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La presente tesis,pretende establecer un estudia sobre comercialización 

de flor¡conocer los diferentes aspectos y pasos que se siguen para rea­

lizar dicha comerciali zaclón, dentro del enfoque de la Ingenier!a y em-­

pleando las herramientas que ofrece la Ingenier!a. 

El estudio que se realizará,permitirá establecer los posibles problemas 

que afectan la compra - venta de flor. De presentarse estos problemas, 

se seguirá el procedimiento general para la solución de un problema --­

desde el punto de vista de Ingeniería. Dicho procedimiento es el si--­

guiente: 

· .. ~ tormulación del o de los problemas 

... Búsqueda de soluciones alternativas mediante indagación, 

investigación, invención 1 etc • 

... Evaluación,camperacién y seleccién,entre las alternati -

ves 1 de le saluclón Óptima 

-· Expasicién detallada de la solución elegida. 
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Puesto que el ingeniero es un salucionador de problemas ,su problema 

principia Cuando existe una necesidad o carencia que sin duda puede 

satisfacerse mediante un dlsposi tivo físico,una estructura o un ~~~ 

proceso. 

Por lo tanto,en la presente tesis se buscará un problema o varios -

problemas de tipo comercial para enfrentarlos y solucionarlos apli­

cando loa conocimientos, técnicas y herramientas que ofrece la Inge­

niería. 

A continuación se presenta una breve exposición de ceda una de los 

cap!tulos que conforman la tesis,partlendo de la derinlción general 

de mercado. 

La concepción popular que se tiene de un mercado es el si tia donde· 

se realizan operaciones de compra - venta o permuta de mercancías, 

ya sean de carácter alimenticio o de cualquier otro. 

Dicha concepción se aplica perfectamente a la mayoría de los mer -

cados que operan en todo el paÍs¡sin embargo,además de las opera -

ciones mencionadas ,se presentan otras caracterlsticas no deseadas­

como: lacras socia les, inseguridad 1 instalaciones inadecuadas, ete. 

Para analizar algunas de estas características y detectar aquellas 

que de alguna manera influyen en la comercialización,específicamen­

te de flor,se eligieron tres mercados en los que se efectúa la ven­

ta de flor tantt? en pequeña como en gran escala. 

Una vez detectados y anal izados los problemas más importantes que --
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impide·n una comercializac:ión eflciente,se procederá a la sugerencia de 

al terna ti vas que perml tan reducir estos problemas de la mejor manera -

posibleª Para ello se presentará en el capítulo I los antecedentes -­

que se conocen en México en materia de comercialización de productos -

diversos,que van desde la época pre-hispánica hasta la época actual. 

Posteriorm1mte,el capítulo II se divide en la exposición de las carac­

ter!spcas tanto del Mercada de Jamaica como de le Central de Abasto de 

la Cd, de México;con el objeto de detectar problemas y errores que se -

cometcm durante la comerciallzaclón,tanto en un mercado con muchos 

años de operación ( Jamaica ) como en otro más reciente ( Central de -­

Abasto ). 

El capÍ tul o JI I 1 presenta una descripción de tal lada de las caracter!sti-. 

cas que conforman el Mercado de Flores y Hortalizas,el cual se ubl~a en 

Central de Abasto de la Cd. de Méxlco;el Mercado de Florea y Hortalizas 

conjunta a los comerciantes y productores provenientes del Mercado de -

Jamaica, inicialmente, y de la Zona de Subasta de Central de Abasto ,pos-­

teriormente. De esta manera los capítulos 1 y 11 ,significan los ante-­

cedentes del M2rcada de Flores Hortalizas del capítulo I!l ,el cual 

constituye la base para reunir todo
0

s los problemas detectados en las 

rases anteriores en un lugar común y que serán utilizadas posteriormen­

te para realizar un estudio más pi-efundo. 

En el capítulo lV,se encuentran los aspectos generales sobre comercia-­

lización de flor y fallaje,para entrar específicamente en cantidades y 

porcentajes referentes a la producción y distrib~ción de flor en nues-­

tro país. 

Para conocer mejor los problemas que se presentan en la comercializa--
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ción de la flor,se llevó a cabo una lnvestil;iaclón directa con comer--­

ciantes y productores, de la cual se realizó una eetructurecián de obje­

tivos, su aplicación y un análisis de los resultados obtenidos¡todo la 

cual se ubica en el capítulo V. 

Una vez seleccionadas los principales problemas 1 en el capitulo VI se -

ofrece una serie de alternativas de solución pera cada problema;una ee­

lección de al terna ti ves para dos de los problemas que fueron elegl'dos, 

por presentar mayor facilidad pare apllcer a corta plazo las soluciones 

propuestas para ellos y porque éstas reducen pérdidas y benerician tan­

to e comerciantes como • consumidores¡par Último un estudia de las sol~ 

clones propuestas. 

En el capítulo VII ,se realiza una conclusión sobre les resultados que 

se obtuvieron durante las observaciones de los capítulos anterioreS v 

sobre los erectos que producen en la comercializaci6n de la flor v a su 

vez cómo ésta arecta tanto a productores,comerciantes y consumidores. 
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CAPITULO 

La experiencia de la Ciudad de México en materia de abasto y comercia--­

lización es muy amplia. 

Los cronistas relatan que Tlatelolco fue el más grande y concurrido de .. 

los mercados de Tenochtitlan,al que acudían diariamente más de 25 mil - 00 

personas comprando y vendiendo. Contaba con una extensa variedad de ar­

tículos,agrupados por orden,según el tipo de mercancía e inclusive se -­

contrataban los servicias de diferentes oficios. 

Tiempo más tarde,una vez realizada la Conquista por los españoles,las -­

incendios y el riesgo que estos lmplicaban,obligaron al Ayuntamiento e 

construir en 1696 los dos edificios con que contaba El Parián 1 el 
0

cuel 

se convirtió en el centro comercial de la Nueva España. 

Durante el siglo XIX,varios mercados daban servicio a los habitantes de 

la cap1 tal: 

Al Norte - Santa Catariha 1 Santa Ana y Guerrero. 

Al Sur - San Juan. 

Al Oriente - La Merced y San Luces. 

Al Poniente - Dos de Abril y San Cosme. 

En 1900,de los 14 mercados que existían en la Ciudad de Méxicc,La Mercer1 
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representó el 39% del total. 

Entre 1920 y 1940,La Merced estaba constituida por un conjunto desarti­

culado de puestos fijos v semifijos. En 1957,las condiciones higiénicas 

y la compre y venta de mercancías eran desfavorables.surgieron lacras -­

sociales y la inseguridad constituyó un problema permanent~. 

Sin embarga,La Merced era el núcleo comercial más importante del país. 

Se complementaba con el Mercado de Jamaica para la venta de frutas,ver-

duras,abarrates dulces¡con el Rastro de Ferrería,para el abasteci -""-

mienta de carne con los mercados de Tepepan y La Viga para distribuir 

pescados y mariscos. 

El acelerado crecimiento demográfico y la necesidad de reordenar los -­

mercados mayoristas,obligó el gobierno de la ciudad a emprender en 1968 

estudias para edificar una Central de Abasta. 

Para el propósito de este estudio,los aspectos antes mencionados per--­

miten observar la gran tradición en materia de c;omercialización que --­

tiene el pueblo de México¡preclsamente esta gran tradición ha permitido 

además de ir ganando can el tiempo experiencia también se han ido aca-­

rreanda una serie de vicios y errores durante muchos años y han tres--._ 

cendido de generación a generación. Prec:isemente el objetivo que se -­

pretende es ubicar estas errores en materia de comerdallzación de flor, 

específicamente,y dar soluciones que permitan disminuirlos,para así be­

neficiar tanta al comerciante como al consumidor. 
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Sobre Central de Abasto,más adelante se tratará acerca de su ori-­

gen1operacién e instalaciones. Por lo pronto,se hará referencia a va--­

rios aspectos que conforman al actual Mercado de Jamaica 1 para posterior­

mente obtener una idea sobre la problemática de éste y conocer los prin­

cipales puntos que moti varan el traslado de parte de sus ocupantes a las 

instalaciones que en Central de Abasto se construyeron especialmente pa­

ra tal efecto. 
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C,APITULO II 

1.1 Origen.-

El Mercado de Jamaica se inauguró el 27 de Septiembre de !1957 durante el 

Pe~iodo de gobierno del presidente Adolfo Ruiz Cortínez ,siendo jefe del .. 

O.O.F. el Lic. Ernesto P. Uruchurtu,( instalec::iones actuales ). 

Se ubicó en el límite oriente de le Ciudad de México,cclindando al Nor--

te con la Avenida Morelos (actual eje 3 Sur ).al Sur con la Calzada Gui .. 

llermo Prleto,al Poniente con la Calzada de La Viga,al Oriente con la .... 

calle Francisco Morazán ( actual eje 2 Oriente ) • 

la superficie total que abarca es de 34 1 848 m2 
y la superr!cie construi­

da es de 11, 971 m
2 

( naves y cabecera ) • La vialidad original era de .... 

17,971 m2 , la venta al mayoreo ocupaba una superficie de 4,906 m2 ,los e-­

sentamientos irregulares 6,105 m
2 

,pera servicios 697 m2 ,pera el colectoro 

de basura 112 m2 • lictualmente,la vialidad real es de 1, 754 m2• 

1. 2 - Operación. -

El Mercado de Jamaica cuenta con un área construida de 11 1 971 m
2 
,los ---
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cuales se encuentran repartidos en 3 naves prlncipales,áreas administra­

tivas,corredores para productos y pasillos para giros diversas. 

Operan dentro del mercado,comerclantes y productores en tres giros prin­

cipalmente: 

Flores 

Legumbres 

Verduras 

Para los cuales la nave #1 está destinada a flores 1 las naves #2 y #3 es­

tán ocupadas por legumbres y verduras. 

