hasta
las relaciones con los estados y entre los poderes y los secto-
res sociales organizados. En otras palabras, la participacién
organizada de los campesinos, cooperativas de consumidores y
obreros, reclama una democratizaci6én de la estructura politica

actual.



CAPITULO II

POLITICAS GUBERNAMENTALES DE DISTRIBUCION
DE ALIMENTOS {1934-19582)



El mayor peso econémico y social de la ciudad frente al cam-
po, es un fenbmeno relativamente reciente en nuestra historia.
También lo es una politica gubernamental de abasto urbano-popu-

lar, especifica y diferenciada de la rural.

En efecto, es a partir del movimiento revolucionario inicia-
do en 1910, que la alimentacién de las mayorias cobra una impor-
tancia progresivamente mayor, en el proyecto de desarrollo y con
solidacién del moderno Estado mexicano y, por tanto, en la poli-

tica econfmica y social de los gobiernos que se suceden.

Ciertamente se habian emprendido acciones orientadas en la
misma direccién durante los 17 afos de poder politico revolucio-
nario que le antecedieron, pero diversos factores -internos y
externos- confluyeron para determinar que sus efectos no fueran,

4) -

cuantitativa y cualitativamente, los previstos.

En los 48 afios subsecuentes, hay una comstante lucha por
crear condiciones que permitan satisfacer cabalmente la deman-
da de alimentos y otros productos de consumo socialmente genera-
lizado. La batalla se di, desde los escritorios de los altos
jefes del aparato de gobierno y de los de las empresas que &stos
paulatinamente crean y operan. Tratan de comprometer, en la di
reccién por ellos trazada, a otras importantes fuerzas de la so-
ciedad y del entorno internacional. A nuestro entender, la con
tienda asi planteada pasa por cuatro periodos bisicos; los tres
primeros se abordan en el presente capitulo. El primero, que
va de 1934 a 1958, es el del gran impulso inicial. Son tantas
y tan variadas las piezas puestas en movimiento, que se perfila

una tendencia que perdura hasta nuestros dias. En los dos pe-
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riodos posteriores (de 1958 a 1964 y de 1964 a 1982), la preo-
cupacién de los ocupantes de los principales espacios politicos
del Estado no van a consistir tanto en la velocidad y acelera-

cién; sino en la consolidacién e institucioqalizacién de orga-

nismos, mecanismos, programas y planes en la materia.

2.1.- Acciones indciales [1934-1958)

La primera manifestacién contundente de esta preocupacign gu
bernamental por la alimentacidén popular, se d4 durante el Régi-
men de Ldzaro Cirdenas 1934-1940. En este periodo comienza a
perfilarse, como fenémeno tipico del desarrollo capitalista mo-
derno, la problemitica especifica de la alimentacién de la pobla
cidn urbana, aparejada al crecimiento de la industria y de los
servicios. El Régimen la enfrenta, imprimiéndole un sentido so
cial a la accién de gobernar, y déandole una orientacién progre-

sista a la politica de desarrollo.

La respuesta del Régimen, a la amenaza de un decremento en
los ;iveles nutricionales, cobrd vida en diversas modalidades
concretas de accibn subsidiaria del Estado a la economia popular.
Se trata de acciones subsidiarias integrales. Entre sus desti-
natarios se engloba, tanto a la poblacién urbana, como a la ru-
ral. No se dirigian exclusivamente a los habitantes de los cen
tros urbanos, o solo a los productores directos del campo porque,
en la concepcibn cardenista, la satisfacci6én de las necesidades
alimentarias de la ciudad, el proceso de creciente industrializa
cién y la problemitica obrero-sindical, estaban intimamente liga

das a la politica agraria y de desarrollo rural.
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Entre las primeras acciones del Estado mexicano post-revolu-
cionario, asumidas e la materia durante el gobierno del General
Cirdenas, se dan: "en 1934, la creacién de los Almacenes Naciona
les de Depbsito, S.A. (ANDSA), cuyo objetivo principal era regu-
lar y participar en aminorar la competencia entre comerciantes, e
impedir la especulacifén en la actividad mercantil; en 1937, sur-
ge el Comité Consultivo de los Articulos de Consumo Necesario, y
el Comité Regulador del Mercado de Trigo, sustitufidos en 1938 por
el Comité Regulador del Mercado de Subsistencias, con el propdsi-
to de intervenir en la fase distributiva de la economia y defen-
der el precio rural en los siguientes productos: trigo, harina,

pan, maiz, arroz, carne, garbanzo, sal, azficar y pescado seco".(s)

También se impulsé fuertemente la organizacién de cooperati-
vas. Se form6 la Socicdad Cooperativa de Obreros del Vestuario
y Equipo, constituida con trabajadores empleados por la Fébrica
Nacional del Vestuario y Equipo, que existfa desde 1917. Opera-
ron fideicomisos para refaccionar a los trabajadores miembros de
cooperativas dedicadas a la explotacifn de salinas, ubicadas en
diversas zonas de la Repdblica. Se canalizaron apoyos hacia la
refacci6n de cooperativas dedicadas a la explotacibn y aprovecha-

(6)

miento del chicle, en la Peninsula de Yucatén.

El prop6sito consistia en que las cooperativas que recibieran
apoyo gubernamental, "abarcaran, tanto la produccién de bienes y
servicios, como ¢l mejoramiento en las condiciones de vida -espe
cialmente en lo que se refiere al acceso y consumo de alimentos
bisicos- de sus integrantes".(7) A los ojos de los servidores

pliblicos del sexenio, la cooperativa cra una forma idénea de orga
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nizaci6n, para la defensa del consumidor frente al mercado negro.
Por ello, se promueve activamente la creaci6n de tiendas sindica-
les en las principales ciudades -especialmente en el Distrito Fe

deral- bajo las formas de sociedades cooperativas de consumo.

Los principios bisicos de la acci6n cardenista encaminada a
encarar la tendencia a la disminucién del acceso, de las mayorias
populares, a los satisfactores de sus necesidad bdsicas, fueron
seguidos -en mayor o menor grado- por las subsecuentes adminis-

traciones presidenciales.

En el sexenio de Manuel Avila Camacho -1940 a 1946-, el
avance mids importante relacionado con el abasto popular en las
ciudades, consistié en la creacién, en el afio de 1941, de la Na-
cional Distribuidora y Reguladora, S.A. (NADYRSA). Se establece
con el prop6sito de regular los precios y de intervenir marginal-
mente en el mercado. Este organismo sustituyé al Comité Regula-

dor del Mercado de Subsistencias.(a)

Otro indicador de la importancia que se le concedfa al asunto
de ia alimentacibén de las clases populares urbanas, es el -hecho
de que el primer decreto del Presidente Avila Camacho, es la crea
ci6n de comedores destinados a las familias de los trabajadores
mis necesitados. "Se puso en marcha un amplio plan para elevar
el nivel econdmico, social y cultural de los trabajadores, median

(9)

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

A la Nacional Distribuidora, "le fue encomendada la entrega
al consumidor, a precios de costo, de mercancias subsidiadas por

el gobierno, y asi, consecuente con la labor social que habia ve-
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nido desarrollando, distribuyé a las clases populares maiz, trigo,
harina, arroz, frijol y manteca. Otra enmienda fue la de soste-
ner los precios de garantia, con particular beneficio a los agri-

cuxtores“.(1°)

Entre 1946 y 1952, el presidente Miguel Alem4n crea la Nacio-
nal Financiera y la Comisién del Maiz‘y de la Caiia. Pretendia,
con ello, garantizar la rectoria estatal de la economia y regular,
a su vez, la produccién agropecuaria destinada a abastecer de in-
sumos y alumentos baratos a la planta industrial del pafs. Estas
eran medidas congruentes con el proyecto de industrializacién ace
lerada, con el que su Régimen se comprometi6, entre las que desta
caba que en. el medio rural se priorizara al fomento de cultivo de

alto rendimiento para la exportacién.

Sin embargo, persistié el propésito de que la politica social
del Estado mexicano enfatizara el abasto de alimentos. NADYRSA
es el principal instrumento de la administracién alemanista, uti-
lizado para atenuar los efectos inflacionarios en la capacidad de
compra del pueblo. La Nacional Distribuidora y Reguladora operé
como agente comprador del Gobierno Federal, de articulos alimenti
cios bisicos, con el fin de mantener precios razonables en el mer
cado. Otorgé precios de garantia a los agricultores de trigo y
mafz, Continué sus operaciones con articulos de consumo necesa-
rio, cuya regulacién se le habian encomendado (trigo, harina,
arroz, maiz, manteca y frijol). Aparte de éstos, se le di6 ma-
yor amplitud a sus actividades con articulos de primera necesidad.
Se importaron 350 mil toneladas de trigo para suplir las deficien

cias en la produccién anterior, asi como parte de la correspon-
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diente a harina y manteca.(1l)

Cuando se consider§ que las "circunstancias de emergencia™
que le dieron origen eran inexistentes, las funciones de NADYRSA
pasaron a la Compafiia Exportadora e Importadora Mexicana, S.A.
(CEIMSA). A partir de ese momento, ésta se¢ avocd a la regula-

- ¢ibn de los brecios en el mercado, y a la compra e importacibn de
cosechas para garantizar el abasto de la industria y del consumo

popular, siendo el antecedente inmediato de la CONASUPO.

Durante el mandato del Presidente Ruiz Cortines (1952 a 1958),
se continué la atencién al bienestar social. Aumentaron los
efectos sociales de la industrializacién acelerada. La concen-
tracién urbana creci6 rdpidamente, como resultado de la migracibn
campo-ciudad.(‘z) Se tedujo el ingreso real, a causa d¢ la in-
flacién. La estrechez de las perspectivas sociales permitfa pre

(13}

veer el surgimiento de conflictos.

Ante esta situacibén, el gobierno federal tomé medidas preven-
tivas para mejorar las condiciones de vida del pueblo, en el cam-
»

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

- 1a aplicacién de un programa para relocalizar, en las regiones
menos pobladas, a la fuerza de trabajo que no era absorbida

por la industria;

- en lo concerniente al abasto popular de bisicos, el Régimen
proﬁoviﬁ, a través del Paftonato de Proteccidén a la Infancia y
a la Secretaria de Salubridad y Asistencia, "la distribucién
de desayunos cscolares, que llegaron a ser sesenta mil al dia,

durante 1955;
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- veintidos carros tienda eran oberados,conjuntamenxe por la Com
pafiia Exportadora e Importadora Mexicana, S.A. y Ferrocarriles
Nacionales de México, para proteger el poder adquisitivo de

los trabajadores ferrocarrileros habitantes de zonas rurales".(l4)

La CEIMSA continu$§ siendo el brazo principal del Estado, para
instrumentar sus decisiones en la materia. En efecto, el 1° de
septiembre de 1955, el Presidente Adolfo Rufz Cortines informé a
la Nacidn: "Sigue inalterable la decisi6n del gobierno de mante-
ner al alcance de las grandes mayorias los articulos bdsicos de
su alimentacién y vestido. Su produccifn ha aumentado mediante
los estimulos gubernamentales. La accidn marginal de la CEIMSA

continfia regulando y estabilizando precios".('s)

2.2.- CONASUPO: Columna Veatebralf [1958-1964)

El periodo presidencial de Adolfo L6pez Mateos, marcé el ini-
cio de una polftica estatal de abasto popular de mayor significa-
cién cualitativa y cuantitativa. La creacién de CONASUPO, S.A.,
durante su mandato, es la prueba con que se cuenta para aseverar-
lo. "Aliviar el problema del creciente empobrecimiento de gran-
des grupos de habitantes en el medio rural, y la presi6n social
que geﬁeraban, requirié de acciones complementarias. La inque-
brantable resolucién de completar la Reforma Agraria con una eco-
nomia ejidal fortalecida por la venta de sus productos a precios
equitativos y remunerados; asi como luchar porque nuestro pueblo
disponga de alimentos suficientes que satisfagan con amplitud sus
necesidades, determiné la substitucién de la antigua CEIMSA por

la Compafiia Nacional de Subsistencias Populares (CONASUPO)".(16]
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Con funciones wis amplias, la CONASUPO resulté ser un formi-
dable instrumento del Estado mexicano, en su propésito de auspi-
ciar, entre 1958 y 1964, mejores niveles de bienestar social pa-

ra la poblacifn del pats.

"En abril de 1961, CONASUPO, S.A., constituyé la Compafifa Dis
tribuidora de Subsistencias Populares, S.A. (CODISUPO), con los

siguientes objetivos:
- proteger a la poblacién, de la insuficiencia del abasto;

- mejorar la alimentacibén y la nutrici6n con la distribucién de
articulos que permitieran dietas balanceadas en energéticos,

vitaminas y minerales;
- difundir el conocimiento de la cocina nacional;

-  integrar resercas de productos bisicos para responder a casos

de demanda excepcionales;

- planear la distribucién de alimentos, incluyendo tortilla,

pan y leche;

- impedir la escasez de articulos de primera necesidad;

- modernizar los sistemas de comercializacién, mediante la ope-

racibén de tiendas fijas y méviles, urbanas y rurales,

En julio de 1961, CODISUPO inicia su operacién, con 52 vehi-
culos-tiendas méviles, disefiadas para la venta de autoservicio,
con 326 puntos de venta dist?ibuidos.en una ruta diaria de 1,665
kilémetros, con el propésito de abastecer a 246 colonias del Dis
trito Federal, en que habitaban alrededor de 2.2 millones de per

sonas. En diciembre de ese mismo afio, se acondicionaron 68



S 29 <

"Tiendas Rancheras" en Areas suburbanas del Distrito Federal,
fueron introducidos sistemas de autoservicio en 10 tiendas fijas
del IMSS y del Instituto Nacional de la Vivienda, se construye-
ron las instalaciones para la elaboracién de despensas y se ad-
quirieron ‘o modificaron 70 camiones y 10 furgones. También en
este mes CODISUPO absorvid, via traspaso al sistema de comercia-
lizaci6én, '"Mercados y Tiendas CEIMSA", integrado por tres alma
cenes piloto (en las ciudades de México, Guadalajara y Tampico),
27 mercados y 229 tiendas establecidas en la Ciudad de México,

25 tiendas que operaban en Guadalajara y 17 tiendas establecidas

an

en Tampico.

CONASUPO constituye, a finales de mayo del '62, a la empresa
Envases y Empaques Populares, S.A. de C.V. Como filial de
CODISUPO, estaba destinada a producir la envoltura de los produc
tos bisicos y para elaborar despensas populares con modernos sis
temas de operacién. Una vez cumplidos sus objetivos, ésta se

1iquidé el 11 de septiembre de 1964, (18)

CODISUPO continué su intensa actividad. Dos meses después,
en agosto de 1962, celebré un contrato con el Banco del Pequefio

(19) que buscaba agilizar sus sis

Comercio del Distrito Federal,
temas de financiamiento y de atencién a proveedores y concesiona
rios. En diciembre de 1962, contratd los servicios de los Labo
ratorios Control Quimico, para realizar andlisis mensuales de 54
articulos bisicos y para tramitar el registro de productos ante

). (20)

la Secretaria de Salubridad y Asistencia (SSA

para 1963, el Sistema de Distribucién de CODISUPO incluia ya
392 tiendas fijas (317 en el D.F., 33 en La Laguna, 29 en Guada
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lajara y 10 en Tampico) y 572 expendios de leche. En 1a red
de tiendas fijas y méviles se distribuyeron: 25,848 toneladas
de abarrotes; 7,730 toncladas de pan; 99,232,224 litros de le-
che; 232,684 piezas de ropa, 41,571 pares de zapatos; 123,298

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

En ese mismo afio la empresa realiz6 varias promociones de
venta ‘'todo a peso". Instald y reorganiz6 almacenes piloto.(zz)
Abrié nuevas tiendas de autoservicio. (23 Puso en prictica una
eficaz estrategia para la instalacién de nucvas tiendas, (?4) Apo.
y6 al Gobierno del Presidente LSpez Mateos en zonas y situacio-

(25)

nes de crisis y/o desastre. Sc coordiné con dependencias

gubernamentales para dotar de prestaciones a sus trabajadores.(26)

2.3.- Expansibn, eficiencia y panticipacifn social en el abasto
(1964-1982)

El Régimen de L6pez Mateos intensific6 el abasto de bdsicos
a grupos y zonas populares, rurales y urbanas. Pero, en tanto
ellosse daba, el proceso de desarrollo global del pafs requeria,
cada vez, decididos apoyos gubernamentales a la expansidn indus-
trial, financiada hasta entonces a expensas del sector agropecua
rio. Estos se otorgaban, bajo el supuesto de que el crecimien-
to industrial tendria la capacidad de absorver la expulsién de
fuerza de trabajo rural, ya que su misma dinfmica aportaria los
satisfactores requeridos para el progreso social global.

Sin embargo, a finales de 1964, este modelo comienza a mos-

trar agotamiento, a la par que el suclo agricola, las expectati-

vas de los campesinos y su capacidad productiva y de ahorro. En
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el contexto de la crisis de produccién agrfcola, la politica de
abasto popular no podrfa ya revestir un cardcter de accidn coyun
tural o complementaria. Frente al fenbmeno de la pauperizacién
creciente de la poblacibn rural, de la quiebra de la unidad pro-
ductiva rural (familiar y artesanal), y del crecimiento desme-
dido de la poblacién suburbana en los centros industriales y en
las ciudades fronterizas del pais, la intervenci6én del Estado re
queria de planes a corto, mediano y largo plazo, Necesitaba,
mis concretamente, una politica de abasto y distribucién integra

da al Proyecto Econémico Global.

Por estas razones, en el sexenio del Presidente Gustavo Niaz
Ordaz (1964 a 1970), la CONASUPO amplié el espectro de la parti-
cipacibn estatal directa en la regulacién del mercado de subsis-
tencias y en la distribucién subsidiada de productos bdsicos. Es
to, a través del impulso a programas de industrializacién, aco-
pio, almacenaje, distribucidn y venta de alimentos populares

esenciales.

Por lo anterior, el 4 de septiembre de 1964, sc modificé la
denominacién de 1a Compafiia Distribuidora de Subsistencias Popu-
lares, S.A. (CODISUPQ), por Compafifa Distribuidora de Subsisten-
cias CONASUPO;(CODISUCO).(Z7)V Este cambio expresa la capacidad
del Estado mexicano para recuperar experiencias previas en el

renglén de comercializacién y abasto.

Los objetives sociales de CODISUCO permiten observar que

efectivamente se intentd capitalizar esta experiencia:
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“La promocidn, organizacidn y operacidn de sistemas de comer
cializacidn para comprar, distribuir y vender, por sl o a través
de terceros, subsistencias populares, cooperando a que se mejo-
ren los niveles de vida de los sectores de poblacifn econdmica-
mente débiles, a que se mantengan los fndices de precios de es-
tos articulos en los mercados de consumo por medio de una oferta
adecuada que en su caso supla las insuficiencias del abasto di-
recto; y a que se mejore la alimentacidn popular mediante la
venta de mercanc{as de calidad y peso certificado, y que por su
diversificacién y valor alimenticioc permitan formar dietas técni
camente balanceadas en energéticos, vitaminas y minerales; cola
borando con la industria de la masa y la tortilla en el Distrito
Federal y zonas de Estados circunvecinos para que sus productos
lleguen a los consumidores de escasos recursos econdmicos en vo-
lumen suficiente, en calidad satisfactoria y a precios adecuados,
asl como en la promocién que sea indispensable para lograr su me
joramiento y modernizacidn; y mantener reservas de algunos de
los productos bdsicos para responder a las demandas excepciona-
les derivadas de desastres naturales como son las inundaciones,
terremotos, etcétera.

La adquisicidn, enajenacidn y administracidn de instalacio-
nes muebles e inmuebles y de los equipos necesarios para el debi
do cumplimiento, empaque, clasificacidn, distribucién y venta de
mercancfas; la operacién de expendios m&viles de subsistencias
populares para beneficio de zonas definidamente proletarias; 1la
difusidn de conocimientos bAsicos sobre cocina popular mexicana
y la venta de alimentos ya preparados para consumo inmediato y a
precios razonablemente bajos; la promocidn de investigaciones
técnicas y practicas orientadas a mejorar la alimentacién y el
vestido de las familias con ingreso reducido; 1la organizacidn
de un control permanente de precios, peso y calidad de los arti-
culos en venta, asf como el abasto suficiente de los articulos
de consumo necesario ..." (28)

JPara 1968, CODISUCO contaba con 1,300 tiendas, todas conce-
sionadas. La red de tiendas méviles y fijas, distribuia mis de
3,000 articulos diferentes. Estos no eran subsidiados, salvo

casos excepcionales.

A partir de 1968, con la constitucién de la Compaiiia Rehidra
tadora de Leche CONASUPO, CODISUCO distribuys medio millén de 1i
tros de leche reconstituida, a través de 400 lecherias automfiti-
cas. De igual manera, con el establecimiento de la Compafiia Pa
nificadora CONASUPO, S.A., distribuydé mds dc un millén de piezas

de pan.
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Empleé a fondo su capacidad de negociacién, para operar tien
das rurales CODISUCO junto a los graneros del pucblo. Extendié
su red de distribucién de tiendas méviles en los cstado; de Oaxa
ca, Sonora, Hidalgo, Veracruz, Durango, Chihuahua y Morelos. Es
tableci§ tiendas en la zona ixtlera del norte y noreste del pafs.
Convino, con la industria molinera de trigo, en que no se aumen-

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

En diciembre de 1970, la red comercial CODISUCO operaba en
1,467 establecimientos, distribuidos en tres canales de venta
(Tiendas Populares, Tiendas Campesinas y Tiendas Méviles), ade-

mids de 529 lecherias.

Pese a todas las medidas tomadas durante la administracién
de Gustavo Diaz Orddz, para aminorar sus efectos, no se logra
revertir la tendencia al progresivo deterioro de las condiciones
materiales de vida, de las mayorias nacionales. Al iniciarse
la década de los afios setenta, la politica social del Estado me-
xicano enfrentf, inevitablemente, los resultados del crecimiento
honopélico del sistema capitalista mundial y de la configuracidn
especifica de 1a estructura econémica nacional: el déficit ali-
mentario, la explosién demogrdfica urbana, la marginalidad y el

desempleo.

En estas condiciones, CONASUPO asumi6é un papel prioritario
en la politica redistributiva y en las acciones subsidiarias a
la economia popular, del gobierno de Luis Echeverria Alvarez - -
(1970 a 1976). Para 1975, la empresa habia ampliado sus opera-
ciones mediante la instalaci6én de una red de grandes almacencs

populares. En ese afio, sc daba ya una coordinacién formal, en-
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tre la éccién de Bodegas Rurales CONASUPO, S.A. (BORUCONSA), y
la de Almacenes Nacionales de Depésito (ANDSA), que operaban en
242 plazas, con 789 bodegas y una capacidad instalada de - - - -
3,900,000 toncladas, (3%

Qon la integraci6n de Andsa y Boruconsa, se¢ pretendia unifi-
car dos entidades dedicadas al acopio y almacenamiento d¢ granos,
para que CONASUPO aumentara su capacidad de regulacidn del merca

do de consumo.

Respecto al abasto popular, CODISUCO intensific6 sus activi-
dades durante los primeros dos afios del Gobierno de Luis Echeve-
rria.  En 1371 se incorporaron nucvos programas a los tradicio-
nales. Se instalaron Bodegas para el Pequefio Comercio, que ins
tauraron programas de venta al medio mayoreo, dirigidos a benefi
ciar a los pequefios comerciantes establecidos en los principales
mercados del D.F. y del interior del pais. E! programa Ferro-
tiendas operd, con la adaptacién de cuatro vagones de ferroca-
rril, para atender a 250 comunidades ubicadas en los estados de
Zacltecas, Durango, Chihuahua, San Luis Potosi y Coahuila, Tam
bién oper6 el Programa Tjendas Metro, para atender al piblico
usuario. El Programa Tiendas Huicot se formulé e¢ implanté, pa-
ra participar en el Plan de Ayuda Forestal a la Regibén del mismo
bombre, a través de 16 tiendas. También sc¢ incorporaron, a las
actividades de CODISUCO: los Programas de Tiendas Gubernamenta-
les; el Programa Tiendas en Reclusorios; el Programa de Barco-
Tiendas; 1y, el Programa de Tiendas CONASUPER's. Por otra par-
te, se iniciaron las actividades de la cmpresa ContFol de Cali-

dad, S.A., con objeto de otorgar los certificados dec mercancia



en mal estado.(51)

El 31 de agosto de 1972, se modificaron todas las cliusulas
de la escritura social de CODISUCO, constituyéndose en su lugar

Distribuidora CONASUPO, S.A. de C.V. (DICONSA).
Los objetivos de esta sociedad son:

"I.- Coadyuvar al fomento del desarrollo econdmico y social del
pals, participando en'la regulacidn y modernizacifn del
mercado de los bienes que se consideran de consumo necesa-
rio para la alimentacién, la salud y el bienestar figsico
de los sectores de la poblacidn econdmicamente débil, ten-
diente a lograr el desarrollo equilibrado de la produccidna
de esas subsistencias, el aumento del ingreso de los pro-
ductores ‘de bajos ingresos, su comercializacidn eficiente
y el aumento del poder real de compra de los consumidores
de escasos recursos;

II.- Instrumentar la participacién antes mencionada a través de
la organizacién, administracidén y operacidn de sistemas y
establecimientos destinados a la comercializacidn de toda
clase de subsistencias; vy,

III.~- Llevar a cabo todos los actos juridicos y comerciales nece
sarios para el adecuado cumplimiento de sus finalidades
Lee® (32)

En la constitucién de DICONSA, participaron: CONASUPQ, Maiz
Industrializado CONASUPO (MICONSA), Compafiia Panificadora
CONASUPO, Leche Industrializada CONASUPO (LICONSA} y Bodegas Ru-
rales CONASUPOC (BORUCONSA).

Tres meses después, en noviembre de 1972, las lecherias pasa
ron a ser responsabilidad de LICONSA. A pesar de ello, la esen
cia de la red de distribucién de DICONSA no sufrié deterioro. Pa
ra-el 30 de junio de 1973, ésta contaba con 2,377 establecimien-
tos, operaba 20 programas (un desglose de los mismos se prescnta
en el Cuadro 1), que distribufan un total de 3,716 articulos,
hacia compras a 317 proveedores (262 de alcance nacional y 55

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

A mediados de la administraci6n de Luis Echeverrfa, DICONSA
se convirtid en el principal medio empleado por el Estado Mexica
no, para garantizar el abasto de alimentos subsidiados a la po-
blacién de mis escasos recursos. Sin embargo, se consideré que
habria que intensificar su acci6n. Como manifestacién concreta
de la voluntad politica del Régimen por ampliar la cobertura de
la empresa, se delineb una estrategia basada en dos frentes cla-
ramente identificados: el frente del medio rural y del medio ur

bano.(SA)

En el agro, la cmpresa sc cxpanderia a través de los Progra-
mas de Tiendas Rurales CONASUPO, con cooperacién del Programa de
Inversidn Pdblica para el Desarrollo del Medio Rural, asi como
mediante créditos para el consumo concedidos a ejidatarios orga-
nizados. A su vez, ¢n las zonas urbanas, ello sucederia como
consecuencia de la operacién del Programa CONASUPER's, del Pro-
grama de Bodegas pafa el Pequefio Comercio y del Programa de Cen-

tros de Ofertas CONASUPO.

Pero no sélo eso. También, habia que mejorar la eficiencia
de DICONSA. Ello implicaba desconcentrar en lo operativo y ad-
ministrativo a la empresa, sin vulnerar la unidad normativa y

sin debilitar al sistema de distribucién en si mismo.

"pada la gran diversidad de las caracteristicas regionales,
s¢ lleva a cabo, la descentralizacién de la operacifn comercial
en todo el pais. Por ello, en septiembre de 1973 sc transforma
35)

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

mismo mes, sc cre6 DICONSA del Norte con sede en Monterrey, N.L...



CUADRO 1: DISTRIBUIDORA CONASUPO ESTABLECIMIENTOS 1970-1973

TIPO DE ESTABLECIMIENTQ 1970 1971 1972 ' 1973
Tiendas Populares 1,376 1,475 1,585 1,542
Tiendas Campesinaé 43 " 43 S S
Tiendas Méviles 48 52 53 48
Rurales Concesionadas - - - - 11 15
Bodegas para el pequeiio

comercio - - 201 143 64
Tiendas CONASUPER's - - 47 56 135
Tiendas Metro - - 13 13 - -
Tiendas de Reclusorios - - 1 12 11
Tiendas Gubernamentales - - 4 13 - -
Tiendas Méviles

CONASUPO-SOP . - - - - - - 74
Ferrotiendas - - 4 24 19
Tiendas Plan Cafiero - - - - - - 60
Barco-Tiendas - - 1 1 2
Tiendas Plan Huicot - - 26 26 26
Tiendas Plan Tarahumara 66 .- 20 17
Centros de Oferta CONASUPO - - - - - - 50
Tiendas Rurales por

Cooperacién - - - - 2 305
Tiendas Programa - - - - - - 5
Valle Carrizo - - - - - 4
Cooperativas Escolares 529 551 527 - -
Lecherias .

TOTAL 1,996 2,428 2,491 2,377

Fuente: CONASUPO. Memoria de Labores. Diciembre de 1970-Junio
de 1973, Vol. 2. México 1973. Archivo CONASUPO,
pPig. 353,
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el 30 y 31 de octubre del mismo afio se constituyen DICONSA del
Noroeste con sede en Hermosillo, Son., DICONSA del Centro de Gua
dalajara, Jal., DICONSA del Sur en Puebla, Pueb., y DICONSA Su-
reste en Villahermosa, Tab. Medio afio después, ¢l 17 de abril
de 1974, se construyé la Distribuidora CONASUPO, S.A. de C.V.,

con sede en la Cd. de México.

Las entidades federativas abarcadas por cada una de estas
seis empresas regionales corporativizadas, se muestran cnel Cua-

dro 2.

Las seis empresas regionales corporativizadas, tenian idénti
cos objetivos sociales, s6lo que con una jurisdicci6n geogrdfica

diferente, ver Cuadro 3.
Los objetivos de éstas, eran los siguientes:

"1. Mejorar la capacidad de los surtimientos mediante el
abasto local, fomentando asi, el desarrollo econémico
regional.

., 2. Conocer los mercados locales a través de los contactos
directos con las personas y problemas de la zona.

3. Promover adecuadamente la apertura de nuevas tiendas,
ante el conocimiento de las necesidades del mercado re-
gional. .

4, Dismiﬂuir los costos de fletes en el abastecimiento de
almacenes regionaleé,

5. Facilitar el manejo regional de los almacenes, para me-
jorar el control de inventarios y el surtimiento de las

tiendas.
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6. Disminuir los gastos de supervisién por los desplaza-
mientos mis cortos del personal de la regifn,
7. Adoptar decisiones oportunas para el control y opera-

cifn de la distribucién ..."(36)

Durante los afios de 1974, 1975 y 1976, DICONSA aplicé con
una mayor cobertura y eficiencia, una estrategia de concertacidn

y corresponsabilidad social, (37)

Especialmente en el 4rea ru-
ral, la empresa enfatizé en el fomento y operacién de unidades
sustentadas en principios cooperativistas. Se eligieron repre-
sentantes y administradores de tiendas y unidades, asi como res-
ponsables ante ejidos y/o cooperativas. Via comisién sobre pro
ducto de ventas, se otorgaron pagos al cuadro administrativo de
cada tienda. DICONSA puso en marcha actividades de entrenamien
to a encargados y administradores, de bodegas rurales y tiendas

campesinas., Asi mismo, la empresa instalé Centros de Venta de

Productos Basicos.

Durante el Gltimo afioc de la administraci6n presidencial de
Luis Echeverria Alvarez, el Sistema de Distribuidoras CONASUPO
operaba 11 mil tiendas, con una venta diaria de 600 millones de
pesos en productos de consumo gencralizado; 29 de los cuales
eran considerados basicos (comprendiendo alimentos y medicinas).
Estaban sujetos, por virtud de decreto presidencial expedido en
1974, a un control rigido de precios. Estimaciones diversas in
dican que, merced a su operacién, se evitaron incrementos que hu
bieran significado en su conjunto, durante 1976, alrededor de 5

s ; 38
mil millones de pesos, en perjuicio del consum1dor.( )
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CUADRO 2: ENTIDADES FEDERATIVAS POR EMPRESAS CORPORATIVIZADAS
DE DICONSA (al 17 de abril de 1974)
Fecha Cons Ciudad Entidades Federativas
Empresa titucién Sede Abarcadas
DICONSA Norte 03/09/73  Monterrey, MNuevo Lebn, Tamaulipas, Du
Nvo. Le6n  rango, Chiluahua, Coaluila,
San luis Potosi, y parte
de Zacatecas,
DICONSA Noroeste 30/10/73  Hermosi- Baja California Norte, Ba-
llo, Son. ja California Sur, Sinaloa
y Sonora.
DICONSA Centro 30/10/73 Guadalaja  Aguascalientes, Colima,
ra, Jal, Guanajuato, Jalisco, Mi-
choacin, Nayarit, Queréta-
ro y parte de Zacatecas.
DICONSA Sur 31/10/73  Puchla, Guerrero, Morelos, Qaxaca,
Puebla Puebla, Tlaxcala y Vera-
cruz,
DICONSA Sureste 31/10/73  vVillaher- Campeche, Tabasco, Chiapas,
mosa, Tab. Yucatén y Quintana Roo.
DICONSA, S.A. 17/14/74 d. de M@ Distrito Federal, Hidalgo
de C.V. xico, D. y México.
. E.
Fuente: Elaboracién propia, a partir de datos consignados en

Hernindez Fujiyaki, Gloria,

Op. cit., pp. 48-49,



CUADRO 3: ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE DISTRIBUTDORA CONASUPO

Abastec imiento

Adquisiciones

Almacenamiento

Distribucién

DICONSA
CENTRO

Riente:  Distribuidora CONASUPO Desarrollo y Objetivos, México 1974, An:hivo/dNASJPO.

Ventas
—

Estudios de mer
cadotecnia

Evaluacién de
operaciones de
ventas

Programas espe-
ciales

DICONSA
METROPOLITANA

OONSEJO DE AIMINISTRACION

GERENCIA GENERAL

Contraloria

Finanzas Administracién
——— —
Planeaci6n finan- Recursos humanos
ciera
Obtencidn y apli- Recursos materiales
cacién de recur-

508

Control financie-
ro

DICONSA DICONSA
NOROESTE NORTE

Coordinacién de filia
les

Auditoria operacional
Axlitorfa legal

Centrol
Control
Operaciones diversas

DICONSA
SUR

Procedimientos
Organizaci6n y méto-
dos

Informitica

DICONSA
SURESTE

-1t -
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En los centros urbanos del pais, el sistema operaba 5,020
unidades de venta al menudeo, a través de tiendas concesionadas,
administradas por CONASUPO o surtidas en coordinacién con otras
entidades p@iblicas. " Casi 1a mitad del total de 11 mil estable-
cimientos del Sistema DICONSA, en consecuencia, se destinaban al

abasto popular en zonas depauperadas de las ciudades.(39)

La estrategia bdsica consistia en atacar, simultineamente,
la ampliacién de la cobertura y eficiencia del sistema DICONSA
orientado al abasto popular. Fue aplicada -adaptindola a la
coyuntura- en el sexenio de José Lépez Portillo. En esta &po-
ca, se partié del supuesto de que los cambios en el Sistema Na-
cional de Abasto, que no se sustentaran en la verdadera partici-
pacién de los productores organizados, impactarian s6lo marginal
mente en la mejoria de las préicticas comerciales, y en filtima
instancia, servirian para consolidar la operacifén del intermedia

rismo. Por tanto, habria que actualizar la estrategia.

De conformidad con los dirigentes de CONASUPO y DICONSA, los
funcionarios gubernamentales, estimaron necesario organizar una
estructura de relaciones comerciales, mediante la cual pudieran
operar las organizaciones de productores. Con este instrumento,
el Estado estarfa en condiciones de ejercer una vigoroza regula-
cién de las operaciones de productores, comerciantes y consumido
res. Estas reléciones deberian construirse mediante procesos
paralelos, que atendieran en forma simultdnea los siguientes as-
pectos: Organizacién de productores, creacién de instalaciones
fisicas apropiadas, organizaci6én de nuevos mecanismos de informa

cién, financiamiento a la produccién y al comercio, almacenamien
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to y distribuci6n al mayoreo, al medio mayoreo y al menudeo.

Los nuevos mecanismos debfan incluir la organizaci6n de pe-
quefios comerciantes y de consumidores. Se esperaba una partici
pacifn mis amplia de CONASUPO y de otras entidades de la adminis
tracién central, en la operacién de los mercados pdiblicos y de-
mis establecimientos. Debfa desarrollarse también el disefio y
la aplicacién de normas de calidad, la implantaci6fn de nuevas
pricticas de distribucién y consumo, asi como la vinculacién con

otras fases y aspectos de la produccién y la comercializacibn.