Los comerciantes se encuentran ubicados en locales¡los cuales fueron --­

proporcionados en concesión por el O.D.F. Por dichos locales se pagan -

impuestas a la Tesorería del O.D.F. ¡sin embargo 1 actualmente se piensa en 

llevar a cabo una autoadministracián realizada por los comerclantes,con­

el fin de establecer un fideicomiso a través del cual se efectúen las -­

pagos correspondientes el o.o.r. y le cantidad restante se destinará al­

mantenimiento del propio mercado. 

las áreas que forman el perímetro del mercado,están destinadas a pro---­

ductos similares a los que se encuentran dentro de las naves rlores,e­

lote,etc. ) así como a productos de giro diferente ( ropa ). 

los pasillos que se encuentran entre cada une de l3s naves,están desti-­

nados a los pequeños productores que llegan en camiones a vender su mer­

cancía tanto a los mismos comerciantes dentro del mercado como a los can 

sumidores externos. 

Para su contral,el Mercado de Jamaica cuenta con un administrador des---
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tinado por el D.O.F. ¡así mismo,se encuentran 3 mesas directivas: 

1) Jamaica Siempre Vivirá ( 900 .nrM·r..::J ~ntes 

2) Emilianc Zapata ( 70 comer1 1éW't~'5. ~ 

3) Venustlano Carranza ( 100 comen:l~11tes 

formadas por los mismos comerciantes del mercado,las cuales pretenden -­

llevar a cabo un estricta autocontrol 1 con el objeto de evitar el dete--­

rloro de las instalaciones y el mal empleo de las mismas 1 pera la cuel se 

convocan cont!nuas asambleas. 

Cada uno de los comerciantes cuenta con une cédula registrada en un pe-­

drón dentro del D.O.F.¡trabajan con el régimen de giros específicos,es -

decir,que aquellos que ofrecen un producto determlnado,sólo pueden ven-­

der ese producto y ningún otro. 

Actualmente,sólo se comercializa al menudeo,deb"ido al traslado de pro--­

ductores mayoristas a las instalaciones de Central de Abasto. La ca ... -- ... 

merclalización al mayoreo se realizaba a través de dichos productores -­

mayoristas, los cuales llegaban con sus camiones para vender de la misma­

forma en que lo hacen los pequeños productores,sóla que lo hacían tanto 

dentro del' mercado como en las. calles en donde se localiza éste último. 

Su población comercial es la siguiente: 

Cupo original 915 comercian~es 

Come·rciantes con cédula = 461 

Comerciantes introductores y mayoristas 1,391 

Comerdantes semi fijos = l, 338 

Comerciantes temporales = 350 
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Comerciantes flotantes = 160 

Comerciantes invidentes ( ma_leteros ) = 45 

Total actual de comerciantes 3, 745 . 

1.3 Instalaciones.-

Se cuenta con 3 naves 1 dentra de las cuales se encuentran los locales des 

tinados a la venta de los diferentes glros,repartidos de la siguiente -­

forma y qu_e se encuentra esquematizada en el plano #1: " Mercado de Ja-­

malea "· 

Nave 111 (flores ) : 224 locales 

Nave #2 (Legumbres Verdura!J); 242 locales 

Nave #3 (legumbres Verduras): 350 locales 

Cada uno de los locales posee un área de: A 2. 5 m x 3 m ?. 5 m2 • 

Las áreas que forman el perímetro del mercado se denominan carriles ,4 en 

total¡ estos, se encuentran di vi di dos también en locales destinados tanto 

para los giros de las naves principales como Para giros de otra Índo---­

le. 

Existe una oficina administrativa localizada en la nave #2 y una afic::ina 

para la mesa directiva integrada por los comerciantes,ésta se localiza-­

en la nave #3. 

Los 2 pasillos ubicados entre las naves están destinados a las pequeños 
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productores. 

También cuenta ccrÍ servicios sanitarios v con 5 puertas de acceso al. in­

terior del mercado. 



C. L A V l G A 
P l A N O # 1 

LAY OUT GRAL. OEL MERCADO OE JAMAICA 

FUENTE: OfNA. ADMINIST. DEL MERCADO' 
DE JAMAICA. 

ESCALA: SIN. 
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1.Z. Problemática.-

El Mercado de Jamaica, así como otros mercados, fue ideado para albergar a 

un clE.rto número de comerciantes y productores que satisfacieran los re­

querimientos de productos alimentlc1os de los consumidores que habitan -

el área circundante del mercado. 

El principal problema con el que se enfrentó Jamaica, fue la reducción en 

sus vlalidades,problema ocasionado por la invasión de áreas destinadas -

pera dicho efecto por 1 os mismos comercl antes y productores, ya que el n~ 

1nero de estos se vió incrementado en gran medida,de forma que les insta­

laciones del mercado no eran surlclentes. 

Así mismo,debido a la concentración de una gran cantidad de comerciantes 

y productores, se originó un aumenta en el número de consumidores y no -­

.,.jlo llegaban los de las áreas cercanas,sino también de otras áreas más 

alejadas e lnclu9lve de otras regiones del país. 

Todo esto ocasionó le pérdida de la inrraestructura original del mercado 

, 1 que dio como resultado un congestionamiento de vehículos en las ca--­

lles perimetrales 1 l nsalubridad, conductas antisocial es como: drogadicci Ón 

alcoholismo, robos, etc. 

En el mes de Septiembre de 1985 1 aunado a los problemas va mencionados ,se 

presentó un problema más:los sismos que sacudieron a la Ciudad de México 

Esto agravó los problemas,pues varias naves del mercado foeron destruí-­

das. A partir de este momento, el D.O.r. ,presentó a los comerciantes v -

productores la opción de trasladarse a las instalaciones de la Central -

de Abasto de la Cd. de México. 
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fueron trasladados prlncipalmente,comerclantes y productores mayoristas. 

a la Zona de Subasta dentro de la Central de Abasto para posteriormente 

ser reubicados en las nuevas instalaciones de·l Mercado de flores y Hor-­

talizas. 

Actualmente,el Mercado de Jamaica presenta los siguientes problemas: 

1) Los costos de los productos que se ofrecen al público, han au--­

mentado debido a que sólo operan comerciantes al menudeo,los cuales de-­

ben trasladarse a Central de Abasto para comprar su mercancía a las pro­

ductores mayoristas que ahora se encuentran en dicha ·Central. 

2) E)(lsten .3 meses directivas formadas por comerciantes,que se fo! 

maron a partir de los problemas ocasionadas por los sismos y por el tra:! 

lado a Central de Abasto. Dichas mesas directivas presentan conflictos 

entre sí de carácter político. 

3) Aún se sigue presentando el problema de invasión de áreas no 

destinadas específicamente para el comercio. 

4) Las instalaciones de drenaje,eléctricas,de agua y de gas,se en­

l'Uentran en tal estado de deterioro que dificultan las operaciones. 

Durante una visita a las instalaciones de Jamaica,se observó le existen­

cia de cámaras de desinfección,las cuales funcionaban a través de solu-­

clones quÍmlcas¡con dichas soluciones se llen~ban tinas especiales y de~ 

tro de éstas se introducía una plataforma que contenía cajas apiladas de 

'legurñbres o verduras,que permanecían dentro de las tinas durante un cier 

to tiempo aproximadamente día ) con el objeto de desinfectar estos -

productos. Estas cámaras ( ) se utilizaron,después de su instalación, 

durante poco tiempo,pero cayeron en desuso¡se desconoce la rezón por la 
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c;ue se dejaron de utilizar 1 ~i11 e111bargo, se cree que se debe a 1 a falta de 

costumbre,de preparación y modernización en las técnicas de comercializ~ 

cién de los mismos comerciantes. 

El actual Mercada de Jamaice,está par entrar a una etapa de remadelación 

y mejoramiento en sus instalaciones y servicios. Esto consiste en: 

A) Reconstrucción de las naves dañadas durante las sismos de 1985. 

Actualmente los comerciantes están al aire llbre,pero dentro de 

la reconstrucción está el colocar nuevamente· techos sobre las 

naves y reordenar los locales. 

B) Se_ planea introducir un nueva sistema de drenaje 1 que mejore al 

actual y abarque un área mayor que el instalado originalmente. 

C) Definir claramente los límites de cada local y sancionar a aqu: 

llos comerciantes que invadan otro local ,vialidades o cualquier 

área no destinada a la venta. 

O) Colocar nuevas instalaciones de agua,eléctricas y de gas en to 

do el mercado. 

Como se pudo observar, los problemas que enfrenta el Mercado de Jamaica-­

afectan tanto la comercialización de flor como de otros productos,ya que 

no sólo las instalaciones se deterioraran sino que los mismos comercian­

tes se ven afectados con el traslado de productores mayoristas a Central 

de Abasto,pues esto implica una elevación de costos un mayor deterioro 

de la r1 ar, especí fi cemente, debido a 1 a transportad ón que se debe reali­

zar de ésta. Todo lo anterior ha originado que las fallas que este mer­

cado presenta en la comercialización de flor,que son propias a las candi 

cienes en que actualmente se encuentra,se hayan visto agudizadas. 



e 23 i 

.Se describió tanto la operaciái:t como la problemétlca que presenilJI 

el actual Mercada de Jamaica. Como se mencionó,lcis integrantes de 

este mercado,dedicados al mayareo,rueran trasladados a la Zona de 

Subasta,ubicada dentro de la Central de Abasto de lo Ciudad de Hé­

xica¡por tal motivo se realizará una breve presentación de los --­

princl peles aspectos que conrorman a dicha Central de Abasto 1 pare 

conocer su operación las ventajas y desventajas que ofrece para 

la comercialización el mayorea. 
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2.1 Origen. -

El antiguo mercado de Le Merced alcanza su obsglescencia en los ai'los se­

tentes,por tal motivo el gobierno federal decide construir una Central -

de Abasto para cubrir las necesidades de la Ciudad de Mé)(ico. 

Central de Abasto,ublcada en los terrenas de la 11 Chlnampería de lztapa­

lapa 11 ,inlcia su operación en noviembre de 1982. Su construcción,en --­

cuanto a lo urbano,perml tlá liberar el centro de la ciudad con el prc--­

pÓsito de regenerarlo arquitectónica,vial y soc:ialmente;en cuanto a lo -

comercial,slgnificó la modernización de las instalaciones para el abasto 

y comercialización al mayoreo de frutas, legumbres,hortal1zas 1 flores y a­

barrotes. 

El acelerado crecimiento de la Ciudad de México he llevado a Central de 

Abasta a comercializar el 40% de la producción nacional de hortlrrutí--­

colas V satisfacer el aa,; de los requerimientos del O.f. y municlpias 

canurbedos. 