L6épez Portillo a principios de su sexenio, se propuso crear
una red nacional de centros de abasto, en torno de la cual fun-
cionaran otros mecanismos de comercializacién. La infraestruc-
tura fisica necesaria comprendia unidades regionales de almacena
miento y distribucién, que podian tener como base los edificios
de las delegaciones estatales de CONASUPO. De acuerdo al pro-
yecto lopezportillista se multiplicarfa el nimero de grandes cen
tros comerciales de venta al menudeo. Los centros de abasto,
en las principales ciudades del pais, se construirian o, en su
caso, se adaptarfan a los nuevos requerimientos. Los sistemas
existentes de almacenamiento y distribucién serian ampliados y

transformados.

El esquema comprendia el desarrollo de sistcmas de informa-
cibn, destinados a apoyar la distribucién en las zonas producto-
-ras, durante el tiempo de las cosechas, contribuirian a eficien-
tar al transporte y a orientar a los consumidores. La finali-
dad @1tima era la de lograr una mayor “transparencia” de las

transacciones efectuadas en los Centros de Abasto.
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A partir de estos lineamientos, DICONSA inicié la expansi6n
de su red de distribucién. En tres afios se duplic6, en las
principales entidades del pafs, el nfimero de grandes centros co-
merciales de auto servicio, Estos pasaron de 10, en 1977, a

100 en 1979, (49

Innovadores programas se pusieron en marcha, Durante el
tercer afio de la administracién de JLP, por ejemplo, operaron
los de: Cambio de Imagen de la Tienda CONASUPO; Marcas Propias;
Apoyo a los Productores Agricolas; CONASUPO Confederacién Nacio
nal Ganadera; CONASUPO-INFONAVIT; CONASUPO-CTM; 1y, Comité de

Consumos Internos.(41)

Con la puesta en marcha de estos programas, aunados a los
tradicionales, para 1979 DICONSA operaba una red de comercializa
cién que, en el campo, le permitia dar servicio a 7,500 poblacio
nes y, en zonas populares urbanas, abastecia de bdsicos a 25 mi-
llones de personas. Ademis, por vei primera se tuvo una distrji
bucién significativa de productos perecederos: en las ireas ur-
banas, 85 mil toneladas de fruta y verdura, 5 mil toneladas de
pescado, 500 mil cajas de huevo, 8 mil millones de litros de le-

che fluida y 85 'mil reses.(4z)

Sin embargo, reconocid el Régimen que se daban problemas de
funcionamiento. Altos cuadros de mando manejaban, como priori-

tarios, los siguientes obstdculos:

- Carencia de informacién operativa, suficiente y oportuna;
- Permanencia de obsoletos sistemas de operacidn;

- Deficicncias en los sistemas de control sobre las tiendas opg



radas por concesionarios;

- Inadecuados mecanismos de entrenamiento y capacitacibn;

- D&bil estructura de las freas de compras y de operacién, de
los almacenes a cargo de las sucursales;

~ Insuficiente liquidez debido a que cl capital social de la cm

presa no habia sido significativamente incrementado desde
1974, (43)

Se tomaron medidas destinadas a resolver estos problemas. El
proceso de descentralizaci6n en las 39 sucursales existentes se
fortalecié. Se desarrollaron sistemas de informacién, que per-
nitieron que la administracién del Sistema se operara y controla
ra con mayor eficiencia. Se defini6 la porcién de la poblacién
total del pafis, a la que DICONSA deberia garantizar el abasto de
bisicos, a &sta se le denomin6 "poblacién objetivo", e incluia
a los 47 millones de habitantes que 'se ubicaban, en los 7 deci-
les mis bajos del ingreso nacional, segin la encuesta de ingreso
-gasto realizada por la Secretaria de Programacifn y Presupuesto

en ¥77.

Se precisaron metas concretas para el medio urbano. Llegar
a 1982 con 340 tiendas en 151 ciudades, con mis de 40 mil habi-
tantes. Y para las zonas rurales, cubrir el abasto de 14 mil

localidades con poblacién de entré 500 y 10, mil habitantes.(44)

El maiz fue distribuido prioritariamente en el agro. Se
oper6 conforme a la polftica que buscaba que el precio de venta
fuera 10% inferior al precio mis bajo del mercado. Se recono-
cian diferencias regionales, por lo que los precios-se fijaban

conforme a los costos de adquisici6n.
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Conforme las circunstancias lo determinaban, se pusieron en
marcha diversos programas especiales: Programa de Perecederos;
Programa de Despensas en Zonas de Desastre; Programas de Tempo-
rada Escolar y de Navidad; Programa de Apoyo a la Comercializa-
cién Rural en Zonas Marginadas; Programa de Orientacién al Con-
sumidor; Sistema Nacional de Despensas (por Convenio); Progra-
ma DICONSA-Coalicién de Ejidos de los Valles Yaqui y Mayo, entre

otros.

La medida mis importante consistié en auspiciar la participg
cidn organizada de la sociedad en la operacién, control y proce-
dimiento de abasto, prevista por DICONSA para el propio benefi-
cio de la poblacién objetivo y poblacién prioritaria. Ello sur

“ge como resultado del convenio CONASUPO-COPLAMAR de Abasto a Zo-
nas Marginadas, firmado el 20 de noviembre de 1879, el cual per-
mitié que para el 30 de abril de 1981, se encontraran operando
199 almacenes, 5,366 tiendas y 5,807 comités rurales; todo ello,

basado en una concepcién profundamente participativa.(45)

El Programa anterior, es el antecedente inmediato del Progra
ma de Apoyo a Zonas Marginadas Urbanas y, posteriormente, del
Programa de Apoyo a Zonas Populares Urbanas, ambos formulados y
operados en el sexcnio de Miguel de la Madrid, quien inicia su

mandato el 1° de dicicmbre de 1982.



CAPITULO III

DICONSA V CAMBIO ESTRUCTURAL 1983-1988
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La participaci6n del Sector PGblico post;revolucionario, con
politicas de abasto y distribucién de productos bisicos, para cu
brir las necesidades minimas del bienestar social de la pobla-
cién, en las zonas urbanas y rurales, se d4, como respuesta al
grado de movilizacién de la poblacién en términos de su lucha
por lograr mejores condiciones de vida, producto ésta, de las

contradicciones entre las clases existentes.

En las Gltimas décadas, si bien es cierto se han presentado
incrementos en los niveles de ingreso de la poblacién, la distri
bucién del mismo no se ha dado de manera equitativa, por lo que
los cinturones de miseria se han acrecentado tanto en el medio

urbano como en el rural.

Es por ello que los gobiernos en turno han implementado di-
versos programas para tratar de atender de manera eficaz } econg
mica las demandas de estos grupos sociales. Esta poblaci6n ocu
pa un porcentajec importante de su ingreso para gastos de alimen-
tacién, por lo que el gobierno intenta canalizar de manera selec

tiva los subsidios a través de los programas.
«

De los programas implementados, consideramos de mayor rele-
vancia, los siguientes: Almacenes Nacionales de Depésito, S.A.
(ANDSA); el Comité Régulador de Mercado de Subsistencias; la
Nacional Distribuidora y Reguladora, S.A. (NADYRSA); la Compa-
fifa Importadora y Exportadora Mexicana, S.A. (CEIMSA); 1la Compa
fifa Nacional de Subsistencias Populares (CONASUPO) y sus filia-
les Compaiia Distribuidora de Subsistencias Populares, S.A.
(CODISUPO) y Coﬁpaﬂia Distribuidora de Subsistencias Conasupo

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

Diconsa, como respuesta a la politica de Cambio Estructural
planteada en el Plan Nacional de Desarrollo 1983-1988, modifica
su politica de abasto y distribucién de productos bisicos. Im-
plementa, entre otros, e! Programa de Compras Directas a Produc-
tores, como un intento por incidir en la modernizacién comercial
y por acortar la distancia entre el productor y el consumidor,

para beneficio de ambos.

3.1~ Lineamientos para La transgormacién de DICONSA:
Antecedentes

En noviembre de 1979, bajo el Régimen de José L6pez Portillo,
se crea la Coordinaci6n General del Plan Nacional de Zonas Depri
midas y Grupos Marginados (COPLAMAR). Su objetivo principal
era el dar impulso a los programas de empleo y bienestar en las

zonas marginadas de manera coordinada y centralizada.

En marzo de 1980 se crea el Sistema Alimentario Mexicano. Co
mo ."programa totalizador" y como instrumento de ‘'planifica-
cién integral“, adquiere el compromiso de orientar y coordinar
los esfuerzos del Aparato productivo y Social del Estado en mate

ria de alimentaci6n y nutricién.

A consecuencia de la creacibn de estas dos instancias, a
CONASUPO sc le asignan nuevas tareas. Fue dotada de la funci6n
de contribuir, a través de sus atribuciones bdsicas de regula-
ci6n y abasto, a la reactivaci6n de la producci6n. Asumirfa,
asi, cl'papel de apoyo al desarrollo agropecuaric y de promotor

de la organizacién, capacitacién y orientacién de los consumido-
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res. .

La planta industrial de CONASUPO crece y se moderniza. Au-
menta considerablemente la produccibn de bienes de consumc b4si-
co: leche, granos, pastas, aceites, galletas, café y de mis com
ponentes de la "canasta bisica recomendable" subsidiada por el

Estado.

Uno de los esfuerzos mis importantes en esta etapa, en mate-
ria alimentaria, lo constituyé el Sistema de Abasto Comunitario
CONASUPO- COPLAMAR. Estructurado y operado desde 1980 por
DICONSA en las zonas rurales marginadas, a finales del sexenio
de Lépe: Portillo ya constitufia la mayor red de distribucién y
venta de alimentos bdsicos y mercancias generales en toda Lating
américa. iMids de doscientos almacenes rurales y diez mil tien-
das campesinas, establecidas, operadas y administradas con parti
cipacidén de las comunidades rurales! Estos datos permitian, a
los funcionarios de la Empresa suponer que de esta manera se ha-
cia realidad, en muchas zonas del pais, la garantfa de un abasto

suficiente, oportuno y a precios de mercado.

Por otra parte, la participacién comunitaria organizada,
constituyd un salto de calidad, respecto de las formas anterio-
res de abasto (tiendas propias y tiendas concesionadas), con

las que CONASUPO operaba tradicionalmente.

El Programa dié inicio el 20 de noviembre de 1979, al firmar
se el convenio CONASUPO/COPLAMAR de Abasto.a Zonas Marginadas.
Este fue suscrito por: el entonces Secretario de Comercio, como
Coordinador Sectorial de ese campo de actividad, Lic. Jorge de

la Vega Dominguez; por el Director de la Compaiiia Nacional de
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Subsistencias Populares, CONASUPO, el Lic. Enrique Diaz Balleste
Tos, ya que a través de 14 empresa filial, DICONSA se comprome-
tia a garantizar el abasto general del sistema; por el Secreta-
rio de Asentamientos Humanos y Obras Piblicas, Arq. Pedro Ram§-
rez Vizquez, en virtud de que la Dependencia a su cargo era la
responsable de construir los 200 almacenes que funcionarian en
los lugares estratégicos de abasto a las comunidades; por el Se
cretario de Patrimonio y Fomento Industrial, Lic. José Andrés
Oteysa, quien aseguraria que la Industria Automotriz aprovisiona
ra los 300 camiones pesados y las 600 camionetas en que se dis-
tribuirian los productos; por el Director de la Comisién Nacio-
nal de la Industria Azucarera, Lic. Mario Trujillo Garcfa, quien
se encargaria de que no existieran obsticulos operativos para el
surtimiento del azlicar en las cantidades convenidas y, por el Co
ordinador del Plan Nacional de Zonas Deprimidas y Grupos Margina
dos, COPLAMAR, Lic. Ignacio Ovalle Fernindez, ya que esta Coordi
naci6n tendria a su cargo la propuesta de los sitios donde se
ubicarfan las instalaciones, la organizacién de las comunidades

y la supervisifn del sistema.(dﬁ)

El convenio perseguia establecer y operar el Sistema Conasu-
po-Coplamar de abasto a zonas marginadas, el cual tenia por obje
to garantizar el abasto de productos bésicos (prindipalmente
maiz, érijol, azicar y arroz) a los grupos marginados, en el me
dio rural y zonas deprimidas del pais. Abasto que deberia ha-
cerse en los volimenes suficientes, con la oportunidad necesaria
y é los precios mis bajos posibles, De esta manera, una parte

sustancial de 1a produccién nacional de esos productos seria ca-
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nalizada a las zonas marginadas pero contando para tal efecto

con la participacifn comunitaria.

Las partes se comprometie}on a realizar las acciones necesa-
rias para distribuir anualmente, a partir de 1980, cantidades
del orden de 500 mil toneladas de maiz y/o harina de maiz; 7§
mil toneladas de frijol y/o harina de frijol; 100 mil toneladas
de azlicar; y productos bdsicos adicionales a los anteriormente
sefialados con valor de 2 mil millones de pesos. El abasto se
realizaria a partir de 200 almacenes regionales, que serian cons
truidos o convenientemente habilitados, para dar servicio a 5,200
centros de distribucién. Para tal efecto se contaria con cl
equipo de transporte necesario para asegurar la operacidn del

sistema.(47)

Se previa que '"el sistema, se dirigiria a 15 mil poblacio-
nes en mis de 1,000 municipios en toda la Repiblica, atendiendo
a una poblacién aproximada a 10 millones de habitantes, y quie-

(48)

nes se les asegurarian productos de consumo necesario.

3.1.1. PRaneacifn y organizacifn para £a operacién del Programa
CONASUPO-COPLAMAR, pana ef Abasto Comunitario

Un aspecto fundamental del Sistema Conasupo-Coplamar de Abas
to a Zonas Marginadas, fue el referente a que la operacién del
sistema descansaria bisicamente en la participacifn, organiza-
cién y supervisién de las comunidades, bajo las siguientes nor-

mas:



En base a la seleccidn de las comunidades, los promoto-
res del Sistema y Coplamar realizarfan dos tipos princi-
pales de actividades: difundir las caracteristicas del
sistema, haciendo explicito sus objetivos y las responsa
bilidades que contrafan las partes para su cumplimiento
y ejecucién; en caso de obtener consenso, invitar a las
comunidades a realizar asambleas en las que se formaliza
ra su voluntad se integraran los comités de vigilancia ;
se nombraran los encargados de los centros de distribu-
cidn.

Las comunidades incorporadas al sistema tendrlan la oblj
gacibn de instalar, habilitar, organizar y administrar
los centros de distribucidn de acuerdo con los sistemas,
normas y procedimientos de organizacién y de control ad-
ministrativo que determinaran las propias comunidades
junto con COPLAMAR, CONASUPO, DICONSA, y en su caso, con
el Organismo COPLAMAR correspondiente. Era responsabili
dad de las propias comunidades el cumplir con las obliga
ciones administrativas, fiscales y sanitarias que se de-
rivan de su establecimiento. .

La distribucibn del trabajo comunitario para el funciona
miento del sistema seria responsabilidad de las propias
comunidades. Las partes que suscribfan el convenio,
eran total y absolutamente ajenas a toda relacién labo-
ral que pudiera derivarse de su funcionamiento.

Los comit€s de vigilancia estarfan integrados por un Pre
sidente, un Secretario y un Vocal, con sus respectivos
suplentes. Estos dirigentes serian electos para cumplir
periodos anuales y no podrfan ser reelegidos para el pe-
riodo inmedjato siguiente.

Los comit&s de vigilancia tendrfan a su cargo la supervi
8i6n de la operacidn de los centros de distribucién, con
forme a las polfticas que se establecieran en los manua-
les respectivos. Informarfan a los promotores del siste
ma y al representante de COPLAMAR gque correspondiera so-
bre el funcionamiento de dichos centros, de acuerdo con
las sesiones mensuales celebradas, conforme a un calenda
rio anual establecido en la primera sesidn. Sul resolu-
ciones serfan vilidas, independientemente del nimero de
asistentes.

Las resoluciones de los Comités de vigilancia se toma-
rian por mayorfa de los asistentes y deberian constar en
actas sugcritas por los mismos.

Los encargados de los centros de distribucién serfan ele
gidos por asamblea de la comunidad, la cual podrf{a remo-
verlos en cualquier tiempo. Estas personas recibierlan
un ingreso mensual del 5% de las ventas del-centro.
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7. La operacién de los centros de distribuci®n deberfa suje
tarse a los criterios, pollticas, programas y calenda-
rios del sistema CONASUPO-~COPLAMAR de Abasto a Zonas Mar
ginadas. -

8. En cada almac&n regional habrfa un consejo de supervi-
sibn integrado por los presidentes, o en su ausencia por
los secretarios, o por los vocales de los comités de vi-
gilancia o sus suplentes, asf como por los encargados de
los centros de distribucién de cada comunidad atendida.

9. Los consejos de supervisidn de los almacenes regionales
se integrarian tan pronto existieran 5 comunidades, orga
nizadas conforme a las normas sefaladas en cada cliusula.

10. Los Consejos de Supervisidn celebrarfan asambleas mensua
les en los almacenes regionales, de acuerdo con un calen
dario anual establecido en la primera sesidn. En éste
seflalarfan fechas fijas y horarios de reunién. Sus reso
luciones serfan vidlidas, independientemente del niimero
de asistentes. Las asambleas serfan conducidas por el
promotor de DICONSA y a cada reunidn asistirfa el repre-
sentante de COPLAMAR.

11, Las resoluciones de los consejos de supervisidn se toma-
rfan por mayoria de los asistentes y deberfan constar en
actas suscritas por los mismos.

12. En todos los casos, la orden del dfa deberfa contener el
informe del jefe de almacén regional. Este informe pre-
sentarfa en forma pormenorirada y de acuerdo a los manua
les de operacidn de DICONSA, los movimientos de mercan-
cfa, tanto de las recibidas de las fuentes de abasteci-
miento como la distribuida a las comunidades de conformi
dad con las cuotas previamente establecidas para cada
centro de distribucién. Cada uno de los movimientos se
acreditarfa documentalmente, asi como la relacién de gas
tos de operacidn, adminjistracidn y venta.

13. Los consejos de supervisién seleccionarfan, entre los ha
bitantes de las comunidades que representaran, al perso-
nal que trabajarfa en la operacidn del almacén regional
del sigstema de abasto correspondiente. Estos recursos
humanos se ajustarflan estrictamente a lo que se seiialara
como necesario en los manuales de operacidn de DICONSA.
Sus emolumentos correrfan a cargo de la operacidn de ca-
da sistema de abasto comunitario y serian fijados por el
Consejo de Supervisidn correspondiente, conforme a los
criterios que se establecieran y de acuerdo con las posi
bilidades financieras del sistema. (49)

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

Secretaria de Comercic tendria a su cargo: formular y supervi-



sar el surgimiento de las politicas generales a aplicar; coordi
nar la accién estatal orientada a asegurar el abasto de los pro-
ductos comprendidos en el sistema; orientar y estimular los me-
canismos de proteccién al consumidor de las zonas marginadas; fo
mentar la organizacién de las sociedades comunitarias, cuyo obje
tivo fuera la di;tribucidn o el consumo, aprovechando la penetra
cibn territorial de las entidades agrupadas en COPLAMAR; dar
cuenta al Presidente de la Repiblica, juntoc con COPLAMAR del

avance de la operacibén del sistema.

CONASUPO, por si o a través de DICONSA, se obligé a: Formar
una reserva intransferible de los productos, en las cantidades
establecidas en el convenio; surtir, por conducto de las sucur-
sales de DICONSA, a los 200 almacenes regionales del sistema, pa
ra atender las demandas de abasto de los 5,200 centros de distri
bucifn; integrar, junto con COPLAMAR, un equipo de trabajo que
tuviera a su cargo el establecimiento del sistema y su posterior
seguimiento y control; habilitar las instalaciones y la infraes
trudtura, en materia de transporte, que pudiera ser Gtil al sis-
tema; designar a los jefes y subjefes de los almacenes regiona-
les, y establecer las normas y procedimientos de organizacibn
convenientes; a contratar por lo menos un promotor, por cada al
macén regional, que tuviera a su cargo la difusifn del sistema y
‘la organizacién de las comunidades para la instalacién y funcio-
namiento de los centros de distribucién. Puesto en marcha el
sistema, el promotor realizaria labores de seguimiento, control
y supervisidn, en consecuencia deberia promover la Felebrncién

de las juntas de los consejos de supervisién de los almacenes re
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gionales y de los comités de vigilancia de los centros de distri

bucién,

A su vez DICONSA, deberia: vigilar que los jefes, subjefes
y promotores cumplieran estrictamente con sus obligaciones. Se
obligaba a estar permanentemente informada sobre la conformidad
de las comunidades respecto al cumplimiento de éstas. También
se comprometia a tomar las medidas necesarias, a efecto de corre
gir las irregularidades reportadas por los consejos de supervi-
si6n de los almacenes regionales y los comités de vigilancia de
los centros de distribucién, Determinaria conjuntamente con
las comunidades y COPLAMAR, las normas administrativas para la
organizacién y funcionamiento interno de los centros de distribu
cién, Se obligaba a efectuar el cambio de todos los productos
que llegaran en mal estado, asi como los de nula o muy reducida
venta. Los centros de distribucién sélo estarian obligados a
recibir los articulos solicitados a los sucedanios previamente
determinados. Los almacenes regionales podrian comercializar
productos diferentes de los que integraban los surtimientos nor-
males del sistema, previo acuerdo con DICONSA. Los centros de
distribucién deberfian apoyar los programas gubernamentales en be
neficio del consumo popular y del desarrollo social de la comuni

dad.

Conjuntamente con COPLAMAR, se establecerian los sistemas de
scleccién ¥ capacitacibn de los jefes, subjefes y promotores de
los almacenes regionales, asi como de los responsables de los
centros de distribucién. Se informaria mensualmente a COPLAMAR

de los movimicntos del sistema a nivel nacional y del abasto a
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los sistemas regionales. Una vez establecido el sistema se rea
lizarian, en coordinacifn con COPLAMAR, actividades de seguimien
to, control y supervisibn del mismo, para su correcto funciona-
miento. Contaban con facultades para proponer modificaciones

al sistema, para su mejor operacién.

COPLAMAR se comprometia a proponer la ubicacién de los alma-
cenes regionales y de los centros de distribucién, de acuerdo
con los gobiernos estatales, con las necesidades de los organis-
mos agrupados en COPLAMAR y con la politica general de asenta-
mientos humanos. Ante las autoridades municipales, ejidales o
comunales correspondientes, gestionaria y tramitaria lo necesa-
rio para obtener predios y habilitar locales, adecuados para la
instalacién de los almacenes regionales y de los centros de dis-
tribucién. Coordinaria con las comunidades, la promocién, el
establecimiento y la organizacién de estos dltimos. Colabora-
ria en el establecimiento de los sistemas de seleccifn y capaci-
tacién del personal necesario para el funcionamiento del sistema.
Tendria facultades para coordinar y organizar el trabajo que de-
sempefiarian los promotores, en la instalaci6n y funcionamiento
de 5,200 centros de distribucién, a través del representante de

COPLAMAR que en cada caso correspondiera,

Una ve:z establecido el sistema en coordinaci6én con DICONSA
vy por conducto de sus representantes en campo, COPLAMAR realiza-
ria actividades de seguimiento, control y supervisién. También
tendria facultad para proponer, en su caso, las modificaciones
que estimara necesario introducir en el sistema. Participarfa

asf mismo, por conducto de sus represcntantes en las asambleas
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de los consejos de supervisién de los almacenes regionales. El
representante de COPLAMAR, daria cuenta detallada del informe
que rindicra, al consejo de supervisién, el jefe del almacén re-
gional, se obligaba a enviar, a las oficinas centrales de
CbPLAMAR, qopia del informe y del acta firmada por los asisten-
tes. COPLAMAR, después de revisar el informe y el acta corres-
pondiente, comunicaria lo conducente a DICONSA. Asimismo, el
representante mencionado deberia cuidar que se celebrara con re-
gularidad las sesiones de los Comités de Vigilancia de los Cen-

tros de Distribucidn.

El jefe del almacén regional podria solicitar la sustitucién
del personal de las comunidades que trabajara en el almacén re-
gional, cuando éste no cumpliera con sus obligaciones. Asimis-
mo, estaba facultado para proponer ampliaciones o reducciones de
personal , de acuerdo con las posibilidades derivadas del funcio-
namiento del sistema de abasto comunitario correspondiente. El
consejo de supervisién autorizaria al jefe del almacén para que
en nombre de las comunidades, ejerciera el manejo administrativo

del personal del sistema.

Los locales en que se establecieran los almacenes regionales
serian propiedad de DICONSA, quien se obligaba a ponerlos a dis-
posicibén exclusiva del sistema. Los vehiculos de transporte te
rrestre y aéreo serian propiedad de COPLAMAR, la cual se compro-
metia, a ponerlos a disposicién exclusiva del sistema. Su ope-
racién mantenimiento y conservaci6n, asi como la integracidn de
un fondo para su rcposicién, serfia cubierto mensualmente por

DICONSA a COPLAMAR, con cargo a la operaci6n administrativa de
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los almacenes regionales. Los centros de distribuci6n serian

propiedad de las comunidades.

COPLAMAR informaria ampliamente a la Secretarfa de Comercio
acerca de la iniciacibn, operacibn y funcionamiento del sistema
y mantendria informado al Presidente de la Repiblica sobre el

avance del Sistema.

3.1.2.- Decdisiones concretas para £a transformacion de DICONSA

Durante los afios sesenta, el Sistema de Distribuci6én CONASUPO
habia logrado incidir (por la ubicacién de sus tiendas y el sub
sidio de los productos bésicos) en la regulacifn y moderacién
del pequefio comercio privado en las ciudades. Sin embargo, co-
mienza a evidenciarse que su presencia es insuficiente, frente

al crecimiento inusitado de la poblacién.

Al momento de su fundacién, las tiendas se ubicaban en zonas
que eran suburbanas, pero debido a la expansién urbana se habian
convertido ya en establecimientos comerciales que atendfan prin-

cipalmente a una poblacidn con ingresos medios.

En general, en la creacibn de los mis recientes puntos de
venta, habfan prevalecido criterios de rentabilidad econfmica y
de viabilidad comercial frente al comercio privado, sobre los de
servicio a los consumidores de bajos ingresos. En 1982, la si-
tu;cién de agravamiento de la crisis afect§ negativamente los
proyectos de crecimiento de DICONSA: 1la devaluacién del peso,
la cafda del precio del petrbleo y la inflacién (con su secuela

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

los apoyos financieros fiscales.

Esta problemitica fue captada y diagnosticada por los mis al
tos niveles de toma de decisi6n de DICONSA, al iniciarse el Sexe

nio de Miguel de la Madrid.

Plantean la necesidad de poner en marcha una estrategia de
reorientacién y modernizacién del aparato productivo y distribu-
tivo, estipulada dentro de la vertiente del Cambio Estructural,

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

En dicha estrategia se establece una serie de vias, entre
las que destacan: "incremento de cadenas industriales, sustitu-
c¢ibén de importaciones, promocién diversificada de exportaciones,
organizacibn y apoyo a productores agropecuarios, mejoramiento
de los términos del intercambio del campo con la ciudad, optimi-
zacibén del sector piblico, integracién del transporte, creacién

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

El 27 de abril de 1983 -un mes antes de publicarse el Plan
Nacional de Desarrollo 1983-1988-, el Ing. RaGl Salinas de Gor-
tari, ante el Consejo de Adminisiracidn del Sistema de Distribuj
dora Connsupo,'anuncié las orientaciones fundamentales que se
vproponia dar al desarrollo de DICONSA, en conformidad con el Pro
grama de Reordenacién Administrativa y Capacitacién, y con el
Programa Nacional de Distribucién Conasupo, que habfan sido apro
bados por el Consejo del 10 de marzo del mismo afo. 51 pe1

anfilisis de las caracteristicas fundamentales del sistema pasé a

la definicién del nuevo programa de DICONSA.
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El Gerente General estim6é que la empresa debfa avanzar hacia
una nueva fase que se caracterjzara, en el corto plazo, por la
reordenacifn administrativa y la eficiencia operativa; vy, en el
mediano plazo, por un avance cualitativo. Este avance debia
permitirle una incidencia social e integral mis amplia, basada
en el incremento de la-distribucién de alimentos comprendides en
el paquete bisico de consumo popular, sobre todo entre los scétg
res de menores ingresos. Debia, ademds, implantar una estrate-
gia de abastecimiento que, a la vez que lo garantizara e incre-
mentara, constituyera un documento fundamental para una politica
de fomento a pequefios v medianos productores primarios e indus-

triales, de productos bésicos.

El esfuerzo por acentuar la presencia social de DICONSA se-
ria mayor entre la poblacién marginal, urbana y rural, comsidera

da en su doble carfcter de productora y de consumidora.

Otro objetivo era el de orientar la descentralizacién del
abastecimiento de la manera que permitiera la incorporacifn de
proJEédores potenciales ubicados en la zona de influencia de ca-
da gerencia regional. Para 1986, se propuso elevar, de 27 al
504, la proporcién de pequefios y medianos productores que sur-

tfan regionalmente al sistema.

Asimismo, se intentaba incrementar sustancialmente la distri
bucién de granos bisicos y de alimentos perecederos, reforzando
la concertacién de acciones con cofiliales y empresas paraestata
les. pPara transitar en esa direccifn era indispensable el reor
denamiento administrativo y una mayor. eficiencia operativa de la

empresa.
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La imagen-objetivo fundamental de la descentralizacién, con-
sistia en que las actividades esenciales de compra-venta y admi -
nistracién ocurrieran em la sucursal, célula administrativa bisi
ca. Se suponia que de esta situacidn surgirfan dos efectos:

'a) descent;alizar las operaciones; y, b) centralizar su con-

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

1. Fase de deslinde de las funciones de las distintas geren
cias y de las responsabilidades a nivel del corporativo,

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

2. Fase de adopcién de medidas de descentralizacién finan-
ciera y administrativa, asi como de abasto, para fortale
cer a la célula administrativa fundamental que es la su-

cursal.

3. Fase de acercamiento del sistema 4 la poblacién marginal,
urbana y rural, complementando la distribucién (en can-
tidades y a precios convenientes de los articulos bisi-
cos), con la promocién y oferta de productos y servi-
cios, en apoyo a la produccifn agropecuaria y a la supe-

raci6n de los minimos de bienestar.

En lo concerniente a las modalidades de abasto, se propuso
como prioritario el fomento a la participacién de las organiza-
ciones de productores y consumidores, en la planeacién y progra-

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

parte del proceso de operacionalizacién de este iltimo linea
miento, s¢ vincul6é con una apertura masiva de tiendas. Ello

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

sus costos de operacién,

3.1.3.- Concertaeibn Social

Las circunstancias de la crisis en el sexenio 1982-1988,
obligaba a intensificar los esfuerzos de todos los grupos socia-
les y del Gobierno, para superar los problemas e ir establecien-
do las bases materiales y sociales para afrontar el futuro con

mayor capacidad de adaptacifn a los cambios.

La concertacidén social, con base en los planteamientos de
planeaci6n democrédtica del PND, propone esquemas de trabajo que
articulan los esfuerzos del sector pblico con los de los secto-
res social y privado, orientados a la consecucidn de los objeti-

vos y prioridades del desarrollo nacional.

Desde la perspectiva del Estado mexicano, la organizacién so
cial constituye, asi, el instrumento fundamental para la induc-
cibn y concertacién de acciones para el abasto, tanto a nivel lo
cal como regional, entrc el sector pGblico y los scctores social

y privado y para impulsar el cambio estructural.

En este sentido, la estrategia de Concertacién Social de
DICONSA, acorde con el Progfama Nacional de Alimentos, se dirige
preferentemente a mejorar los niveles nutricionales de la pobla-
cién de bajos ingresos, asi como los prevalecientes en regiones

.

y grupos sociales particularmente afectados,

A través de 1a estrategia de concertacibn social, en DICONSA

se plantean mecanismos permanentes de participaci6n de los gru-



pos organizados de la sociedad, A través de su operacién, la
poblacidn hace propuestas, plantea demandas, formaliza acuerdos

y toma parte activa en la operacifn del sistema.

Se esperaba que las diferentes fuerzas de la sociedad mexica
na, al contar con una guia precisa de objetivos y prioridades
que integran y expresan la voluntad colectiva, podrian ubicar
sus actividades dentro del esfuerzo nacional, con un mayor grado

de certidumbre y solidaridad.

Habria el convencimiento de que para lograrlo, sin embargo,
seria necesario reforzar los mecanismos existentes de participa-
cifn, negociacién y concertacién. Con la promocién y apoyo a
la organizacién de los grupos sociales y con la movilizacién de
sus esfuerzos en torno al abasto, ordenando las tareas y respon-
sabilidades de cada uno de ellos, habria una mayor eficiencia en
la instrumentacidn, ejecucifn y evaluacién de las acciones de co

rresponsabilidad.

Bajo esta 6ptica, la concertacién social en DICONSA tiene su
punto de partida en la concepcifén gubernamental de lo que son
las prioridades nacionales. Limita por sus propios alcances y
condiciones, desde la empresa se promueven y establecen conve-
nios y contratos con los participantes y los grupos sociales or-
ganizados, interesados en la ejecucién concertada de las alterna
tivas de solucién a los problemas de abasto, principalmente en

aquellos sectores o regiones que mis lo requieran.

Existc un supuesto bdsico: los problemas del abasto no pue-

den ser enfrentados exclusivamente por el Sistema DICONSA. Para
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superarlos, se requiere de la participacién e integracién de los
grupos sociales involucrados, aprovechando como punto de partida
las actuales organizaciones y agrupaciones para fortalecer paula
tinamente los mecanismos de articulacién entre sociedad civil ¥

DICONSA.

3.7.- EL contexto de La batalfa de DICONSA por ef Cambio
Estructurad

Una dé las primeras acciones adoptadas por el gobierno de Mi
guel de la Madrid fue la de enviar -en 1982- una iniciativa al
Congreso de la Unibn, para la modificacién de la Constitucién Po
litica de los Estados Unidos Mexicanos, en sus articulos, 25, 26
y 28. La iniciativa incluia las adiciones a los articulos 27 y
73 que, entre otras definiciones, 'conforman el lineamiento
ideolbgico y los fundamentos del quehacer de las empresas publi-

cas dentro del régimen de economia mixtan, (52)

Con la aprobacibn de las mencionadas enmiendas instituciona-
les: se distinguen claramente dos tipos de empresas piiblicas:
.las que se ubican en &reas de actividad reservadas en exclusiva
al Estado, debido a su importancia estratégica para asegurar la
autodeterminaci6én nacional en el desarrollo econémico; vy, segun
do, las que corresponden a ramas como la alimentaria y otras,
consideradas prioritarias por su imﬁortancia en 1a distribucibn
y redistribucién social y geogrifica dei ingreso nacional y del
crecimiento econbmico. A éstas les corresponde el fomentar y
articular entre sf, a las actividades de los sectores social y

privade, para contribuir a su modernizacibn y mayor eficiencia,
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y para asegurar la prestacién de servicios o la oferta suficien-

te de algdn producto, regulando su produccién y consumo.

La politica estatal referente a las empresas piblicas tenia
fundamentos recientes. Por ello, estaban llamadas a seguir un
proceso de ajuste que hiciera compatible sus finalidades con la
respuesta a las demandas de la sociedad mexicana, y que permitie
ra, simultineamente, mejorar su eficiencia operativa y asegurar
su saneamiento financiero a fin de potenciar sus resultados y su

contribucidn al desarrollo del pais.

Dadas. las adversas condiciones econémicas y de desarrollo,
que afectaban la vida nacional, era necesario reorientar y ac-
tuar sobre las deficiencias estructurales de la economia, para
asi establecer las orientaciones estratégicas que hicieran posi-
ble la implementacifn del cambio estructural. Dichas orienta-
ciones eran: a) reorientar y modernizar el aparato productivo y
distributivo; ©b) descentralizar en el tér;itorio nacional las
actividades productivas, los intercambios y el bienestar social;
c) dar prioridad a los aspectos sociales y redistributivos del
crecimiento; d) adecuar las modalidades del financijamiento a
las prioridades del desarrollo; e) preservar, adecuar y movili-
zar el potencial del desarrollo nacional; y, £) fortalecer la
rectoria del Estado, estimular al sector empresarial e impulsar

al sector social.(ss)

Uno de los lincamientos del cambio estructural que el PND
considera entre los prioritaries, es '"la reorientaci6n y moder-
nizacién del aparato productivo y distributivo™; y cs el que

DICONSA retoma para la modificacién de sus acciones bdsicas, di-
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rigidas a su 'poblacibn objetivo'.

3.2.1.- La Lucha pon el biencstan social con crecimiento ccond
mico

En la estrategia del Plan Nacional de Desarrollo, existe una
preocupacidén implicita por evitar que, aGn cuando la crisis de-
termindse que la economia creciera muy lentamente -o que no cre
ciera en absoluto-, las condiciones de vida de las mayorias na-

cionales se deterioraran.

Es por ello que el documento sostiene como indispensable la
implantacién de una politica econémica que permita dar énfasis a
los aspectos sociales y redistributivos del crecimiento econémi-

co.

Se pensaba que la crisis no era excusa; el gobiernc no po-
dia descuidar su compromiso de velar por el beneficio social, da
do que era sumamente grave desviar sus propSsitos de cambio es-
tructural, como medio para acercar la realidad al modelo de so-

ciedad que en este sentido se habia pensado.

Una sociedad que se diferenciara cualitativamente de la exis
tente, debia contener por lo menos, tres caracteristicas bdsicas:
por un lado, seria aquella en que las familias de campesinos,
obreros, no asalariados, capas medias y pequefios empresarios tu-
vieran plenamente satisfechos sus requerimientos de alimentacién,
vivienda, vestido, calzado, salud, educacién, transporte y servi
cios colectivos, en asentamientos humanos dignos; ademis, no
existiriahvlas profﬁndas disparidades regionales que 1aceraban.

al pais, ya que las bascs del desarrollo desigual y combinado
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tendrian que scr destruidas; por otra parte, las caracteristi-
cas de extrema pobreza en grandes nicleos de la poblacién rural
y urbana’ no persistirian pues el nivel de vida se habria elevado

sustancialmente.

En mayo de 1983 se propone esto en el Plan Nacional de Desa-
rrollo, como parte de la estrategia de cambio estructural. En
¢s0s momentos, en las altas esferas gubernamentales, habfa la
conviccién de que estos tres elementos constituian parte impor-
tante del deseable futuro mediato. También el convencimiento
de que, para avanzar en la cristalizacibén de esta suerte de tipo
ideal del mafiana, era necesario luchar durante el resto del sexe

nio presidencial de Miguel de la Madrid.

El Régimen exhortd a las diferentes fuerzas internas y exter
nas, para que operaran mecanismos que tendieran a convertir en
realidad los prop6sitos de no relegar a segundo término el bie-
nestar de la mayor parte de los habitantes del pais. Con ello
asegurd que los tradicionales sustentos sociales del poder ejecu
tivo continuariin siéndolo para la administracién presidencial

1982-1988.

De haber perdido de vista que lo més importante para el Régi
men, era cuidar que no descendiera excesivamente el nivel de vi-
da de las clases populares del pais, hubieran surgido rupturas
dentro del movimiento obrero, campesino y popular de apoyo proes
tatal, y principalmente la seguridad de no tener la oposicidn
frontal de prestigiados intelectuales y el apoyo o la neutrali-
dad de dirigentes de poderosas fuerzas relativamente independien

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

E1 Gobierno se aprestd a resistir las presiones norteamerica
nas, del Fondo Monetario Internacional (FMI), de las organiza-
ciones de alcance nacional que representan el capital privado y
de partidos y agrupaciones politicas de derecha, que pugnaban
porque el gasto social, el poder adquisitivo del salario y el nd
mero de empresas piblicas se redujeran hasta limites politicamen

te insostenibles.

3.2.2.- La Lucha por apoyar a Las zonas mds atrasadas

Segln el Plan Nacional de Desarrollo, de 1983 a 1988, el Go-
bierno aplicaria -con todo y crisis- wuna politica econémica
que hiciera énfasis en los aspectos sociales y redistributivos

del crecimiento del pais.

Una parte de este compromiso, asumido en mayo de 1983, se
tradujo en el intento de apoyar a las zonas mis desfavorecidas,
tantp del campo como de las ciudades, como medio para que, duran
te el sexenio, se empezara a cambiar la estructura de la econo-

mia nacional.

De mayo de 1983 a mayo de 1987, el Gobierno Federal tuvo que
'demostrar el cumplimiento a este compromiso particular. Abarcé
mGltiples instancias. En nuestra opinién, en una primera etapa,
que se puede considerar de junio a diciembre dec 1983, sobresalen
dos:

a) La accién por lograr que los programas emergentes guber-

namentales de empleo directo en regiones rurales y 4reas
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urbanas marginadas tuvieran el mayor sustento politico

posible, vy

b) La lucha por legitimar al miximo los planteamientos y ac
ciones del gobierno federal, tendientes a que, en estas
zonas pauperizadas operaran con urgencia mecanismos del
sector pﬁbl}co que garantizaran a sus habitantes el abas
tecimiento -a bajo precio y/o por auto-produccidn- de

bienes y servicios bédsicos.

En ambas etapas los funcionarios del Ejecutivo Federal obtu-
vieron el apoyo de las Dependencias que operaban en estas regio-
nes y zonas desfavorecidas, entre otras razones porque les repre
sentaba objetivamente la oportunidad de fortalecerse y de aumen-
tar su peso especifico en la estructura burocrdtica global, In
cluso lograron el apoyo de agrupaciones politicas y gremiales de
izquierda, en virtud de que, a los ojos de sus dirigentes apare-

cia como deseable el contenido de ambos tipos de programas.

En este Gltimo caso, hubo un condicionamiento que a la pos-
tre redundaria'en el fortalecimiento de las acciones concretas
orientadas en esta doble direccién: el que los mecanismos espe-
cificos que el Régimen operara, para crear cmpleos y para dar
abasto en estas zonas marginadas, manifestaran estar basadas en
verdaderos procesos democriticos. Ello fue incorporado a la
esencia de los planteamientos, lo que determind que las acciones
planeadas por Distribuidora Conasupo (DICONSA) y por el Comité
Técnico del Programa de [mpleo Rural (COTEPER), por ejemplo, sc
fundamentaran en concepciones participativas y democriticas. La

creacién y operacibn de Centros Populares de Abasto CONASUPO
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(CEPAC's) y de Tiendas Campesinas, tendrian irreversiblemente

este sello,

En una segunda etapa, que va de principios de 1984 a finales
de ese mismo afio, la cispide de la burocracia ciertamente logr§
que su voluntad politica, de apoyar a las zonas mis desfavoreci-
das con todo y crisis econdémica, tuviera alguna operacionaliza-
cifn. Pudo urgir a cada Dependencia y prdcticamente a todo or-
ganismo descentralizado para que, al menos formalmente, se auto-
programaran de manera que su accibn redundara en el apoyo al pro
p6sito gubernamental de crear empleos en estas regiones, mien-
tras que el sector privade no lo hiciera, y para que sus habitan
tes tuvieran acceso a los minimos indispensables de satisfacto-

res,

Se crearon prégramas globales de apoyo a estas zonas, entre
los que destacan: el Programa de Apoyo a Zonas Populares Urba-
nas (PAZPU), el Programa de Compras Directas a Productores en
el Medio Rural de DICONSA, y el Programa de Desarrollo Rural In-

teg;al de las Mixtecas Qaxaquefias Alta y Baja 1984-1988.(54)

Con la participacibén de una sociedad civil cada vez mis inte
resada en el contenido bisico de 1los dos tipos de programas, y
con la atencifn gubernamental puesta en el proceso de orientarse
hacia el apoyo a las &reas mis pobres dél pais, la administra-
cibn de Miguel de la Madrid ‘estuvo en posibilidad de sacudirse
las presiones en contra que hicieron sentir fracciones del capi-
tal privado -en una tercera etapa que cubre 1985, 1986 y por 1o
menos el primer tercio de 1987-. Sus dirigentes.sefialaban que

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

del gasto social hacia zonas que no tenfan viabilidad econémica.

El Régimen argument$ que los recursos orientados a las regio
nes mis atrasadas del campo y a las zonas mds marginadas de las
urbes, eran, ante todo, inversiones y, después, generadores de

empleo directo,

Finalmente el Gobierno acordé, que estos programas operarian
sin descuidar su cardcter dual -inversién productiva y benefi-
cio social-, enfatizando en la eficiencia em su operacién. Se
hizo una concesién en aspectos de forma, quedando claro que los
objetivos continuarian conforme a los propfsitos de cambio es-
tructural, explicitados en el Plan Nacional de Desarrollo 1983-

1988,

3.2,.3.- La Lucha por ka distrnibueibn def ingreso

E1 Plan Nacional de Desarrollo identifica, en términos gene-
rales, quiénes estdn destinados a ser los principales beneficia-
rios de la politica econbmica del Régiﬁen, orientada al cambio
estrucﬁuralg Se trata de la mayor parte de la poblacifn mexica

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

En el texto queda claro que dos estratos sociales captan la
atencién de la administracién presidencial:

a) El1 20% de las familias mis pobres del pais, que habita-

ban, en su generalidad, en el medio rural,

b) El 40% del total de la poblacidn urbana, conformado por

familias de trabajadores empobrecidas.(ss)
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En el PND se formula, implicitamente, una pregunta: ;Cémo
lograr que 1as ya de por si pauperizadas mayorias, no disminuyan
an mds sus niveles de vida, durante la etapa 4dlgida de la cri-
sis? El texto permite entresacar, en un contexto coherente,

una respuesta directa a esta interrogante.

Los autores del PND, plantean que hay un marco fundamental,
que consiste en no perder de vista que la sociedad mexicana ten-
drd que ser, al salir de la crisis, mids 'igualitaria“. Apare-
ce para ellos como necesario que la politica econémica, aplicada
durante el sexenio de MMH., no apoyara exclusivamente al creci-
miento, La idea estribaba en que el gobierno tomara en cuenta

los requerimientos bdsicos que demandan las clases populares.

Con objeto de que este planteamiento se manifestara realmen-
te en su quehacer, el gobierno federal se impuso a si mismo la
obligacibn de orientar su accién a lo largo de tres lineas gene-
rales. En una de ellas -la que nos acerca a la respuesta di-
recta a la cuestibn-, contrae el compromiso de actuar para que
los Eornaleros. campesinos, trabajadores urbanos y no asalaria-
dos del campo y las ciudades, aumenten su participacibn en la

distribucibn del ingreso.

El cometido gubernamental de procurar una mis equitativa dis
tribucién del ingreso, como medio para que la sociedad del futu-
ro mediato tuviera un crecimiento econfmico con justifia social,
se define y asume a mediados de 1983, cuando se publica el PND.
Sin embargo, durante los cuatro afios y medios siguientes, el go-

bierno tendria que iniciar la tarea para cumplir su-compromiso.
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Hubo resistencia de las organizaciones que representaban los
intereses de la clase capitalista en su conjunto. Sus dirigen-
tes no se mostraron, en la préctica, dispuestos a cargar con una
parte sustancial de los costos sociales del ajuste econdmico ne-
cesario para superar los problemas de la economia nacional. Pug
naron porque los precios de los bienes y servicios de consumo ge
neralizado, producidos por la empresa privada, aumentaran con ma
yor velocidad que los salarios. Ademis, se opusieron a que el
Gobierno operara politicas concretas encaminadas a combatir la
marginacién y a redistribuir el ingreso, bajo el argumento de

que habfa que disminuir a toda costa el déficit presupuestal.

Intentaron movilizar a la opinién pGblica a favor de que se
llevara, lo mds cercano a cero posible, el gasto social. Tam-
bién se declararon por la eliminacién de los programas de empleo
directo del Gobierno, a favor de la vigencia exclusiva del crite
rio de rentabilidad econfmica en la operaci6én de empresas del
sector pGblico dedicadas a la generacién y distribucién de satis
factores elementales a bajo precio, en pos del debilitamiento po
litico de organismos descentralizados de asistencia social y en
contra de la aplicacién de una reforma fiscal profunda destinada
a gravar mis al capital que al trabajo. En sintesis, la accién
y las omisiones de las organizaciones de lucha directa del sec-
tor privado se encaminaron a no aceptar que hubiera una distribu
cibn mis equitativa, de la carga del proceso de salida a la cri-
sis.

El Régimen mantuvo su politica, ante estas presiones. Bisi

camente porque el movimiento obrero, organizaciones politicas de
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izquierda e importantes corrientes de opinibn ejercieron una
fuerza importante, justamente en sentido contrario al de buena
parte del capital privado. Asi, el gobierno tuvo margen para

avanzar,

La resolucién del paralelograma de fuerzas ejercida sobre el
propdsito y la marcha gubernamental es, por tanto, hibrida: ni
se mantiene totalmente "pura" 1la concepcién original del PND,
ni se cede completamente a la fuerza opositora del empresariado,
ni se adopta en su totalidad la posicién de radicalizarla, esgri

mida principalmente por el movimiento obrero de apoyo proestatal.

El gasto social se mantuvo para evitar el deterioro de las
condiciones de vida de las mayorias, hasta ;iveles polfiticamente
insostenibles. No se estableci6 la escala mévil de salarios,
como fue reiteradamente solicitada por la izquierda y fracciones
del movimiento obrero organizado, pero tampoco se congelaron, cg
mo practicamente lo exigieron en momentos dlgidos los empresa-
rios. Continuaron operando empresas pGblicas cuya desaparicién
se ilegé a convertir en bandera de organizaciones clpula del ca-
pital privado, adn cuando no tuvieran extricta rentabilidad eco-
némica, a condicién de que operaran con eficiencia y fueran de

verdadera trascendencia social.

AGn con estas medidas, la inflacién se mantuvo muy por arri-
ba de lo previsto. Al Régimen se le dificulté su control, dete
riorindose severamente el poder adquisitivo de los salarios. El
mercado interno se redujo, el crecimiento econémico no fue de en
tre 5§ y 6% durante 1985 y 1986, los empleos no aumentaron al rit

mo programado.de 3.5 a 4% durante cada uno de estos afios, ya que
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habia que enfrentarse a una fuerza de trabajo que crecié alrede-

dor de 3.8, (56)

3.2.4.- EL propbsito modernizadon de DICONSA

El Plan Nacional de Desarrolio (1983-1988), contempla seis

orientaciones fundamentales para el Cambio Estructural:

"- Enfatizar los aspectos sociales y redistributivos del cre
cimiento, -

- Reorientar y modernizar el aparato productivo y redistri-
butivo,

- Descentralizax en el territorio las actividades producti-
vas y el bienestar social,

- Adecuar las modalidades de financiamiento a las priorida-
des del desarrollo,

- Preservar, movilizar y proyectar el potencial del desarro
1lo nacional, vy

- Fortalecer la rectorfa del Estado, impulsar al Sector So-
cial y estimular al Sector Privado". (57)

En base a estos lineamientos y de acuerdo con los programas
sectoriales de CONASUPO, modernizar la comercializacién y la dis
tribucibén de productos bisicos, implica: "estrechar la relacién
entre el productor y el consumidor, eliminando el intermediaris-
mo; apoyar a los pequefios y medianos productores locales prima-
rios e industriales, ofreciéndoles canales de venta directa para
sus productos, asi como infraestructura de almacenes, transporte
financiamiento e informacién de mercados; apoyar a los consumi-
dores para la obtencién de mayores mirgenes de ahorro y subsi-
dios selectivos por producto, canal de venta y grupo de pobla-

¢ién; vy, propiciar una participacifn activa de los consumidores
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productos bésicos".(ss)

Cabe destacar que, para DICONSA, "la modernizacién comer-
cial, sblo alcanza su real trascendencia al vincularse al objeti
vo fundamental de regular el mercado de productos bédsicos. Ello,
en concordancia con los lineamientos del Sistema Nacional para
el Abasto, el Programa Nacional de Fomento Industrial y Comercio
Exterior (PRONAFICE), el Programa Nacional de Alimentos (PRONAL)

y el Programa Nacional de Desarrollo Rural Integral (PRONADRI).(SQ)

En sintesis, la accién reguladora de DICONSA se define como
la accibén distributiva y redistributiva del ingreso, en la medi-
da en que logre apoyar e incentivar a los productores de bésicos,
estabilizar precios remunerativos para el productor y accesibles
para el consumidor, y canalizar subsidios a la poblacién de meno

res ingresos.

Siguiendo los lineamientos del Plan Nacional de Desarrollo y
el Erograma Nacional Alimentario, a principios de 1985 DICONSA
establece cinco lineas generales de accién. Conforman la estra
tegia para el cambio estructural a su interior. Implican una
redefinicién de las relaciones de concertacién con la pequefia y
mediana industria, con los productores rurales y con los consumi
dores, al promover su incorporacién en los programas de partici-

pacibn social. Estas lineas son:

"< Alentar y estimular a nuestros trabajadores, promoviendo
su participacibn en la administracién y operacifn de la
Empresa.

- profundizar la estrategia de fomento de la pgqueﬁa y ne-
diana industria.

- Alentar a las organizaciones de productores para que se



- 78 -

conviertan en proveedores directos de DICONSA.

- . Promover el avance de la organizacidn y la participacién
de los consumidores en el Sistema, lo cual probablemente
en el futuro, planteard la necesidad de adoptar nuevas
formas jurfdicas de organizacién.

- Asegurar 1a distribuci8n selectiva de tortilla subsidiada,
mediante mecanismos de control que puedan aplicarse en el

futuro a otros productos bisicos para la canalizacidn de
subsidios al consumidor final". (60)

Mediante esta nueva fase, DICONSA intenta constituirse en
una empresa articuladora, tanto de los sectores social y privado,

como de los productores y consumidores.

Para lograr estos objetivos, se hacen adecuaciones operati-
vas y programiticas, que conllevan a la redefinicién de funcio-
nes en tiendas y almacenes. Se dan a conocer los Programas de
Apoyo a Productores, de Apoyo a Consumidores. Se reformulan
los procesos de programacién, presupuestacidn, seguimiento, con-
trol y evaluacién de las actividades operativas y administrati-
vas, necesarios para otorgar a las Sucursales autonomia en sus

operaciones.

.Uno de los aspectos de la estrategia del Cambio Estructural,
que para los fines de nuestro trabajo reviste mayor importancia,
es ¢l referente a la necesidad de inducir la participacién orga-
nizada y corresponsable de la poblacién, en la resolucidn de 1a

problemdtica para el abasto y consumo de productos bdsicos.

En este contexto se inscribe cl Programa de Compras Directas
a Productores. Tiene el propésito de combatir al intermediaris
mo mediante la compra dirccta de granos, perecederos y otros pro

ductos locales. Expresa el interés por lograr que las Sucursa-
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lés negocien mejores precios para el surtimiento estatal, y que
los productores cuenten con canales directos de comercializacibn,

transportc, almacenamiento e informacién.

- ESTA TESIS NO DERE
SAUR BE LA BISLIGTECA



CAPITULO IV

CANALES PARA EL ABASTO Vv LA DISTRIBUCION DE
PERECEDEROS: UNA DESCRIPCION DE SU OPERACION
EN LA SUCURSAL MONTERREY, N.L.



-81 -

Los lineamientos contenidos en el Plan Nacional de Desarro-
1lo definen la estrategia politica para el cambio estructural de
las empresas pdblicas. Diconsa los retoma. El propésito es
el de arribar a la modernizacibén comercial, para mejorar los ser
vicios de distribucifn y abasto de productos bdsicos, que se di-

rige a beneficiar a 1a poblaci6n objetivo del Sistema Diconsa.

En la Sucursal Monterrey, de la Regional Norte, estos linea-
mientos son acogidos por los responsables, Buscan mostrar cohe
rencia con la voluntad politica del Régimen. Desarrollan ¢ im-
plementan los lineamientos sefialados por el Consejo de Adminis-
tracibén, para concretar asi, la politica de desarrollo social sec
fialada como una de las principales preocupaciones del Presidente

Miguel de la Madrid.

4.1.- EL medio socioeconbmico: Panondmica Estatal

El Estado de Nuevo Lebdn cuenta con una extensidn territorial
de 64,555 kmz. Esta se conforma por 52 municipios que compren-
den.un total de 4,610 localidades. De ellas, 16 son ciudades,
34 villas, 3 pueblos y 3,093 ranchos. El resto del territorio

_ comprende localidades menores: ejidos, congregaciones, etcétera

Cuenta con un sistema de comunicaciones que, segin datos de
1979, tiene una densidad de caminos de 91 km ﬁor cada 1,000 kmz,
y una longitud total de 5,921 km. - De éstos, el 46.5% (2,755 km)
son de terraceria. En 1980, la densidad de vias férreas era de

16 km por cada 1,000 kn?, con una longitud total de 1,055 kn.(62)

61
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En el Estado se desarrollan, como principales actividades
econfmicas: agricultura, ganaderia, industria y comercio. De

éstas, las mds importantes son:

. Industria

Esta actividad se desarrolla principalmente en la Cd. de Mon
terrey, asi como en los municipios de San Nicolds de los Garza
Garcia), mismos que contribuyem con el 98% del valor de la produc

cibén estatal,

) En 1980 la industria manufacturera tuvo una participacién
del 43% dentro del Producto Interno Bruto (PIB) estatal. Entre
las actividades fundamentales se encuentran: elaboracién de be-
bidas, fabricaci6n de alimentos, industria del papel, fabrica-
cidn de prendas de vestir y otros articulos confeccionados con
textiles, excepto calzado. En esta rama, es importante la pre-

paracidn y conservacién de productos pecuarios.(ﬁs)

Comercio

El Estado se surte de productos bdsicos a través de la Cen-
tral de Abasto ubicada en el Municipio de San Nicolds de los Gar
2a, asi como de las centrales de abasto de la Cd. de Guadalajara,

San Luis Potosi y Distrito Federal, principalmente.

En la actividad comercial de la entidad, CONASUPO participa
con 13 almacenes de ANDSA y 15 de BORUCONSA, con capacidad de a}
macenaje de 195.5 miles de toneladas. Sc estima que el Sistema
DICONSA participa en el comercio global con el 60% de esta acti-

vidad. (64



. Agricﬁlturaf'

Se cucnta con una superf:cxe de 1abor de 470,939 hectéreas,

de éstas,,el 70. 8% son v,erra de temporal y el resto de riego.

Cuadro 4: Principaleskprodﬁq;os cultivados en la. Regibn

Producto - Superficie Produccién
(miles has.) - (miles tons.)
Sorgo grano . 42 : 108.0
Maiz 35 50.0
Naranja ) 34 416.2
Mandarina : 4 59,5
Nuez encarcelada 4 1.8

FUENTE: ggl. Coordinacién General de Documentacién y Andlisis.
82.

. Actividades Pecuarias

Estas actividades se realizan, principalmente, en las regio-
nes de Salinas, China, Sanriago, Galeana y Linares, dedicindose
basicamente a la produccibn ganadera, avicola y en menor propor-

cién a la pesca.

En el ramo de la ganaderia, en 1980 se cont6 con una produc-
cién de 722 mil cabezas de bovinos, siendo el 2.1% de la produc-
cién nacional; porcinos 164 mil, que representaron el 1.0%; ovi
nos 169 mil, alcanzando un 3.0%; caprinos 571 mil, igual a 5.9%;

y, en la produccién avicola 6'263,000 que significaron el 6.3%.(65)

El Estado cuenta con una superficie de aguas interiores de
124 millones de n® de almacenamiento. Esta se constituye prin-
cipalmente por presas, rios, asi como arroyos y depSsitos de agua

en propicdad privada.



- 8" -

La Produccién pesquera proviene principulmente de los rios
Salado, Alamo. San Juan, Conchos y San Fernando, asi como de la
Cuenca del Arroyo Tinajas. Las variedades producidas sen: Lo-
bina negra, Mojarra, Bagre, Carpa, Catéan, Tilapia, Proéambrus,

Trucha Arco Iris y Besugo.

Entre las presas destacan, por su explotacifn pesquera para
autoconsumo y ventas a zonas aledafias, la de Rodrigo Gémez, La

Boca y Agualeguas.(66)

. Poblacién

Segdn el Censo de Poblaci6n y Vivienda de 1980, el Estado al
canz6 un total de 2'513,044 habitantes, de los cuales, el 85% se

ubicaba en zonas urbanas y el resto en el 4rea rural.

Para el mismo afilo, la Poblaci6n Econdmicamente Activa (PEA)
fue de 838,744 habitantes,(67) que representaron el 30% del to-
tal, de los cuales, se encontraban ocupados 777,380 que represen
taron el 92% del total de la PEA. Las principales fuentes de
empleo son; industria de transformaci6én con 36%; el sector co-
municaciones y transporte, 28%; y, el sector comercio, que ocu-

pa aproximadamente el 163, (68)

. Educacién

En 1980, 1la poblacién mayor de 10 afios fue de 1'768,800, co-
rresﬁondiente al 70% de la poblacién total. Su grado de ins-
truccidn, presenté los siguientes indices: el 7.1% (125,548 ha-
hitantes) no tenian instruccién primaria; el 50.7% (896,781 ha-
bitantes) poseian algin grado de instruccién primaria; el 34.2%

(604,929 habitantes) poseia alguna instruccién postprimaria; un
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8.0% {141,504 habitantes) sin especificacién. (69)

. Salud y Seguridad Social

Los servicios de salud pdiblica en €1 Estado, sec distribuyen
de ia siguiente manera: el 45% es atendida por la Secretaria de
Salubridad y Asistencia (SSA); el 50,2% por el Instituto Mexica
no del Seguro Social (IMSS); el 2.1% por el Instituto de Seguri
dad y Servicios Sociales para los Trabajadores del Estado

(ISSSTE), y el 2.3% restante por otras instituciones. (7%

Las principales causas de mortalidad en el Estado son: en-
fermedades del coraz6n, tumores malignos, influenza, neumonia,

accidentes, enteritis y otras enfermedades gastrointestinales.

. Vivienda

La oferta de vivienda en el Estado no satisface las necesida
des de la poblacién. El déficit es mayor en el medio urbano,
ya que en el rural el problema estriba en el mal estado de las

casas.
»

Las caracteristicas generales de la vivienda‘son: de un to-
tal de 44,200 viviendas registradas para 1980, el 64.6% eran pro
pias y el resto rentadas; el 88.6% del total de las particula-
res disponen de energia eléctrica, el 88,8% de agua entubada, el

()

61.7% de drenaje y el 90.1% tienen piso diferente de tierra.

. Alimentacién y Nutricién

Algunos sectores de la poblacién padecen serios problemas en
la alimentaci6n y nutricién, ya que su dieta no satisface las re

comendaciones nutricionales. Este problema es consecuencia, en
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Cuadro 5: Poblucidén Econ6micamente Activa (PEA) por ocupacién

principal

Ocupacién principal Total 1
Profesionales 18 466 0.022
Técnicos y personal esp. 25 632 © 0,031
Maestros y afines 28 184 0.035
Trabajadores del arte 4 915 0.006
Funcionarios pdblicos 712 0.0008
Gerentes sector privado 12 946 0.161
Administradores agrop. 811 0.001
Mayarales agrop. 633 . 0.0008
Agricultores 63 517 0.079
Op. miq. agropecuarias 2 073 ' 0,003
Supervisores de obreros 9 569 0.012
Artesanos y obreros 245 435 0.305
Oficinistas 97 140 0.120
Vendedores dependientes 57 354 0.071
Vendedores ambulantes 6 489 0.008
Empleados en servicio 29 546 0.037
Trabajadores domésticos 33 650 0.042
Op. de transporte 37 7s8 0.045
Proteccién y vigilancia 11 944 0.015
No especificada 85 711 0.107
Nunca ha trabajado 6 364 0.008
Total PEA 803 764 1.00

Total Poblacién 2 513 044 0.32*

* Porcentaje del PEA en relacién a la poblacifn total.

Fuente: X Censo General de Poblacibn y Vivienda 1980, Estado-de
Nuevo Lebn, Volumen I, Tomo 19, México 1983, SPP, !nstl
tuto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica.
82,

P.



- 87

tre otros, de la baja produccién de alimentos bisicos, los mini-
mos niveles de ingreso familiar, cl poco o nulo conocimiento del
valor nutritivo de los productos comestibles, y el deterioro de
las vias de comunicacién que dificultan el trinsite a los cen-

tros de distribucién y abasto.

4.2.- Programa de Compras Dirnectas en £a Regional Noate

Como ya se mencionb, DICONSA realiza desde 1983, un proceso
de reordenacién en su Sistema. Consiste bisicamente en 1a des-
concentracién de funciones (administrativas, financieras y de
abasto) hacié las sucursales. Desde entonces, éstas se conci-
ben como la célula administrativa del Sistema; como su unidad

bédsica.

Asf, se definen dos niveles administrativos: el de direc-
cién y el de operacién. En el primero se¢ incorporan las estruc

turas regionales. El segundo lo componen las sucursales.

pa Regional Norte(72) instrument6, para todas las sucursa-
les a su cargo, el Programa de Compras Directas a Productores.
Sefial6 lineas de accién especificas, bajo las cuales se desarro-
llarian las experiencias de comercializacibn. En su mayoria
son de caricter normativo y se pueden resumir de la siguiente ma
nera:

1. Integracibn y actualizacifn de un catilogo de organiza-
ciones y asociaciones de productores del drea de influencia de
la Regional;

2. Elaboracién de criterios que direccionen las acciones de

apoyo a productores;



- 88 -

3. Disefio de mecanismos de control, avance y evaluacién;

4. Elaboracién del manual e instructivo de operacién para
la compra directa de granos y perecederos;

5. Conocimiento de la demanda regular de las sucursales, a
través de un cuadro bdsico de productos perecederos, a fin de fa
cilitar la programacién y concertacién de convenios;

6. Instrumentacién dé una politica de precios de compra,
que permita al productor retener una parte del excedente y le
otorgue al consumidor un mejor precio;

7. Elaboracién de las metas presupuestales de compras direc
tas de la Regional;

8. Induccib6n a los Consejos Comunitarios de Abasto, a nom-
brar sus representantes de comercializacién en el Consejo Comuni

tario de Abasto (CCA) y en el Consejo Rural de Abasto (CRA).

La reordenacién de la estructura organizativa de DICONSA, es
un proceso que, si bien se encuentra avanzado, no estd concluido.
En el transcurso de esta investigacifn las empresas regionales
establecidas se convirtieron en estatales y, en el caso de la Re
gional Norte, la Sucursal Monterrey se constituyS como empresa
rectora de las sucursales de San Luis Potosi y Torreén. Se re-
asignaron funciones y recursos, por lo que es factible que haga-
mos referencia a estructuras que hoy no estén vigentes, ya que

. afin se realizan adecuaciones.

De esta manera, dentro de las principales funciones que lle-
van a cabo las sucursales, se encuentra la de realizar compras a
provcedores locales. Comprenden, desde la negociacidn hasta el

pago de las mismas. Cada sucursal tiene autonomia para organi-



tar su labor operativa v financiera.

El' Programa de Compras Directas a Productores en la Regional
Norte, ‘estuvo a cargo de la Gerencia de Operaciones Rurales. El
gerente y sus colaboradores formularon los lineamientos para la
puesta en marcha del Programa a nivel de las—sucursales. Los

principales fuercn:

a) Difundir el Programa a través dc los A]maceﬁcs Rurales;

b) Nombrar responsables del Programa de Concertacién Social;

c) Integrar un catéilogo de organizaciones y asociaciones de
productores del drea de influencia de los almacenes;

d} Conocer la demanda'regular de un cuadro bésico de produc
tores a nivel sucursal;

e) Elaborar las metas presupuestarias del Programa de la su
cursal;

f) Llevar a cabo un curso de capacitacién sobrec las compras
directas; ,

g) Establecer relaciones con las instituciones federales y
estatales que tengan ingerencia en el medio ruraly vy

h) Coordinarse con las freas de la sucursal involutréda, a
fin de 1llevar a buen término las compras directas con

productores.

De esta forma se han desarrollado, en la chional\Norte.
aproximadamente 29 experiencias de comercializacién -muchas de
las cuales no han tenido continuidad-. Estas han sido producto
de 1a concertacién con organizaciones de productores de los esta

"dos de Nuevo Le6n, Cthui]a, Durango, San Luis Potosi, Chihuahua

y Tumaulipas. Es posible agruparlas en tres grandes categorias:
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RURAL-URBANG. Consiste en comprar perecederos en el campo
directamente con productores, para venderlos en la ciudad a tra-
vés de tiendas propias, concesionadas y Centros Populares de
Abasto Comunitario (CEPAC's). La experiencia persigue interco-
nectar ¢l Programa Rural (concertacién y supervisién de las com-
pras directas), con las ventas de perecederos en el programa ur

bano,

RURAL-RURAL. Es la venta de perecederos en las tiendas cam-
pesinas, mediante la creacién de microcircuitos locales de com-
pra-venta que toman como basg los almacenes rurales de la empre-
sa. Estos Gltimos sc rigen por un Consejo Comunitario de Abas-

to.

COMPRA VENTA DE BASICOS EN EL MEDIO RURAL. Garantiza la com
pra-venta de productos bisicos para su almacenamiento y, asi,
ofrecerlos a precios populares en época de escasez. El almacén,
a través del Consejo Comunitario de Abasto, adquiere los produc-
tos de la regi6én y los distribuye para su venta en las tiendas
de su drea de influencia. . Esta experiencia destaca, pues se
‘1leva a cabo por iniciativa de los campesinos para combatir la

insuficiencia del abasto de productos bdsicos durante el aiio.

4.2.1.- EC Programa de Compras Dinecitas en fa Sucunrsal
Monterrey

Los antecedentes a la implementacién del Programa en’la Re-
gién, lo constituyecron las compras que realizaban los encargados

de tiendas y responsables de almacenes, con el propésito de cu-



ORGANIZACION

MUNICIPIO

PRODUCTO

VARIEDAD

DOMICILIO SOCIAL

Unidén de Ejidos
Alberto Carrera
Torres

Comité Municipal
Campesino Palmi-
Ilas

Comité Municipal
Campesino Miqui-
huana

Comité Municipal
Campesino Tutal

Comité Municipal
Campesino Jauma-
ve

Comité Municipal
Campesino Busta-
mante

Tula, Tamps.

Palmillas,
Tamps.

Miquihuana,
Tamps.

Cd. Tula,
Tamps.
Jaumave,
Tamps.

Bustamante,

Chile
Tomate, Cebo
Ila

Maiz, Frijol

Maiz, Frijol

Maiz, Frijol

Maiz, Frijol

Maiz, Frijol

Verde

Sr. Liborio Pére:
Martinez

Sr. Isaac Escobar

Satazar

Sr. Agustin Her-
nindez C.

Sr. Magdaleno Ba-
rrén Mata

Sr. Pedro Scrna
Covarruhias

Sr. Aurclio Casti

1llo

Fuente: Subgerencia de Operaciones Rurales-Regional Norte del Sistema Dicconsa.

1€ -



ORGANTZACTON

Ejido Colectivo
Batopilas

Unién de Producto
res de Frijol C&
sar Guillermo M.

Ejido Colectivo
Narigua

Fco. I. Madero

A. Obregén,
Dgo.

Parras de la
fuente, Couh,

MUNTCIPTO PROMICTO
Sociedad Couperati e o
va la Volcénica S.L.P. Molcajete # 2
Inst. Tec. Agrope- .
cuario No. 22 S.L.P. Tomate
Ejido El Tamarindo S.L.P. Tamarindo
Ejido El Tepetate S.L.P, Piloncillo
Productores de Na
ranja de la Huas-
teca ) S. L.‘P. Nnmnj a
Uni6n de Ejidos ’
lucha Unida del
Norte de Durango Durango Frijol
Unibn de Ejidos Rio Parral,
Rio Florido Chih, Frijol
Unién de Producto
res San Miguel Ce Villa Hidalgo,
rro Gordo Dgo. Frijol
Sociedad de Pro-
duccién Rural Ca-
f6n de Picardias Lerdo, Dgo. Carne:

Chile, Tomate,
Melén y Sundia

Uva

Frijol

Chite, Tomate,
Cebolla

VARTEDAD

Fluradade
P. Negra
Moreno

Criolla-Valen
cia

Res, Pollo,
Puerco

Negro, Pinto Ame
ricano, Ballo
Hco., Ojo de Cu-
bra

DOMTCHLTO SOCLAL

Almucén Mexquitic

Almacén Huasteca
Almacén Aquismén
Almacén Matlapa

INI

Sr. Jesfis Corona

R. Corona # 589 Sur
Depto. 3, Torrebn,
Coah, C.P. 270000,
APo# 31,

Sr. Francisco Saldi
var

§r. Roque Ramirez
Almacén Sun lorenzo

- 26



CUADRO 6:

DIRECTORIO DE EXPERIENCIAS DE COMPRAS DIRECTAS EN LA REGIONAL NORTE.