En Noviembre de 1982, la administración descansó en un Caml té Técnico cu­

ya presidencia recae en el Jefe del 0.0.F. e integrado por representan-­

tes del Sector Federal,Privado y Social así como participantes. 

la estructura orgánica estuvo formada por las áreas de Operación,Comer-­

cializaci,Ón y Administración,y una subestructura de c'lmisiones,suhcomi--­

tés y grupas que restaban agilidad· al proceso de toma de decisionE?s. 
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El fiduciario 1 manejó los recursos financ:leros y el registro contable. 

Por decreto presidencial de Agosto de 1983,la operat:ión y funcionamiento 

estuvo a cargo del O.O.F. 

En 1985, se crea la Dirección General de la Central de Abasto,con el pro­

pósito de reestruCturar organización y funclones,el manejo de recursos -

humanos,materiales y financieros,camo en materia de abasto y comerciali­

zación. 

Los objetivos esenciales de la Central son: 

:~:": Garantizar el abasto a la Ciudad de México 

~ Inducir la programación de la producción hortlfrut!cola 

?~:; Mejorar el ingreso de los productores 

~~ Transparentar la comercialización y formación de precios 

~~ Ordenar y modernizar la comerci el i zeción de frutas, legumbres, 

hortalizas, abarrotes y víveres 

~:: Coadyuvar a que los consumidores de bajos ingresos tengan a-­

cceso real a los produc:tos perecederos básicas. 
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2.2 Operación.-

Al inicio de las operaciones de la Central,cuatro fueren las áreas que -

entraran en func:ionamlenta: frutas y legumbres¡ abarrotes y v! veres¡ an--­

denes para subasta y venta de productores¡mercado de envases vacías. 

Le Central inició operaciones sin haber concluída totalmente la etapa de 

const.rucción,lo que evitó las altos costos que se generan entre termina­

ción de obras y ocupación. Sólo entró en funcionamiento el 55% de 1820 

bodegas y el 31% de 770 locales de servicias comerciales complementarlas 

El Andén de Subasta y Productores,operado por la Comisión Promotora ---­

CONASUPO ( Cía. Nal. de Subsistencias Populares )¡el frigorífico central 

por Almacenes Nacionales de Oepásita,S.A. ¡el Mercado de Envases Vacíos. 

La ocupación del 100% de bodegas se logró en 1985 y al finalizar 1986 -­

funcionaban el 90% de locales comerciales. Con ello se alcanzó el 95.8% 

del total de capacidad instalada de establecimientos para comerclaliza-­

ción. 

Cuenta con un servicio de limpia que atiende diariamente 603 mil m
2 

construidos y recolecta 890 toneladas al día de basura. 

Pare el servicio de seguridad 1 dlspone de 472 elementos de la po_licía au­

xiliar. 

En CEDA ( Central de Abasto ) 1 se comercializan 16,000 toneladas diarias, 

de las cuales 13 1 000 corresponden a frutas,legurl)bres y hortalizas y ----

3,000 a abarrotes y otros víveres. 
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La arluencla mensual de camiones a la Central es de 55 mil unidades. 

La conc~rrenci a diaria de personas se ha estimado en 300 mil, las cuales 

efectúan operaciones de compra - venta de alimentos y servicias. 

Su operación proporciona empleo directo a t.0,000 personas: empleados de 

bodegas y locales comerciales, estl badores, car re ti lleras 1 transparti stas 

trabajadores de la administración. 

En CEDA participan las sectores: 

·:·:·: 

... ~· 
w. 

Privado 

Social, formado por soci.edades de producción rural y so-

ciedades cooperativas. 

~~~ Público, formado por gobl ernos de los estadas, organismos 

y empresas paraestatales. 

Central de Abasto opera de lunes a viernes de las OoDO a las 16:00 ha-

ras • 

Dentro de sus proyectos están contE?mplada~ el Mercado de Aves ,de Pesca--

dos y Mariscos,Jamaica;éste Último está por iniciar sus operacianes,can 

el objetivo de completar el Programa de Abasta Popular del O.F. para al-

canzar las ventajas de- la integración comercial. 
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2.3 Instalaciones.-

De una superficie total de 32? hectáreas, su área canstruída es de 603 -­

mil m2 sobre una superficie de 1 millón de m
2

• 

La siguiente información se encuentra esquematizada 1m el plano #2 

" Central de Abasta 1 Cd. de México 11 

Central de Abasto, se compone de 1828 bodegas, las cuales cuentan con una 

capacidad total de almacenamiento de 1. 5 millones de m
3 

¡por lo que di--­

chas bodegas pueden alojar un iotal de 35,500 toneladas de alimentos. 

Están distribuidas de la siguiente forma: 1499 para frutas y legumbres 

( 3 ) y 329 para abarrotes y víveres ( l ). Por otra parte,carresponden 

al sector privado 1618 bodegas,125 al sector social cooperativas,sin--

dicatos ) y 86 al sector público gobiernos de los estados 1 organismos y 

empresas paraestatales ) ª 

Dentro de sus instalaciones 1 cuenta con 1124 locales comerciales para ser 

vicios complementarios: 

.~1 sacorsales bancarias 

oficina de correos 

oficina de telégl'afos 

52 sanitarios y bañas 

19 subestaciones eléctricas 

300 restaurantes y venta de comida 
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Para las calles para circulac1Ón de vehículos se destinaron 42 km v pa-­

ra v!as de tránsito de peatones,existen 49 km. La capacidad de estacio-

naml ente comprende 5, 500 cajones y 5 ,000 para automóviles. 

También se dispone de una superficie de SO ,000 m
2 

como parte de la in---

rraestructura destinada a la subasta de productores ( 7 ) • 

Con el objeto de ofrecer mayor apoyo e comerciantes y productores ,se des 

tinó una superficie para ubicar una infraestructura de rerrigeraclán 

con 10 cámaras y una capücldad de almacenamiento de 15,000 m
3 e 8 ). 

Debido a la gran cantidad de desechos que se originan por las activida--

des propias de Central de Abasto,opera una estación de transferencia de 

basura que acopla la cantidad de 800 toneladas de desechos diarios,ge--­

nerados de la limpieza de 605 mil m2
1 1a cual apoya inclusive a las dele-

gaclanes de Xachlmllca y Mllpa Alta ( 5 ) • 

Así mismo,se localiza el Mercado de Envases Vacíos en una superficie de 

8,000 m
2 

( 6 ). Este mercado pretende atender las demandas crecientes -

de las Centrales de Abasto de Guadalajara,Mérida,Puebla,Estado de México 

y Dlstr!ta Federal. 

Las instalaciones del nuevo MerCado de flores y Hortsli zas, que alberga a 

comerciantes y productores mayoristas provenientes del Mercado de Jamel­

ca, se encuentran ubicadas en un predio de 17.3 hectáreas ( 4 ). 
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Va se han presentado las principales caracter!sticas de la Central de A== 

Basta de la Cd. de Méxica¡de esta forma se puede tener una idea más ----

clara de la importancia que CEDA ocupa dentro de la comercialización de 

diversos productos,de la gran cantidad de comerciantes y productores que . 
abarca,de la enorme afluencia de consumidÓres y del volumen de mercan---

c!as que se comercializa. Todos estas factores son los que originan que 

Central de Abasto sea una de las das fuentes de las que se parte para --

realizar un estudio sobre comercialización de flor;as{ mismo 1 porque den-

tro de sus instalaciones se encuentra un lugar destinado espec{ ricamente 

para la compra y venta de flor: 11 Mercado de ílores y Hortalizas 11 .-
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A partir de ahora, le atención se c:cntrará sabre el Mercado de -

Flores Hortalizas. Este mercado se encuentre localizado den.; 

tro de Central de Abasto,junto e le zona de abarrotes y víveres, 

y estará integrado por las comerciantes y productores mayoristas 

que fueron trasladados del Mercado de Jamaica a la Zona de Suba_! . 

ta,en Central de Abasto. 

En el Mercado de F'lores y Hortalizas, culmina el peregrinar de -

estos comerciantes y productores¡una vez realizada la presenta-­

ción de las das fuentes principales ( Jamaica y Central. de Aba~ 

to ) de las que se partió,se llevará a cabo une exposición de -­

las caracterlsticas del Mercado de flores y H.ortalizes,el cual -

surge como una fusión de las dos fuentes entes mencionadas. 
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CAPITULO U 1 

~~~~e~~.~~.~kE~~~.r.~~~rekmg.~~.ke.mr~euLe~em.~~.k~ 

E~~Ee~.~~.~m~~ 

El Mercado de Flores y Hortalizas 1 representa principalmente la modifica-

cián del concepto que se tenía del Mercado de Jamaica como mercado que -

abastecía tanto a la tludad de México coma a otros estados de la Repú---

bllca,para convertirse en un mercado local como cualquier otro, 

El Mercado de flores Hortalizas viene a significar LJnB nueva idea para 

modernizar, organizar controlar de manera eficiente la comercialización 

y el abasto de alimentos. Dentro de él ,se reubicarán a productores y e~ 

merclantes• mayoristas provenientes del Mercado de Jamalca,principélmente. 

De esta forma se pretende evl ter la intermediación innecesaria entre pr~ 

ductores y compradores; apoyar la c:omerci ali zac:ión di rec:ta de los produc-

tares y hac:er posible la capacitación de productores y comerciantes. 

Como se méncionó en la problemática del Mercado de Jamalca,su localiza--

ciÓn atrajo a nuevos comerciantes y para 1984 ,se contaban hasta J, 100 --

reconocidos. Esto modificó la distribución original que se tenía de los 

espacios: 60 % para exhibición y venta,38·% de vialidades y 2 % de ser--

vicios. 

La situación crítica se agravó con la presencia di:: comerc:iantes no au--
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torizados y el usa no previsto de suelo ( de circulación a venta ) ----­

tanto por m·ayoristas como medio mayoristas y detallistas. 

Aunado a esta si tuación,se presentó otro problema: el sismo del 19 de­

Septlembre de 1985, el cual causó danos en varias naves e instalaciones -

de Jamaica. 

Estos hechos 1 origlnaron el traslado de productores y comerciantes mayo-­

ristas procedentes de Jamalce,en un inicio,al llamado Andén de Subasta y 

Productores,dentro de la Central de Abasto. Desde el 12 de octubre de -

1985,operan en el piso de los andenes 2,3 y 4 hasta 2,500 comerciantes -

de los 9 gl ros comerciales: flor y follaje ;lechugas romana y orejona¡no-.:,. 

pel,elate,col 1 collflor,maaojeo zanahoria,y el adicional de productos -

varios. 