DICCONSA.
ORGANIZACION MUNICIPIO PRODUCTO VARIEDAD DOMICILIO SOCIAL
Asociacibn Agricola Suntiago, N.L. Manzana Red-Delicius Sr. Nemesio Oyervi-
Local de Fruticulto Golden des Salinas
res de Laguna de
Sinchez
Sociedad de Produc- Santiago, N.L. Manzana Red-Delicius Sr. Cris6foro Sinchez
ci6n Rural de R.I. Golden Gauna
El Caién de San Jo-
s€ de las Boquillas
Asociacibn Agricola Santiago, N.L. Manzana Red -Delicius Sr. Manuel Sinchez
Local de Fruticulto Golden Valdez
res San Isidro
Uni6n de Ejidos Al- Galeana, N.L. Papa Alpha Sr. José Salazar Rey
fonso Martinez Do- na
minguez ]
Asociacibn Agricola Aramberri, N.L. Papa Alpha Sr. Eustolio Soto Mp
Local Ascensibn G6- rales
mez de R.1,
Asociacion Agricola Aramberri, N.L. Aguacate Sr. Arnulfo Flores
Local Hortifrutico- Porras
las .
Asociacibn Agricola Zaragoza, N.L. Aguacate Sr. Rafil Cerrato Her
Local Hortifrutico- nindez
1a
Ejido Bmiliano Zapa Queso
ta
Organizaci6n Inde- S.L.P. Naranju Valencia Almacén Matlapa
pendiente Lalax
Ejido San Jerénimo S.L.P. Chile Chino Almacén A. Obregén
Comunidad Suchiago S.L.P. Naranja Valencia Almacén Coxcatlén

€6 -
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brir las necesiduades de la poblacién. Estas adquisiciones eran
apoyadas por las sucursales debido a que integraban la Canasta
de Consumo Bisico, pero no eran productos distribuidos por
DICONSA a través de sus canales comerciales. Sin embargo, las
sucursales no contaban con mecanismos de control y seguimiento
de estas compras, lo que propicié, que no en pocas ocasiones, se
_dcsviaran 1os‘recursos en beneficio de encargados y responsables
del almacén. Esto trajo consigo, el que la empresa delineara

una estrategia, que consistié en:

- La realizacién de acciones de acercamiento y concertacién
con los productores a través de sus organizaciones, a fin de que
se convirtieran en proveedores directos de DICONSA, ademids de es
tar orientadas a conocer hasta d6nde era posible combatir el in-
termediarismo, y lograr incidir en la regulacién de los precios

. de los productos perccederos en el medio rural.

- Analizar la penetracién e imagen de DICONSA, no sélo como
reguladora de precios en el consumo de productos bdsicos, sino
también para medir hasta qué grado las organizaciones de produc-

tores en el medio rural, depositaban su confianza en la empresa.

Bajo estos lincamientos, se desarrollaron en la Sucursal Mon
terrcy -una de las que componen la Regional Norte-, algunas ex
periencias de compra directa con productores de manzana y papa
en los Municipios de Villa Santiago y Galeana, respectivamente.
In esta tarea, fue determinante la coordinacifn con la SARH, la
¢nal venin realizando actividades exitosas con los productores
de estos municipios, permitiendo, hasta cierto punto, romper la

desconfianza de participar con otra institucidn.
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La concertacién la efectu6 DICONSA, entre 1985 y 1986, (7%
a4 través del responsable del Programa de Compras Directas. Este
fue presentado ante los productores, por el representante de
SARH en la zona. Participd en varias asambleas de productores,
con el fin de sensibilizar a los posibles oferentes, exponiendo
el objetivo del programa, calidades requeridas, variedades, pre-

cios y vollmenes solicitados por la empresa.

Se explicd a los productores que el objetivo del Programa
consistia en tratar de regular los precios de los productos, mis
no constituirse en un comprador alternativo, por lo que el volu-
men de las compras tendria que ser limitado. Para ello el pro-
ductor deberia incursionar en los trabajos de seleccién, empaque
y transporte del producto, a fin de sustituir al intermediario y
fortalecer la organizacifn, al capacitarse para emprender -en
un segundo momento- la comercializaci6én de manera auténoma, lo-

grando asi mejores precios para sus productos.

Como un segundo objetivo, se plantea -para el periodo 1986-
1988- involucrar a los almacenes rurales en el Programa de Ven-
ta de Perecederos, para acercar a las organizaciones de producto
res y consumidores. Ademis, se trata de conformar canales para
la distribucién de los productos, toda vez que el productor es
un consumidor en potencia. Esto evitaria el 'turismo" innece

sario de los productos del campo a la ciudad, y viceversa.

Para realizar lo anterior, y en aras de apoyar a las organi-
zaciones de productores proveedores de DICONSA, se propuso forma
lizar las relaciones con las diferentes dependencias federales y

estatales, mediante un convenio de colaboracién. En €1 se defi
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nicron las actividades especificas que deberian desarrollar cada
uno de los participantes, con el objeto de lograr la articula-
cibn arménica de las acciones de las dependencias entre si, y de

éstas con log productores.

Por otra parte, para fortalecer el PROGRAMA DE COMPRAS DIREC
TAS A PRODUCTORES, se establece, en el mismo afio de 1986, un con
‘'venio de colaboracién(74) entre DICONSA y el Gobierno del Esta-
do de Nuevo Leén. Ambas instituciones se comprometen, en el do
cumento respectivo, a realizar actividades de apoyo, ademds de
vincularse para ello, con SARH, CONAFRUT, BANRURAL y FICOPRONSA.

(75) destacan las

De los jacuerdos emanados de este convenio,
siguientes normas de operacién:

- DICONSA se comprometié a pagar al productor un precio(76)

201 abajo’del que rigiera el mayoreo, el dia de la entrega del
producto,;en la Central de Abasto "Estrella" en la Cd., de Monte-
. rrey. ‘Con este porcentaje se cubririan los costos de desplaza-
miento del producto en tiendas. Se buscaba beneficiar al consu
midor, en la medida en que las tiendas CONASUPO vendieran los
productos a precios de mayoreo. Cabe anotar que los intermedia
rios, génefaiﬁente, pagan el producto entre un 20 y 30% abajo

del precio.S que compra DICONSA.

- Ef volumen lo define DICONSA unilateralmente, en base a su
;ap;cidéd de desplazamiento en el drea urbana. Esto impedia a
«lis q}gdnizécipnes de productores, conocer de antemano la canti-
dad de ﬁrnductqs que comercializaria a la empresa y la que vende

v )
ria a través de otros canales.
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- Con el prop6sito de satisfacer las caracteristicas del mer
cado urbano. La presentacidn del producto seri de fruta selec-
cionada en calidades de extra, primera y segunda. Se empacaria
en cajas de madera nueva, para evitar posibles contaminaciones.
Ademfis, deberia estar debidamente ctiquetada, lo que permitiria

ubicar el lugar de procedencia y al productor.

- El costo del transporte serd cubierto por los productores,
quienes entregarian el producto, en piso bodega de DICCONSA, en

la Cd. de Monterrey.

En el convenio, las premisas bdsicas para la operacién del

Programa fueron:

a) Los productores deberian tener la capacidad para abaste-
cer a la Sucursal en cantidad, calidad y precio. Ademis
contarfan con alglin grado de organizacién, para garanti-
zar las negociaciones.

b) La infraestructura para-desplazar los productos, desde
la entrega por parte de los productores en la oficina
del mercado de abasto, seria la misma que se utilizara
para el surtimiento de las tiendas propias.

¢) Los volGmenes, precio, variedad y calidad, plazos de pa-
go, entregas de producto y demis caracteristicas del con
venio, se establecerian en funcién de las necesid?des de
operaci6én de la Sucursal y del cumplimiento de los com-
promisos a contraer.

d} El producto adquirido se destinarfa exclusivamente al
abasto urbano de las tiendas propias. Este-se efectfa a

través de los canales de distribuci6n de los demds pere-



cederos.

e} Se pagaria a los productores a través del drea de finan-
zas de la Sucursal en el tiempo estipulado, previa pre-
sentacidn de factura expedida por el responsable de com-
pras de perecederos.

f) El personal responsable para la concertacién de conve-
nios y de la operacidn con Tos productores seria el de
la Gerencia de Operaciones Rurales de la Regional; v,
para el desplazamiento a las tiendas, el asignado a la

Subgerencia de Compras de Perecederos.

4.3.- Compras a Central de Abasto "Estrella", de 2a Cd. de Mon
teaney, N.L.

La Sucursal Monterrey vende alrededor de 200 millones de pe-
sos mensuales de pereccederos (a precios de 1986). Para la com
pra de &éstos se abastece, con proveedores locales, de: lécteos,
salchichoneria, carnes, frutas y 1egumbres. A estas Ultimas
les corresponde aproximadamente el 50% (alrededor de 104 millo-

nes mensuales).

Para el abasto de frutas y legumbres, la Sucursal cuenta con
dos mecanismos: el Programa de Compras Directas a Productores,
que representa ¢l 13 de sus adquisiciones totales; y, la compra
de perccederos a mayoristas y bodegueros de la Central de Abasto
“Estrella" de la Cd, de Monterrey, en donde se adquieren alrede
dor de 350 tons. mensuales distribuidas en 50 productos aproxima

damente, que representan el 99% de sus compras.
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A fin de establecer la relacién que existe entre ambos
mecanismos y observar de qué manera se complementan o se exclu-
yen, conviene conocer a grandes riesgos cdmo operan los bodegue-

ros y mayoristas de la Central de Abasto "Estrella" en Monterrey.

" La mayor parte de los comerciantes establecidos en la Cen-
tral son duefios de bodegas, miembros de la Confederacidn Nacio-
nal de Comerciantes de Centros de Abasto, A.C., y miembros acti-

vos del directorio de comercializacién de la Unién Nacional de

Productores de Hortalizas. A través de la UNPH, se abastecen
de buena parte de los productos. De ejidos y pequefios producto
Tes en un porcentaje menor. Con &stos establecen contratos de

compra anticipada(77) a través de comisionistas, en los que ge-
neralmente presta el agricultor el servicio de transporte y se-

leccidn.

En su mayoria, los comerciantes estdn especializados en uno
o mis productos, aunque existen algunos no tan fuertes que mane-
jan hasta 6 6 7. Las caracteristicas generales de estos merca-
deres son:

- Poseen un capital considerable para trabajar, lo que les
permite tener mayor control en sus operaciones.

- Ejercen una influencia decisiva en la produccién agricola
regional.

- Manejan grandes volimenes de producto, lo que les permite
intervenir de una manera directa en la regulacifén de la oferta y

la demanda en beneficio propio.
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- Su margen de ganancia es pequefio por unidad pero, por los
grandes vollimenes que manejan, aunado a que fijan sus precios de

venta en funci6én de éstos, las utilidades son de gran cuantia.

- Cuentan con instalaciones y bodegas apropiadas para la
conservacién de los productos. El transporte utilizado para ha
cer llegar el producto hasta la bodega generalmente es rentado.
El mayorista prefiere usar este tipo de transporte, debido a la
dispersidén de los centros de abasto y a las dificultades para
controlar el sistema en forma econémica. Es mds fdcil hacer un
contrato de transporte en la misma zona de produccién, y asi co-
rrer menores riesgos tanto para el intermediario como para el
productor.

- La Central de Abasto de Nuevo Ledn, tiene estrecha rela-

(78)

cién con otros centrales del pais. La interrelacibn es

constante, porque se persigue conocer las cotizaciones de los

productos y, eventualmente, adquirir algunos de ellos.(79)

- El abasto de algunos productos se realiza de las siguien-
tes zonas de influencia:

Mango: Nayarit, Veracruz, QOaxaca, Guerrero, Michoacdn, Sina
loa, Edo. de México.

Chile: Tampico, Rio Verde, Sonora, San Luis Potosi, Ahualul
co, Cadereyta, N.L., Nayarit, Saltillo.

Ajo: Apaseo el Grande, Gto., Cadereyta, N.L., Morelos, Chi-

huahua.
Ceballa: Chihuahua, Gunajanuato, Morelos y Tampico.
Jitomate: Gral. Terin, Sinaloa, Jalisco, Tamaulipas, San

Luis Potosi, Torreén, Morelos, Ensenada, B.C.
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Aguacate Hass: Uruapan, Mich.

Aguacate Criollo: Sabinas, Hgo.

Manzana:

Naranja:

Chihuahua, Coahuila (Arteaga), Galena, N,L.
Montemorelos, Linares, Gral. Ter4n, San Luis Poto-

si, Tamaulipas.

Pifia: Loma Bonita, Oax., Veracruz.

Ejote:

Chicharo:

Lechuga:

Nayarit, Estado de México.

Estado de México, Guanajuato.

Guanajuato, Gral. Terdn, N.L.

Chile Poblano: Vallarta, Jal., Sinaloa, Tampico.

Guayaba:

Aguascalientes.

Col Blanca: Nuevo Leén, Edo. de México, Guerrero.

Toronja:

Montemorelos, N.L., Veracruz.

Tomate Verde: Nuevo LeSn, Edo. de México, Morelos.

Apio y Acelga: Nuevo Le6n, Edo. de México,

Cilantro y Elote: Nuevo LeSn, Edo. de México.

Pepino: Sinaloa, Nuevo Leén, Guanéjuato.
Limén: Tecomdn, Colima, Guerrero.
Pldatano: Veracruz, Tabasco, Tapachula, Cd. Hidalgo, Chis.
Papa: Zamora, Mich., Le6n, Silao, Navid, Gto., Galeana, Al-
dama, G6mez Garias, N.L., Huatabampo, Son., Chihuahua,
Mochis, Sin.
Es necesario seiialar que esta Central es un mercado sumamen-
te exigente. S61lo acepta clasificacién de extra y primera calj
dad, pues satisface demandas de clase media y alta, tanto de Mon

terrey como de la zona fronteriza.



4.3.1. Operacdién de DICCONSA en La compia de frutas y veaduras
en La Centhal de Abasto Monterney

La Sucursal Monterrey DICCONSA carece de infraestructura pro
pia para el acopio y distribucién de los productos que maneja,
por lo que sus compras las efectfia el mismo dia que las distribu
ye a las tiendas. No cuenta con dreas de conservacién de los
productos y, cuando &stos no son desplazados del mercado de abas
to a las tiendas el mismo dia, se solicita en renta o préstamo
una bodega o un cuarto de refrigeraci6n, si el producto asi lo

requiere,

Las calidades que se compran son extras, primeras y segundas,
en volimenes de medio mayoreo, de acuerdo a lo selicitado por
los jefes de los Departamentos de frutas y verduras de las dife-
rentes tiendas. Dado que las cantidades solicitadas por éstas
son inferiores a las requeridas por los supermercados de la ini-

ciativa privada, no se logran obtener bajos precios.

Los precios de venta de las mercancias, se fijan en un 28%
~por encima de su costo. Ello, con el propésito de cubrir gas-
tos de operacidn. Si el producto. se va a ofertar, ‘se solicita
al proveedor que mejore sus precios y s6lo’ se le incrementa:un
10% para su venta.
Los productos se distribuyen a las tiendas cada tercer dia,
por medio de vehiculos rentados. En el caso de tiendas foré-
neas, los perecederos se transportan en un camidén frigorifico

propicdad de la empresa.,
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La Sucursal efectda sus pagos en un lapso de tres o mis sema
has, ya que no cuenta con la liquidez necesaria para sufragar
con mayor rapidez el pago a proveedores. Esto limita la capaci
dad de rotacibn de los productos, que és de 6 a 8 veces por mes,
frente a las 16 veces promedio con que las cadenas privadas de
supermercados lo hacen, Asf, el retraso de los pagos, si bien
permite el "jineteo" de los ingresos por esta linea de produc-

tos, agrava y encarece el abasto de perecederos.

Por lo anterior, se deduce que la cantidad y calidad de los
productos que distribuyen las tiendas CONASUPO se logran garanti
zar, No asf los precios, que dificilmente se pueden regular a
la baja, sobre todo si se considera que las cadenas privadas de
supermercados compran la mayor parte del volumen que desplazan
en relacién directa con el productor, y s6lo complementan sus

compras en el mercado de abasto.

Esta prictica de compra, aunada a los bajos volimenes de ad-
quisicién y a los altos costos de operacién en el manejo del pro
ducfo, deriva en que los precios de venta de las tiendas
CONASUPER sean similares o superiores a los de otros centros co-

merciales.

La émpresa funciona bajo la légica presupuestafia de las pa-
raestatales, y a menudo eﬁfrenta problemas serios de liquidez.
Dificultad, ésta, que le impide una alta celeridad en sus opera-
ciones. En estas condiciones DICCONSA, acude al mercado de
abasto en desventaja. Sus compras son en pequefios voldmenes y
sus pagos con excesivo retrazo, por lo que al final-paga un ma-

yor precio por el '"servicio" de financiamiento. De esta mane
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ra, dificilmente puede regular a la baja los precios al consumi-
dor final. Es de considerarse que, si DICCONSA no cuenta con
la liquidez necesaria para sufragar en tiempo breve el pago a
proveedores, sobre todo de perecederos, se mantendrd reducido el
aprovechamiento efectivo del extraordinario potencial que tiene

esta linea por su velocidad de rotacién.

4.3.2.- TIngraestructura y Recursos Humanos para La distribucidn
y venta de frutas y veaduras

Como ya se mencionb, la Subgerencia de Compras de Perecede-
ros, de la Sucursal de Monterrey, no cuenta con la suficiente in
fracestructura. De esta manera las compras a los proveedores se
realizan en funcidén de las cantidades solicitadas por las dife-

rentes tiendas.

En el caso de los productos que no se logran distribuir, se
almacenan en bodegas facilitadas por los mismos proveedores, o
bien se rentan cuartos frios -de refrigeracién-, si asi lo re-

quieren los productos.

Para c¢l adecuado manejo y conservacién de frutas y verduras
s¢ requieren de uné infraestructura no_improvisada, que cuente
con irea dé recepcién, almacenamiento, refrigeracién y transpor-
te. Con ello, se evitaria otorgar privilegios a los proveedo-
res (bodegueros) que ante la inexistencia de esta infraestruc-

tura proporcionan estos servicios a solicitud de la Subgerencia.

A su vez las tiendas no cuentan con la infraestructura -ni
fisica'ni humana- para el manejo de perecederos, lo que repercu

te en su funcionamiento. En la mayoria de éstas, los cuartos
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frios destinados para carnes y salchichonerfa se utilizan para
el almacenamiento de frutas y verduras, con las desventajas y
riesgos que ello implica. Se elevan las posibilidades de que
la fruta se queme por exceso de frfo, o bien, se corre el riesgo

de que la fruta se madure mis ripidamente.

Otra carencia detectada en las tiendas, es que las 4reas de
exhibicién de conservacién de frutas y verduras no cuentan con
botadores, vitrinas y refrigeradores necesarios, o bien los que
se tienen se encuentran descompuestos o en malas condiciones, &s
to repercute en altos porcentajes de mermas y en la inadecuada

presentacifn de los productos.

Con respect& a los recursos humanos con que cuenta cada una
de los CONASUPER's visitados, se pudo apreciar que no hay el né-
mero suficiente de personal capacitado para atender las necesida
des. Para subsanar éste hecho,‘la empresa programa cursos de
capacitacién, cada seis meses. Sin embargo, el personal -en-
trevistado- se queja de no recibir dicha capacitacién. Cuando
la H%y sostienen que no es la adecuada y que no ests orientada a
resolver la problemitica presentada en la prictica. Lo ante-
rior redunda en el alto porcentaje de mermas registradas en cada
uno de los Centros visitados, ademis de la presentacidn, limpie-

za e higiene de productos en exhibicién.

Las tiendas propias del sistema DICCONSA en la Cd. de Monte-
rrey, tipo Ay 3(80) abastecen principalmente a la poblacién cu
yos ingresos van desde 0 a 1 salario minimo, y hasta cinco sala-
rios minimos.(SI) Los rasgos caracterfsticos de 1a poblacién

que atiende el Sistema DICCONSA, la definen como '"aquella que
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no satisface sus necesidades bisicas en materia de alimentacién,
educacifn, salud y vivienda™. DICCONSA distinguc dentro de es-
ta poblacién, a 1a poblacién objetivo preferente, la cual perci-
be ingresos inferiores al salario minimo, por lo que requiecre
atencibén prioritaria para mejorar sus precarias condiciones de
vida, A nivel nacional, la empresa estimaba para 1985 que su
poblacién.objetivo ascendia a 64.9 millones de personas, equiva-
lente al 76.9% de la poblacién total. De este universo, la po-
blacién objetivo preferente es de 31.8 millones de personas, que
representan el 39.1% del total de la poblacidn del pais, y es a

quicen estd dirigida prioritariamente la atencién.

De la encuesta levantada a 10 tiendas tipo "A" en la Cd. de
Monterrey y zonas adyacentes, encontramos que el 30% de las tien
das encucstadas abastecen a una poblacidn cuyos ingresos van de
0 a 1 salario minimo; otro 30§, se orienta a una poblacién cu-
yos ingresos van de 1 a 3 salarios minimos; otro 30% atiende a
una poblacién cuyos ingresos van de 3 a 5 salarios minimos; vy,
sélo un 10%, se encuentra ubicado en donde la poblacibn percibe
mis de 5 salarios minimos. En sintesis, podemos sefialar que el
90% de las tiendas se ubican en lugares donde la poblacibn perci
be ingrésos de 0 a 5 salarios minimos.

Cada una de las tiendas presenta caracteristicas distintas
en su operacidn, de acuerdovgl estrato de ingresos que atiende y
a la existencia o no de otros canales comerciales, productos y
precios que ofrecen.

Por ejemplo, en las tiendas seleccionadas para la muestra

(las ubicadas en estratos cuyos ingresos van de 0 a l:salario mf
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nimo) . ‘1a venta de frutas y verduras son poco representativas,
en relacién a las demds tiendas, debido a que enfrentan el pro-
blema de los bajos ingresos de la poblacién ya que en su canasta
de consumo bisico no incluyen frutas regularmente, o las conside

ran como articulos suntuarios.

Respecto a la distribuci6n de frutas y verduras a las dife-
rentes tiendas del sistema DICCONSA, &stas se adquieren en la
Central de Abastos de la Cd. de Monterrey. Ocho bodegueros
abastecen alrededor de 70 productos, que a su vez se destinan a

23 CONASUPER's tipo A y B.

La distribucién se realiza de acuerdo a un programa de abas-
to. Su operacibn permite que, el responsable de la compra de
perecederos adquiere exclusivamente lo solicitado por cada una
de las tiendas, mismas que hacen los pedidos en funci6n de su ca
pacidad de desplazamiento. De esta manera, la Subgerencia de
Perecederos tiene establecido un "“ruteo" los dias lunes, miér-
coles y viernes de cada semana. En caso de las ofertaciones,
se fes comunica con tiempo a las distintas tiendas para que con-

sideren el abasto suficiente de dichas ofertas.

Estos criterios se utilizan para el funcionamiento del Pro-
grama de Compras Directas, en lo concerniente a la distribucién
del producto, con algunas modificaciones. Los productores, a
través de la Gerencia de Operaciones Rurales, dan a conocer a la
Subgerencia de Compras de Perecederos los productos que ofrecen.
A su vez, esta Gltima informa, a los jefes de departamento de
las tiendas, cufiles productos llegardn, para que soliciten las
cantidades que consideren puedan desplazar, Otro procedimiento
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es enviar proporcionalmente el producto, considerando la demanda

en fechas anteriores.

En el renglén de las ventas, y en base a la encuesta levanta
da sobre el desplazamiento de frutas y verduras, el 20% de las
tiendas manifesté tener ventas mensuales de 1 a 5%, respecto a
las ventas totales. Estas son las que atienden a la pobiacién
cuyos ingresos van de 0 a 1 salario minimo (tiendas "La Naranja"
y "La Moderna). En estas tiendas la circulacién de los brodug
tos es muy lenta, lo que influye en los mirgenes de mercado.
Cuando se di el caso de canales comerciales mis eficientes, en
cuanto a precios y rotaciSn de productos, la afluencia de consu-
midores a los CONASUPER's es sdlo para complementar sus compras
o para aprovechar las ofertas. Esto sucede con los mercados
"Sobre Ruedas" y "Tendajones', que en la mayoria de las veces re

ducen los precios porque la calidad de los productos es menor.

En mayo de 1986, el 50V de las tiendas registraron ventas
que representan del 6 al 10% del total de las ventas mensuales.
Tres de las tiendas (30%), se ubican en zonas de ingreso de 1 a
3 salarios minimos; una en zona de 0 a 1 salario minimo; vy,
otru, cn donde los ingresos de la poblacién son mis de 5 sala-

rios minimos.

En los CONASUPER's que atienden a la poblacién cuyos ingre-
sos van de 1 a 3 salarios minimos, hay un mayor desplazamiento
de frutas y verduras,(sz) pues duplican la venta de estos pro-
ductos respecto de las tiendas cuya poblacidn atendida va de 0 a
1 salario minimo. La diferencia en las ventas de las tiendas

ubicadas en este estrato, estd determinada bisicamente por 1a
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cantidad de consumidores que hay en el 4rea de influcncia y por
la competencia con otros canales comerciales. Asi, por ejemplo,
los CONASUPER's "BurScratas" y "Bernardo Reyes" se localizan en
zonas populares (colonias de bur6cratas, unidades habitaciona-
les, etc.). Estfn ubicadas en puntos adecuados, comolson las
inmediaciones de edificios, parada de camiones, cerca de escue-
las primarias, etc. No hay competencia significativa de otros
canales comerciales y, cuando los hay, no son lo suficientecmente
a-ecuados para el consumidor. Segfin apreciacién de los consumi
dores, los canales comerciales opcionales serian las fruterias y
verdulerias: se asemejan a CONASUPER's en precios, y a veces
con mejor calidad, pero les resulta mis c6modo acudir al .
CONASUPER, ya que pueden comprar ahi mismo los demds artfculos

que requieren para su consumo.

El 30% restante de las tiendas tuvo ventas de 11 a 159% men-
suales en frutas y verduras respecto de las ventas totales. Es
tos, atienden a la poblaciéﬁ cuyos ingresos van de 3 a 5 sala-
rio# minimos. Estas tiendas enfrentan a un consumidor mis exi-

gente en la calidad de los productos.



CAPITULO V

PARTICIPACION DE PRODUCTORES EN EL PRUGRAMA- DE COMPRAS
DIRECTAS DE MANZANA.



DICCONSA busca concretizar la tercer linea general de accién,
emanada de la segunda orientaci6n fundamental para el cambio es-
tructural, contenida en el PND. En consecuencia, pulsé a las orga
nizaciones de productores, para que se conviertan en proveedores
directos de DICCONSA 1Ello con el afin de hacer participe, a la
sociedad civil, en una accién corresponsahle, en su doble funci6n
de productora y consumidora.

A través de esta coparticipaci6n, la Empresa Busca estrechar la:
relacibn entre oferta y demanda urbana de productos perecederos,
asi como cubrir las necesidades de productos b&sicos no perecede-
ros en el medio rural.

Por lo anterior, la Regional Norte del Sistema DICCONSA, a
trav€és de la Sucursal Monterrey, implementa -durante los afios 1985
y 1986- el Programa de Compras Directas con productores de manza-
na (del Municipio de Villa de éantiago, N.L.) y con productores '
de aguacate (de los Municipios de Aramberri y Zaragoza, N.L.), en

un primer acercamiento por alcanzar el objetivo propuesto.’



5.1.- Asociacifn Agnicola local de Fruticuliones de Laguna de

Sdnchez, N.L.

A. Caracterfsticas de la Regi6n.

La comunidad de Laguna de Sfnchez se ubica en la Sierra Ma-
dre Oriental, al Sureste de la Ciudad de Monterrey, pertenece al
Municipio de Villa de Santiago, Nuevo Lebn. Su poblacién es de
500 habitantes, aproximadamente; cuenta con servicios de salud,

una escuela primaria completa y energfa el&ctrica,

Su alimentacibn es a base de huevo, frijol, mafz procesado
en harina (maseca), chile, jitomate, cebolla y papa, principal-
‘mente. El consumo de leche es minimo, ya que no es una zona gana
dera, y la carne que esporidicamente comen es de puerco. Las fru
tas que mis consumen son naranja y pléitano, ademis de las que se
producen en la regibn como son: manzana, durazno, ciruela y mem-

brillo.

Las enfermedades m&s frecuentes de esta poblaci6n, son respi

ratorias y gastrointestinales.

Las condiciones geogrdficas que privan en la regibn son bas-
tante accidentadas; existen escasos terrenos laborales, 1a pro-
ducci6én de manzana se realiza en pequefias parcelas que no van
mis alld de 6 hectireas. Predomina un clima frfo, y las heladas
y granizadas en el lugar son muy frecuentes, por lo que la SARH
cataloga a la zona como una Area de alta siniestralidad.

De acuerdo a lo anterjor y tomando como parimetro los Indi-

(83)

ces de marginalidad de IMSS-COPLAMAR esta zona se considera
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una regidén cuya marginalidad es alta.

El mercado mis cercano para la colocacibn de sus productos,
es el de Monterrey, ubicado a una distancia de 40 kil6metros. La
mitad de esta distancia es camino de terracerfa, por donde diff-

cilmente transitan camiones de carga.

B. Caracterfsticas Productivas de la Organizaci6n.

En la comunidad de Laguna de SAnchez, existen aproximadamen-
te 100 productores, 30 estan organizados, y el resto no pertene-
cen a ninguna organizacibn. En su mayorfa son propietarios mini-
fundistas, con propiedades de entre 1 y 8 hectfireas. Cultivan la
manzana en pequefias fireas de riego y temporal, predominando esta
Gltima. En suma, los productores de la microregifn, poseen una

superficie cultivada de manzana de alrededor de 300 hectéreas.

En lo sucesivo nos circunscribimos a hablar de 1& caracteris
ticas productivas de la organizacién. Sin embargo existe escasa
diferencia entre las pricticas productivas empleadas por los pro
ductores asociados y las de los no organizados. Por este motivo,
aunque siempre con reservas, lo que se mencione para la organiza
cibn puede ser generalizado al total de los 100 productores de

la localidad.

Potencial Productivo

En 1986, los productores organizados produjeron 40 mil cajas
con un peso promedio de 22 kilogramos, equivalente a un total de

880 toneladas. En tanto, los no organizados produjeron 60 mil ca
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jus que corresponden a 1,320 toneladas. Asi, en ese mismo afio,
la produccifén total de 1a comunidad, fue de 2,200 toneladas de

manzana.

Cuadro 7: 4mperficie cosechada, volumen y rendimiento de la produccién de
manzana Red Delicius, Golden y Criolla de la Asociaci6n Agrico-
la local de Fruticultores de laguna de Sinchez, N,L.

Productores | Sup. Cosechada| Vol. de la Prod. | Rendimiento/Ha. .'
{(Ha.) (Tons.) - (Tons.)
1 3.0 8.8 2.9 )
2 5.a 28.6 5.7
-
3 1.5 4.4 2.9
4, 1.0 4.8 4,8
5 3.0 17.6 5.8
6 4.0 22.0 5.0
7 8.0 33.4 4.4
8 3.0 8.8 2.9
9 4.0 32.5 8.0
(Tital: . 32.5 160.9 4.9

Fuente: Investigacitn Directa PIECE-F(PyS-UNAM.

A partir de una muestra de 9 productores organizados (que re
presentan el 9% del total de los existentes en la localidad), vy
en relacién al rendimiento por hectfrea, tenemos los siguientes

resultados:
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Como se puede observar en el Cuadro 7, el Gltimo productor po
see un rendimiento alto en relacién con los demfs. Esto se expli-
ca, por el hecho de que sus Arboles estfn en edad madura, es de-
cir, en edad de plena produccién, aunado a que aproximadamente
una hectfrea la tiene en riego por gravedad. Sin embargo, el ren-
dimiento promedio del total de la muestra, 4.9 toneladas, es ba-
jo, comparadp con el de los principales Estados productores, como
son Chihuahua y Puebla, cuyo rendimiento es de 8.9 y 7.4 tonela-

das por hectfirea respectivamente(gd).

Tecnologia e Insumos.

Las pricticas de cultivo reconocidas como "modernas", estfén
generalizadas segin informacibn directa, el total de productores
organizados, utilizan fertilizantes e insecticidas; la fuerza de
traccibn utilizada proviene en su totalidad de bestias mulares,
asimismo, cuentan con arado y equipo. Bl uso de estas herramien-
tas se debe a que las condiciones del terreno no se prestan para
realizar los trabajos de preparacibn de la tierra con tractor.

El equipo que poseen para fumigar los huertos consiste, bésicamen
te, en bombas de aspersibn manuales. En la organizacibn poseen
tres bomhas con motor para realizar estas tareas; sin embargo,
son insuficientes para cubrir las necesidades de los socios. Es
necesario destacar, que fuera de la organizacibn, los productores

no cuentan con este tipo de bombas.

Las pricticas de riego son realizadas por algunos producto-

res, Las 1levan a cabo por sistemas de gravedad, siendo nula 1la
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utilizacion de bomhas de motor. Los huertos carecen de técnicas

apropiadas para protegerlos de granizadas y bajas temperaturas.

La utilizaci6n de fertilizantes, venenos y técnicas para po-
das e injertos, son pricticas que se adoptaron por los producto-
res de la localidad a raiz de que el Gobierno del Estado -hasta
el afio pasado-, habfa venido proporcionando estos insumos, asi

como por la asesorfia de la SARH y CONAFRUT.

Variedades y Calidades.

Aproximadamente el 70% de la produccibén la constituyen las
variedades finas, principalmente, Red Delicius y Golden. El res-
to son variedades Criollas, entre las que destacan: México, Grin
ga, Rosa Espafiola, Per6n y Celia., las calidades que produce la

(85)

Organizacibn, son: primeras, segundas y terceras , prevale-
ciendo en volumen las dos Gltimas. Recientamente, debido a la
participacibn de SARH y CONAFRUT en el mejoramiento de los huer-
tos, se ha venido incrementando 1a producci6n de extras y prime-

"ras calidades.

Paralelamente al cultivo de la manzana, la organizacibn pro-
duce ciruela, durazno y membrillo, en bajos volfimenes, que dedi-
can en su totalidad para el mercado. Se produce tambi€&n trigo,
mafz y frijol para autoconsumo. Sin embargo, su volumen es insu-
ficicnte para cubrir sus necesidades de alimentacibn, por lo que

tienen que recurrir al mercado para proveerse de estos productos.
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Requerimientos de Fuerza de Trabajo.

Todas las labores de cultivo y cosecha se realizan con mano
de obra familiar. S6lo en algunas fases se contratan peones para
13 aplicacidn de venenos, corte, seleccibn y empaque. Los sala-
rios pagados son, en promedio, 50% abajo del salario minimo lo-
ca1(861. El tiempo que es utilizada esta mano de obra, va de 1
hasta 9 semanas, dependiendo del ntmero de hijos que tenga el
prodnctor y de que est&n en posibilidades de apoyarle en estas

tareas.

Financiamiento para la Produccibn.

Los productores organizados no reciben crédito, no obstante
tener ya el registro para su acceso. Esta situacibn se debe, en
parte, a la carencia de asesorfa por parte de los técnicos de
BANRURAL y SARH, y a la escasa participacifn para gestionarlo. A
pesar de estar organizados, la principﬁl fuente de financiamien-
to 1g constituyen sus recursos propios y, en menor medida, los

préstamos & los intermediarios de 1a Regibn.

Es importante destacar que con la donacibn, por parte del Go
bierno del Estado, de venenos, insecticidas y algunas veces fer-
tilizantes, al menos hasta 1986, los productores no se veian en
una situacibn de extrema urgencia de recursos. Por lo tanto, man
tenfan mna cierta independenéia para vender su producto. En este
sentido, para 1987, es posible preveer una mayor participacibn

de los intermediarios regionales en el financiamiento.
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C. Caracterfsticas Internas de la Organizaci6n.

Hasta antes de constituirse en Sociedad de Produccién Rural,
de R.I., los productores estaban organizados como Asociacifn Agri
cola Local de Laguna de Sanchez. En 1980, con asesorfa de la SARH,
se empiezan a hacer los trfmites para su integracibn en Sociedad
de Produccitn Rural, con el objeto principal de obtener créditos.
La organizaci6n surgib con apoyo de "arriba" -de:las institucio-
nes-, y con escasa participacibn de la-base. Quiz# ello ‘explique
el hecho de que durante nuestra rnvestigacidn en campo, los pro-
ductores no reconocfan logros econbmicos ni sociales; en cambio,
percibian que la desercibn de 7 de sus miembros, era sintoma de

debilidad.

No estin organizados en ningfin aspecto de la produccibn, ni
de la comercializacibn. Adquieren los insumos individualmente,
asi como el financiamiento y la asistencia técnica. En relacibn
a la comercializacidn, s6lo cuando venden a un mismo comprador
se organizan para transportar su producto conjuntamente. En este
sentido, las diferencias entre los productores organizados y no

organizados son propiamente inexistentes.

En el ciclo productivo de 1987, utilizaron una seleccionado-
ra donada por el Gobierno del Estado, a través de CONAFRUT. Sin
embargo, su capacidad es considerablemente inferior al volumen

de produccibn de la organizacibn.

Es importante sefialar, que la mayorfa de los productores de
la comunidad, y por tanto de la Organizaci6n, son de edad avanza

da. Funcionarios gubernamentales con los que tienen contacto, ma
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nejan el argumento de que Esto constituye un obstfculo, tanto pa
ra la realizacidn de las gestiones, como para la visualizacién

de las bondades de una buena organizacibn.