Le Zona de Subasta y Productores,cuenta con 50,000 m2 ,en la cual fluyen 

hasta 1, 700 vehículos semanarios y se comerclalizen 2,000 toneladas dl&­

rlas de productos hortifrutícolas. De los 3 andenes ocupados,el 70" se 

destina a exhibición y venta,el 20~ a vialidades y el 10% a servicios -

(baños y sanitarios,locales comerciales y cabeceras de desabasto ). 

La ubicación de Jamaica en la Zona de Andenes,se conélderó temporel;lae 

instalacioñes no reunían las condiciones para una adecuada opei-aci6n,la 

inrraestructura y servicios existentes fueron inadecuados e insuriclen-­

tes ,propiciando que los comerciant-es con medios propios construyeran -­

techos provisionales de plástico,lona o cartón e invadieran áreas desti­

nadas a la vi ali dad. 
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la problemática que se presentó en la Zona de Andenes de Subasta,se re-­

laclonaba con los siguientes conceptos: 

1) En materia de comerclalización,se presenta la intermedia­

ción excesiva¡persiste la invasión de áreas por insuflcle~ 

cia de espacios comerciales¡se dan casos de incumplimiento 

de los giros establecidos y proliferaron nuevos comer----­

ciantes. 

2). En aspectos operativos,los servicios de limpieza y reco--­

lección de basura, vigilancia v· seguridad,agua,sanitarlos, 

energ!a el9'ctrica y drenaje,en ·general es insuficiente,se 

presentan problemas de conqestionamiento viel,por ocupa--­

ción de espacios para tal efecto v por anarqula en manio-­

braS de abasto y desabasto. 

3) En cuanto a la administración comercial ,prevalece indefini 

ción en los procedimientos operativos de limpieza y reco-­

lección de ~asura,vigilancia y supervisión;subsiste una r~ 

duclda captación de recursos financieros,debido a proble-­

mas en el cobro de la cuota de uso del piso por evasión de 

los integrantes de varios giros, a partir de le irregular -

posesión de espacios. 

l.i) Respecto a los de carácter pol!tico - social,se han detec­

tado hasta 27 arganizacibnes ( 19 de Jamaica y B de La Mer 

ced ) con las que se ha tenido que negociar. 
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Los problemas que s~ observaron en la Zona de Subasta Productores son 

de alguna inanera muy similares a loa que se presentaron dentro del Mer­

cado de Jamaica y se deben principalmP.nte e la falte de instalaciones -

adecuadas,de organización y vigilancia¡esto originó que la construcción 

del Mercado de flores y Hortalizas se acelerara,para que comerclantes:~­

y productores fueran trasladados definí tivamente a un lugar fijo donde 

se tuviese la infraestructura que permitiera mayor orden y supervisión, 

como fijar áreas esped fices, establecer un registro actual! zeda, expe--­

dlr ldentif icaciones, etc. 
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La existencia del Mercada de flores y Hortalizas en Central de Abasto,-­

obedece a las líneas de estrategia del Programa de Abasto Popular del --

o.o.F. 

A través de la reubicacián,instalación y operación de este mercado,se -­

pretende un avance en el proceso de integraciÓn,ordenacién y modernlza-­

ción del comercio de productos alimenticios y de consumo generalizado -­

principalmente en la Ciudad de México,aunque StJ radio de acción alcance 

otros estados del país. 

Se tiene cama objetivos por alcanzar a inmediato plazo con su puesta en 

operación: 

1) Liberar la Zona de Andenes de Subasta,para destinarla a la con­

formación de un mercado de productares,para comercia_llzar los -

productos superbási ces ( según la temporada: plátano ,naranja, -­

piña ,chile tomate,cebolla,calabaza,zanahoria) de .la Central de 

Abasto. 

2) Caracterizar la comercialización de flores y hortal izas a los -

niveles de mayoreo y medio mayoreo. Para los comerciantes de-­

dicados a la venta el menudeo,se destinará el predio denominado 

Pernocte,con una superricie de 30,800 m2 ( ver pleno 112: 11 Cen­

tral de Abasto, Cd •• de México " ) • 

3) Uniformar políticas financieras e través de la aplicación de -­

cuotas de recuperación que permitan una edminlstrac::lón autofi-­

nanciable. 
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Pare poder llevar e cabo el traslado de comerciantes y productores de la 

Zona de Subasta e las nuevas instalaciones y al mismo tiempo tratar de -

resolver le problemática ya sef\alada,Central de Abasto sigue los siguie!:' 

tes mecanismos: 

En materia de comerclalización, fijar áreas especí fices de come! 

cielización directe¡dar acceso libre al productor¡establecer un 

registro actualizado de productores y organizaciones¡dlseñer y 

operar un control interno¡ regular padrones de comercl antes; ex-.. 

pedir Jdentiflceciones lndlviduales;deflnir la asignación rf--­

slca¡establecer la integración física de giros¡emltir autoriza­

ciones pare operar giros comerciales espeCÍficos¡mantener une -

superv.lsión sistemática. 

- En les dificultades de operación,determlnar la plantilla para -

dotación de servicios;programar la asignación de tareas y acti­

vidades para eficientar el uso de equipo ( traxcavo,cemionea y 

botes r-ecolectores ) ¡incrementar la superficie de vi al ided ---­

( 6 vías= 2.5 Has. );aplicar rigurosamente horarios de arribo, 

descarga, mercadeo y Umpi eza; local izar mayores áreas de estacio 

namiento y establecer· la coparticipación de productores ca--­

merciantes ( Comités de giro ) para eflcienter vigilancia y se­

guridad. 

- Respecto a la administraci6n,implantar un mando centralizado,-­

una coordinación operativa y la administración computarizada;d: 

terminar. el procedimiento funcional de cobro de uso de piso¡de­

terminar cuotas administrativas can carácter de suflcientes¡re­

visar periódicamente los montos de cuotas. 
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En relación a los político-sociales,asignar individual y/o -

colectivamente los espacios comerciales¡farmalizar la entre-

ga de estos a través de un permiso revocable para el uso del 

piso¡depurar organizac:lones en base a representatividad,ant! 

güedad y legalidad¡prohibir cualquier manifestación de haci-

namlento y promiscuidad¡aplicar horarios de operación¡regu--

larizar a los grupos de carretilleros,estibadores transpoE 

tistas,a través de organizaciones cooperativas. 

La obra de construcción del mercado,diÓ principio el 12 de octubre de --

1987 en un predio de 1?.3 Has. ,de las cuales 8. 7 Has. están construí das 

hasta el momento,diciembre de 1988. 

Comprende 4 andenes para exhibición y venta de los productos de 10 giros 

comerciales: flor y follaje; lechuga orejona y romana¡ nopal¡ elote; col¡----

coliflor;manojeo¡zanahoria y productos varios¡en una superficie de l..1 -

Hectáreas. 

En tres de los andenes,se ubicarán a productores y comerciantes de harta 

lizas en una superficie de 32,400 m2 ¡en el cuarto andén se ubicará a flo 

res y follaje, en una superfi ele de 8, 640 m2• 

Los cuatro andenes se d"5tribuyen en 2,388 locales,de los cueles 2,052 -

s~ déstlnarán a hortaliz.as con una superficie de 9 m
2 y 336 para flores 

y follaje, con une superficie de 16 m2• 

La siguiente información se encuentra resumida en el cuadro /11: 11 Cuadro 

comparativo del Mercada de Flores y Hortalizas con Subasta y Mercado de 

Jamaica "· 
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La superficie total de exhibición venta,que incluye los espacios C'ome: 

ciales y un área perimetral de 3 m. de ancho por 2 m. de largo para la -

comercialización directa de praductores,del nuevo mercado 1 es superior en 

46% a la ocupada en la Zona de Subasta y en 115% a la que se disponía en 

el merCacto de Jamaica. 

Para dar acceso al productor se han trazado 674 cajones de estaclona---­

miento, que resultan mayores en 150% al número de Subasta y 3501' e los de 

Jamaica. En estos espacias podrá ejercerse la actividad comercial dl--­

recta 11 a pie de camión ",pues se colinda con el áera perimetral desti-­

nada pare tal labor. 

El abasto y desabasto,se realizará a través de ? vi.alidades que signifi­

carán 4.B Has. ,mayores en 15'3% e las 4 de Subasta y en 258% e las recon2 

cides en Jamaica. 

Dispondrá. de instalaciones de servicios sanitarios con 8 módulos ( t. de 

hombres 4 de mujeres ) 1 que representan 60% más a los existentes en Su-

basta y 300% e los de Jamaica. 

También dispondrá de una zona de comedores con 22 locales de 30 m2 cada 

uno,ademés en cada andén se localizará una zona de servicios telefónicos 

y/o bancarias. 

En una segunda etapa de construcclón,se instalarán áreas de servicio de 

apoya a la comercialización del mercado,adaptaclones para clesificeci6n, 

empaque y reexpe_diclón de flor, as! como resguardo de carretillas. 



CUADRO 1,-

AREA PARA 

EXHIBICION V VENTA 

AREA DE 

ESTACIONAMIENTO 

VIALIDADES PARA 

ABASTO V OESABASTO 

SERVICIOS 

SOCIALES 

CUADRO COMPAR1t7:vo DEL M(RCAOO DE FLORES V HORTALIZAS 

CON SUBASTA V MERCADO DE JAMAICA, 

M,F.H. 461 + QUE SUBASTA 

M.F.H, 1151 + QUE JAMAICA 

M.F.H. 1501 + QUE SUBASTA 

M,F,H. J501 + QUE JAMAICA 

M,F,H. 15.J% .. QUE SUBASTA 

H.F .H. 25BI + QUE JAMAICA 

M.F.H. 601 + QUE SUB.ASHI 

M.F.H, Jooi + QUE JAMAICA 

FUENTE: Dficin• Adminhtrative de CEDA. 

~ 
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El presupuesto al inicio de la obra ruede SS'D00,000,000 y el casto al 

término de la obra fue de S9'200,000,000 1 el cual ha sido cubierto con -­

una aportación del D.D.F. de 7,100 millones de pesos y la Fiduciaria por 

su parte ha contrubu!do con 2,100 millones,sin considerar el valor que -

representa el predio ocupado de 17.3 Has. 

la construcción del Mercado de f'lores y Hortalizas está concluída y los 

trabcijos complementarios ( señallzación,jardinería,marcaje de áreas ) se 

concluyeron el 15 de Mayo de 1988. 

El paquete de obras terminadas con los comerciantes instalados y operan­

do,se entregó el 15 de Agosto de 1986. 
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Los productores tendrán cabida sin requerir un espacio fijo y ocuparán -­

cajones de estacionamiento¡podrán efectuar su comercialización directa-­

- a pie de camión - en el espacio de 3 m. que bordeará las tres naves. 

Los comerciantes ocuparán las zonas centrales de los andenes en ll!gares 

específicos. 

Dentro de las normas de operacl án 1 se consideran otros aspectos: di spo--­

siclones generales para loe usuSrios,glros autor! zados,responsabilidadee, 

horarios de operación ( acceso,descarga,comerciallzación v limpieza ) ,-­

tráfico interno y sanciones. 

En lo referente a las cuotas fijadas cor el mecanismo rinanciero de Cen­

tral de Abasto con el objeto de hacer autofinanciables los requerimlen-­

toa del mercado,se he efectuado un cobro por uso de piso,desde el 26 de 

Mayo de 1987,a razón de SS00.00 diarios por cada espacio;para la segunda 

quincena del mes de Diciembre de ese año,se incrementó la cuota a 11,000 

diarios. En promedio se captan 1750,000 diarios. Estas cuotas se impl! 

mentaron en la lona de Subasta; y debido a Que no se contaba con un rcgi~ 

tra de comerciantes ni con la supervisión adecuada, se presentaron muchas 

fugas en cuanto al pego de cuotas. 

Con el traslado a las nuevas instalaciones,se controlará la suµ'erricie -

total asignada,el espacio individual de los camerciantes,asf como los -­

cajones de estacionamiento utilizados por productores;todo esto permiti­

rá que el cobro de cuotas administrativas se ericientice y se generen -­

los recursos necesarios para la operacién,adicionalmente,se realizará -­

una revisión indexada de dichas cuotas. La cuota administrativa por uso 
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del piso mensual que se podría cobrar sería del orden de 560 1000 por es­

pacio de 9 m2 y de S106,650 para los de 16 m2 ¡cuotas que deberán c:oncer-

terse con las permisionarlos. 

En lo referente e la asignación de espacios comerciales,a través de va-­

rias censas r!sicos 1 padranes e información de procedencia,se ha probado 

la presencia de 2,000 comerciantes, tanto de flores y rallaje,c:omo horta­

lizas¡ se ha determinado el número de espacios comprometidos en 2,201 y 

en 187 los espacios disponibles. 
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CUADRO 2.-

D!STRIBUCION TENTATIVA DE ESPACIOS COMERCIALES DE:NTRO DEL 

ME:RCADO DE FLORES Y HORTALIZAS. 

TOTAL DE CDMPROME ll DOS 

GIRO LUGARES (2) (3) 

Col 108 76 

Col! flor 96 85 

Elote 20• 204 

Flor y follaje 336 336 

Lechuga orejona 160 160 

Lechuga romana 138 138 

Manojeo 684 68• 

Nopal ( 1) 182 i168> 182 (768) 

Productos Varios 298 210 

Zanahoria 182 126 

2,358 2.201 

FUE'NTE: Oficina Adn.iniatrativa de CEDA. 

DISPONIBLES 

32 

11 

88 

56 

187 
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Del cuadro #2 

( 1 ) De acuerdo a las necesidades del giro se procedió a madi-­

ficar los espacios en 1 x 2 m., en lugar de 3 x 3 m. 

( 2 ) El total de lugares por giro comercial se estableció en un 

primer intento en bese al número de comerciantes registra-­

dos v se ajustará de acuerdo a la depurac16n de loa padre--

nes. 

( 3 ) El término comprende tanto los casos que han probado su pe~ 

manehcia .(2000) como aquellos que ralténdoles alguna dacu-­

menteción (201) se he cert~ficedo su operación regular. 

Se celebró une reunión entre los representantes de los 10 giros comer--­

ciales del Mercado de Flores y Hortalizas y runclonarlos de le Central -­

de Abasto.can el objeto de revisar diferentes opciones de localización -

que garanticen le funcionalidad de! mercado. 

De las diferentes alternativas se determinaran dos que reunían las candi 

cienes más apropiadas: 



CUADRO J.-

ALTERNATIVAS PARA UB!CACION DE GIROS COMERCIALES. 

ANDEN 1 

ANDEN 2 

ANDEN J 

"A" (ANEXO 3) 

Nopal .elote. lechugas romana 

y orejona. 

Hanojeo,col y colif'lor. 

Productos varios y 7anahoria. 

FUENTE: Oficina Administrativa de CEDA. 

"B" (ANEXO 4) 

Lechuga romana y orejona 

productos varios. 

Manojeo. 

Col, collrlor, zanahoria, 

elote y nopal. 

El andén 4,:io se menciona dentro de las alternativas para ubicación,ya .. 

Que desde un prindpio se de$tinó para la comercialización exclusiva de 

flor y follaje. 
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CROQUIS 1. -

ALTERNATIVA 11A" (ANEXO J) PARA UBICACION DE GIROS COMERC!ALr's 

NOPAL ELOTE 

"' 1a2 204 

LECHUGA ROMANA LECHUGA OREJONA 
~ 
" q 

• 1)B 160 

... 
" 5 

MANOJEO COLIF"LOR 

1 
COL 

96 1oa 

f!! 

MANOJEO 
HANOJEO 

;.ea 

.. 
~ 

~ z 
q 

::¡ 

"' M ,., 

ZANAHORIA PRODUCTOS VARIOS 

182 SDZ 

PRODUCTOS VARIOS PRODUCTOS VARIOS 

fUENTE: Ofi el na Admi nis t.rati va de CEDA. 
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CROQUIS 2.-

ALTERNATIVA "8' (ANEXO 4) PARA UBICACION DE GIROS COMERCIALE,S. 

ELOTE NOPAL 

204 182 .. 
COL COLIFLOR ZANAHORIA 

¡;¡ 
¡¡ 

72 66 160 " 
w 

5 
~ 

MANOJEO 

684 

MANOJEO 

§ " l!l 
"' ;'¡ C( 

-·-

iRODUCTDS VARIOS 

298 -
LI t.:HU!iA OREJONA LECHUGA ROMANA 

204 182 

FUENTE: Oficina Administrativa de CEDA. 
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la alternativa "8 11 ofrece las condiciones más recomendables: considera -

los espacios comerciales de acuerdo a los padrones inlclales¡se apega a 

las superficies de los andenes y sobre todo se ubica el área de manojeo 

en el andén central, lo que propicia la derrama de consumidores a todas -

las áreas del mercado. 
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Produ.ctores v Comerciantes de le Zona de Subasta al Mercado de 
===- ':::" :"I~-=':'" '"·-= 'r:':~.., :''!:!. :-:-•-: -=- ~-- -- - -- - - --- - ------ - ---------------... -

El traslado y reubicación de los integrantes· del Mercado de Flores y Ha.!' 

tallzas, si gni fice que contarán can un merced o adecuado y le seguridad de 

permanencia definitiva. Sin embergo,han surgida algunas mentrestaclonee 

adversas que podrían signifl car obstáculos pare el traslada, sobre toda -

par: 

- Inconrormlded en la implantación del horario de 12 haras,pues .;._ 

los integrantes estiman que deben funcionar las 24 hores,y Ja --

prahlblciÓr'I para hacer divisiones físicas en el irea de flores v 

follaje. 

- limitación para ingresar con los vehículos hasta la misma área., .. 

de ventas. 

- Formalización del permiso y su vigencia,esf como revisión e in--

cremento de las cuotas por uso del espacio comercial. 

Para enfrentar les dificultades que presenta la reubicec1Ón,instalac16n 

y funcionamiento.se contemplan las líneas de estrategia siguientes: 

1) Sopesar los motivos de inconformidad y/o desacuerdo y deter-.:..-

minar los términos ·de respuesta, considerando aspecto.a y po---­

lí ti ca.s, soci eles y económicas ( costo, benefi clo y tiempo ) • 
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2) Revisadas y depurados las padrones comerciales de los 10 giros, 

se procederá a la formalización con el concurso de los repre-­

sentantes de cada uno de estos giros. 

3) Las instalaciones,deberán respo
0

nder e una localización por g! 

ro comercial ,de acuerdo a los términos siguientes: 

Andén Na. 1 - Fachada Norte,lechuges romana y orejona, 

Fachada Sur.productos varios. 

Andén Na. 2 - En su superficie total el giro de mano­

jeo can sus distintas variedades y/o -­

clasi ficaci enes. 

Andén No. J - fachada Norte, los giros de cal, coliflor 

y zanahoria. 

Fachada Sur,elate y nopal. 

- Andén No. r. - Se localizarán los distintas tipos de -

flor. así como: bases, follaje. productos 

de rosas y algunas variedades de flor .. 

chica. 

4) Para efectos de asignación de espacios comerciales, se deberá -­

crear v ooerar un Comité Mixto de Asionadón.integrado por --­

COABASTO ( Coordinación de Abasto .y Distribución del O.D.F. )"' 

CEDA y los PERMJSIONARIOS,el cual se encargaría de fijar la 

asignación y formal i zaclón ¡madi ficac ión de instalaciones¡ cesión 
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de derechos ¡revocaclán¡calendarios de reublcecién 1 instalación 

y· operación del nuevo mercado •. 

5) Le asignación de los espacios se pretende sea e través de un -

permiso administrativo para uso del espacio comercial.que 

otorgará el O.D.f'. ¡que contempla los aspectos normativos y de 

operación de las nueves lnstalaclonee. 

6) El permiso administratlvo,ha sido entregado a los interesados 

pare su examen y observaciones¡ las posibles di ferenclaa de e-­

preciaclán, se ubican en la vigencia de este permleo,la revisión 

periódica de la cuota admlnistrativa,la prohibición para hacer 

adaptaciones o modlflcaclones y el plazo para revocar le rela­

ción de permlslonarlas. 