Los productores organizados realizan asambleas cada mes, sin
levantar actas de sus acuerdos. Tienen fijada una cooperacibn de
500 pesos por cada integrante. En &poca de cosecha pagan una can-
tidad ms, por cada caja vendida; estos fondos son destinados al
mejoramiento de servicios piblicos principalmente. Las cuotas ele
vadas y la inconsistencia de 1a Organizacibn ha originado 1la de-
sercibn de algunos miembros de la Sociedad, ya que argumentan,

que &stas son elevadas y no obtienen ningtn beneficio a cambio.

Ningln miembro de la directiva conoce los estatutos de la Or-
ganizacibn ni el Reglamento Interno; tampoco los miembros de la
base. No se organizan en comités para la gesti&n de créditos, in-
sumos y apoyos para la comercializacibén. Finalmente quien ha re-
cibido mayor parte de los beneficios de la comercializacibn, con
dependencias pfblicas, es el primer Presidente de la Sociedad, y
sus Familiares, pues han colocado un mayor volumen de su produc-

ci6n a mejores precios, que el resto de los miembros orgamizados.

No se organizan ni para producir ni para comercializar, las
compras que efectud DICCONSA con esta Organiracibn, bien pudo ha-
cerlas con los no organizados ya que 1a Asociacibn sblo sirvib
ﬁara que se seleccionara entre sus miembros al productor que de-

berfa yender a la empresa,

En suma, se puede decir que la Organizacibn interna de la So

ciedad posee s6lo débiles factores de real cohesiftn, que garanti
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cen el buen funcionamiento de la misma. Existe, difundida, de ma-
nera generalizada, la imagen de que el actual presidente conside-
ra que &1 debe ser el primer beneficiado, cuando de heneficios a

la sociedad se trata.

D. Caracterfisticas de la Comercializacibn sin el Sistema

pIcconsa. (87

Como ya mencionamos, los productores de la Asociacibn reali-
zan sus ventas individualmente. E1 65% de su producto lo comercia
lizan en la Central de Abasto de Monterrey, Ellos mismos realizan
las tareas de seeleccidn, empaque y transporte. E1 20% del produc
to lo venden con intermediarios locales y regionales a través de
"compras anticipadas', en donde el intermediario adelanta una par-
te del pago de la cosetha mismo que sirve para fiananciar los cos
tos de produccidén. En esta negociacibn el intermediario corta, se
lecciona, empaca y transporta por su cuenta, asimismo, el precio
se fija en el momento de iniciar la operacibn -y regiri la totali’
dad de la produccidn-, lo que generalmente significa para el pro-
ductor, un pago entre 50 y 70% abajo del precio de mayoreo que co
rre en la temporada en la Central de Abastos. E1 10% del producto
se vende a "pie de huerto", con intermediarios locales y regiona-
les que acueden a comprar las cosechas a las huertas; éstos, se-
leccionan, empacan y transportan el producto por su cuenta. El
precio pagado al productor fue de un 50% abajo del precio de ma-
voreo de la Central de Abasto. E1 5% restante lo comercializaron

con DICCONSA.
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Los productores no organizados comercializaron el 60% de 1la
produccidn en 1a Central de Ahasto de Monterrey; el 15% a "pela
palo", negociacibn en la que el productor se desentiende de la
huerta una vez que realiza el trato, y e1 comprador se hace car-
go de la cosecha, seleccibn, empaque'y transporte del producto.
Esta prictica es la menos comftn porque el productor vende una
vez que el huerto esta en floracibn, o en cuanto el producto ad-
quiere un tamafio regular, expon:s$ndose el comprauor a las posi-
hles heladas, cuyos riesgos implican perder pricticamente la pro
duccibn en beneficio del productor, ya que éste, cobra por adelan
tado la totalidad de la produccibr. El precio pagado al productor
es de un 70% abajo del precio de mayoreo. E1 15% con "compras an-

ticipadas", y el restante 10% a "pie de huerto".

Los principales centros a donde se desplaza la produccibn, en
orden de importancia son: los mercados de abasto de Monterrey, To
rrebn, Guadalajara y México. La venta se realiza inmediatamente
después de la cosecha, debido a que la produccidn sale de 15 a 30
dfas antes que la manzana de Chihuahua., Esto filtimo, aunado a la
urgencia de recursos de los productores, ocasiona que no recurran

al almacenamiento en climaras de refrigeracidn.
E. La Comercializacibn a través del Programa de Compras Di-
rectas.

En términos generales, la concertacibn fue adecuada, en tieﬂ

po y forma.



- 122 -

De acuerdo con la informacibn recabada en el trabajo de cam-
po, la mayoria de los productores manifestaron que se enteraron
del Programa a través de una asamblea convocada por la directiva
de la Organizacidn, en la que estuvieron presentes funcionarios
de SARH y DICCONSA; otros productores {los menos) dijeron que
los funcionarios de estas dependencias les informaron directamen

te del Programa.

En la elaboracidén del convenio no participaron los producto-
res, ya que éste se les presentb redactado para la discusibn y/o
aprobacién de las cliusulas, de las entrevistas, se desprende que

dicho convenio fue aceptado sin modificacién alguna.

La firma del convenio se realiz6 en 1986. Sin embargo, ya en
afios anteripres se hablian concertado compras con los productores
bajo las mismas caracteristicas propuestas por €1, incorporindo-

se casi el 50% de los asociados.

Las cantidades solicitadas por DICCONSA fueron notificadas a
los productores, a través del responsable del Programa. Dada 1la
carencia de comunicacibn telefbnica, &ste, se desplazd hasta 15
comunidad y trabaj6 directamente con el presidente de 1la Asocia-
cibn quien, al enterarse de los volfimenes requeridos, invitb a los

socios a participar en las ventas a l1la empresa.

En el caso de las ventas realizadas a DICCONSA en los afios de
1984 y 1986, s6lo participaron el Presidente, Tesorero y Secreta-
rio de la Asociacidén, debido principalmente, a los bajos vollme-
nes solicitados, pero contando con 1a aprobacitn del resto de los

asociados.



En las ventas realizadas en 1985, los volfimenes solicitados
se incrementaron, lo cual did lugar a la participacifn de los pro
ductores que tenian en ese momento, manzana pizcada, seleccionada
Yy que no estaba comprometida con otro comprador. De esta manera
completaron la cantidad de cajas solicitadas, sin que huhiera pro
Glemas entre los miembros de la Sociedad por vendera DICCONSA. Si
varios productores tenfan manzana cortada y seleccionada no sec -
presentaban contratiempos, ya que en realidad DICCONSA, no repre-
senta un mercado atractivo para ellos. Ademis, porque la mayoria
de los productores requieren de recursos para la manutencidén fami

liar y otros gastos prioritarios, y la empresa demora los pagos.

En 1986, ya formalizada la relacibn a través del convenio, sb
lo participaron tres productores con 3,000 cajas pues el compra-
dor de DICCONSA llegé a la comunidad cuando la mayoria de los fru
ticultores tenfian comprometida su produccibén con otros comprado-

TES.

La seleccibn se realiza manualmente con trabajo familiar, y
ocaslonalmente con mano de obra contratada. Hasta antes de que
las instituciones proporcionaran asesorfa para esta actividad,
1a seleccibn se realizaba empiricamente, después se selecciond
tomando en cuenta las especificaciones técnicas proporcionadas
por CONAFRUT, que contemplan el grado de maduracifn, color, tama

no' y variedad.

El empaque se efectfia con mano de obra familiar, y en ocasig
nes contratada., Utilizan cajas de madera de segunda, adquiridas
en la Central de Abasto de Monterrey, las cuales en 1986 tuvie-

ron un precio que oscilé entre 100 y 180 pesos cada una. El pro-
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ducto lo envuelven en papel de estraza.

En cuanto al transporte, si el pedido excedla de 120 cajas,
los productores se organizaban y contrataban un camibn en Cen-
tral de Abasto de Monterréy; 51 los pedidos no rebasahan esta
cantidad se utilizaban vehfculos propiedad de alguno de los so-
cios de la misma localidad, Segfin las entrevistas, los costas en
1986, oscilaron entre 300 y 400 pesos por caja transportada a la
Cd. de Monterrey. Manifestaron que estos costos fueron altos pues
los propietarios del transporte tomaban en cuenta las condicio~

nes de acceso a la zona productora.
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5.2,- Sociedad de Produccibn Rutal de R.1, del Caiion de San Joaf
de as Boquiflas, N.L.

A. Caracterfsticas de la Regibn.

La Comunidad de San Jos& de las Boquillas se encuentra situa-
da en la Sierra Madre Orienfal, al Sureste de la Ciudad de Monte-
rrey. Pertenece al Municipio de Villa de Santiago, Nuevo Lebn. Su
ﬁohlacian es de 600 hahitantes, distribuidos en pequefios asenta-
mientos denominados: Mesa del Nopal, San Sebastiin, Las Adjuntas,
Jacinta, La Escondida y Boquillas. La mayor parte de los poblado-
res, son hombres adultos que permanecen ahf sblo por la produc-

cibn de manzana, pues en la mayoria de los casos es el Gnico in-

greso familiar.

Su alimentacién es a hase de huevo, frijol, chile, mafz proce
sado en harina (maseca), jitomate, cebolla y papa. Las frutas que
mas consume la poblacibn, son naranja y plitano, adem8s de las
que se producen en la regibn como manzana, ciruela, durazno y mem

Brillo.

Las enfermedades mfs comunes son gastrointestinales y respira

torias,

E1l CafiSn de San José de lasBoquillas, se ubica en un terreno
Bastante accidentado, con escasas 8reas laborales. La produccibén
de manzana se realiza en pequefias parcelas que no van mis allé de
cinco hectfireas por productor. El clima es frio con heladas fre-
_cuentes, por lo que la regifn es catalogada por 1la SARH como zona

de alta siniestralidad.
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El mercado mAs cercano para la colocacibn de sus productos es
el de la Cd. de Saltillo, Coahmila, ubicado a una distancia de a-

proximadamente 30 kilfmetros.

B. Caracteristicas Productivas de la Organizacifn.

La comunidad esta formada por un total de 240 productores, en
su mayoria propietarios minifundistas con propiedades que oscilan
entre 1 y 8 hectfireas. Cultivan la manzana en pequefias areas de
riego, predominando las de temporal. Del total de productores, 34
estén organizados en torno a la Sociedad de Produccién Rural del
Cafibn de San José& de las Boquillas; el resto, 186, son pequefios
propietarios y 20 ejidatarios que no pertenecen a ninguna asocia ’
cibn, 'En su totalidad poseen una superficie cultivada de manzana,

de alrededor de 500 hectireas.

En 1986, los productores organizados registraron una produc-
cion de 5,100 cajas, con un peso promedio de 22 kgs. por caja, lo
que corresponde a 1,122 toneladas. Los no organizados produjeron
19,900 cajas, que dan un total de 4,378 toneladas. Asf, en ese
afio, la produccibn total en esta comunidad fue de 5,500 toneladas
de manzana, cifra considerablemente superior a las registradas pa

ra el mismo afio, en la comunidad de Laguna de Sﬁncheésa).

Las caracteristicas productivas de los fruticultores no orga-
nizades y los organizados son esencialmente las mismas, por lo que
consideramos que las que presenta la organizacidn pueden ser exten

didas o la totalidad de agricultores de la localidad.
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A continuacibn nos avocaremos a hablar en especifico de 1las
caracterfsticas productivas de la Organizacibn, tomando como refe
rencia los resultados de la aplicacibn de cuestionarios de una
muestra de ocho productores organizados que corresponde al 23,5%

del total.

Potencial Productivo.

De acuerdo con los datos proporcionados por la muestra selec-
cionada, en cuanto a la produccibmn, el rendimiento medio por hec-
tirea es de 3.4 toneladas (ver Cuadro 9). Resalta el séptimo pro-
ductor con un rendimiento de 6 toneladas por hectfrea. Esto se ex
plica, pues posee una huerta en produccién maxima, aunado a los

cuidados que le di en las labores de cultive y a la ubicacibn geo

~grafica de su parcela, pues se ubica en la parte alta de la zona

productora, en donde el grado de siniestralidad es menor que las

partes hajas del Cafibn.
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Cuadro 9: Caracteristicas Productivas de 1a Sqciedad de Produccifn Rural
del Cafibn de San José de las Boquillas, N.L,

Productores Sup. Cosechada | Vol. de la Prod. | Rendimiento/Ha.
(Ha.) (Tons.) (Tons.)
1 1.5 B T 01 T 3.6
2 4.0 22.0 5.5
3 6.0 ..17.6 2.9
4 4.0, ‘ SR A% ) . 4.4
) 4.0 ...10.4 . 2.5
6 5.0. FO e : T ] 1.8
7 4.0 g1 ... 24,2 . 6.0
8 6.0 N . 11,0 1.8
fotal: 34.5 g0 117,60 . 3.4

Fuente: Investigacién Directa PIECE-F(PyS-INAM.

De acuerdo con lo anterior, parecerfa factible incrementar
los rendimientos por hectfrea a partir del mejoramiento y cuida-

do de los huertos.

De hecho, los apoyos proporcionados por CONAFRUT y SARH, de
cinco afios a la fecha, han tenido ciertos efectos en la medida
en que las variedades y calidades se han mejorado, y la superfi-

cie cultivada de manzana se amplif.

Tecnologia e Insumos.

En este aspecto, la organizacibn presenta caracteristicas que,

dada su generalizacidn, pueden ser aplicables a la mayoria de los
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productores de la Regién., Estas son:

La fuerza de traccidn utilizada en su totalidad es de hestias
mulares. Las condiciones geogrificas del terreno impiden el uso
de tractores. El equipo que poseen para fumigar sus huertos con-
siste hisicamente en honhas de aspersién manuales, la utilizacién
de fertilizantes quimicos, asi como los venenos y el abono foliar
Las podas y los injertos son prficticas generalizadas entre los
productores de la comunidad. Se realizan a raiz de la interven-
cibn de técnicos de Agroindustrias y CONAFRUT, ambas pertenecien-

tes a SARH.

En esta comunidad, a diferencia de Laguna de Sanchez, algunos
de los productores que practican el riego lo hacen por medio de
Bbombas de motor, aunque tambi&n utilizan el sistema de riego por

gravedad.

E1 Adrea de produccibn carece de la tecnologia apropiada para
el cultivo de manzana en zonas de alta siniestralidad. Sin embar-
go, ya se realizan actividades que denotan un avance en el mejo-
rami;nto de 105 cultivos. Tambi&n se observé que algunos producto
res utilizan mayas protectoras contra el granizo, calentadores pa
ra controlar la temperatura en los huertos. Algunos aplican citro
lina para regular el frio en el &rbol. Sin embargo, estos trabajos

no los realizan en la totalidad de sus &rboles.

Variedad y Calidades.

E1 80% de la produccifn la constituyen variedades finas, prin

ciﬁalmente Golden y Red Delicius., El1 resto son variedades Crio-
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1las entre las que destacan: México, Gringa y Celia. Esto se co-
rrohora con la informacibn que, en cuanto a volGmenes producidos,
reportaron los productores de la muestra encuestada (Ver cuadro

10},

Las calidades que se producen en la localidad, son: primeras,
segundas y terceras, prevaleciendo en volumen las dos filtimas. En
afios recientes, dehido a la prictica de mejoramiento a los huer-
tos, la produccibn de extras y primeras calidades se han incremen

tado.

Cuadro 10: Produccifn de manzana en la Sociedad de Produccifn Rural del
Cafitn de San Jos€ de las Boquillas, N.L.

Productores Golden Red Delicius Criolla Total
Tons. $ |..Tons.] %...| . Tons.y & |Tons.
1 2.2 40 CL2.2. 4400 4 1.1 20 5.5 ] 100
2 13.2 | 60 4.4 §20 . 4.4 ) 20 (22.0 {100
3 ] 8.8 ¢ 5@ . 4.4 25 S 4.4 )25 117.6 |100
4 3.3 7 17,8 11.0 |58,8 |.. 4.4 { 23.6/18.7 100
5 1.5 14.6{ . .3.3132.0 5.8 53.4}110.3 | 100
6 4.4 49.. 0, 4.4 149 .o.4 2 9,2 {100
7 6.6 27. .. 15,4 64 . 2.2 g |24.2 J100
8 4.4 40, 33030 . .0 .3.39).30 {12.0 {100

Fuente: Investigacién Directa PIECE-FCPyS-UNAM.

Otros Cultivos.

En la comunidad despuds de la manzana, se cultivan durazno,

ciruela y membrillo (en minima cantidad], mismos que destinan
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principalmente al mercado. También se produce mfiz, frijol y ajo.

Esta produccibn es insuficiente para cubrir las necesidades del
consumo familiar, por lo que recurren al mercado para su provi-

sibn.

Requerimientos y uso de Fuerza de Trabajo. ,

Las labores de cultivo y cosecha se realizan principalmente
con mano de ohra familiar. S6lo en algunos casos se contrata ma-
no de obra para 1a aplicacibn de venenos, corte, seleccibn y empa
que. La mayorfia de los productores que recurren a la fuerza de
trabajo asalariada, lo hacen por un periodo de tres semanas. S6lo
los productores que carecen de familia en la localidad contratan
jornaleros por mas tiempo. El nfimero de personas contratadas osci
la entre 1y 3, y los salarios se fijan un 50% abajo del salario

minimo local.

Financiamiento para la Produccidn.

Los productores organizados en torno a la Sociedad de Produc-
cibn Rural del Cafibn de San José de las Boquillas, reciben finan-
ciamiento del FIRA, a través del Banco Obrero. Este les provee de
recursos tanto para la produccibn como.para la comercializacibn,
el crédito proporcionado les llega en tres parﬁes: para las labo-
res de cultivo; para la seleccién y empaque; y, para la comercia-

lizacibn,

lLa cantidad asignada por productor varia, segin el nfimero de

irboles que tenga en produccitn. Esto coloca al productor organi-



- 133 -

zado en una condicibn yentéjosa respecto a los no organizados,
pues les permite hacer maniohras previas a la venta, camo el de
almacenar en cuartos frios y- sacar el éToducto al mercado en pe-
riodos de precios altos. Ningtn pioductor organizado recurre a
créditos que no sean proporcionados §or el Banco. En cambio, pa-
ra los no organizados, la principal fuente de financimiento 1la
constituyen sus propios Tecursos. Le siguen, en orden de impor-
tancia, los provenientes de intermediarios regionales. Son tam-
bién importantes, los que se generan por conceﬁto de compras é-
delantadas que realizan los bodegueros de Centrales de Abasto de

las ciudades de Saltillo y Monterrey.

Cabe sefialar que, cuando un socio no puede cubrir su crédito
porque su produccibn ha sufrido algfn sinjestro, la organizacidn
asume el pago y, después, el socio paga a 6sta con los intereses

bancarios vigentes.

C. Caracteristicas Internas de la Organizacidm.

La Sociedad se constituyb en 1980, con el objeto de obtener
créditos, ya que las instituciones financieras s6lo reconocen per
sonalidad jurfdica, y por tanto como sujetos de crédito, a organi
zaciones de pequefios propietarios, integrados en Sociedad de Pro-
duccién Rural y registrados ante el Registro Agrario. Esta se ini
ci6 con 60 miemhros, y a la fecha (Diciembre-1986) stlo participa
ban 34. E1 resto se di6 de baja, principalmente por haber emigra-

do de la comunidad.



El buen funcionariento que caracteriza a esta organizacidn le
permiti6 obtener algunos logros econfmicos. Resaltan, al respecto:
dos seleccionadoras, Zonadas por el Gobierno del Estado a través
de CONAFRUT: adquisicisn de un lote para la construccidn de un lo
cal, donde se ubica la seleccionadora v se reali:zan las asambleas;

Y el establecimientc de un vivero de pinos, mismos que se venden
en &pocas navidefias. Para el mantenimiento de &ste, éstin organi-

zados por tareas, en donde cada miembro debe cubrir un determina-

do nimero de jornales.

Todos los insumos donados por el Gobierno del Estado se cana-
lizan por medio de la Organizacién quien, a su vez, los asigna a
sus miembros a través de la Directiva. También se organizan para
la compra de cajas ¥y rapel, utilizados en el embalaje de la fru-
ta. Debido a su organi:acidn, tienen mayores opciones de comer-

)
cializacibn, pues venien su producto directamente en el Mercado

Sobre Ruedas ce Monterrey y/o a Tiendas de Autoservicio como: As-

tra, Gigante, Conasupc y Ficoproconsa,

La organizacidn posee un local propio para realizar sus asam-
bleas. Levantan actas de sus acuerdos. Tienen fijada una coopera-
cibn mensual de 250 pesos por asociado. S6lo algunos miembros de
la directiva estdn muy bien distribuidas. A decir de los entrevig
tados, el Sec;etario cumple cabalmente sus funciones asi como el

Tesorerogy el Presidente,

En suma, esta organizacibn es la mAs integrada de la zona. En
tre los factores que determinan este buen funcionamiento se en-

cuentran:
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; a) Acceso al crédito y a su manejo, con absoluta responsabili
dad, por parte de los integrantes de la Directiva,
b) Sus miembros son activos y yisualizan las bondades que re-
porta una buena organizacién y su funcionamiento,
c) La mayor participacién de los socios y su disposicidn para

colaborar en las actividades de la organizacidn.

D. Caracteristicas de la Comercializacidén sin Sistema

prcconsa (891

Como ya mencionamos, los productores de esta organizacisén
cuentan con una gran diversidad de opciones de venta a mejores
precios, en comparacién con los que ofrece el intermediario. En
gran parte, ello se debe a la cdnsolidacién que presentan en su
organizacitn interna. Realizan précticas de seleccidn v clasifi-
cacidn de sus productes, ¥ los almacenan en cimaras de refrigera

cibn para .obtener mejores precios en la época de baja produccidn.

La produccitn la destinan principalmente a la Central de A-
basto de Monterrey, a las cadenas de supermercados y bodegueros
(705%).; el resto (29%), 1la vepden directamente a consumidores del
mercado sobre ruedas; y el (1%) restante lo comercializan con
DICCONSA. En situaciones criticas realizan ventas con intermedia

rios regionales, a pie de huerta, y en proporciones minimas(go).

Los productores no organizados venden a intermediarios locales
y regionales, y directamente en el mercado de abasto de Monterrey.
En 1986, la produccibn de los bequeﬁos propietarios no organizados

fue de 3,938 toneladas, de las cuales, vendieron el 50% en la Cen-
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tral de Abasto; el 30% con intermediarios locales y regionales, a
través de compras anticipadas; el 15% a pela palo, y el 5% restan
te lo venden a pie de huertacgl).

En orden de importancia los principales centros a donde se
desplaza la produccién de esta Regibn, son: Monterrey (a través
de: Mercado Sobre Rueda, Mercado de Abasto y Tiendas de Autoser-
vicio}, Saltillo, Torrebn y Matehuala en sus respectivos merca-
dos de ahasto. Una ﬁarte de la venta se realiza inmediatamente
después de l1a cosecha, debido a que su producto sale entre 15 y
30 dfas antes que la manzana de Chihuahua; otra, la almacenan en
frfo (prictica que realizan aproximadamente el 80% de los socios)
en las ciudades de Saltillo y Jamé, durante un lapso que oscila
entre 4 y 6 meses., Los costos por estos servicios oscilan entre
500 y 700 pesos (precios de diciembre de 1986} por caja pero, aln
asi, el ingreso que perciben por hacer una venta post-cosecha es
extraordinariamente superior al que recibirfan si vendieran en é-

_poca en que la manzana de Chihuahua cubre el mercado.

E. Comercializacifn con el Sistema DICCONSA a través del

Programa de Compras Directas a Productores.

La concertacibn de los productores se realizf a través de a-
sambleas convocadas por la directiva de la organizacidn, en la que
estuvieron presentes funcionarios de SARH y DICCONSA. En la elabo-
‘raci6n del convenio no participaron los productores ya que Este se
les presentd redactado para la discusibn y/o aprobacifn de las
cl4usulas, Segln se ﬁudo desprender de las entrevistas, fue acepta

do sin modificacibn.
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Al igual que en Laguna de Sfnchez, la firma del convenio se
realiz6 en 1386. Tanhién se hicieron algunas comé-ras en afips an-~
teriores hajo las mismas caracterfsticas pactadas en el convenio, ’
En estas compras participaron entre un 15 y 30% de los miemhros
de la Asociacibn. Entre las razones bor las que no se incorpord
el resto, destacan: los vajos vollmenes adquiridos por DICCONSA,
¥y el precio que significaba un 20% abajo del que podria ohtener
en el mercado de ahasto. Sin émbargo, valoran la importancia de
contar con una alternativa de compra como DICCONSA, a la que pue
den yecurrir en el momento en que los precios que les ofrezcan
sus compradores sean inferiores. De ahf la preocupacién de manten

tener la relacifn con la embresa a través del Progranma.

Las compras se realizaron a través de ;}edidos solicitados di-
rectamente a la mesa directiva por el responsahle de Compras Di-
rectas. Para seleccionar a los productores que surtirfan los pedi
dos, 1a directiva procedib a informar a los socios el volumen so-
licitado. Vendieron los productores que en ese momento tenfan man
zana cosechada, seleccionada y libre de compromiso con otros com-

pradores.

En 1985, los productores participaron en el Programa con 532
cajas con un peso promedio de 22 kilogramos, lo que di un total de
11 toneladas con 704 kilogramos. Esta venta se realizb en dos par-
tes; en la i)rimera, el precio por kilogramo pagado fue de 97 pesos,
el volumen yendido fue de 316 cajas, particii)ando seis socios; en |
‘13 segunda fnrte de 1las ventas 7'ealliza'das', f:articiparon seis pro-
ductores, cuatro distintos a los de la primera etapa y dos repeti

ddsr; f)ro;':orclonmdo un total de 216 cajas a un precio de 136 pe-
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sos por kilogramo.

En 1986, 1a organizacifn no registx8 las ventas realizadas a
1a empress. Se detectaron s6lo a través de la informacibn verbal
proporcionads por la directiva, que informd de la participacién

de 15 productores con un yolumen aﬁroximadu de 11 toneladas.

La seleccitn del producto se lleva a cabo manualmente, utili-
‘zando fuerza de trabajo familiar y, en menor medida, contratada.
Hasta antes de que las instituciones fnoporcionaran asesoria pa-
ra esta actividad, se efectuaba de manera empirica. Posteriormen
te se tomaron en cuenta las especificaciones t&cnicas proporcio-
nadas por CONAFRUT, mismas que normar la seleccifn, considerando

el grado de maduracibnm, color, tamafio y variedad.

También el empaque lo llevan a cabo manualmente, con trabajo
familiar y en ocasiones contratan fuerza de trabajo en minimas
proporciones. Utilizan cajas de segunda, compradas conjuntamente
con la organizacidn a través de 1a directiva en 1la Central de A-
hasto de Monterrey. El precioc para 1986 fue de 250 pesos por ca-

ja. E1 producto lo envuelven en papel de estraza.

Para transportar la produccitn, se organizaban para la con-
trataci6én de un camifn en Central de Abasto de Monterrey. En ca-
so de que €ésta excediera de 12Q cajas. En caso de que los pedidos
no rebasaran esta cantidad, se contrataban vehiculos en la misma
localidad, siendo Estos propiedad‘de alguno de los socios. Los
costgs por este concepto oscilaban entre 300 y 400 pesos por ca-
§A. Los entrevistados manifestaron que estos costos son altos, ya
que los {:royletarios del transporte toman en cuenta lo accidenta-

do del camino de scceso a la zona productora.



Cuadro 11s

FLUJOGRAMA DE LA PRODUCCION, COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCAON OF LA
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5.3.- Aproximacifn Cuantitativa.

En seguida se presenta la informacifn obtenida en el trabajo
de campo, en t&rminos cuantitatiyos. Contiene caracteristicas pro
ductivas y de comercializacifn de 1as organizaciones de producto-
res ubicadss en Laguna de S8nchez y San José de las Boquillas -am
bas del Estado de Nuevo Lebn-, que ﬁarticiﬁaron en el Programa de

Compras Directas de DICCONSA.

Consta este apartado de 10 cuadros. Del cuadro 1 al 5, se pre
sentan algunos elementos vinculados con la manera en que los so-
cios de estas organizaciones, participaron -o dejaron de hacerlo-
en el PCD-DICCONSA. Se relaciona su condicién de participante o
no participante, con: tamafio de predio; tipo de tenencia de la
tierra (pequefia propiedad o ejido); condiciones de riego o tempo-
ral; mono o multicultivo de frutales; volfimenes de produccibdn; va
riedades de manzana bajo cultivo; rendimientos por hectirea; pro-
blemas que se presentan en la adquisicibn de insumos; acceso a
créditos, tanto en la etapa de produccibn, como en .la de comercia
lizacibn; niveles de adecuacifn y aceptacidn de los volGmenes de
crédito efectivamente otorgados; percepcibn de 1la forma en que
fue cubierta la concertacibn del Programa con los productores,
asi como de las modalidades concretas que &stos adoptaron en ello;
y, grados de aceptacibn o rechazo de la manera en que opera el con

“venio concertado,
Los cuadros 6 a 10 incluyen informacibn sobre las caracteris-

ticas de anmbas organizaciones respecto a: la organizacibn para e-

fectuar sus ventas a DICCONSA (problemas en la recepcibn y descuen
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tos ocasionados, problemss en los i:nos' y en.el apoyo institucio

nal para las ventas, canales de comercializacibn y forpas de yen

ta utilizadas); el transporte (formas de organizacidn para su uso,
problenas pin conseguirlo y su costo); ventajas que ofrece el in
terpediario a los productores que comercializan con &1 (su impor-
tancia en la regiGn, reaccibn del intermediario hacia los produc-
tores poxr las ventas a DICCONSA, a través del Programa); y, fuen-
tes de informacibn sohre precios y mercados de los productores a-
sociados »Cobinibn sohre las ventas conjuntas o colectivas, y cbmo
afecta a los socios de Laguna de Shnchez y San José de las Boqui-

llas la produccitn de manzana de otras zonas).



CUADRO12: REGIMEN DZ PROPIEDAD, TIPO, SUPERFICIE Y DEMAS CULTIVOS RCALIZADOS POR LOS PRODUCTORES DL MANZANA DE
LAS ORCANIZACIONES DE LAGUNA DE SANCHEZ Y SAY JOSE DE LAS BOQUILLAS, N.L.

PRODUCTOR P, CIPﬁ"EE wqcn; Apg MANZAMA TRIGO MAIZ: FRIJOL CIRUELO AJO

FIDEL N;RB SNIQIEZ X 2.5 | XX X X

NEMECIO OYARVILES X 9.0 ) X|X X X X X X

HERIBERTO SANCHEZ X 1.8 X X X

FIIEL OYARVILES X 2.0 XX X X b4 X X

ERNESTO GARCIA SAUCEDO X 3.0} ¥|x X X

DALIOMERO TORRES X 5.0 X X X

VICTORIA TORRES X 3.5 X X X X

MCLESIO TORRES X 3.0 X X X X X

REVIEIRIO TORRES X .ol ¥ X X X X X X

SUBTUTAL ] S 325{ 6 g 9 4 i 2 3

HUMBERTO RAMIREZ SANCHEZ X 3.0 X X X

FELIZ SANOEZ DAVILA X b.0 X b4 X

JESUS SAUCEDD GAUNA X 5.0 XX X X ¥

CRISOFORQ SANGIEZ CAUNA X 4,0 X X X X

ALI'REDO SANQTZ RAMIREZ X 8.0 X b4 Y X X

QHESIMO TORRES LARA X 5.0 XX X Y b4 X b4

JUSE GALNA X 0 XX X X

JOSE REYNA VALIEZ X 6.0 X X X }3 X
SUBTOTAL' [} Z J/O| W7 T B L] T 5 T K T
TOTAL ) T WET WL 17 17 5 g 3 5 L -1

YN TNVESTIRACTON TITOICTA, PIECE-FOryS-UNAT.




143
Cuadro 12:

En la commidad de Laguna de 'Slnchez; Nuevo Lefn, en diciem-
Bre de 1986 existfan 30 productores asociados, de los cuales, 16
participaron en el Programs de Compras Directas. De &stos Glti-
mos Se entrevistaron 4 y de los no barticipantes se entrevista-

ron S.

En la copunidad de San José& de las Boquillas, Nuevo Lebn, 15
niembros de 34 socios productores de manzana; participaron en el
Programa de Compras Directas. De &stos se entrevistaron 6 y de

los socios no participantes, se entrevistaron 2.

Los datos indican que 1a extensibn o superficie del predio de
los productores no determina su participacitn en el Programa de
Compras Directas. En efecto, el promedio de hectareas por socio,
no participante, fue de 3.6, en el caso de Laguna de S#nchez, vy
de 3.5 hectfireas para San José de las Boquillas. De los socios
participantes, en cambio, el promedio es de 3.9 hectireas por pro
ductor en Laguna de Sfinchez y de 5.2 hect@reas en San José de las
Boquillas. La diferencia én los 4 casos no es significativa, pues

es de 0.3 hectfreas y 1.7 hectSreas, respectivamente.

. E1 contar con riego no parece ser un factor de alto peso en
la pntici;'mcibn o no de los broductores en el Programa de Com-
.éras Directas. En el caso de Laguna de S8nchez, 2 de los 4 socios
pnrtictimntes en el Programa careclan de irrigacidn, en tanto 4
- de los 5 soclos no éarticil‘)antes; contaban con regadlo. De manera
si‘niln; en San José de las Boquillas 1 de los 2 socios no parti-

ct[)lntes' tenfan riego, en tanto que 3 de los 6 j:articiisantes ca-
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recian de &1,

E1 hecho de no ser simultfineamente pequefio propietﬂrio y eji-
datario. segln las eyidencias, ahren mayores ;‘;osibilidades de que
un productor miembro de una organizacibn agricola, barticipe en
el Programa de Compras Directas de DICCONSA, En Laguna de Sfnchez,
se encontrb que 1 de los 4 socios i)a'rticiinntes era a su vez pe-

quefio propietario y ejidatario, en tanto que en 5an José de las
‘ Boquillas, 1a raz6n era de 1 a 6. Los ﬁroductores que tenian esta
doble figura jurfdica de tenencia de 1a tierra eran 3 de 5 no par
ticipantes en Laguna de Sanchez ¥y, @ de 2 en San José de las Bo-

quillas .(Ver cuadro 12).

Cuadro 13: Variedades de productos cultivados por los agricultores de La-
_ guna de Sanchez y San José de las Boquillas, N.L., participan-
tes en el Programa de Coppras Directas a Productores.

Comnidad | Participantes ] S61o con | S6lo con otros| Con | Con
. SI NO hésicos. .| frutales ambos| nada
dguna 4 - 1 1 1 1
de
fnchez - S 1 0 1 3
5an. José 6 - 2 - 2 2
e las
oq.uillq - 2 L0 L0 0 2
Total: LIy 7 R R . A .4 8

Fuente: Investigacitn Directa PIECE-FCPyS-UNAM,

Por otra parte, a partir de los resultados de 1as entrevistas
se ififiereque, en 1a medida que los socios no comhinan la ia:roduc--

' cifndepansana con otros cultivos disminuye la participacibn en el
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Programa de Campras Dixengas. En 1a 01tipa columna del Cuadro 13,
se muestra que 3 de los 5 socios no particiéantes, cultiyan sblo
manzana en Laguna de Sanchez, Y 2 de los no ﬁnrticipantes, entre-
yistados en San Jos& de las Roquillas se encontraban en la misma
situacibn. A su vez, los ﬁarticipantes que no combinaban el culti
vo de la manzana eran 2>de 6 socios en San José de las Boquillas,

y 1 de 4 socios, en Laguna de Sanchez.



QUATRO 14 SUPm'ICIE CULTIVADA [E MANZANA, VARIEDAD Y RENDIMIENTO IE L0S PRODUCTORES ORGANIZADOS DE LAGUNA TE SANGHEZ Y SAN JOSE [E

mnws,un.
amnmm PARTICIFO SUPERFICIE TIPO RED DELICIUS GLOBAL RENDIMIENTO PROMEDIO POR
A SRIVARATE. RIBGO TEMPORAL gy, rpvscrus coLrEN RIOLA  VOL.  PESO HECTAREA
S1 N HAS, HAS.  HAS. CAJAS  KGS. CAJAS KGS CAIAS KGS. CAJAS K@ TONS,
1 X 3.0 75 228 200 4,400 200 4,400 400 8,800 2.93
H X 5.0 1.0 .40 700 15,400 200 4,400 400 6,800 1,300 28,600 5.7
3 X 1.5 1.5 175 3,850 25 550 200 4,400 2,93
[ X 1.0 1.0 150 3,300 70 1,540 220 4,840 [N
§ X 3.0 2.0 1,0 700 15,400 100 2,200 800 17,600 5,86
6 X 4.0 4,0 800 17,600 100 2,200 100 2,200 1,000 22,000 5.50
7 X 8.0 8.0 1,097 24,13 300 6,600 577 12,694 1,974 43,428 4,17
8 X 3. 3.0 200 4,400 00 2,200 100 2,200 400 8,800 2.93
9 X 4,0 .25 3,75 800 17,600 200 4,400 480 10,560 1,480 32,560 8.0
“SUBNOTAL & T 3.5 7.0 25.5 G827 T06 UG X,000 22,000 1,957 GZ, 544 7,77 170028 A
STIEE IE 1A SOOI
10 X 1.8 1.5 100 2,200 100 2,200 50 1,100 250 5,500 3.66
n X 4.0 4,0 600 13,200 200 4,400 200 4,400 1,000 22,000 5.50
RY X B.0 5.0 Q00 5,800 200 W .NU0 200 4,400~ BUOU 17,600 7.7
3 X T.0 5.0 B0 5,W0 500 ML,000 00 G,W00 850 19,70 T.UY
- . S— T.0 5.0 01,50 S0 5,0 250 5,500 70 10,340 7.58
1 X 5.0 5.0 W G0 W G400 20 G4y Gl 3,740 .o
T X 3.0 b2 R X N0 E,500 0 15,600 100 2,200 1,100 74,200 .08
7 X 5.0 3.0 TN 150 3,,%0 IS0 5, %0 550 17,100 183
SIBTOTA,___ & 7 I35 3.5 B0 3.8
TOTAL 10 7 B6.0 ____ 1b.5 WGBS 1 N ) ) N N 5.7
3 PIECE-FCPyS-UNAT.
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Cuadro 14:

Para los productores. de Laguna de SAnchez y de San José de las
Boquillas que no participaron en el Programa de Coﬁﬁras Directas,
el rendimiento promedio por hectfirea es de 4.49 toneladas, mientras
que la produccifén glohal de manzana (de las variedades Red Delicius

Golden y Criolla) es de 13,105 kilogramos promedio por productor.