7'1 Para cumplir la aslgnación,se distinguirán dos tipas de permi­

sianarios: individual y colectiva. Este divisiOn obedece a le 

naturaleza de los productos que manejen los distintos comer--­

cientes. En forma individual la asignación se daré en los --­

giras de productos varlos,manojeo,zanahoria,elote y flar,la -­

asignación colecti ve, en las giros de col, Coliflor, lechugas --­

romane y orejona y nopal. 

8) La parte final del procedimiento de asignación,comprende el -­

procedimiento de los datos en forma electrónica y le obtención, 

en ig~al forma,de los permisos y documentas que acreditarin e -

1 os permi sionar los ( permiso, cédula y credencial ) • 

9) Se concertará la asignación tentativa de los distintos inte---
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,grantes del .mercado,con la representac~ón de cada uno de los .. 

10 giros. 

Una vez que han sido establecidas les carcterístlcas físicas y adminls-­

trativas del Mercado de Flores y Hortellzas,los problemas que existen en 

comercialización de rlor,que se detectaron a simple viste en el Mercado 

de Jemal ca y en la Zona de Subasta, se tomarán como base pera encontrar -

otros, profundizar en los más importantes ,estebl ecer las circ:unstancl as -

que los originan y ofrecer posibles alternativas de solución. 

Del Mercado de Flores y Hortalizas se ~rovecharén sus nuevas lnstala--­

ciones y el hecho de que lleva poco tiempo en operedón para tomarlo co­

mo un pequeño 11 laboraturio " en el que se pueden aplicar nuevas ideas -

para solucionar viejos problemas que afecten le comercialización de la -

flor. 
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-·, COCINAS 

1 
ROMERIAS 

1 ... ., 

ª 
ANDEN DE 

AREAI HORTALIZAS 
ABARROTES 

v. 
VIVERESI "' ... 

<r 
o 
~ ANDEN DE 

1 

... HORTALIZAS 
o 

~ 

1 

ii 
ANDEN DE 

HORTAL! ZAS 

_,_J 
-·-·-·-·-·-·-:¡ 

AREA FRUTAS Y LEGUMBRES 

i 
PI ANnM' 

LAY OUT:MERCADO DE FLORES Y HDRTALIAS 
FUENTE: OFNA. ADMINIST. DE CENTRAL DE 

ABASTO. eco. DE MEXICD) 

ESCALA: SIN. 
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CAPITULO IV 

Le producción de flor destinada pare corte ee concentre en los estados -

de: México, More los, Michoacán y Pueble, euí!que tambil!n se produce elgnl--• 

flcetlvamente en: Dietrlto íederl!!ll ,Baje California Norte,Guenejueto,Hl-­

dalgo, Jalisco. Nayarl t, Oexaca, Querétaro y Verecruz. 

Le producción de flor se realiza tanto en intemperie o cielo abierto --­

como en invernadero o bBjo techo,, De acuerdo e les estimaciones de le 

Confederación Nacional de Floricultores y Viverlstas,se considere que la 

superficie .total sembri!da de rlor,pare el consumo del me'rcado naclonlil -

e·a de r.,eoo Ha9.,la cual se distribuye de le siguiente manera: 

Estado de México 551' de producción nacional. 

Mlchoacán 16% de producción neci anal. 

More las 12" de producción nacional. 

Puebla 6" de producción nacional. 

Veracruz 3% de producción nacional. 

Otros estadas 8% de producción nacional. 

Se calcula que existen 2,400 productores con un promedia de dos Hectá--­

rees de praducc:ián anual por cada una. 

De las 4, 800 Hectáreas mencionadas, .3, 120 Hectáreas san de pequeña propl~· 



( 57 ) 

dad¡1,440 Hectáreas son ejldales v 240 Hectáreas son comunales. 

El. rendimiento promedio que se tiene por Hectárea es de 2,000 unidades y 

se calcula un peso promedio aproximado de 2 kilos por unidad.puesto que­

la mayoría de las flores que se producen tienen mayor volumen que pesa. 

De las 2 1 0[10 unidades por Hectárea antes mencionadas.( se ~ntientte por u­

fl~dad: le planta ~embrada que puede constar de varios tallos y botones) ,se 

empecen y venden indistintamente por: 

- Docena 

- Gruesa 

- Manojo 

ave del para!so,agapando,etc. 

gladiola, rasa, clavel, iris, etc. 

margarita 1 nube 1 nardo,etc. ) 

Se estima que de la producción necional de flor para corte pera consumo 

interno,el 70% se destine al O.f". ,del cual el 55% se comercializa en --­

Central de Abasto y el 15% restante en el Mercado de Jamaica. 

Si se producen 2,000 unidades/Hectárea y se considera une superricie to­

tal de 4, 800 Hectáreas sembradas- anualmente 1 entonces se produce un total 

de 9 1 600 1 000 de unidades al año;y si el 55% de esta producción se desti­

na a Central de Abasto 1 se ti ene un total de 5 1 280 1 000 de unidades co---­

merc:l alizadas anualmente. 
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2. 1• - • ~!~~!~!~~~!~~-~~-~!e:_ee:_!!e~,!~ee:!~~~!~-=~-~e!~~=~-~-~::~!~ 
· e:e~~~ ! ~- ~~~ ~=~~!!!_~~-~~~~~e! 

Del 55% de flor v follaje que se comercializa en Central de Abasto, se 

puede realizar la siguiente clasificación: 

IMPORTANCIA T l P O " PRECIO/UNIDAD ($) 

1º Clavel 30 43.00 

2º Crisantemo 25 146.00 

3º Gladiola 20 243.00 

4º Rosa 15 37.00 

sº flor chica 10 167.00 

(margar! ta, 

nube,etc.) 
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CAPITULO V 

Usualmente 1 se piense que las operaciones de compra-venta no requieren de 

mayor cuidado que la existencia de un camerciante,un producto y un con-­

sumidor. Sin embarga.esta no es del todo cierta.ya que.son necesarias -

ciertas estrategias que ayuden a despertar un mayor interés por el pro-­

dueto que se arrece .en '!ente y permite su preferencia sobre le mercancía 

del competidor. Todo lo anterior es válido para cualquier bien o produe 

to que se camercialice¡pero si se trata de productos can un período de -

vida muy corta,además de las estrategias mencionades,se requiere de un -

cuidado mayor para conservar por más tiempo la mercanc{e y de esta for-­

ma no salirse del medio y obtener ganancias en lugar de pérdidas. 

En el caso de la flor,es obvio que por su fragilidad,aspecto y duración, 

requiere de ciertas condiciones para conservarle atractiva durante el mé 

ximo tiempo posible. 

Se ha observado que durante la comercialización de le flor,se presenta -

una serie de aspectos poco favorables que afectan tanto a productores,c~ 

merclantes v consumidores. Para establecer más claramente las fallas en 

que se incurre,se realizó una investigación de campo en la Zona de Su--­

basta con las propios comerCiantes y productores mayoristas de flor,a -­

través de un cuestionarlo que abarca los tres puntos prini::::lpeles de la 

comercialización de flor: 
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- exhibición 

aimac:enamiento 

transporte 

El presente c:apítulo,comprende la estructuración del cuestionario antes 

mencionado;las técnicas ested!sticas pera le epl1cac1Ón de la encueste¡­

un análisis de los resultados Que se obtuvieron durante la enc:uesta,pera 

seleccionar y enllstar por arden de importancia los principales proble-­

mas que fueron detectados. 
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Pera poder llevar e cabo le investigación de campo,se requiere estructu-­

rar un cuestionario que contenga una serie de preguntas claras y precl-­

sas que perml tan obtener la información deseada. 

Se realizaré una selección de objetivos tanto para exhiblción,ccmo para 

almacenamiento y transporte¡posteriormente estos objetivos se conjunta-­

rán en una guía o cuestionarlo que puede aplicarse en una encueste,cuya 

información será analizada. 
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Se pudo observar dlrectemente con los comerciantes-.que existían varios -

problemas al exhibir la flor al pública y es por ello que se seleccionó. 

el aspecto de exhibición pues podrían encontrarse en ella algunos de los 

problemas que afecten de manera directa le comercialización de flor. 

Se presentó le necesidad de conocer algunos conceptos importantes rela--

clonados con la exhibición el público para asl determinar cuáles de es--

tos podr1en ser causa u origen de fallas errares¡e cant1nuec1ón se an-

listan varios aspectos que pueden ser de utilidad para realizar el estu· 

dio que se pretende: 

1) Le eKhiblción se realiza dentro o fuere de las naves. 

2) Qué volumen se comerclaUza diariamente.; 

l) Volumen aproximado de mercancla na vendida diariamente. 

4) Se compre le mercancla a productores o se es productor. 

S) Si no es productor.qué volumen se compra por mes y cuál es su casto. 

6) Vide de la mercencfa piire que pueda ser ofrecida • buen precio. 

7) Volumen que se desecha por pérdida y cuáles son les causas. 

8) Si es productor.qué volumen se vende del que produce y qu~ valu-­

men se desperdicie • 

. 10) Ventes y volumen de ventas diarias a al mes. 
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Se determinó que el almacenamiento, tratándose de un producto delicado -­

como lo es la flor,debería realizarse bajo ciertas condiciones espacia-­

les quP. brindaren las características necesarias pare proteger le mercan 

cía. Puesto que al parecer,de acuerdo a lo que se observó,cada comer--­

clante almacena su merc:enda conrarme sus necesidades se lo permi ten,par 

costumbre a tradición o par educación 1 la forma de almacenar var!e en ceda 

comerciante. Esto originó Que se presentaren ve1·ias incógnitas le idea 

de que el almacenamiento también podría signiricar une causa de proble-­

mas en la compra-venta de flor¡por este motivo se realizó una lista de .. 

conceptas que podrían ayudar a conocer mejor la forme en que se lleva e 

cabo el almacenaje de flor por parte de productores y comerciantes. Los 

conceptos sen les siguientes: 

1) localización de bodegas fuera de CEDA. 

2) Tamaño de las bodegas. 

3) Número de bodegas rentadas por comerciante. 

4) Número de ocupantes en cada bodega. 

5) Costo del alquiler al mes. 

6) Condiciones en que se encuentra la bodega. 

7) Características de seguridad y riesgo que presentan las bodegas. 

8) Volumen almacenado diariamente. 