Para los que si participaron, el rendimiento promedio por hec-
threa fue de 4.22 toneladas, y en cuanto a la produccién global de
las mismas yariedades se ohtuvo 18,786 kilogramos promedio por pro )
ductor; lo que muestra, que el rendimiento por hectérea no es un
factor que pudiera decidir o no 1la participacidn en el Progranma,

no asf, su produccidn glohal.

Los productores que no participaron en el Programa de Compras
Directas, obtuvieron una producci6n promedio de manzana de la va-
riedad Red Delicius de 8,250 kilogramos, de 1,885 kilogramos en la
variedad Golden, y de la variedad Criolla de 2,970 kilogramos. Pa-
ra los que si participaron la produccibn promedio fue de 9,277 ki-
logramos; de 5,720 y 4,789 kilogramos para las variedades Red De-
licius, Golden y Criolla respectivamente; ello demuestra que los
ﬁroductores asociados que si participaron obtuvieron producciones
mayores a los no participantes, lo que puede ser, un factor para

determinar su ﬁarticibaciGn en el Programa de Compras Directas.

Los socios que no barticiparon en el Programa de amhas comuni
dades, poseen una suéexficie ézomedio cultivada de manzana de
2,71 hect8reas. Distribuidas en: Tiego con 0.75 hectireas, y de

tepporal 1.96 RectAreas pramedio por productor.
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Para los socios que si participaron en el Prograna, la super
ficie promedio cultivada es de 4.2 hgctafeas; con la siguiente
distribucibn: 1.12 hectlreas en rxiego y 3.48 hectfireas en tempo-
ral. Ello significa que la superficie cultivada en los socios
que si participaron es mayor, lo que a su vez es indicio de que

&sto pudo determinar su participacibn en el programa.



CUADRO 15:

l.L.

PROBLEMAS PARA LA ADQUISICION DL INSUMOS Y FINAN CIAHIEWTO, DE LOS PRODUCTORES DE LAS ORGANIZACIONES
DE LAGUNA DE SANCHEZ Y SAN JOSE DT LAS ROQUILLAS,

FUENTE: INVESTIGACION DIREC

PRODUCT OR |PARTICIPO nnowm\s Anqursmmu DE CREDTITO OROBLEMAS PARA LA
TNSUMO PR ODUCCTIONI COMERCIALIZACION | OBTENCION IE CREDITCS
s1 NO ] CREPITO sscxxcrs NINGNO [BANCO|INTER |[PROPIOS | BANCO|INTERJSROPIOS {NO .|DIF. |RECUR
CONT| PAS) | PROP, NINGINO
“TAGONA T SANOEZ
1 X X X X X
2 X % % X X
3 X X % X X
Y X X % X X
5 X I3 X X X
6 X % % X X
7 X X X X X
8 X X X X X
9 I3 X % X X
SUNTOTA T -3 T T E) T ) T 1T
SAH JOGE L _"T
r e US B X X X X X
1 X X X X X
12 X X | x X X
13 X X X X X X
W X X % X X
15 X X X X X
16 X X X X X
17 X X X X %
SUBTATAL 6 2 8 8 ) 2| 1 [
TOTAL 10 7 [ 1 8 |1 7 g g 8 3 1 3
TA. PIECE-FCPyS—UNAH.

- 6¥L
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Cuadro. 15;

Los ﬁ,roﬁ'lms fura Adquirir insumos en la isroduccian de manza
na fmrecen ser un factor que incide en la barticipacién o no, en
el Programa de Compras Directas, en Laguna de S&nchez. De los so-
cios entrevistados que no participaron (5), 2 dijeron tener crédi
to y 3 manifestaron no tener problemas en su adquisicidn. Los que
$? participaron (4}, manifestaron que existe escasez de insumos
f)ara 1a iu-oducciﬁn de manzana. En tanto, en San José de las Boqui
l1las, los 8 productores que en total se entrevistaron (parﬁicipag
tes y no participantes), manifestaron no tener problemas en su ad
quisici6n.

Es probable que el crédito, para el caso de los productores
de Laguna de Sdnchez, haya influfdo en su participacién en el Prg
grama de Comrpas Directas. De los 2 socios entrevistados, sblo
upo; manifestd recibir crédito a través del intermediario, para
cubrir los costos de produccibn. Los 8 restantes los cubren con
recursos propios. En cuanto a los costos de la comercializacibm,

los .2 socios los cubren con recursos propios.

Para los productores de San Jos& de las Boquillas, el crédito
no parece ser un factor que determine su participacibn en el Pro-
grama, ya que sus costos habituales de produccidn y comercializa-

cibn los cubren con crédito bancario.



CUADRD 16: CANAL INFORMATIVO, PARTICIPACION Ls LA ELABORACION DEL CONVENIO Y FORMA DE INCORPORACION Al PROGRAMA DE
congAsU?EﬁgTAg Be L0S PRODUCTORES DE MANZANA DE LA ORGANIZACION DE LAGUNA DE SANCHEZ Y SAN JOSE DE
LAS BOQ , Nl :

PRODUCTOR PARTICIPO | CANAL INFORMATIVO | PARTICIPACION DE 10S PROD. EN LA FORMA DE INCORPORACION AL PROGRAMA
ELABORACION Y APROBACIONDEL ONV.
LAGUIA TE SANQHEZ[ SI NO 0 CONT, [ASAMIEA {SARY 10 CINTESTO ASAMBLEA [NO PARTICIPO NO CINT. | DIRECTIVA [DICOMNSA {SARH [AUTOPROPUESTA,
1 X X X X
2 X X X X
3 X X X X
4 X X X X
5 X X X X
[ X X X X
7 X X X X
] X X X X
9 X X X X
TOTAL 1S S 3 T W L] T 2 B! 1
X TE TASB,
10 X X X X
11 X X % X
12 X X X X
13 X X b X
hL] X X X X
15 X X X X
16 X X X X
17 X X X X
SUBTOTAL 3 T 5 Z 1 [ 1 Z 4 1 1
OTAL 17 7 [ ] k] S 10 1 B W 3 b] 7
UENTE: INVESTICACION BYRECTA. PIECE-FCPyS-UNAH.

- 151
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' Culdio 16:

De acuerdo con }os datos que se faresentan en este cuadro; 1':»0*
demos ver: el ﬁrincii)nl medio de informacién Que se utilizé i)ara
difundir el Programa entre los productores de manzana de Laguna
de Sknchez y San Jos& de las Boquillas, fue la asamblea de 1a or
ganizaci6n. El segundo lugar, en este sentido, lo ocupa el canal

representado por los técnicos de SARH.

En los dos cases, la instanciaeam la cual se ratifich el conve
nio que normarfia la relacitn entre productores y empresa fue bfsi
camente la asamblea, misma en la que los socios aprobaron las
cl@usulas contenidas en dicho convenio, sin. hacer o proponer modi

ficacitn alguna.

La forma de incorporacibn de los socios al Programa fue resul
tado combinado del trabajo de la mesa directiva, de las acciones
desplegadas por el responsable del Programa de Compras Directas,

de los técnicos de 1a SARH y, finalmente, por autopropuesta.

Por lo anterior podemos inferir que la concertacibn del Pro-
_gxama con los productores de amhas comumidades, fue finalmente cu
bierta como efecto de los medios que se emplean para su difusitn
y comprensibn.

El iq}acto del proceso de negociacibn fue fuerte, ya que aGn
los soclos que no participaron con ventas a DICCONSA. , manifesta-

ron haierse enterado del Programa.



CUADRO 17: OPIMION DE LOS PRODUCTORES DE LA ORGA!

SOBRE LOS TERMINOS DEL COHVENLO.

[IZACION DE LAGUMA DE SANCHEZ Y SAN JOSE DE LAS BOQUILLAS

PRODUCTOR  (PARTICIPO | POSIBILIDAD PARA COMERCIALIZAR {MODIFICACIONES AL CONVENIO
U] VALME MAYOR TRANSPORIE | PASOS A TIEUPO  |INCROMNTE | COTRA TE NO Lo INO
SI | HO | NO CONTESTO | NINGUMA SI | DICCONSA VOLYATl | TERCERAS | NTNGLNA|CONOCE | CONTEST]
L. 0C SANOTEZ .
1 % X
X X X
3 X X X
4 X % X
5 b X X
5 X X X
7 X X X X X
8 X X X
9 b X b4
SUBTOTAL L 1 5 L) < Z 7 1 3
o B.
10 X X X
1 X X X X
12 X X X b
AN I
13 X X X X
) X X X X
15 X X X
16 % X X X
17 X X X X
[ TBTOTAL 517 7 3 13 5 I T T
TOTAL 1|7 7 10 2 7 8 i 1 1 4
TSN IVE ST ACION DIRECT A PYE L =Ty 5-UNAN

€SL -
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 Cuadro 17:

" Una wer conclufda 1a operacifn del Prograns, los socles que
participayon (fanto de Lagua de Sfnchez como de San Jos& de las
.!oquilllsl hicteron sugerencias para establecer obligaciones de
DICCONSA en cuanto a los términos del convenio. Al respecto resal
tan tres: a) DICCONSA dehe en ciclos préximos incrementar el vo-
lumen de coqi:ra de manzana, para utilizar al mbximo 1a capacidad
productiva de las comunidades. Explicaron que en las experiencias
pasadas los volGmenes comprados por 1a empresa a través del Pro-
grana fian sido minimos en relaciSn al tonelaje total de produc-
cin; b) DICCONSA debe proporcionar transporte para el acarreo
del producto de las comunidades s la Ciudad de Monterrey, asi co-
.o. efectusr los pagos en los tiempos y formas convenidas; y c)
DICCONSA debe comprometerse a comprar las terceras calidades de

las yariedades solicitadss.



CUADRO 18: ORGANIZACION

DESCUENTOS, PROBLEMAS EN

LA RECEPCION ¥ PAGQ A LOS PRODUCTORES PARTICIPANTES EN EL PROGRAMA
DE LAS ORGANIZACIONES DE'LAGUNA DE SANCHEZ Y SAN JOSE DE LAS BOQUILLAS, N.L.

PRODUCTOR PARTICIPO |COMO SL ORGANIZARON PARA | LESCULNTOS | PROBUMAS EN RL‘(EPL(N PROBLEMAS EN PAGOG | APOYOS INSTITUCTONALES EN
R/’ POR 1A NO IEL PROINCTO [ MO RETRAZAIOG VINTAS
SI | NO [NO|CONTJASAMBLEA | DIRECTIVA ' | CONE[SI|NO | NOONT. [WES CALIME] llBo NO_OXNTESTO} STy NO | N/CONTESTO SAHllNINGLNO |
AR TE S,
1 X
2 X
3 X
4 X
5 X
6 X X X X X X
7 X X X X X X
8 X X X X X X
9 X X t X X X
TOTAL i 5 1 2 T 3 13 31T )
5.J.[E lAS R
10 X
11 X
12 X X X X b X -
13 X X X ! X
pU] X X X X X X
15 X X X X £ X .
X X X X X X
X X X X X X
8 2 2 Y 2 4 3 (2 P 1 411 1 S
10 7 . 3 2 5 2 {117 3 3 fu 1 2 1 9

FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA.

PIECE~FCPyS~UNAM.



Cuadro 18:

En relacitn a 1a forma de organizacibn que se generd entye 105
socios de Laguna de Sfnchez y San Jos# de las Boquillas en la oﬁe-
racibn del Programa, se desprende la siguiente informacibn de este
cuadro: a) las modalidadesconcretas que adopt6 la organizaciébn, bs
sicamente fueron las aprobadas en asambleas y por iniciativa de los
nienbros de la mesa directiva de las orgnni;nciones; b) 1a empresa
no practict descuentos a los productores ya que &stos cumplieron
con lo pactado en cuanto a calidad y variedades del producto soli-
citado; c) los productores manifestaron, segln se aprecia en el
cuadro, no haber tenido problemas en 1a recepcibn de sus produc-
tos, toda vez que &stos fueron entregados en el lugar y la fecha
sefialada en las requisiciones efectuadas por la empresa; d) los
productores seflalan que DICCONSA no siempre cumplié con las fe-
chas de pago convenidas, ademfs sefialaron no haber contado con a-
poyo adicional por parte de otras instituciones durante la opera-

cibn del Programa.



CUADRO 19; CANALES DE COMERCIALIUACION DT LOS PRODUCTORLS ENTREVISTADIS DE LAS ORGANIZACIONES DE LAGUNA DE SAMCHEZ

Y SAH JOSE DE LAS BOQUILLAS, N.L.

PRODUCTOR FARI’J capro IMTERMEDIARIO LOCAL | INTERMEDIARIO! MGIG.JAL CENTRAL [ ABASTOS |CADENAS DE AUTOSERVICTO| MERCADO SOBRE RUEDAS
ST | NO 12 [3{Afp[dioh])i i1 2[3ak|cpfrh]i ki 3Pl 12 {3jalaciofrt 1T 11 3 DRI Jii
ISR IS
1 X X] 1X X
7 b4 X
3 X X[ XX
) X % X
] X X1l
6 X ERRRES
7 X X X
[ X 4
] X XX
| SUSTOUTAL TS EINE YRR T3 55T
B )
10 X X X] | X)X
1T b4 X
17 X b 4
13 X X
T In X X
~ 15 X X X X
s X X X
17 X Xl X
SURTOTAL 5 17 & T a2Ls LW T T PIIT
TOTALL LI 53 MUE k] 24 1{e T 13 1 I 11
TUERTC: THVESTIGACT CTA. P =1 C 37§- « 1) antes de 1k cosecha en uerta 1) seleccionad
2) durante la cosecha B) en la bodega ii) sin seleccionar.
3) después de la cosecha C) en la envasadora
D) en la biscula

LSt -
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Cuadro 13:

En relacitn g los canales de cqhercializacibn Y a las formas
de venta que los socios de 1a organizacidn de Laguna de Sinchez

tienen para sus productos, el Cuadro nos muestra:

&) Las ventas se realizan a intermediarios locales de la si-
guiente forma:

- durante la cosecha

~ en la huerta

~a granel

- enﬁacadn -

-~ seleccionada

- sin seleccibn

b) Estos productores no realizan ventas a intermediarios re-
~gionales, a cadenas de autoservicio, ni a mercados sobre ruedas,
bosihlemente por la ubicaciébn de la zona el dificil accéso a la

- ‘misma,

c). Ventas a Central de Abasto:
- antes de la cosecha

- durante 1la cosecha

4

después de 1a cosecha (utilizan una bodega de acopio cons-
trufda para seleccionar y acopiar el producto para vender-
1o a DICCONSA).

~ en la. hodega del cliente

~ eppacada

~ seleccionada

«gin seleccionar
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Los }‘upductpres ’o,_rgqntzndos de San Jos& de las.Boquillas rea-

lizan

sus ventas en los canales y- fornas que a continuacibn se

listan:

a) Intermediario local:

durante la cosecha
en la bodega del cliente
seleccionada

sin seleccibn

B) Intermediario regional:

durante la cosecha

. después de la cosecha

en 1la huerta
a granel

seleccionada

.- sin seleccionar

c) Cadenas de autoservicio:

-

después de la cosecha

en 1a bAscula (esta forma de venta se realiza en la zona
de bAsculas de la Central de Abasto de Monterrey y la Cd.
de Saltillo)

e,ubacaﬂa

seleccionada

Como se puede observar los productores de esta Asociacibn po-

seen mAs alternativas en cuanto 4 canales de ‘venta, principalmens

te éorq:ue el acceso a8 su copunidad es menos diffcil y i)or contar

" con un mayor grado de cohesifn interna.
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Podenos decir, que el .Programa de Compras Directas se presen-
ta en estas organizaciones como un canal alternatiyo de wventa. No
es el medio principal, por el cual los produﬁtores‘pndieran des-
.plazar la mayor parte de su produccifn, Ern tal virtud, los produc
’tores continfian a merced de los canales tradicionales de venta y,

éo: consiguiente, de los bajos precios ofrecidos por éstos.



CUADRO 20 USO DEL TRANSPORTE Y SUS PROBLEMAS, EN LOS PRODUCTORES DE LA ORGANIZACION DE LAGUNA DE SANCHEZ Y SAN JOSE'
DE LAS BOQUILLAS, N.L.

- 191

TRARSPORTE [PROBIEVAS PAIK
PROLUCTOR PARTICIPO RENTADO BN PARA CONSLGUIR COMO SE FIJA EL COSTO DEL TRANSPORTE
NO ZONA TE  TOTRO [TRANSPORTE | TRANSPORTE POR
S1 { NO {ooNT. [PROPIO; PRODJCCION ) LUGAR|SOIDJPROD. | NING]I COSEQHA | DISTANCIA | VOLUMEN |cONDICIONES DEL cAMING
T GIR T SS
1 X X X X b4 X
H X X X X X
3 X X X Ix X H
4 X
5 X X X X X
6 X X ¥ X X
7 X X X X X X
.8 X X X X X X
9 X X s X X X X
C ) T T ki 3 I ] T 1 7 5
JIEIAS B,
10 X b X X X X
1 X X X % X X
bV} X X X X X
13 X X X X X X
U] X X b X X
15 X X X X %
6 X X X X X
17 X X X X X
HSUBIRTAL | 3 T 1313 T T T T
9 W17 T [ 7 317 3 T 7 TS 3 1
TENTE: INVESTIGACION DIRECTAT PILCE.TCPyS-UNAH.
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Cuadyo 203

En las organizaciones de Laguna de Sénchez y. de San José de
las Boquillas, los socios entrevistados informaron que el trans~
porte que ellos utilizan para venderle a DICCONSA, es rentado en
1a misma zoni y, en menor medida en otros lugares. Solamente al-
gunos socios poseen transporte propio la mayoria de los §roductg
res que participaron en el Programa, se organizaron para trans-
portar sus productos colectivamente y sb6lo algunos lo hicieron
de manera individual, ya que el Programa no contempla transportar
el producto por parte de la empresa. Se considera que el transpor
te es suficiente y no hay problema para conseguirlo. S6lo algunos
de los socios que participaron en el Programa manifestaron que &s
te se escasea en €pocas de cosecha. Indicaron, ademis, que el pre
cio del flete se fija por la distancia, el volumen a transportar

y bor las condiciones del camino.

El transporte juega un papel importante en el acarreo del pro
ducto, de la zona de cultivo a los lugares donde se comercializa.
Es en esta etapa donde los productores deciden si se arriesgan a
transﬁortar su producto y tratan de conseguir mejores precios, o

si lo venden en la zona de produccidn a intermediarios locales.



CUADRO 21: IMPORTANCIA DEL INTERHEDIARLO Y BENEFICIO QUE PROPORCICNA A LOS PRODUCTORES DE LA ORGANIZACION DE LAGUNA
DE SANCHEZ Y SAN JOSE DE LAS BOQUILLAS, N.L.
PRODUCTOR PARTICIPO VENTATS QUL OFRact ComPRA TopA| ErC O T R A TR o oA
SL | HO | NINGUNA|CONTADO |FINAMCIAMIENTO|LA PRODUC. |DESCONOCE |PRECIOS [COMPRAR |NINGUNA

| LAGTRA T SANOTER X X X

2 X X X X

3 X X

4 X X

5 X X X

5 X % % X

7 X X X X

8 X X X X

0 X X X X

b 15 3 T 3 Y 3 Y

BT T TR

0 X

1 X X X X X

12 X X X X

13 X X X X

W X X X X

15 X X X X

16 X X X X

17 X X X X X
SUBTOTAL 5 | 2 u 3 2 7 3 u
TOTAL 0] 7 10 4 2 16 1 5 S

TUENTE: INVESTIGACION DIRECTA.PIECE~-FCPyS-UNAM,:

1 -
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Cuadro 21:

La mayorfa de los productoyes de 1as organizacignes de Laguna
de Sinchez y San José de las. Roquillas, nnnifestaroanue el inter
nediario no les proporciona ninguna ventaja. Sin embargo, algunos
reconocen ciertas ventajas en la accibn de este tipo de comercian
‘tes: pagan al contado; financian la produccifn; compran toda ‘la
cosecha.(esto es, adquieren extras, primeras, segundas y terceras
calidades en sus respectiva‘s varieades). El no tener esta Gltima
caracteristica es, a nuestro juicio una de las fallas del Progra-
Mma, ya que DICCONSA, sblo compra primeras calidades de las varie-

dades Golden y Red Delicius.

Respecto a la importancia politica o econbmica que el interme-
diario tiene en la regibn, los socios la desconocen. Manifiestan,
eso sI, que el intermediario deja de comprar a quienes venden a
DICCONSA. Otros informan que elevan el precio de compra y por fl-~
timo sefialan que los intermediarios no tuvieron ninguna reaccidn
por las ventas a DICCONSA. Esto Gltimo pudiera desprenderse del
hecho de que los voltmenes comprados a través del Programa fueron
minimos; consecuentemente, la accibn no represent6 una real amena

.za a los intereses de los '‘coyotes",



CUADRO 22: INFORMANTES DE PRECI0S, OPINION SOBRE VENTA CONJUNTA Y ATECTACION DE OTRAS ZONAS PRODUCTORAS A LA
COMERCIALIZACION DE LA PRODUCCION DE LAS ORGANIZACIONES DE LAGUNA DE SANCHEZ Y SAN JOSE DE LAS.
BOQUILLAS, N.L.

PARTICIPO | INFORMANTES S? EEWCIOS Y MERCADOS [OPINION SOBRE VENTA |AFECTA LA PRODUCCION DE
CONJUNTA OTRAS_ZONAS
PRODUCTOR SI | NO DICCONSA |SARH ADO  |PERSONALMINTE SON BUENAS [HO1ES INIEREA|  NO AFECTA  [BAJA SU PRECIO)

TAGTHA TF, SANCIEZ

1 X X X X

2 X X X X

3 X X X X

L] X X X X

S X X X X

6 X X X X

7 X X X X A X

8 X X X X

9 X X X X
[ SUBTOTAL 1] 5 T T 1 L] 7 7 7 7
. T TAS B,

10 X

11 X X X b4

12 X ¥ X % X

13 X X X X X

1 X b4 X X X

15 X X X X b4

16 X X X % b4

17 X X X X X X

TUTAL 5 2 7 7 1 [ 7

[ESTAL 10 7 | ] 1 k) 13 ~ 7 7 T
FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA.PIECE~-FCPyS-UNAM,

- 81 -
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Cuadro 22:

Los socios productores de manzang de Lagung de Shnchez y San
José de las Boquillas, indican que 1a informacifn de los i:recios
de la manzana se proporcion6 principalmente por: responsables
ael Programa de Compras Directas, técnicos de la SARH en la zona;
el Gobierno del Estado via boletines; y, constatacibn de los mis-

mos por los propios productores.

Los socios de las organizaciones consideran que vender la
produccibn de manera conjunta ayudarfia a obtener un precio stan-
dar para todos, ya que no habrfia competencia entre ellos mismos.
Otros opinan que no les interesa vender conjuntamente sus produc
tos. La mayorfa de los productores organizados manifestaron que,
en cuanto sale al mercado la produccibtn de otras zonas, el precio
de su producto baja. Un elemento importante a considerar es que
1a produccibn de estas zonas sale de 15 a 30 dias de anticipacibn

que 1a de Chihuahua. otros opinan que no les afecta.

En este sentido, es importante que las compras a través del
Programa, se inicien exactamente en la fecha en que empieza el
corte de la manzana. De lo contrario (como ocurrit en 1986), los
. iiroductores venden a los compradores que primero lleguen, por te

ner urgencia de dinero.



CAPITULYD VI

PARTICIPACION DE PRODUCTORES EN EL PROGRAMA DE COMPRAS
DIRECTAS DE AGUACATE,
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6.1.- Aaociacifn Agrlcola Local Adcenalfn Gmez de R.1, de
Asambeani, N.L, '

A. Caracterfsticas de 1a Regitn.

La zona de estudio se encuentra uhicada en la parte su del Es
tado de Nuevo Lebn, en los Municipios de Aramberri y Zaragoza., Al
Norte colinda con los Municipios de Iturbide y Galeana, N,L., al
Oeste con el Estado de Tamaulipas y al Este y Sur con el Estado
de San Luis Potosf. Esta regibn se caracteriza por ser una zona
marginaﬂa., con un 70% ‘de siniestralidad. Ahi se ubica el 75% de
los ejidos del Estado, cuya produccibn principal es el maiz y paxr

ticipan con el 80% de la produccibn caprina estatal.

El Municipio de Aramberri tiene 14,411 Has. agricolas, de las
cuales 10,473 son de temporal., E1 89% de fstas est&n en posesidn
de ejidatarios. Las unidades de riego abarcan 3,939 hectfreas, de
las cuales el 74% son de ejidatarios y el 27% restante de peque-

fios propietarios .(92)

Es una zona incomunicada. E1 radio y el teléfono son los Gni-
cos medios de comunicacibn a larga distancia. La regibn se ubica
en las inmediaciones de la Sierra Madre Oriental a 350 kms, de 1a
Ciudad de Monterrey. Esta distancia se cubre en aproximadamente 5

horas.

El Estado de Nueyo Lebn no figura entre los principales pro-
dnctores de aguacate a nivel nacional, debidp tanto a los bhajos
volfimenes que refsresenta, cuanto a 1a yariedad _productaa ~criolla-,

pues resulta ser poco atractiva fmra el mercado nacional y de al-
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ta perecihilidad.

Los productores de aguacate son en su mayoria minifundistas y,
en menor nfimero, ejidatarios. Producen en condiciones favorables
aéroximadamente 2 mil toneladas de aguacate (y de otros prodt.;ctos
como la manzana, nogal, mafz, ganado bovino). Los comercializan a

trayés de intermediarios, principalmente.

En la regibn, la produccibn de aguacate se realiza en zonas
de riego, en a[.)roxi:udamente 434 hectfireas, ubicadas en los mrge

nes del Rfo Blanco.

B. Caracterfsticas Productivas de la Organizacibn.

En el municipio Jde Aramberri existen aproximadamente 586 pro-
ductores. De éstos, 75 estin érganizados en la Asociacitn Agrico-
la lo;:al Ascensibn G6mez de R.I., A la organizacién estén afilia-
dos algunos ejidatarios de Aramberri que tienen superficies no ma
yores de 2 hectfireas y complementan sus ingresos trabajando como
peones en los huertos. La mayorfia son pequefios propietarios que
detentan sui)erficies, que van desde 2 hasta 15 hectéreas. AdemSs
de aguacate cultivan otros productos como manzana, nuez, ma!z; du
razno y frijol. Algunas caracterfsticas se presentan en el Cuadro

23,
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Cundro 23: Produccibn y caracterfsticas £mchx:tivas (Sq)erficie » PRégimen
de propiedad y Produccifn), de 13 Uhiln de Fruticultores de
L3

Aramberri.
Swperficie | Tipo de Produccin en Toneladas
Tipo Propiedad | Agua [ Nogal | Manzana ( Maiz | Burazno Frljolq
RT "Total | Ejy P.P. [ cate U O Sl
17 X 1.5 X 3.0 0.7
2 7] X} As.0 X ..6.01 .8.0. S.0 .
T3 X 2.0 X 0.7} L0 0.3
4 X 10.0 X 3.0 1.0
) X 10.0 X 20.0
6 x| 1.0 X 4.5] 2.0 1.0 19.0 3.0
7. X 2.0 X 10.0 ¢ 1.0
8 X 2.0 X 4.0} 1.0 7 1.6

“Ie estas 13, 10 san de Riego y 3 de Temporal.
Fiente: Investigacion Directa PIEE-F(PyS-INAM,

En el mmicipio se cultiva manzana, en aproximadamente 345 hectéreas.
De éstas, 134 son de riego y 211 de temporal, El cultivo del mfiz
se realiza en 6,451 hectlreas, que en su mayoria son de temporal.
En los ejidos aledafios a la zona, la produccibén fruticola general
mente se intercala con calabaza y frijol. La nuez se cultiva en
215 hectfireas. A rafz de un programa de injertacién por parte de
CONAFRUT, se han venido introduciendo las vgriedades finas Western

y Wichita.

La ganaderfa se realiza en terrenos de agostadero con una su-
ﬁer’ﬁcie ‘de 211,781 hectfireas que abarcan los dos municipios. No

se tiene cuantificado el total de la i)roduccibn, i)ero se estima
L4
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que cade ejido cuenta con alrededor de 50 cabezas de boyino y de 500 & 800 ca
bezas de caprino, que se camercializan.bhisicapente en Matehuala
y Monterrey. El promedio de animales ﬁor.hectarea en los ejidos
es de 4,5 cabezas de boyino y en el hequeﬂa propiedad es de 5 ca-
Bezas.

La mayoria de los huertos de aguacate han sido mejorados con
podas e injertos, por lo que la calidad y presentacidn de los pTo
ductores son comercialmente aceptados en los distintos mercados
regionales. Qtro elemento que influye en la buena calidad del pro
ducto es la ubicacifn del Municipio: es una zona con temperaturas

" de 25 grados centigrados en promedio, lo que propicia el creci-

miento de la fruta.

Potencial Productivo.

En 1986 el municipio de Aramberri produjo aproximadamente 843
toneladas de aguacate en 366 hectfreas, con un rendimiento prome-
dio de 2.3 toneladas por hectfirea. Los productores organizados

particiéan con 112 toneladas, que corresponden al 13t de 1la pro-

duccidn tatal.

Cabe sefialar que los volfinenes producidos son bajos respecto
a otras temporadas, ya que los huertos en 1986 se estaban recupe-
rando de una fuerte helada ocurrida hacfa 3 afios. E1 fenbmeno me-
texeolpgl&o érﬁcticamente arras® con la mayorfa de los &rboles.
En condiciones favorahles se produce apiraximadapente el doble de

asta cantidad.
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Tecnologfa e Insimo.

La iiroducgibn de la Asocigcifn se destina fimdamentalmente al
nercado nrﬁx’no; por lo que se éone énfasis en la ﬁrodu'cci‘an de
Buenas calidades, Permanentenente se realizan actividades como po
das, fertilizacibn y fumigacibn. Ocasionalmente contratan mano de

obra bara realizar alguna de estas tareas.

Las instituciones (SARH, CONAFRUT) brindan escaso apoyo para
el mejoramiento gen€tico de los huertos. Ello ha obligado a los
productores a implementar estas labores con recursos propios. Al-
gunos broductores, los m&s fuertes, cﬁentan con otras fuentes de
ingreso provenicntes del comercio, servicios, ganaderfa y compra-
venta de productos de otras regiones (Matehuala, Aguascalientes,
Monterrey, etc.), lo que les ha permitido invertir en el mejora-
miento de sus huertos. En el caso de los ejidatarios, la mayoria
de sus huertos estSn mejorados, pero carecen de los recursos eco-
némicos suficientes para innovar sistemSticamente, asf que venden
su huerta "anticipadamente" para poder solventar sus costos de

produccibn,

La adquisicitn de los insumos se realizan en Monterrey.y, en )
menor medida, en el Municipio de Zaragoza, porque se carece de una
distribuidora en la localidad. Los insumos, asl como el equipo,
se c_on(\n‘ln individualmente pues como organizacibn no han logrado

reglizar estas prActicas en conin,
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Yariedades y Calidades.

El aguacate que se produce en Arasherri es. de 13 yariedad
criolla. Entre 8sta se encuentran las. calidades: Benjta, Plitano,
Huevo de Toro, Mantequilla, Huaje, Del Poso y Verde. Este produc-
to en su mayorfa es mejorado y alcanza un tamafio bastante acepta-
Ble ;\)ara el mercado. Las calidades que se producen en la organiza
cidn son en su mayorfa extra, primera y segunda. Las terceras

ﬁrovienen brinciﬁnlmente de la produccibn ejidal.

La prictica de mejoramiento gen8tico se introdujo hace aproxi
madamente 10 afios por extensionistas de la SARH y CONAFRUT. Los
productores han continuado estas lahores de injertacibén con mate-
riales gen&ticos que se adaptan a las condiciones climaticas, as$
como a l1a calidad del suelo y a la zona. En la actualidad las va-
riedades mejoradas representan el volumen mayor de la produccibn
local; con una fuerte tendencia a generalizarse entre los produc-

tores.

Requerimientos de Fuerza de Trabajo.

La contrataci6n de mano de obra est§ mAs generalizada entre
los ;‘;equenos propietario$. La emplean en distintas fases de la

produccibn, desde la preparacibn del terreno hasta la cosecha.

Entre los ejidatarios preyalece el trabajo familiar, aunque
es‘ﬁorldicwnte. contratan pano de obra para la injertacitn. Los
asplariados son ejidatarios e.hijos de ' los »ksmos, ast como ave-
cinadés. E1 costo para 1986 fue de 508 ahajo del salario minimo
local, ;)wn 1as actividades i)roduct.i\us, y entre 200 y SO0 ‘pesos
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por caja en el corte.

Financiamiento para la Produccibn.

Los productores organizados no reciben ningtin tipo de crédito
institucional, por lo que trabajan con recursos propios en todos
los casos. No son sujetos de crédito porque, desde la perspectiva
de las instituciones financiei'as, les falta seguridad en la pro-
duccifn, pues la zona estf expuesta a heladas y granizadas que se
registran en la época de floracibn y/o produccibn. Una fuente de
financiamiento, sobre todo para ejidatarios, la constituyen los
intermediarios locales, quienes adelantan préstamos durante la é-
poca productiva a cuenta del pago en la cosecha. Sin embargo, los
productores solicitan individualmente créditos, pues consideran

que es un elemento que dinamizarfa su produccibn.

C. Caracteristicas Internas de la Organizacibn.

La Organizacibén se constituy6 aproximadamente hace 10 afios
con la finalidad de obtener beneficios productivos como seguros
agricolas, insumos, créditos y asistencia técnica. Para hacer
uso de eilos, las distintas instituciones les demandaron estar
organizados. Su trayectoria no ha sido reflejo de un trabajo cons
tante y permanente. Las actividades que esporfdicamente han desa-

rrollado recae bisicamente en los representantes.

En los filtimos aftos, y a partir de.la helada que afectt a la
regidn en 1983, el Gobierno del Estado convoct a la organizacibn

iuu 1a imesta en marcha de un programa de apoyo. Consistid en el
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abastecimiento del insumo, asistencia té&cnica y la cantidad de
mil pesos por arbol afectado. Previo a &sto, la organizaci6n era

una masa acéfala y con escasa participacién de los miembros.

Los productores no se organizan en ning\mra fase dela produc-
cibn. Adquieren insumos, financiamiento y asistencia t&cnica, en
forma individual. De la misma manera comercializan sus productos.
A pesar de estar organizados para la gestibn de sus necesidades
productivas, &stas no se realizan colectivamente., Ello se tradu-

ce en una falta de aprobacibn a sus solicitudes.

Ningfn miembro de 1la mesa directiva conoce, ni los estatutos
de 1la orgnnizacién; ni el reglamento interno. Tampoco los miem-
bros de hase estén organizados en comit8&s para su operacibn. Los
socios se refmen esporidicamente, de manera informal, para propo
ner y/o discutir la gestibn o distribucién de algtn beneficio.

No levantan actas de acuerdo y tampoco cotizan & la organizacibn.

En sinfesis, la organizacibn no cuenta con el grado de cohe-
sibn que garantice el funcionamiento de la misma. El nivel de
conciencia alcanzado en torno a organizarse, no rehasa el nivel
personal. No es arriesgado afirmar que tal organizacibn es inexis
tente, y que los isocos logros ohtenidos, se deben al empefio de R
aquellos que estuvieron involucrados en la direccidn, aunque con
mna visibn nuy personal y con poca claridad para integrar y for-
talecer su organizacién. ‘

D. Caracteristicas de la Comercializacibn sin DICCONSA.(QH

Los productores de Aramberri cuentan con diversos canales pa



- 176 -

ra comercializar sus productos a partir de contactos que estable-
cen individualmente. Pueden vender diret‘:tamente a Centrales de A-
basto o reslizar su produccibn, al menudeo en la Regién. Sin em-

bargo, el canal de comercializacitn mfis importante lo constituyen
los intermediarios, tanto regionales como locales. Con ello se ma

nejan diversas formas de venta:

Yenta anticipada: Representa aproximadamente el 30% de las ne
gociacioneé en el Municipio. En su mayorfa las entablan ejidata-
rios y pequefios propietarios minifundistas, con intermediarios le
cales. Estos compran a granel y transportan el producto, pagando
un 70t abajo del precio de mayoreo que corre en la Central de A-

basto de Monterrey.

Venta a pi& de hurta: Es la mds generalizada en la Regifn. Re

presentan el 65% de las negociaciones. Se efectfia con intermedia-
rios locales y regionales que también compran a granel. Transpor-
tan el producto y pagan un precio de 50% abajo del precio de mayo

reo de la Central de Abasto de M;mterrey.

Ventas directas: Representan el 5% de las negociaciones. En
8stas 1a seleccibn, empaque y transporte corre por cuenta del pro
dnctor. Se realizan en las Centrales de Abasto de Matehuala, Mon-
terrey, Aguascalientes y, ocasionalmente, en el Distrito Federal.
Esta ne;oci;ciOn la practican aquellos pequefios propietarios de
1la regibn que cuentan con infraestructura y no dependen fundamen-

talmente de estos ingresos.

Es importante sefialar que Aramberri se cotiza nfs alto el pre

clto del aguacate respecto a Zaragoza. la diferencia oscila entre
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10 y 20 pesos por kilogramo. No en balde prefieren los intermedia
rios comprar el producto de Aramberri y, cuando &ste se termina,

se dirigen a Zaragoza.

Los productores carecen de la infraestructura suficiente para
comercializar directamente sus productos. En el caso del aguacate,
realizan los cortes al momento de la venta pues esta variedad tie
ne un periodo de vida de 5 dias despufs del corte, no resiste el
enfriamiento en clmaras de refrigeracién, y se conserva en el &r-

bol hasta 3 meses.

Entre los intermediarios existe la préactica de aumentar los
precios del producto al inicio y al final de la temporada, por
lo que los precios pagados por &stos se equipararon a los de
DICCONSA en las calidades extras ($203.50). Rebasaron con mucho
los precios de las primeras y segundas pagados por DICCONSA. Lo
anterior, considerando que el intermediario compra sin selecccio
nar, sin empacar y al contado, lo cual significa mayores gana-

cias para el productor,

Los productores se informan de los precios en los mercados de
abasto de la regibn y con los intermediarios locales, los cuales

presentan facturas de ventas realizadas en bodegas.

En orden’ de importancia, los principales centros a donde des-
ﬁlnza su produccibn son: Monterrey, en un 85%; San Luis Potosi

(MateEusla) , con un 12%; y, Ciudad de México, en un 3%.
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E. La Comercializacibn con el Sistema DICCONSA s través del

Programa de Compras Directas a Productores.

La Concertacidn.

DICCONSA estableci® una relacibn comercial, exclusivamente
con productores organizados, a8 los que pagb un 20% abajo del pre-
cio de mayoreo en centrales de abdsto. Adquiere productos previa-
mente seleccionado, empacado y entregado en la Central de Abasto
Monterrey, en las calidades extra, primera y segunda. Al Programs
se incorporaron 45 productores, que representan el 15% del total !
de miembros de la asociscibn; el resto no se incorporf por dife-
rencias politicas y personales d_entro de 1a organizacibn, por des
confianza hacia las instituciones y a la mesa directiva, por fal-
ta de informacibn respecto a los objetivos del programa, y por
los hajos volfmenes de compra. Estos Gltimos resultaron insufi-
cientes para abarcar a la totalidsd de los productores asociados,
o bien porque habfan realizado la venta anticipads con intermedia

rios,

En 1a concertacifn del convenio particip6 la Presidencia Mu-
nicipal, 1a mesa Jimctiva de 1a Asociacitn DICCONSAy FIOOPROOONSA.
Se realizaron reuniones de informacifn con los productores sobre
las caracteristicas de 1a negociacidn. A 8stas asistieron entre
un 5 y 108 de los asociados. Otros productores se enteraron del
i))’p'rnl por informacién directa de la mesa directiva y por invi
tacibn de otros miembros de l1a asociacibtn. En las reuniones se
nonbrd una comisibn, exclusivamente fuu 1a operacifn del progra

Da.
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Cabe sefialar que ni el Presidente, ni el Tesorero de 1a nmesa
son productores de aguacate. Para muchos signific6 incongruencia.
Se incremento la desconfianza en el Programa, pues, ademfs de des
conocer ol manejo comercial del producto, se eligieron al vapor,

-~

sin la oi)ini&n de los representados.

En la elsboracibn del convenio no participaron los producto-
res. En las asambleas no sufrib modificaci6tn alguna, a pesar de
1a reticencia de 1a mayoris de los productores para vender a cré-
dito y de su oposicitn a tener que seleccionar y transportar el
producto. Para 1a operaci6n del convenio fue necesario que la me-
sa directiva realizara una lsbor adicional de convencimiento; no

existfa yoluntad de participar.

Obencmn del Prograns.

A través del Programa se compraron a la Asociacibn de Produc
tores de Aranbarri, slrededor de. 71 toneladas de aguacste, que
representan el 63% de la producciOn de 1s orgsnizaciém, y el 8%
de s {noduccun regional,

En un primer momento, se incorporaron al Programa los’ produc-
tores con mayor ﬁroducclh y recursos, bajo el compromiso de la
mess t}incthﬂ de cumplir o hacer cumplir lo establecido en el
conyenio. La participacifn del Presidente y el Tesorero fue nula
Solamente el Secretario se involucra en 1a labor de enlace entre
los productores y DICCONSA.. El resto de los ﬁoductores se fue in

con‘wnndo, hsinit de comprobar que se cumplfa con el convenio.

Ls participacibn de PICOPROCONSA en el inicio de 1a compra
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del aguacate fue fundamental. Cont& con un fondo revolvente (apro
ximadamente 5 millones de pesos), que permitid realizar las prime
T35 compras y “sacar del bache" 1a negociacibn con los producto-

res. El principal obstfculo para empezar a comprar radicaba en 1a

desconfianza hacia DI CCdNSA.

El encargado de las compras asesord® a los productores para la se-
leccibn y empaque del producto y gestiond ante FICOPROCONSA el
transporte. Ello incentivo la participacitn del productor, pues,
al resolver el problema de la renta del vehiculo, sus ganancias
se incrementaron, FICOPROCONSA adquirid casi el 80% del volumen
comprado a través del Programa y realiz® los pagos al contado.
Cred seguridad y confianza entre los productores que participa-

ron en &1.

De una muestra de 8 productores (que representan el 16% de
los organizados), que participaron en el Programa, se observa que
el 56% de 1a produccidn venida a DICCONSA, proviene de 7 producto
res. En promedio, 8stos vendieron arriba del 60% de su produccibn.
E1 resto del vollmen sc dividié entre 38 productores, que aporta-
ron 0.8 toneladas cada uno, 1o que refleja la disparidad de las

politicas internas de la organizacidn.

El procedimiento que se siguib para realizar las compras fue
el mismo para las dos asociaciones productoras de aguacate. Con-
sistib en solicitar pedidos directamente en la Regi6n, a través
del 'resf:onsable del Prograna, o hacerle por radio a los represen
tantes de la asociacién. Estos se encargaron de informar a los

productores los volfimenes solicitados, para que realizaran el
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corte. Se pidié que entregaran el producto seleccionado y empaca
do en el lugar destinado para la recepcibn que en este caso fue
la Plaza Pthlica. Ahf se llevarfa a cabo la supervisitn de las
cajas y la realizacibn de los pagos, conforme a las cantidades
entregadas por el productor. Previo a ésto, se gestiond que el
aserradero del Municipio de Zaragoza proporcionara el material

para la construccibn de cajas.

Entre los productores entrevistados no se registraron descuen
tos ni prohlemas en la recepcibn, aunque se tiene el conocimiento
que se aplicaron sanciones econbmicas a algunos productores que
entregaron cajas de aguacate mal seleccionado. No se presentaron
dificultades en el pago pues en su mayor parte se realizad al con
tado. Los cobros directamente efectuados en DICCONSA se cubrieron
en plazos de 8 a 15 dias, 1o que ocasiond desconfianza entre algu

nos productores para con el Programa.

El transporte del producto lo realizaron de manera colectiva
Rentaron vehiculos en la localidad, y dividieron el costo total
entre los usuarios. Bajo este mecanismo, el precio oscild entre
500 y 700. pesos ﬁor caja, pero se increment6 en la medida que el
nfmero de cajas solicitadas era menor a la capacidad de desplaza

miento del yehfculo.

Ante esta situacibn, FICOPROCONSA ofrecif transportar el pro
ducto de las dos sociedades, conjuntamente, en un vehficulo pro-
pio. El Snimo de aharatar los costos de transportacidn. Finalmen
te para los barticipantes en el Programa el costo de transporte

por caja fue de 500 pesos, cantidad que les permitidé incrementar
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las ganancias.

El costo total de seleccifn y transporte delos productos fue
de 900 pesos por caja. Aunado al descuento del 20% con respecto
al precio de mayoreo convenido el productor recibib un precio de
35% abajo del estipulado por mayoreo. Se tradujo enuna opcibn a-

traétiva. pues ellos negociahan en el mejor de los casos 50% aba-
jo, salvo que los intermediarios pagaran por arriba de los precios
establecidos para la temporada. Los intermediarios, al iniciarse
las ventas con DICCONSA, incrementaron los precios y en el momento
en que la Empresa dejé de comprar los bajaron; en la medida en que
IA oferta se increment6. Esto signific6, entonces, una regulacibn

esporfidica en los precios.
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6.2.- Asociacibn Agaleota Local Hortofauticola de laragoza,

Nuevo Leén.

A. Caracteristicas Productivas de la Organizacibn.

La poblacibn agrfcola en el municipio 1a integran un total de
208 producto}res, que trahajan bajo el régimen de propiedad ejidal
Yy pequefia propiedad. La superficie cultivable es de 3,358 hecth-
reas. De 8stas, el 13% (445 Has.) son de riego, que en su totali-
dad estfn en manos de pequefios propietarios. E1 restante 87%
(2913 Has.) son de temporal, dividiéndose en 2,769 hectareas para

ejidos (95%) y 144 hectireas (5%) para pequefios propietarios.

La organizacibn estd conformada por ejidatarios y pequefios
propietarios, productores de 2 o mis cultivos en su mayorfa fruta
les. Esta zona de produccibn es consderada de alta siniestralidad

Existe dificultad para comunicarse con los centros de consumo.

La Asociacibn Agrfcola Loc\al Hortofrutfcola de Zaragoza, N.L.,
cuenta con 148 afiliados, la mayorfa productrn'es de aguacate y.
nuez de variedades criollas. En menor medida producen maiz, man-
zana y durazno. La produccibn de aguacate se r;;aliza. en freas de
riego. En'el Cuadro 25, se muestran los resultados productivos

para el ciclo otofio~invierno 1986,

Cuadro 25: Produccifn de Aguacate en Zaragoza, N.L., 1986.

MNunicipio | Sup. en Has. | Produccitn | Total de Readisiento
eivie.....| Sem. . Cos.}.Tomns. .....| Productores| Ton./Ha.

Zaragoza .| 68 { . 45.(... .. 97,2 .f.. .208 .1 1.42
Fuente: SARH.
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En la temporada 1386 no se cosechd toda la superficie sembra
da, pues hay Brboles en crecimiento que se plantaron hace 3 afios
o menos, a rafz de 1a helada de 1982. En Zarageza se tienen apro
ximadamente 228 huertos de aguacate, de los cuales sblo 208 se

encuentran en produccibn.

El segundo producto de importancia comercial es la nuez. A
su produccidtn se dedican 120 productores en una superficie de 45
hectdreas aproximadamente, De 20 hectfreas que se cosecharon en
1986, se obtuvo una produccitn de 33.2 toneladas, con un rendi-

miento de 1.7 ton/ha.

Para esta produccibn se contd con un programa de reinjerta-
cibn, imﬁlementado por CONAFRUT, que cubrit el 30% de los huer-
tos con variedades Western y Wichita, y participaron con el 20%

del total de la produccibn en ese afio.

Potencial Productivo.

En 1986, los productores organizados produjeron 66.5 tonela-
das de aguacate, en tanto que los no organizados sélo cosecharon
30.7 toneladas. El mismo afio, en el Municipio, se obtuvo una pro .
duccibn total de 97.2 toneladas, cifra considerablemente infe-

rior a su similar en Aramberri.

Las caracteristicas productivas dela organizacién, tomadas
de 1na muestra del 13% del total de productores que participa-
xon en el ﬁxpgfnma de compras directas, se muestran en el Cuadro
26,
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Cuadro 26: (aracteristicas Productivas de la Asocmuﬁn Hortofruticola
de Zaragoza, N.L.

roductor| Superficie Producci®n
Tipo Tons.
R rT Total| Nogal| Manzana | Malz ;Durazno | Aguacate
1 X 12.0 2.0 1.0 12.0
2 X 2.0 1.2
3 X 1.0 0.4 3.0 ¢.9
4 X[ 4.0 1.0 1.0
s X 4.0 1.5 4.0 0.3 0.6
6 3.0 0.4 1.0 0.9
otal 26.0 5.3 1.0 8.0 0.3 16.6

Fuente: Imvestigacitn Directa-PIECE-F(PyS-UNAM.

En promedio detentan una superficie de 4.3 hectdreas, en don-
de el limite minimo es de 1 y el miximo de 12 hectfreas. Todos
son pequefios propietarios con una produccidn promedio en tonela-
das de 2.7 de aguacate por productor. Le sigue en importancia el
mafz con 8; nogal con 5.3; manzana con 1 y durazno con 3 tonela-

das.

Las Areas de produccifn, como ya lo mencionamos, son conside
radas de alta siniestralidad por la incidencia de factores climi
ticos (heladas, granizo, fuertes lluvias}, plagas y enfermedades.
Las condiciones como §stas provocan que la produccibn no sea cons
tante y que afio con afio se vea afectada por ellas. Bstt; situacitn
se manifiesta de manera desigual entre los productores, ya que al
gunos utilizan fertilizantes, plaguicidas, insecticidas y mejoran

sus huertos con podas e injertos. Esto les permite incrementar su
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productividad, aunque no escapan a los estragos de los factores

climfticos descritos.

Tecnologla e Insumos.

Los socios entrevistados declararon utilizar insumos y mejo-
rar sus huertos con podas e injertos, que les permite obtener ma-
yor calidad en sus productos (ver Cuadro 27), Sin embargo, tanto
estos productores, como los de una muestra similar de no partici-
pantes en el programa, declararon haber sufrido una severa dismi-
nuci6n en la produccisn de sus cultivosdebido a heladas y graniza
das en los Gltimos 5 afios. Algunos de ellos aln no se reponian pa
ra diciembre de 1986, razbn porla cual no se incorporaron al Pro-

grama.

Las prﬁct'i'cas de podas, asi como el uso de incumos, son de re
ciente generalizacidn entre los productores. A raiz de la inter-
vencitn de SARH, tres afios atrfs, con la implementacidn del segu-
ro agricola se proporcionb fertilizantes y mil pesos por &rbol,
por lo que los resultados en cuanto a la calidad comercial del

aguacate afin no son visibles,

La labor de la Presidencia Municipal, al adquirir el fertili-
zante directamente en FERTIMEX y transportarlo de 1la Cd. de Mon-
terrey a la zona de produccifn, es muy importante, toda vez qu‘e
los }")roductores adquieren el insumo a precio de costo. Este es
o de los principales factores de fomento productivo, asi como
el ij{mlso a la injertacidn de variedades mejoradas, a raiz de

la iq)lementncibn del Programa de Compras Directas en la zona.
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Cuadro 27: Uso de Teologia e 3 Insums,

Productor] Fert.]Insect.} Podas| Arado| Equipo|Injertos{Mmo de.Cbra
.1 - X X .. X. | X . . X
2 X X . X
3 X X X
4 X X . X X
S X X X
6 X X X

Fuente: Investigacitn Directa-PIECE-FCPyS-UNAM.

Como se puede observar en el Cuadro 27, los predios no estén
mecanizados. Son pocos los productores que utilizan mano de obra
asalariada en la fase de produccifn, ya que se trata en su.mayo-
ria de pequefios productores de escasos recursos que fundamental-

mente utilizan la fuerza de trabajo familiar.

S61o en el corte contratan peones, por la necesiduad de reali-
zar esta tarea lo mls ripido posible, pues si el aguacate se cor-
ta antes de la venta y &sta no logra realizarse en um plazo menor
de 5 dfas, se registran pérdidas de casi 1a totalidad del produc-
to cortado. Cuando hay dificultad para conseguir comprador, los
productores prefieren conservarlo en el frbol durante la &poca de

. cosecha, que inicia en julio y termina en noviembre, pues ahl pue

de durar meses.
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Financiamiento para 1a Produccifn.

Por las caracteristicas productivas y climiticas de la zona,
es diffcil obtener créditos, no s6lo de las instituciones priva-
das, sino tambhi&n de las oficiales. Los productores entrevista-
dos emplean recursos i)ropios. §61o un reducido porcentaje de e-
llos complementa la inversidn con créditos oficiales. Atn as{,
la mayoria opina que se verfan beneficiados por los créditos,
pues la falta de financiamiento es uno de los principales proble

mas que enfrentan.

En esta zona los intermediarios no financfan la produccidén
apesar de que las condiciones son propicias. La razdn principal es
que los productores de menores recursos no producen calidades a-

tractivas para el mercado.

B. Caracteristicas Internas de la Organizacidn.

La Asociacibn se conforma con ejidatarios y pequefios propie-
tarios. Su objetivo fundamental es el de lograr apoyos para la
produccibn (fertilizantes, insecticidas, riegos, asistencia téc-
nica) provenientes de las instituciones. Sin embargo, actualmen-
te s6lo recifien los apoyos de la Presidencia Municipal. Lo qué

les permite mantenerse activos.

Las asambleas se llevan a cabo cada dos meses, con asisten-
cias que oscilan entre 20 y 30 productores. No levantan listas
de asistencia. Los socios nbortan la ca'ntidad de 30 pesos cada
mes. En las asambleas casi siempre se discuten la distribucitn

de . heneficio o 1a ﬁaticibn de otros. Se discuten solicitudes
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de i:qﬁlementos agricolas y el pago de las labores de injertacifn
que realizan técnicos agricolas (;}a;rticula:resl contratados por

el Alcalde Municipal. E1l pago de este servicio se rej)arte entre
la Presidencia Municipal, el Gobierno del Estado y los producto-

res, en partes iguales,.

En la Asociacibn prevalece el individualismo, aunque se reco-
noce que es fmicamente a través de 1la organizacién como podrin
avanzar en todos los aspectos (productivos, comerciales, financie
Tos, etc.). La mesa directiva estd representada por productores,
que fomentan los trabajos colectivos, realizan todo tipo de ges-
tiones e incluso participan, dentro de lo posible, apoyando a

los demfs miembros con sus recursos.

En la operacion del Programa, el Presidente de la Asociacibn
proporcionb su casa para realizar las labores de seleccidn y empa
que. El1 mismo las 1llevd a caho para que el productor aprendiera

seglin las especificaciones solicitadas por DICCONSA.

Este sefior ejerce el cago de Sindico en la Presidencia Munici
pal y, a través de la relacibn con el Alcalde, fomentS la partici

imci.ﬁn en el Programa.

C. Caracterfsticas de la Comercializacibn sin DICCONSA.(M)

Es imbortante mencionar que en el Municipio de Zaragoza son
pocos los co-i:radores que han acudido en los filtimos afios, por
10 que es frecuente que la fruta se deje perder en los huertos.

Taphién la cercanfa con el Municipio de Aramherri (20 kms.} ejer
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ce una influencia negativa en 1la comercializacibn de esta regibnm,
los intermediarios prefieren abastecerse en Zaragoza debido a los

mayores yolfmenes de produccibn y mejores calidades.

Cuando los intermediarios acuden a la zona productora general
mente lo hacen porque establecen compromisos anticipados de com-
pra. En pocas ocasiones los productores venden despufs de la co-

'

secha.

Los productores organizados vendieron, en el ciclo de 1986,
el 663 de su produccidn a intermediarios locales y regionales; el
resto con DICCONSA. Con los primeros, hicieron negocaciones de
compras anticipadas y a pi& de huerta., En el Municipio no operan
las alzas del precio del aguacate al inicio y final de la cose-
cha. Los precios ofrecidos porlos intermediarios son mas bajos

que los que privan en Aramberri.

Los principales compradores son tanmbién de Aramberri (No& Ban
da, Agabito Soto, entre otros) y conocen, al detalle, quienes tie
nen el mejor producto, quifnes estin en apuros econbmicos o a pun
to de perder la cosecha, para asi realizar jugosas operaciones.
4Los productores, a pesar de saber que los precios son bajos, no
tienen otra opcifn pues son muy pocos los comprédores y saben que

pueden perder la cosecha.

D. La Comercializacifn con el Sistema DICCONSA a través del

Programa de Comi)ns Directas a Productores.

Etnﬁl de Concertacibn.

En 1a concertacitn del convenio participaron las autoridades
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de 1a Presidencia )hmici;;al y la Mesa Directiva de 1a Asociacion.
Se encargaron de difundir, conjuntamente con DICCONSA y

FICOPROCONSA, en asambleas, las caracteristicas de la comerciali-
zacibn a través del Programa, asi como las ventajas que reporta-

tia esta operacibn, para el productor.

E1l 33% de los productores manifestaron que se enteraron del
Programa através de asamhleas; otro 33% directamente por los fun-
cionarios de 1a Presidencia Municipal; 17% por informacibén de 1la

mesa directiva y el resto 17% a través de otros productores.

La mayoria de los productores decidib no incorporarse al Pro-
grana; en un primer moemtno, por lo que fue necesario que la mesa
directiva y el Presidente Municipal hicieran labor de convencimien
to entre los socios. El total de participantes fue de 23 producto-

res (15% del total de los socios).

Las razones de los productores para no incorporarse son, en-
tre otras: desconfianza de la organizacidn hacia las instituciones,
inposibilidad de realizar por ellos mismos lus-trabajos de selec-
cibn, clasificacibn, empaque y transporte del producto en el cor-
to plazo. Estas actividades generalmente-las realizan los interme
diarios.

Dadas las caracteristicas del productor la propuesta de comer
cializacibn a través del Programa implicabz una modificacibn sus-
tancial en sus negociaciones. Una parte importante de socios no
ﬁarticiﬁb; por carecer de las calidalzs solicitadas en el conve-
nio (extras, f)rimeras y segundas), y vendieron a granel i:ara sa-

car la mayor parte de su cosecha otros no lo hicieron, porque los



- 193 - :

voltmenes comprados por DICCONSA y FICOPROCONSA fueron insuficien
tes para abarcar un mayor nlmero de productores y otros, finalmen .
te, no participaron por no tener aguacate en produccidn a conse-

cuencia de las heladas.

Operacibn del Prograna.

En Zaragoza los productores vendieron a DICCONSA y FIQOPROCONSA
alrcdedor de 22.5 toneladas que corresponden al 23% de su produc-
citn local. Del volumen comprado, DICCONSA desplaz6 un 20% a sus
tiendas, v el 80% restante FICOPROCONSA lo canalizd con bodegue-
ros y mayoristas de 19 Central de Abasto de Monterrey y otras ciu

dades cercanas, B

Los productores entrevistados vendieron el 46% del total del
producto que compr6 DICCONSA a la Asociacibn (10,41 Tons., 347 ca-
.Jas de 30 hgs. cada una) y para todos represent6 un porcentaje i-
gual o mayor al 50% de su produccidn, El 54% restante del produc-
to se dividib entre 18 productores mis, que en promedio vendieron

0,67 toneladas cada uno.

El procedimiento que se siguib para realizar las compras fue
el mismo que en Aramberri, Consistif en solicitar pedidos directa
. mente, o por radio, a los representantes de la Asociacibn. Estos
se encargaron de acopiar el volumen solicitado con los prodﬁeto-

res que en ese momento podfan hacer el corte.

-

En la seleccibn de los productores pes6 la trayectoria de los
socios en las actividades y comisiones de la orgnnizaciﬁ.' Cuando

haBta urgencia por cubrir las entregas, se solicitaba directamen-
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te a los productores que tradicionalmente generaban la mayor pro-
duccibn. Bsto ocasiond inconformidad en algunos productores. Se

interpret$ como un “negocio de la mesa directiva", pues tanto e-
1los como sus familiares posefan huertos con variedades mejoradas

y en posibilidad de abastecer, al momento, el producto requerido.

Se les solicit® a los productores que llevaran su producto a
un sitio fijado para la seleccibn. Para el efecto fue designada
la casa del Presidente de la Asociacitn. Otro procedimiento fue
el de recoger el producto en las huertas, ya que por falta de

transiaorte se dificultaba acopiarlo en un sblo lugar.

Previo a €sto se gestiond, ante los responsables, que el pe-
quefio aserradero del Municipio proporcionara el material para la
construccién de cajas. En un primer momento losintegrantes de la
mesa directiva asumieron la tarea de seleccionar y empacar, pues
el resto de los productores no contaban con los conocimientos para
seguir las normas ni con la asesorfa institucional adecuada. Sur-
_gieron algunos conflictos, ya que el desconocimiento de las cali~

dades se tradujo en disgusto,.al recibir los pagos por las dife-

rencias entre una calidad y otra.

Para el transporte del producto -que también se realizb de la
misma forma que en Aramberri-, los productores rentaron vehiculos
‘en 1a localidad y dividieron el costo total entre los usuarios.

])es'f)ubs el producto se transportd en el vehiculo de FICOPROCONSA.

En of')ini.ﬁn de estos piroducto:res, 1a negociacifn a través del
" convenio'les lia resultado ventajosa. Reconocen, no obstante, qﬁa
no tuyleron posibilidad de comercializar un yolumen mayor, princi-

ﬁn'hente faomue DICCONSA no realizé mhs compras. Es generalizads
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1a opinidn de que, para futuras negociaciones, &ste debe ser un
elemento a considerar. La necesidad es tambi&n sentida, con respec
to a la contratacifn del transporte en el lugar, pues el haberla
efectuado conjuntamente con Aramberri ocasioné algunos problemas
con las calidades. Otrcs elementos que sugieren agregar, consisten
en el pago al contado y el uso de una bodega por parte de DICCONSA
para realizar y supervisar, por ellos mismos, la seleccibn y empa-

que del producto.



Cuadro 281
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D% AGUACLATE,
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FULNTE : INVESTIOACION DIRECTA, PIE(E- FCRYS-LINAM. -
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6.3- Aproximacibn Cualitativa.

A continuacibn se presenta informacibn, contenida en 10 cua-
dros, que resulta del t"rabajo de campo efectuado en los Municipios
de Aramberri y Zaragoza, N.L. Los datos fueron recopilados via 1la
aplicacibn de entrevistas estructuradas a productores organizados
que participaron en el Programa de Compras Directas, operado por

DICCONSA en 1a regibn.

Los cuadros contienen las opiniones de los entrevistados, en
cuanto a: la problemdtica para la utilizacibn de insumos; la pro-
cedencia de créditos para la comercializacibn; los problemas de
los productores en felacibn al crédito; la necesidad de mnao de
obra para la produccidon y cosecha del aguacate; los costos; 1la
asistencia técnica y funcionamiento de las instituciones que la
proporcionan; el nivel de concertacitn del Programa con los pro-
ductores; el medio utilizado para la difusién del PCD.; la parti-
cificién de los socios en la elaboracidn del convenio y los medios
utilizados para que se incorporaran al Programa; las ventas a
DICCONSA; las modificaciones que sufrib el convenio, después de
1a operacibn; los problemas que se presentaron en la fase de re-
cebcibn del producto; los plazos de pago y apoyos institucionales
para las ventas; las caracterfsticas del transporte utilizado; 1la
seleccibn y el empaque de su producto (quienes realizan este tra-
Gajo); las formas de acobio y almacenamiento; las ventajas y des-
ventajas de las ventas a DICCONSA; los canales de comercializacién
y formas de venta utilizadas; las formas de pago y la procedencis
del coq"andor; las ventajas y desventajas de la operaci6n de los

intermediarios y su iqbo'runcia en la regibn y. los efectos del
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Programs en los intermediarios; la informacibn sobre precios y
ﬁrcndos; las ventas conjuntas; y, cbmo, la produccibn de otras

zonas, afecta su propia produccibn.



CUADRD: 29 PROBLIMAS PARA LA ALQUISICION LIT INSUMOS, RECURSOS ELONCMICOS UTTLUAIUL PARA LA OWTLHCION DI CRIDIIOS, PRORLIMATICA Y
QPINION SOBRE CREDITOS DE LA ASOULACION DIt PROIUCTORINS DX AGUACATE DL ARAMELRIL Y ZARACU/A, L. )

Gl

PROIUCTORES | PROBLEMAS ADQUISIGION INSUMOS RECURSOS PARA LA PRODUCCION | PROBLEMAS OBTLMCION CREDITOS | GPINIGN SOBRL CHUDITOS
0]
8 g 5 By . g gl ;
ARMMBERRY Il E a g8 §g SI 1o g
BEE 1)
a8 8|8 AIRE |k 8 |38 [ze
1 X X X e
2 X X X %
3 X X X X
4 X b4 X X
1Y X X X X
[ X X X X
T X ¥ X X
) X X X X
SUBTATAL 212 |1 3 1|7 3 2 7 |2
TARIGOZA
9 X X X X
10 X X X X X X
by X X X X
17 X X R X
13 X x X X
FRL] b4 X X
SUBTOTAL 10 10141 6 y 2 PR EN
TOTAL 242 J1frfe |1 [1 [2 [is3 10 4 ulz

FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA, PIECE~FCPyS.-UNAM.
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Cuadro 29:

i

Los socios de las organizaciones de productores de aguacate de
Arsmberri y laragoia, N.L., que participaron en el Programa de Com
pras Directas implementado por DICCONSA, consideran lo siguiente

en cuanto & los insumos para la produccifdn:

" lLa mayoria percibe que no hay ningtn obstficulo serio para ad-
quirir los insumes. Sin embargo, algunos sefialan que sus precios
son muy altos, ademfs de que son escasos. Indican que hay proble-
mas para transportarlos a la zona de produccién y, no existe el
nfmero suficiente de bodegas para abastecerse de €stos en su comu

nidad.

La casi totalidad de los productores entrevistados utilizan
recursos propios para la produccibn. Otros usan el crédito de las
instituciones. En cuanto a la obtencibn de créditos, la mayoria
opin® tener problemas para su asignacibn. Los menos manifestaron
no tener problemas; aunque puntualizan que s_on benéficos, pero

con altos intereses.

Por lo anterior, consideran que el Programa de Compras Direc-
tas deberfa de ir acompafiado de programss paralelos de organiza-
cibn, iun 1s adquisicitn de insumos y créditos, que redundarh en

mejores calidades del producto a comercializar.



CUADRO 30: MANO DE OBRA CONTRATADA, COSTO, USO Y ASISTENCIA TECNICA DE LOS PRODUCTORLS DE AGUACATE ASOCIADOS DE

ARAMBERRI Y ZARAGOZA, N.L.

REQUERIMIENTOS DE MANO DE OBRA

PRODUCTORES ACTIVIDAD | ASISTENCIA TECNICA
CANTIDAD PEONES| LUGAR %&&(‘JCEDBNCIA COSTOS CORTE[PFOD. | SARH | PRES.MPAL.| CONAFRUT [NO TIENE
ARAMBERRI
1 X X
2 2 X @0 cajal X X
3 1 1 6150 dia X X
4 H X $330 dfa | X X
5 - - - -1 - X
6 2 X 6500 mja] X X
7 X
8 X
BUBTOTAL 7 u L} 1 ]
ZAM%OZA y X 51500 fa X %
10 2 X 5 00 mja) X X
11 2 X $60 ajal X %
12 $ W00 cajal X X
13 2 X 51000 eajal X X
pL
BEUBTOTAL 10 [ 4 1 — 2 K T B
Foral 17 8 gy 2 2 2 1 16

DERTE: IRVESTIGACION DIRECTA. PIECE.

TFyS. UNAR.
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Cuadro 30:

En cuanto a los requerimientos de mano de obra utilizada por
los productores asociados de Aramberri y Zaragoza, el cuadro mues

tra lo siguiente:

La cantidad promedio de peones utilizados por estas organiza-
ciones, es de dos. Se abastecen de mano de obra local. l;l pago de
la fuerza de trabajo a destajo, oscila entre 200 y 1,000 pesos por
caja en el corte. Cuando se contrata por dia, &ste va de 1,500 a
3,500 pesos por jorﬁal. Los asalariados se ocupan badsicamente en

los trabajos de produccidn o cultivo.

En cuanto a la asistencia técnica por parte de las institucio
nes gubernamentales, la mayoria de los entrevistados declara no
contar con ella. Algunos sefialan contar con apoyos de la SARH, de

la Presidencia Municipal y de la CONAFRUT.



B

CUADRO 31: CANAL INFORMATIVO, PARTICIPACION EN LA ELABORACION DEL CONVECNIO Y FORMA DE INCORPORACIOHN AL PROGRAMA
DE LOS PRODUCTORES DE AGUACATL ASOCIADOS L ARAMBERRI Y ZARAGOZA, N.L.

o,

T

CQM0 SE ENTERO [EL PROGRAMA INCORPORACION AL PROGRAMA
MESA OTROS PREST! [AUTO INVITAQIN | LZSFUES E¥. |NO SE
PRODUCTOR | LIRECTIVA | PRODUCT. | ASAMBIEA [MPAL, |DICCONSA|OPERACION | ASAMBLEA | NINCUNA|ASAMBLEA {PROPUESTAMESA  |(I(S FROUCTOS | INCORPORO
ARAMBERRT
1 X X
2 X X X
3 X 4 X X
4 X X X
] X X X
6 X X X
7 X X X N
8 X X X
1 2 3 1 1 ) [0 1 1 g 1 1
ZARATOZR
9 X X X
10 X X X
11 X X X
12 X X X
13 X X X
)] X X X
SUATQTAL 1 1 2 2 2 (] S 1
TOTAL 2 3 S 2 1 1 6 8 1 1 9 1 2

TUCNTEC: INVESTIGACION DIRECTA. PIECE-FCPyS-UNAM,

. §07 .
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Cuadro 31:

Los productores entrevistados sefialan haberse informado del
Programa de Compras Directas, principalmente por presentaciones
al respecto, hechas en sesiones de la asamblea de su Organizacibn
En segundo lugar, tuvieron noticias del PCD., via platicas con
~otros productores, a trav€és de miembros de la mesa directiva, por
gestiones de la presidencia municipal o, finalmente, por medio

del responsable del Programa durante la operacibn.

Respecto a la ratificacidn del convenio, indican que &ste se
discutid principalmente en asambleas y que no se realizaron modi-
ficaciones al mismo. Por otra parte, sefialan que se incorporaron-
al Programa por invitaéiﬁn de los miembros de la mesa directiva
de ambas organizaciones respectivamente, asi como por autopro-
puesta y en‘ssanblea. Los menos sostienen que se incorpdraron,

s6lo hasta que pudieron evaluar la experiencia de otros socios.



CUADRO -32: OPINION DE IAS ASOCIACIONES

DEL CONVENIO,

PRODUCTOR

AJAS
Al PRODUCTOR

OPTNYON NEGOCYACION CIRVERTD ]
VENT/

NO
TESVENTAJAS| OPINO

NINGINA

ST

RETIRO

NO
PARTICIPO

MAYORES
ENTREGAS

ACCESO
EMPAQLE

DE PRODUCTORES DE AGUACATE DE ARAMBERRI Y ZARAGOZA, N.L., SOBRL LOS TERMINOS

PAGO
INMECIATO

i1 (s]

BOTEGA

TRANSPORIE

HINGUMA

ARNMBERRT

¢ I |26 [

136 §a¢ [3¢ I Iac [

SURTOTAL

-

o

{ZKRECOZA
9

10

11

12

ERE RPN

13

<

14

ISUBTOTAL

LN Pl B E S T £

1

GTAL

13

1

10

1

FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA. PIECE~FCPyS-UNAMt
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" Cuadro 32:

v

Los miembros entrevistados de las organizaciones de Aramberri
y Zaragoza opinan, casi en su totalidad, que las ventas a DICOONSA
a través del Programa, reportaron ventajas a los productores so-

cios.