9) Si es productor, tiene bodega o remate mercancía. 
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Así como el almacenamiento resulte importante par les características de 

la flor, la transportación es otro factor que también debe considerar­

se. Puesta que se ha estada hablando de mercados mayorlstas,a los cuales 

llegan comerciantes y productores de diversas reglones del país,es de --­

suponer que deben transportar su merc:and e desde e 1 lugar en que se .cos~ 

cha la flor hasta el lugar en donde se vende;así mlsmo,e>dste la trans-­

portación interna,es decir.le que se realiza entre los sitios de almace­

namiento y los locales en donde se ofrece la flor el público. 

Por todo lo anterior,es obvio que el transporte representa un papel lm-­

partante en la compra-venta de flor¡para conocer más a fondo le manera -­

en que comerciantes y productores llevan e cabo la transportación de sus 

pror1uctos, se seleccionó una serie de ideas: 

1) Número de viajes realizados el mes. 

2) Motivos para realizar los viajes. 

3) El camión es propio o no. 

4) Casto de fletes. 

5) Tipo de camión empleado para el transporte. 

6) El camión es para uso individual o colectivo. 

7) Condiciones en que se encuentra el camión. 

B) Se maneja la mercancía con cuidado,existen problemas. 

9) Capacidad del camión. 

10) Se utiliza un mismo camión para el transporte, 

11) Si es productor de qué lugar proviene. 
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Como se ha vlsto,se selec~ionaron tres aspectos principales en la comer-

cialización de flor: ~xhiblcién,almacenamiento y transporte,de los que, 

a su vez,se seleccionaron varios puntos relacionados con cada uno de ---

ellos,que permitirán obtener una:.idea máa:Clara.de:.la maoera en:Que:.se --

lleva a cabo cada uno de los tres aspectos mencionados. 

Debido a que se pretende obtener inrormación más precl sa de las princlp! 

les actividades que caracterizan la comercialización de flor y de esta -

manera detectar aquellos problemas que impiden que se lleve a c&bo co---

rrectamente,se realizó un cuestionario en el que se resumen los conceptos 

más importantes de cada una de las listas presentadas aiiteriormente;se -

seleccionaron aquellos que podr!an ofrecer mayor información sobre las -

circunstancias que originan pérdidas e loa comerclentes,lo que produce -

elevación de los costas y por lo tanto de los precios que se ofrecen al 

consuml dar. 

Se elaboré un cuestl onarlo con preguntas sene! l las ,de mane re que fuesen 

rápidas y concretas, tanto por el nivel cultura! de los ~ncuestedos como 

por el tipo de actividad que realizan y que no les permite gran pérdida 

de tiempo. Así mismo,las preguntas son clave para conocer nué aspectos 

son importantes tanto para comerciantes como para productores, cuáles no 

lo son tanto,cuáles llevan a la práctica y cuáles na. 

Una vez aplicado el cuestionario, se procederá a analizar resultados. y ob 
' -

tener une conclusión de ellos. 
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1.- Tiene local o no dentro de CEDA. 

2.- Cantidad de flor que se vende al die. Tipo. Precia. 

3.- De esa cantidad.qué cantidad no se vende el día. 

4.- Cuánto tiempo dura la flor coma para que pueda ser ofrecida a buen 

precio. Por tipo .de flor. 

5~- Es productor: S! No 

6.- No; Qué cantidad de flor compre el mes y aproximadamente cuál 

es su costo. 

7.- Almacena en bodega,en dónde se localiza y tamaño de la misma. 

a.- Cuánto le cobren por el alquiler al mes. 

9. - Tiene problemas con su.mercancía dentro de le bodega, tipos de probl= 

mas. 

10.- Para transportar su mercancía de la bodega a CEDA y de CEDA a le 

bodega utiliza camión propio a paga flete. 

11.- Cuántos viajes realiza al día. 

12.- Tiene pérdidas durante el transporte. 
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Para determinar el número de comerciantes a los que se aplicaría el ----

cuestionario,se obtuvo mediante técnice:3 estadísticas el tamaño de le --

muestra que se requería de la siguiente m~nera: 

Con una población total de: 336 locales: 

Can una r.anflanza del 95% y un Error del 3%. 

Con la fórmula para determinar 

el tamano de muestre 

t 2 ( 1/4) 

---~2------

N 

Donde: 

n =·Tamaño de le muestra. 

t = Abscisa que aumenta une área de 2 - oC en tablas de normal. 

E = % de error esperado. 

N = Tamaño de le población total. 
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De tablas de no.rmal: 2.120 

Aplicando la rórmula: 

(2.120) 2 (1/4) 

(O.OJ) 2 

na ---------,;:~;~;2-,~ i ~ ;-----
-~ ~~~!~~~~i~-----

JJ6 

n a 26J. 329 locales. 
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Debido a que la población total es de 336 locales y el tamaño de muestra 

que se obtuvo establecía encuestar a 263 comerclantes 1 lo cual resultaba 

difícil por las condlc:iones de desorganización y falta de orden en que .se 

encontraban los comerciantes en le Zona de Subasta,se determinó realizar 

una encuesta piloto con cinco comerclantes,con el objeto de probar en -­

pequeña escala el cuestl onari o y obtener información para apl lcar las -­

técnicas estad! sti ca s. 

Una vez realizada la encuesta piloto, se observó:que 1a~dlspe:i-s16n ·aé--:.-. 

datos era satisfactoria y pensó realizarse la encuesta con un tamai\o de 

muestra de 20 comerciantes¡con esta muestra,se obtuvo un greda de con--­

fiabllidad aceptable como para obtener resultados satisfactorios. 

Por otra parte, la encuesta piloto permitió determinar cuál era la pre--­

gunta de mayor relevancia para el desarrollo del presente estudio. 01-­

cha pregunta es la númer'o tres del cuestionario: l Qué cantidad de flor 

na se vende al día Esta pregunta establece las pérdidas que el comer-

ciente tiene durante el dí e y es la clave para determinar las ·causas que 

originan que esa mercancía no se venda,las efectos que tiene en los ces-­

tos del comerciante y en los precios al público. 

De los veinte cuestionarios aplicados se agruparon los datos por comer-­

ciante¡tallos dest!nados a la venta diariamente¡cantidad de tallos no 

vendida al día y porcentaje no vendido. Estos datos se encuentran en ·el 

cuadro #~: 11 Agrupación de Datos Obtenidos en la Encuesta 11 • 
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Cu~dro t 4 

~QrUpQciOn de datos obtenidos 
en la encuesto. 

Comerciante Tllllos por tollos no X no 
vender/dio vendidos/dio vendido 

1 72,000 2,lóO 3,00 

2 70,000 2,600 3,71 

3 es,ooo 4,200 s.oo 

4 26,000 J,300 12.69 

s 3,600 540 1s.oo 

6 14,500 2,eeo 19.86 

7 5,600 1,200 21.42 

8 518,400 115,200 22.22 

9 256,000 62,000 24121 

10 144,000 43,200 30.00 

11 eo,ooo 32,000 40.00 

12 650 375 5?.69 

13 1r4BO 700 4?.29 

14 42,000 16,000 38.09 

15 6,800 2,300 33.82 

16 4,000 1,200 30.00 

17 s,ooo 1,300 26.00 

18 12,000 2,eoo 23,33 

19 12,300 2,400 19.51 

20 390,000 55,584 1.4 ,62 
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Puesto que la grárice de la muestra estadística presenta la curva caree-

terística de une normal,se obtuvieron los siguientes conceptos de acuerdo 

a una Distribución Normal: 

Medio muestra!: 

Desviación standard: 

s & 13.35!1: 

Confi enza: - o(. = 95% 

De tablas de normal: t2:' • 2.093 .. 
InterValo de canrlanza de le verdadera media: 

= ;; - \· s L . 16.12% 
n 

R . x + t., 
_:! __ 

• n R = 30.61% . 

p .e 16.12 :!: ¡t( ~ 30.61 ) 95% 

24.37% 
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De los resultadas anteriores se puede decir que: 

la medl a muestre! 1 representa el valor promedio del porcentaje de 

flor no vendido al día.pero sólo del total de comerciantes encues 

tados ¡ 

- la desviación standard significa la forma en que se distribuyeron 

los datos en la gréfi ca¡ 

- la confianza ,es el porcentaje de conrtabilided que se puede espe­

rar de los resultados obtenidos¡ 

.. el porcentaje de error,constituye la diferencia o error que pue­

de esperarse en el resul teda. 

Por último se puede mencioner,que el resultado que se obtuvo de la ·en­

cueste es que,el verdadero porcentaje de flor no vendido de todos los 

comerciantes de flor instalados en CEDA,presenta una probabilidad del 

95% de que se encuentre entre los valores de 18.12% y 30.61%. 
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De acuerdo a la investigación de campo reelizada,se determinó que las ---

pérdidas v mermes que sufren los comerciantes en su mercencie,abedecen -

principalmente e cinco ceusas,les cuales se agruparon canrorme a le im--

portancia que adquirieron en la encuesta: 

CUADRO s.-

PRINCIPAL ES CAUSAS DE PERDIDAS. 

"QUE REPRESENTA LA CAUSA 
IMPORTANCIA C A U S A EN LA ENCUESTA 

1º Escasez de ague 30 

2º Condiciones ina 

decuadas para 30 

conserva el ón. 

3º Almacenamiento 

inadecuado. 20 

4º Transportación 

interna y de 10 

origen. 

sº Empaque 10 

F"UENTE: Investigación Directa. 



( 75 ) 

Como se mencionó,se estima que anualmente se comercializan en Central de 

Abasto un total de 5 1 280 ,000 unidades¡estc se di strlbuye de le siguiente 

manera: 

Clavel 1 1 584, 000 uds. 1 1 584 1 000 gruesas 228'096,000 tallos 

Crisantemos 1'320,000 uds. 1'320 ,aoo docenas 15'840,000 tollos 

Gladlola 1' 056, 000 uds. 1'056,000 gruesas 152 '064 ,000 telloe 

Rosa 792,000 uds. 792,000 gruesas 114 '048 ,000 tallos 

Flor chica 528,000 uds. 528,000 manojos 52' eoo, ooo tell os 

Por lo tanto,se comercializan en Central de Abasto 562 1 848 1000 tallos -­

anuales a un precio promedio ponderado/tallo de $110.JS¡es decir,se co­

mercializan anualmente $62 1 110,200,000. 