La mayoria de ellos aclara, no obstante, que no existis ningu
na posibilidad para comercializar vollimenes mayores con la empre-
sa. Esta es la principal modificacibn que sugieren se haga al con
venio. Piensan también, que es importante el contar con: una ma-
yor flexihilidad en el empaque, el pago inmediato; el uso de bode

ga y transporte, por parte de DICCONSA ;



CUADRO 33: VOLUMEN VENDIDO, DESCUENTOS, RECEPCION Y PAGOS A LOS PRODUCTORES DE AGUACATE DE LAS ORGANIZACIONES DE
ARAMBERRI Y ZARAGOZA, M. L. .

DESCUENTCS PROBLEMAS EN APOYO INSTTTUCICNAL
VILUMEN VND. NO 1A REGEPCIN  HD PLAZO [E PAGO PARA|VENTAS
PRODUCTOR | cAJas| Ton. !sT| NolcouTESTO| ST NO  {CONTESTO | A LOS 8 DIAS|IESPUES IE 8 DIAS|SAR!|PRES. MPAL.)NO
ARAMBERRI
! w135 X X X X
2 100 |a.0 X X X X
3 20 | .6 X X X X
u 661 [19.83 X X X X
5 52 |1.56 X X X X
] 150 |u.5 X X X X
7 300 9.0 X X X X
8 X 2
SUBTOTAL  |1.328 B9.8y 6 2 ! 6 2 6 1 6
ZARAGOZA '
9 267 8,01 X X X X
10 20| .6 X X X X
11 20 .6 X X X X
12 0] 5 X X b4 X
13 20 .6 X X X X
m
SUBTOTAL au7{ 1041 5 3 2 ] 5 1 )
TOTAL 1675{50 25 1] 2 9 y 11 1 1 10

FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA. PIECE-FCPyS-UNAM.
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Cuadro 33:

En el cuadro se observa que no se efectuaron descuentos a los

productores. Ello significa que cumplieron
dad convenidas.y que no tuvieron problemas
producto al encargado de la recepcibn. Los
ciones de Aramberri y Zaragoza indican que

ron ocho dfas después de la entrega de los

con las normas de cali
cuando entregaron Ssu
socios de las organiza
los pagos se efectua-

productos. En relacidn

al apoyo de otras instituciones para comercializar sus productos,

la mayorfa sostienen no tener ningOn tipo de apoyo, aunque otros

dicen que la Presidencia Municipal y la SARH les proporcionan al-

gunos.



CUADRO 34: TRANSPORTE SELECCION, EMPAQUE Y MANC DE OBRA UTILIZADA POR LOS PRODUCTORES DE AGUACATE DE LAS

ORGANIZACIONES DE ARAMBERRI Y ZARAGOZA, N.L.

T N ANOSTU
SELECCION Y EMPAQUE 0 IE QBRA UTIL1-
ém%% Phoetiafe) el s P 1 CPirccton
|_PRODUCTOR pon cm/\ 10 m_ COSTO POR CAIAL ST i N lona TAMT LIAR JOONTRATAIN
ARAMBERRI
1 $ 500 D 300 X X
2 500 D X 400 X X
3 500 D 400 X X
§ X X
5 X
6 500 ) 400 X X
7 500 )] 400 X
8 X
SUBTOTAL 500 | DICCNSA 7 1
ZARAGOZA
9 500 D 350 X
10 350 X
11 500 ] 300 x
12 500 D 300 X
13 500 0 P
14 X
SUBTOTAL | § 500 . |DTCOONSA 1 ]
TOTAL $ 500 |mmcomsa 10 5

FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA, PIECE-FCPyS-UNAM.
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Cuadro 34:

Los socios participantes en el Programa indican que el costo
del transporte, en los vehfculos de DICCONSA, fue de 500 pesos por
caia. Los costos de selecc.:ibn y empaque del aguacate, oscilan en-
tre 300 y 400 pesos por caja, La mayoria de los entrevistados o-
pina que no se registraron problemas, ya que el trabajo se reali
20 de acuerdo a las normas de CONAFRUT proporcionadas por DICOINSA,
Sefialan que en esta etapa las mermas son minimas. E1l trabajo de
seleccitn y empaque se realiza principalmente con trabajo familiar

y en menor medida, con mano de obra asalariada.



CUADRO 35: ACOPIO Y OPINION SOBRE VENTAS A DICCONSA DE LOS PRODUCTORES DE AGUACATE DE LAS ORGANIZACIONES DE
ARAMBERRL Y ZARAGOZA, H.L.

0

B DXHIE SE ACOPIO|HUBO ASESORTA|GASTOS EN ACOPIO|PRECL

PRODUCTOR| HUERTA|BOTEGA| CASA} ST o | st NO | SI | NO|ME PRECIO| AL PROD. | CONOCEN MERCADO [EVITAN INTERMELIARIOS
ARMBERRL

1 X X x | x

2 X X X | %

3 X X X X

u X X X X X

5 X

6 X % x| x X

7 X X X [ X

8
SUBTOTAL | 3 2 |2 3 s |6 | 1 2 1
ARAGAZA i

3 X X x| x

10 X X

1n X X X

12 X XX X

13 X X X

1 X
SUBTOTAL | 2 TRE 2 2 | s 1 1 1
TOTAL 5 Y |3 3 7 | 11 1 3 1 1 1
FURNTE T TRVESTIGACTON DIRECTA . PLECE-TUryS-UNAN.
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Cuadro 35:

Los productores que participaron en el Programa acopiaron y
almacenaron el aguacate que vendieron a DICCONSA en huertas, bo-
degas y casas de los mismos socios. En esta fase, contaron con
la asesorfa del responsable del Programa por parte de DICCONSA.
Esta actividad no generb gasto. Segln los product;)res, las ventas
a DICCONSA contribhuyeron a la regulacitn del precio del aguacate,
ademfis, informan que la participaci6n de las instituciones en la
comercializacidn es importante porque conocen el mercado, consi-

guen mejores precios y reducen la presencia de los intermediarios.



CUADRO 36: CANAL COMERCIAL, FORMA DE VENTA, PAGO Y PROCEDENCIA DEL INTERMEDIARIO AL QUE VENDEN SUS PRODUCTOS LOS
SOCIOS DE LAS ORGANIZACIONES DE ARAMBERRI Y ZARAGOZA, N.L.

\gﬂsﬁ‘sj‘l‘cﬁf VENTA A INTERMEDIARIOS VENTA PROCCIENCIA
! PRODUCTO COSECHA INTERMEDIARIO
T0 B 1A {MAET0 A SEILCC| P A G O
PROJUCTOR | 11¢7ere4] ARASTO} AGUACATE| NUEZ| MANZANA MATZ | ANTES| IRANTE |(ESPUES |HIUERTA |ROIEGA |GRANELJEMPACATO|ST | NO {cONT |CRED. | LOCAL [REGIONAL
ERRE
1 X X X X X x| x X
? X X X X X X X X X X
3 X X X X X X X X
y X X
5 X
6 X Xl X X X X X X X X 3 X
7 X % X ¢ X Xt x X
8 X
ISURTOTAL 6 2 4y 4i 2 1 5 [} L 1 1 51 5) 1 5 1
9 X X X X X X X X
10 X X X ®
11 X X X X X
12 X X b4 X X X1 % X
13
1
TOT. & 3 1 3 2 2 1 1 2 (2] 2
SLE'AL A W 7 7 51 2 T T 7 T T 7 7 LR A 0 ! T T
FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA. PIECE-FCPyS-UNAM.
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Cuadro 36:

Los productores organizados que participaron en el Programa
informaron que el producto que sobr6 (despuds de las ventas a
DICCONSA), lo vendieron a intermediarios y a mercados de abasto.
Los entrevistados informaron que, ademis del aguacate, producen
nuez, manzana y maiz., Comercializan éstos tres Gltimos productos,
a través de intermediarios locales y regionales, conforme a seis
procedimientos bésicos: después de la cosecha, en la huerta, en
bodega del cliente, a granel, con y sin seleccifn. La forma de pa

go es al contado y a crédito.



CUADRO 37: IMPORTANCIA DEL INTERMEDIARIO Y BENEFICIOS QUE PROPORCIONA A LOS PRODUCTORES DE
ORGANIZACIONES DE ARAMBERRI Y ZARAGOZA, N.L.

AGUACATE DE LAS

VENTAJAS DE LOS INTERMEDIARIOS IMPOKTANCIA EN 1A
RECOGE EN | COMPRA PACA MAS AL PAGA PROPORCIONA | TN 1A REGION

[PRODUCTOR | 1A HUEKTA | PAREJO |SELECCIONA | TERGNO CUSEQHA |CONSTANTE|FLETE | CONTADG | NINGUWNA | GUEDITO SI |NO
ARAMBERRT

1 R X X X X

2 X X

3 X X

1 X X X X

5 X X

6 % X

7 X X

[] X X X X X X
SUBTOTAL 3 2 3 1 3 1 2 1 1 6 |2
ZARAGOZA

9 X % X

10 X ¥

11 b X

12 X X

13 % X

I % b4 X X

UBTOTAL 2 3 1 H 1 ] 1
OTAL 3 2 3 3 [ 1 3 3 2 1l 3

PAITEY IRVESTIGACION DLIGCTA, PILCL-T CPyS-UNAM.

"
w
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Cuadro 37:

Los entrevistados de Aramberri y Zaragoza, que participaron
en el Programa, consideran que el operar con intermediarios repor
ta _las siguientes ventajas: recogen el producto en la huerta, com
pran "parejo" todas las calidades, sufragan los costos de selec-
cibn, elevan los precios del producto al término de la cosecha,
compran con constancia, el flete corre a cargo de ellos, pagan al
contado y proporcionan crédito. La mayorfa informé que el interme

diario tiene importancia en la Regibn.



CUADRO 38: IEACCION IE LOS INTERMEDIARIOS POR 1AS VENTAS ADICCONSA, INFORMACION DE PRECIOS, OPINION SOBRE LAS VENTAS CONJUNTAS
Y COMO AFECTA LA PRODUCCION DE OTRAS ZONAS EN LA COMERCIALIZACION DEL AGUACATE DE LOS PRODUCTORES DE LAS
ORCANIZACIONES DE ARAMBERRI Y ZARAGOZA, N.L,

FLACCION [E DIARICS POR VENTAS INYOWW PRECT(S A C
. RG, .
Lﬁn}m PAGAN MERCADO NO IE RO [BAJAN PRECIOG [QUITA
PRODUCTOR] O COMPRARTH |SEH PROB BAJOG PRECIOS|ENQJQ} INTERI4] ABASTO | ASOCTACIOH [SON BUENAS |INTERESA|AFECTA (SOBRE FROUUXCICN | COMPRADORES
ARAMBERRT
1 X X b4 X X
2 X X X X
3 X X X X
" X X X
5 X X X
6 X X X X
7 X X X
a X X X
{SUBTOTAL 1 4 1 1 3 [ .5 3 4 1
ZAPAGOZA
9 X X X X
10 X X X X
- n X X X X
12 X X X X
13 X X X X
1 X X
SUBTOTAL 6 1 ? L] 2 1 1 3
TTAL B 10 1 1 S 7 2 ] 3 5 2 k)
FUENTE: INVESTICACION DIRECTA. PIECE-FCPyS-UNAM,

- ele
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Cuadro 38:

los socios entrevistados de Aramberri y laragoza, N.L., afir
man que los intermediarios tuvieron diversas reacciones ante 1las
ventas a DICCONSA via el Programa de Compras Directas. Sefialan
que algunos dejaron de comprar, otros compraron sin importarles
que vendieran a DICCONSA y otros mis ofrecieron precios mis altos.
La informacibn sobre precios y mercados la obtienen los producto-
res a través de intermediarios, en su contacto con los mercados
de gbasto o directamente por medio de la asociacidén. Vender de ma
nera colectiva, como organizacibn, es bueno, seglin los socios en-
trevistados, Por Gltimo, &stos indicaron, que la produccibn de
otras zonas no les afecta, aunque algunos dijeron que sus pre-
cios ﬁujan cuando Estid llega a los mercados a que se dirigen tra

dicionalmente, y otros »iensan que les quita compradores.



CAPITULO VII,

CONCLUSTONES.
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El programa de compras directas a productores se inscribe en
la polftica de concertar acciones con los segtores social y pri-
vado, que opera el Régimen de Miguel de 1a Madrid Hurtado, Basa-~
do en este tipo de negociacidn, el Programa de Compras Directas
busca contribuir a la nodernizacibn comercial y combatir al
intermediarismo. Mediante la compra directa de granos, perecede-
Tos y otros productos, DICCONSA pretende enfrentar, con la parti
cipacién organizada y corresponsable de la poblacifn, la proble-

mitica del abasto y el consumo de productos bfsicos.

El propbsito enfrenta, entre otros, tres tipos de obstfculos.
El primero se refiere a la resistencia de los intermediarios. Afm
cuando el Programa los desplaza, no los elimina; conservan una im
portante influencia en la estructura de comercializacién. El se-
gundo tiene que ver con el importante rezago organizativo que se
observa en el sector social. E1l tercero se relaciona con los pro-
blemas de concertacifn gue emanan de la manera en que operd el
programa, especificamente en la sucursal Monterrey del Sistema

"DICCONSA. Veamos con mis detenimiento cada uno de ellos.

La estructura de intermediacibn existente en la comercializa-
cibn de frutas y legumbres en los Gltimos afios se ha visto afecta
da por la creciente influencia de las firmas industriales procesa
doras de alimentos, delas cadenas de Supermercados y de los bode-
gueros de las principales Centrales de Abasto del pafs que reali-
zan sus compras directamente con los productores. Estos nuevos me
canismos cumélgn las funciones del intermediario tradicional. Con

secuentemente lo desplazan, sobre todo de las &reas de mayor caiag
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cidad productiya, hacia aquellas donde se wbica la pequefia produc
cifn carente de recursos y capital. En ellas los intermediarios
mantienen no sélo una importancia econfimica, sino sobre todo polf
tica, que se amalgama con la primera. Afectarla, ya sea gradual-
mente o a través de una accitén de choque, implica entregar al sec
tor social parcelas de poder real., Pero, para no ampliar 1a in-
fluencia de los grupos politicos tradicionales, es necesario demo
cratizar la vida real, no sblo en el sentido politico (transparen
cia en las elecciones y democracia polftica), sino también en los
procedimientos de relacidén entre la sociedad y las instituciones
que hasta ahora se han enfrentado a una estructura polftica rigi-
da que ha impedido replantear los términos de relacitn del Esiado

con la sociedad.

Si se quiere dar mayores espacios a las organizaciones de pro
ductores, la modernizacibn en la comercializacitn de frutas y le-
gumbres se tiene que Ver acompafiada de cambios politicos y adminig
tratiyos, en un contexto de deficil manejo de la economia en el
corto plazo. Modernizacibn comercial, entonces, como parte de un
canbio en 1a economia que reclama el saneamiento de las finanzas
plblicas y una reconversibn de la industria y la agricultura. Mo-
dernizacibn comercial que se reclama, pero que dificulta la rela-

cidn del Estado con el sector social y privado.

El segundo orden de problemas surge cuando el Estado se en-
frenta a 1a necesidad de impulsar el Programa de Compras Directas
a Productores, en un marco de organizaciones campesinas poco con-
solidaﬂascgsl; Es el caso de las cuatro organizaciones analizadas

Tres funcionan como agrupaciones gestoras: La Sociedad de Produc-
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cibn Rural de Laguna de Sanchez; 1@ Asociacidn Agrfcola Local
Ascencifin Gmez de R,I, de Aramberri, N.L.; y, 1a Asociacibn Agrf
cola local Hortofrutfcola de Zaragoza, N.L. A trayés de ellas,
-1os gobiernos federal y estatal canalizan insumos y servicios
A(_'fertilizantes., bombas para fumigar, asistencia té&cnica, etc.),

beneficiando de manera desigual a sus integrantes.

La poca consolidacibén de la organizacién se manifiesta en su
vida interna. Hay escasa parti¢ipacibn de sus integrantes en los
Asuntos que competen a la organizacibn. Ninguno de los miembros,
inclufda la mesa directiva, conoce los estatutos o el reglamento
interno de la organizacifn. Realizan, en suma, sus actividades

\ : : so3sy s
productivas y comerciales de manera individual.

Esta situacidn se reflej6 en la manera en que las tres orga-
nizaciones mencionadas participaron en el programa de compras di-
Tectas. En efecto, s6lo un reducido nfimero de sus integrantes ven
4ib p.arte de su produccibn a .bICCONSA. No se aprovech8, entonces,
una oportunidad que pudo haber conducido a una mayor cohesibn in-
terna de la organizacién requerida para comercializar sus produc-
tos en mejores condiciones ante los intermediarios. A pesar de o-
. frecer calidad y volumen suficientes para satisfacer las exigen-
cias del mercado urbano, lo anterior bone de manifiesto que el
problema principal no se ubica en la produccibn, sino en la falta
de cohesién de l1a organizacibn.

Por otra parte, nos encontramos con organizaciones con cierto

_grado de consolidacién, Es el caso de la Sociedad de Produccibn
Rural de R.I. de San José de las Boquillas. La comercializacifn
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de sus productos se lleva a cabo en forma orgsnizada, por lo que
obtienen mejores precios a sus productoé. Tienen acceso a las ven
tas directas en las bodegas de Central de Abasto en Monterrey, e
incluso distribuyen directamente al consumidor a través de los

mercados sobre reudas.

En esta organizacifn prevalece un mayor grado de participa-
cibn de sus integrantes en las actividades productivas y de co-
mercializacidn. Las discusiones y acuerdos son efectivamente par
ticipativos, Existe transparencia en el manejo de los recursos,
particularmente de las cuotas y crfditos. Cuentan con comisiones
operativas, como la de comercializacibn y cré&dito. El conjunto
de los integrantes asume los compromisos de los miembros de 1la

directiva.

Su participacidn en el programa de compras directas, permi-
ti® a los productores disponer de un canal mis de comercializa-
citn. Es un canal adicional que les proporciona mayor autonomfa
en la negociacifn de sus productos y, con ello, mejores precios.
A su ver, un mayor valor de venta redunda en la capitalizacién
de la organizacibn que, en unos cuantos afios, ha implementado me
joras técnicas, se ha diversificado y ha instalado infraestructu
ra para 1la seleccibn y empaque del producto. E1 resto de los pro
ductores de 1} regibn también se f\a visto beneficado, en la medi-
da en que esta organizacifn ha contribuide a regular, a la alta,

los fnecios de los productos.

En 1a concertacidn del convenio con los productores, un obs-

thculo importante, entonces, lo constituyf la falta de consolida
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cién de tres de las organizaciones participantes. En estos casos
no se logrb conjuntar los intereses de los asociados enm una lsbor
comtm de comercializacidn, conviertiéndose DICCONSA en un interme
diario mAs, al que acudian los productores individualmente buscan
do una mejor negociacién de su producto. Bajo estas circunstancias,
quienes e interesaron en participar en el programa fueron los pro-
ductores que contaban con una mayor influentia econbmica y politi
ca en la regidn y cuyos ingresos no dependen, ni finics, ni princi
palmente, de la produccitn de frutales. En San Jos& de las Boqui-
llas se registra el mayor nfimero de productores participantes que
se¢ vieron Geneficiados con el programa, lo que se tradujo en un -

reforzamiento de 1la conciencia de las bondades de la organizacibn

Los iu'ob.lenas y contradicciones que enfrenta el Programa de
l:oq\)rls Directas a Productores, tanto al interior de DICCONSA co-
W0 en su relacibn con los productores, conforman el tercer tipo
de obstfculos. A diferencia de los dos anteriores, aqui 1la parti-

cipacitn de DICCONSA es determinante, para que sean superados.

En cuanto a 1a influencia del programa en los productores di-
rectos conviene puntualizar sus alcances y limitaciones. Dentro

de los éri‘neros, destacan:

*Aunque en forma limitads, incidi6 en la regulacibn de los
i)reca‘.os. Las compras realizadas entre DICCONSA y FICOPROCONSA fue
xon énldns s buen precio, lo que obligh a los intermediarios a -
incrementar el suyo. La regulacién fue temporal, ya que cuando
DICCONSA y FICOPROCONSA dejaron de comprar, se observb una calda

en los precios.
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*Influy6 en la capacitacifn de los productores, para labores
de comercializacidn que tradicionalmente realizan los intermedia
rios. El que el productor efectGe directamente la seleccibn; cla
sificacién, enp.aque y transporte, le permite obtener mejores pre
cios para sus productos, aunque se le continfe dificultﬁndo la

venta de terceras calidades.

*Motivd a los productores, al percatarse de que el producto
seleccionado reditGa mbs, para emprender el mejoramiento gen8ti-
co de sus huertos y para realizar ms pricticas de cultivo (po-
das deshieres, cuidado de plagas y de variaciones climfiticas,

etc.).

*Dej6 clara 1a necesidad de que los productores logren una
mayor consolidacitn y fortalecimiento de su organizacibn, con

una mayor cohesibn, como es el caso de San Jos& de las Boquillas.

Las limitaciones del programa se pueden resumir en:

*Los reducidos yoltmenes de frutas y legumbres que adquiere
DICCONSA a través del programa de compras directas (aproximadamen-
te el 1% del yolfmen total de frutas y leguinﬁre que desplaza en
1as tiendas propias de la sucursal), impide garantizar una regu-
lacidn ﬂe'rune.nte de los precios de los productos que adquiere di

rectamente de los productores.

. *La distribucitn de frutas y legumbres en la sucursal Monte-
rrey capprenden exclusivamente a las 23 tiendas propias., Deja de

1ado otros canales con que cuenta DICCONSA, como los CEPAC's, las
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tiendas concesionadas, las tiendas campesinas y el intercambio de
productos con otras sucursales del Sistema. Las tiendas propias
solicitan producto por debsjo de su capacidad de desplazamiento.
Debido a 1a insuficiencis de infraestructura y equipo para conser
vacibn y e.xluucibn de las frutas y legumbres, y s la pocs expe-
riencia en su nlnejo‘. temen que un aumento en las mermas afecte
sus estados financieros. Lo anterior contribuye a que los volG-
menes desplazados sean relativamente bajos. Consecuentemente, se
encarecen sus costos y se dificulta la concertaci6n de masyores
volGmenes de productg adquirido a través del programa de compras

directas.

*En la sucursal Monterrey no se asign6 un fondo destinado al
pago inmediato a los productores. El programa operd mediante con-
trarecibos que se cubrfan en un lapso de ocho dfas en las ofici-
nas de la sucursal. Este aspecto cred descontento entre los pro-
ductores: en general no se cumpli6 con el plazo estipulado, que
en ocasiones se alargaba hasts mes y medio. Es importante desta-
car la inrtlcipnciﬂn de FICOPROCONSA. Comercializb aguacate en la
zona y facilitd las operaciones de DICCONSA, sl efectuar pagos de
contado al productor, que posteriormente descontaba en 1a sucur-

sal.

*La cospra de producto seleccionsdo y c'lnificndo. ocasiond
que las calidades no campradas por DICCONSA tuvieran dificulta-
- des para encontrar mexcado, o que los precios de venta de las ter
caray fuera muy hajo. Esto resta ventajas al productor que vende
& DICCONSA. Para contrarestar este :brobien los productores plan

tean cuq";nr el producto en su totalidad, destinando las terceras
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para 1a vents en el medio rural, a precios accesihles,

®En 1a estructura organizativa y administrativa de 1ls Regio-
nal Norte (y en Paniculu en la Sucursal Nonterrey), se advier-
te 1a presencia de contradicciones en el funcionamiento del pro-
grama de compras directas a productores. El responsable del pro-
grazs de compras directas tiene una ubicacibn ambigua y poco pre
cisa dentro del organigrama de' la sucursal. Se ubica en la Subge
rencia de Operaciones Rurales de 1a Regional y su funcibn consis
tis en arrancar el programa. La Sucursal en Nonterrey, propicib
que el funcionamiento del programa se viese limitado, por la ne-
gociacibn permanente a nivel interno de los volfimenes, calidades

y tiempos de entrega del producto.



ANEX0S
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Anexo 1: Aparato Caftico,
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propone establecer los lineamientos normativos y operativos para
integrar y modernizar el abasto, as{ como integrar las acciones
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Listado de Cuadros.

T{tulo

Distrituidora CONASUPO, Bstablecimientos
1970-1973

Entidades Federativas por Zmpresas Corporativie
zadas de DICON3: (al 1? de abril de 1973)

Organigrama Estructural de Distribuidora CONASUPO
Principales productos cultivados en la Regién

Poblecién total, PTA y principales ocuzaciones se
Censo de 1960 del Bdo. de Nuevo Leén

Directorio de-experiencias de compras directas en
la Regional Norte de DICCONSA

Superficie cosechada, volumen y rendimiento de la
produccién de manzana Red Delicius, Golden y Crio
11a de la Asociacidn Agricola Local de Fruticulto-
res de Laguna de 3énchez, N. L.

Flujograma de la produccién, comercializacibn y -~
distribucién de la manzana en Laguna de Sdnchez,
Municipio de Villa de Santiago, N. L.

Caracter{sticas productivas de la Sociedad e Pro-
duceién Rural del Cafién de San José de las Bogqui--~
llas, Villa de Santiago, N. L.

Produccién de manzana en la Sociedad de Producciédn
Rural del Cafién de San José de las 3oguillas, N. L.

Plujograms de la produccién, comercializacién y -
distribucién de la mangana en San José de 1as Bo~-
quillas, Villa de Santiago, N. L.

Régimen de propiedad, Tipo, superficie y démas cul
tivos realigados por los productores de manzana de
laguna de Sd&nchez y San José de las Boquillas, N.L.

Variedades de productos cultivados por loas produe=-
tores de laguna de Sénchez y San Joaé de las Bogui
&, participantes en el Programa de Compras Dimc

Superficie cultivada de manzana, variedad y rendi-
miento de los productores organizados de laguna de
Sénchez y San Jos§ de las Boguillas, N. L.



15

- 16

17

18

19

20

21

22

23

24

25
26

149

151

153

155

157

161

163

115

170

183

184

186
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Problemas para la adquisicién de insumos, finan
ciamiento, opinién sobre los créditos.y proble=
fas para su obtencién, de los productores de las
organizaciones de laguna de Sdnchez y San José

de las Boquillas, N. L.

Canal informative, participacién el la elabora-
¢ién del convenio y forma de incorvoracidn al
Programa de Compras Directas a Productores de
manzana de las Organizaciones de Laguna de Sén-
chez y San José de las Boquillas, N.L.

Opinién sobre los términos del Convenio para co

mercializar a través del Programa de Compras DI

rectas, de log productores de mansana de las or

ﬂnizaciones de Laguna de Sfnchez y San José de
8 Boquillas, N. L.

Organizacién, descuentos y problemas en la re -
cepcién y pago a los productores participantes
en el Progran de Compras Directas de las organi
zaciones de Iaguna de Sdnchez y San José de las
Boquillas, N. L.

Canales de comercializacidén de los productores
entrevistados de las organizaciones de Iaguna
de Sdnchez y San José de las Boquillas, N. L.

Useo del transporte y sus problemas en los sz:aig
%:res de las organizaciones de Laguna de che
v San José de las Boquillas, N. L.

Importancia del intermediario y beneficios que
proporciona a los productores de las organizacio
nes de Iazuna de Sdnches y San Joaé de las Bo
quillas, K. L.

In‘ormantes de precios, opinién sobre venta con
Junta y afectacién de otras zonas productorss a
la comercializacién de la produccidn de las or-
ganizaciones do Ia de Sénchez y San José de
lae Boquillas, N. L.

Produceién y caracterfsticas productivas (super
ficie, régimen de propiedad y produccib), de la
Unidn de Fruticultores de Aramberri, N. L.

Flujograma de la produccién, comercislizacién y
distribucién del aguacate del Municipio de Aram
berri, N. L.

Produccién de aguacate en Zaragoza, N. L. 1986

Oaracteristioas productivas de la Asociacién
Hortofrutfcola de Zarmgoza, N. L.



27
28

29

30

n

32

3

34

35

36

£

38

188
136

199

207

209

2N
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Uso de Tecnologia e Insumos

Flujograma de la produccién, comercializacién y
distribucién de Aguacate en Zaragoza, N. L.

Adquisicién de insumos, créditos, problemas pa-
ra su obtencidn y opinién sobre el crédito de
los productores de aguacate de las Asociaciones
de aramberri y Zeragoza, N. L.

¥Mano de obra contratada, costos, uso y asiaten-
cis técnica de los productores de aguacate aso
ciados de Aramberri y Zaragozs, N. L.

Canal informativo, participacién en la elabora-
¢ién del convenio y forma de incorporacién al
programa de los productores de aguacate asocia=-
dos de Aramberri y Zaragoza, N. L.

Opinién de las Asociaciones de productores de a
guacate de Aramberri y Zaragoza, N. L. 4 sobre
los términos del convenio

Volumen vendido, descuentos, recepcién y pagos
a los productores de aguacate de las organiza--
ciones de Arzmberri y Zaragoza, N. L.

Transporte, seleccién, empague y mano de obra
utilizada por los Xroductores de aguacate de las
organizaciones de Aramberri y Zaragoza, . L.

Acopio y opinién sobre ventas a DICCONSA de lom
productores de aguacate de les organizaciones
de Aramberri y Zarsgoza, N. L.

Canal comercisl, forma de vents, PRI0O y Proce~
dencia 4el intermediario al que venden sus pro-
ductos los socios de las orsganizaciones de Ae-
Tanberri y 3aragoza, N. L.

Inportancia del intermediario y beneficios que
proporciona a los productores de aguacate de las
organigaciones de Aramberri y Zaragoza, N. L.

Reaceidn de los intermedimrios por las ventas a
DICCONSA, inforzacién de precios, opinién sobre
las ventas conjuntas y cémo afecta produoifn
de otras zonss en la comercializacién del agua~
cate de los productores des las organizaciones
de Aramberri y Zaragoza, N. L.




- 238

Anexo 31 Bibliografia.

1.
2.

3.

4.

Se

7.

8.

10.

1.

12,

13.

Anuarios Estadf{sticos, SARH-DGEA. 1970-1980.

Asociacién Nacional de Impotadores y Exportadores de la Re
blica Mexicana, “El transporte en Néxico y si
problemdtica™, Reviste Comercio y Desarrollo, -

Aflo 17, uiéxico, Enero-larzo, 198%1. pp. 12-23.

Baan, Franz y oires, "Algunos aspectos del mercado deiallis
ta de abarrotes en le Ciudad de lMézico", Revis~
ta Jomercio y Desarrollo, Afilo 1, Ndmero 6, éxi
co, Julio=Agosto, 1978. pp. 45-52.

Balogm, Peter de, y Bosco A. Muro, "Conaideraciocnes para -
un zrogsrama de zejoraniento de la comercializa-
cifn a nivel minorista", Revista de Tozercio y
Desarrollo, Ao 1, iidmero 4, lidxico, Marzo-iril,
1978, pp. 9=18. .

Barkin, David y otros, "Los beneficios del desarrello Re--
gional%, Z4. SEP. Setentas, México, 1972.

hrkin.y David, "le persistencia de la pobresa em iéxico: -
u: andlisis econdnico esiructural", Revisia de
Cozercio Exterior, ¥éxico, Mayo de 1970, p. 698.

Bassols 3., an:el, "Geograffa Scondmica de iéxicomtzoriz,
endzenos generales, andlisis Regionzl", Zd. =
Trillas, h’ﬁxico 1980,

Cassio, Imiselli y Mariscal, Jaime, “la crisis agrfcola a
partir de 1965", en Descrrollo y Crisis de la -
Beonor{a Mexicana, Ed. P.C.E., Néxico,

“Comercializacién de mercancfas®, Revista Comercic y Desa-
rrollo, Afio 1, Nimero 16, México, Jetubre-Didem
vre 1980, pp.’ 15-22.

Cook de Villareal, Roberta, “las cadenas voluniarias: su -
papel en el desarrollo del comercio”, Revicta -
de Comercio y Desarrollo, A%c 4, Nimero 20, Vé-
xico, Octubre-Diciembre 1981, pp. 40-48,

Martines Navarrete, Ifigenia y otros, "Alimen+i:zcién bdsica
ygg;samllo agroindustrial®, México, 33, F.C.E.,
1977.

Mendosa, Gilberto, 'coni:endio de mereado de productos agro
pecucrios”, IICA-Coata Rica. :

¥eyer, Oonsuelo, "Observaciones acerca de la aciividad co-
mercial en México", Revisia Comercio y Desarro~
" 1lo, Afio Noviembre-Diciembre, 1977‘. pp. 43-61,



14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

c 239 °

Montemayor H., Aurelio, "El comercio de la economfa Mexica-
na®, Revista Comercio y Desarrollo, Ao 1, Nime
r0 1, Wéxico Septiembre-Octubre, 1977, pp. 21-
43.

Naciones-Unidas, Consejo Zconémico Nacional, CEFAL, “El pa-
pel del Sector Pdblico en la Comercializacidn y
la f%gacﬁn de precios de los productos agrico-
las bdsicos en México", CTPALAéxico, 1981.

Pare, Luisa, "Il proletariado agricoles en México: gCampesi—
nos 8in tierra o proletarios egricolas?", Méxi-
co, Zd. Siglo XXI,

Poder Ejecutivo ilacional, "Plan Nacional de Desarrollo, cum
to Informe de Bjecucidn 19867 México.

Presidencia de la Reptblica, "Bases para la Accién 1977-19%
ecuerdos presidenciales parz crear COPLANAR).

Presidencia de la Repiblica, Coordinacién General del Plan
Nacional de Zonzs Deprimidas y Grupos kargina--
dos (COPLAMAR), "Necesidades Esenciales en Méxi
co, Situacién Actual y Perspectivas al A0 ==
2 000, Geografia de la Marginacién? Vol. 5. Mé-
xico, Ed. Siglo XXI. 1982,

Presidencia de 1la Rerdblica, "Plan Glovel de Desarrollo --
1950-1982%

Presidencia de 1la Reg\ibnoa. *Plan Nacional de Desarrollio
1983-1988*,

Presidencia de 1= Remiblica, Serie productos bdsicos, "Ali-
mentos, Andlisis y Zspectativas-Prutas y logus-
bres Industrializadas-", Coordinacién General -
de Prograpas para Productos Bisicos, Secretaria
de Patrimonio y Fomento Industrial, Secrctarfa
de Comercio, liéxico 1981.

Programa Nacionz) de Abasto para Productoress Hortofrutico--
1ss, “"Manzana, Diagnéstico 1985%. SARH.

Secreszrfa ae jeculturn y Recursos Hidrdulicos, Subsecre-
tarla de Azricultura y Operacidén, Direccidn Ge-
nerzl de Economfa Agricola. “estudios sobre Co-
mercizlizecién de de Prutas y Hortalizas en ¥Wé-
xico®, Mayo de 1982,

25. Secretarfa dogrognueidn ¥y Presupuesto, "X Censo General

Poblacifn y Vivienda 1980%, Eatado de Wuevo
1ebn, Voldmenes I y II, Tomo 19, México 1983,
Instituto Racional de Geografia, Bstadistica e
Informética.



26.

28.

29,

3o.

3.

32.

- 240 °

Sistema de Distribuidoras CONASUPO, “Evolucidn del Sistems
de Distribuidoras CCNASUPQ 1983-1985, y Lireas
Centrales del Programa 1986".

Sistema de Distribuidoras CONASUPO, "la organizacién ie pro
ductores en México, una alternativa g;x‘a el A~
basto del Sistema de Distribuidoras Conasupo®.

Sistema de Distribuidoras CONASUPC, “Perspeciivze del fame
?;gsgatruotuml, Sucursal lonterrey, N. 1., =

Sodi, Demetrio, "Conferencia svbre comercializacifn, Zro--
grana Universitzrio de Alimentos de la Coordi-
?ggégn de la Investigacibn Cientifica UNAY, ~

*

Sodi, Demetrio, "Sintesis de la Conferencia Ante Zjecutivos
de Ventes y merc.dotecnia, 1986%

Teorias de la localizacién Econfmica y de la Actividsd Co
mercial", Revista Comercio y Desarrollo. ifio &
gg?;ro 8, Uéxico Noviembre-Diciembre 1978, pp.

Zabludovsky, Jaime. "Comercio interiors una aproxicec:iin -
tedérica®, México, 1979, Tesis (licenciatu-s en
Administracién). Instituto Tecnoldgico autdno-
mo de México.



	Portada
	Índice
	Introducción
	Capítulo I. Marco Teórico
	Capítulo II. Políticas Gubernamentales de Distribución de Alimentos (1934-1982)
	Capítulo III. Diconsa y Cambio Estructural 1983-1988
	Capítulo IV. Canales para el Abasto y la Distribución de Perecederos: Una Descripción de su Operación en la Sucursal Monterrey, N. L.
	Capítulo V. Participación de Productores en el Programa de Compras Directas de Manzana
	Capítulo VI. Participación de Productores en el Programa de Compras Directas de Aguacate
	Capítulo VII. Conclusiones
	Anexos