De le muestra estad{stl ca, pérdidas y mermas representan el 24. 37~, lo que 

significa un total de S15 1 136,200,000 anuales que se distribuyen en: 

.. Escasez de agua 4'540,860,000 

- Conservación 4 1 540; 860, 000 

... Almacenamiento J 1027, 240 ,000 

Transp. interno y de origen 1 1513,620,000 

... Empaque 1 1 513,620,000 
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Como se pudo observar, la in ves tlgacl ón de campo que se llevó a cabo, per-­

ml tió conocer algunos de los problemas a los que se enfrentan tanto co-­

merciantes como productores de flor. De estos problemas, algunos eran -­

mencio'nados con mayor insistencia y se repetían en todos los cuestlone-­

rios¡por esta razón se pudo realizar una selt!cción de aquellos que se -­

repetían y resultaron más importantes. También se les asignó a dichas -

problemas,un porcentaje de acuerdo al número de ocasiones que aparecían 

en los cuestionarios y por la importancia que lea asignaban loe produc-­

tares y ·comerciantes. 

De le muestre ested!stica, se obtuvo el porcentaje promedio que represen­

tan pérdidas y mermas ,y esta permitió cuantificar ceda uno de los pro­

blemas seleccionados y conocer la relevancia que tienen dentro de la co­

mercialización de flor. 

La investigación directe,por lo tanto,permitió conocer los problemas que 

originan pérdidas y mermes,su cuantificación la importancia que re---­

presentan. Constltuve la base de la cual se oarte para realizar el s1--

11uiente análisis, en el cual se ofrecen di fe rentes el terna ti ves pera sol~ 

clonar cada uno de los problemas seleccionados. 
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CAPITULO VI 

Durante la investigación directa, fueron seleccionados el.neo problemas 

como los más representeti vos y los que más afectan la operación de come!' 

clelización de comerciantes y productores de flor. Estas problemas por 

orden de importancia son: 

1º Escasez de agua. 

2º Conservación. 

3º Almacenamiento. 

~o T rensportacl ón interne y de origen. 

sº Empaque. 

Puesto que para cada problema existen una o varias alternativas de solUer 

ción y cada alternativa implica la modiricaclón,ya sea de instalaciones, 

operación,infraestructura u organización¡se plantearon las alternativas .. 

que podrían solucionar a ceda problema de le siguiente manera: 

1.- Se tratará problema por problema. 

2.- Las alternativas se agruparán de acuerdo al aspecto que 

madi fiquen. 

3.- De cada alternativa se establecerán las ventajas y des­

ventajas que ofrecen. 
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Puesto que todas las alternativas que se plantearán son válidas.para la -

selección de una de ellas se considerarán las ventajas y desventajas que 

ofrece,los costos beneficios que lmplica,la factibilidad que ofrezca _ .. 

para ser aceptada que disminuya uno o varios problemas importantes que -

se presentan en la comercialización de flor. 

Durante el análisis que se realice de la o las alternativas seleccionadas, 

se definirá en qué consiste dicha al terna ti va, en qué beneficia, cuánto -­

cuesta y cómo se implementaría tanto por comerciantes como por las auto­

ridades de la Central de Abasto de la Cd. de México. 
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1 •. 1.1 Solución encaminada a madi flcacián de instalaciones. 

1.1.1.1 Colocación de hidrantes adlci anales, tanques o depósitos de 

agua. 

") Ventajas: 

- Se estima que se requiere en la nave de flo 

res y follaje 100,800 lt/día de agua en to 

tal. Actualmente esta nave cuenta con 14 -

hidrantes que proporcionan 20, 160 lt/d!a¡si 

se agregan 56 hidrantes más a los 14 exls-

ten tes, les necesidades de agua estarían re-

sueltos. 

b) Desventajas: 

- la colocación de hidrantes adicionales re-

quiere de cierta inversión. 

- Para la colocación se requiere de material 

y personal.lo que implica costos adicionales. 

- Al llevar e cabo las obras de instalación. 

la actividad de los comerciantes se vería -

afectada y esto a su vez implica pérdidas 

eleva los costos de los usuarios del mercado. 

- El instalar un mayor número de hidrantes.al 

mismo tiempo que soluciona el problema de -

escasez de agua propic::ia el problema de des-

perdido de -agua,el control de ésta disminuye. 
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1.2.1'Sol.uci6n_' encaminada a modificadón de infraestructura. 

1.2.1.1 Construcción de naves cerradas con regulac:ión de temperatura. 

a) Ventajas: 

- Se conservaría la temperatura de 18 a 22°c. 

que es la adecuada pare conservar la flor en 

buen estado para su exhibición y vente. 

- Podrían manejarse condiciones de invernadero, 

en donde los factores del medio ambiente ex-

terno no influir.Ían y no constituirían nin-

gún problema que afectara a la mercancía. 

b) Desventajas: 

- Implicaría une modificación completa di? la -

infraestructura actual de la nave,lo cual .. 

resultaría en una fuerte inversión. 

- Para rescatar la inversián,se tendrían que -

aumentar les cuotas de los comerciantes • 

.. los costos de comerciantes se verian incre--

mentados, por lo que elevad en los precios -

de su mercancía y el consumidor también se -

vería afectado. 

- Al realizar obras de conetruccián,lae acti--

vidades de los comerciantes se verían efect~ 

das y Íes proyacarían pérdidas. 



1.2 .2. Soluc:ión encaminada a madiricacién de aperaciones. 

1.2.2.1 Utilización de cámaras de refrigeración. 

e) Ventajas: 

- Prolongar la vida de la flor durante el 

mayor tiempo pasible. 

- Reducción de pérdidas por deterioro Fí­

sico. 

- Exhibir un producto de mejor calidad al 

público. 

- Obtener mayores ingresos al dlsminuir'­

las pérdidas por deterioro físico y al 

obtener la predilección del consumidor 

al presentar le mercancía en mejor esta­

. do. 

- Planear mejor las ventas al tener guarda­

da la flor en refrigeración y conocer la 

cantidad de flor de que se dispone. 

- Ampliar el número de clientes ,pues se -

dispone de mercancía en refrigeración. 

- Se puede utilizar el frigorífica que exi= 

te dentro de CEDA, con lo que se ahorra en 

costos de transportación y en distancias 

recorridas. 
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b) Desventajas: 

.. Incremento en costos pare el comerciante -

por concepto de rente de cámara de refri­

geración. 

- Pace información 1 por parte de comercian-­

tes, sobre le operación y costos del rrig~ 

rírico • 

- Desconfianza de productores y comercien ... 

tes para implementar un mecanismo de con­

serveclón con el que muchos no están -­

ramillerizados. 
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1.3 .. 1 Solución encaminada e madiflceción de organización. 

1.3.1.1 formación de cooperativas para el arrendamiento de bodegas. 

•) Ventajas: 

- Disposición de una área fija pera el almace­

namiento de la mercancla no vendlde durante 

el d!e. 

- Reducción de pérdidas por deterioro ffsico -

al almacenar en los camiones o caml anetas 

que se usen pare el transporte. 

- Reducci6n de pérdidas por rematar la mercan­

cía por no tener un lugar en donde guardar -

el producto. 

- Reducci6n de costos por concepto de pérdidas. 

- Une mejor supervisión del manejo de la mer-

canc!e dentro de le badega;mejar distrlbu-­

ción de los espacios,de los costos y del -­

mantenimiento de la bodega .. 

- Reducción de costos al distribuir el alquiler 

de la bodega entre varios comerciantes. 
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b) Desvente"jas: 

- Incremento en los costos del comercian­

te por concepto de rente. 

- Encontrar una bodega cercana que no -­

incremente costos de transporte • 

• ·tcgrer-un. baen-onterldimlento y ·un cu~ 

ma cordial entre los participantes de 

le cooperativa.pare que no surjan ple! 

tos y descontenta,y esto origine le de 

sintegración de la cooperetlve. 
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1.4.1 Solución encaminada a modlficac16n de operaciones. 

1.4.1.1 Formación de grupos de carretilleros. 

e) Ventajas: 

- Formar grupas de carrettllero11 v t:olocarlas 

en los diferente• accesos del merceda,esto -

permite aslgner a cada grupo un1 .zona que 

eberque verlos locales. 

- El asignar a ceda grupo une zone,perml te re­

ducir las distancies recorridas. 

- Al reducir dlatanclas.se disminuye el mal -­

trato de la mercancía durante la transporta­

ción interna y esto perlftlte reducir pérdidas 

por deterlo~o f!slco. 

b) Desventajas: 

- Motivar e los carretilleros e organizarse 

y formar grupas. 

- Que los carretilleros acepten sólo traba­

jar una zona del mercado y que sus ingre­

sos se llmi ten a los viajes en esa zona. 
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1.4.2 Solución encaminada a modificación de instalaciones. 

1.4 .• 2.1 Instalación de una cadena elevada ( grúa ) • 

a) Ventajas: 

- Se ellminar!a el uso de carretlllas,al 

utilizar una cadena elevada con un gan­

cha en su extrema que permita transpor­

tar cajas can mercancía a diferentes -­

puntas del mercada. 

- Se eliminarían los problemas derivados 

de la organización y todas los relacio­

nados can los carretilleras. 

b) Desventajas: 

- Requiere de una inversión y de una -

serie de costos de mantenimlenta. 

- Que esté acorde e le inf'raestructura 

e instalaciones con que cuenta el -­

merc::ado,es decir.que se puede adep-­

tar e les condiciones actuales del -

mercado. 

- Se tiene que llevar e cabo le opera­

ción de instalación y esto lnterfe- .. 

rir!a en las actividades de los ca ..... 

merciantes. 

- lograr le aceptación y utilización. 
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1.4.2 Solución encaminada a mcdiricación de instalaciones. 

1·.i..2.1 Instalación de una cadena elevada (grúa). 

al Ventajas: 

- Se eliminaría el uso de carretillas,al 

utilizar una cadena elevada con un gan­

cho en su extremo que permita transpor­

tar cajas con mercanci e a diferentes -­

puntos del mercado. 

- Se eliminarían los problemas derivados 

de la organización y todos los relacio­

nados con los carretilleros. 

b) Desventajas: 

- Requiere de una inversión y de une -

serle de costos de mantenimiento. 

- Que esté acorde e la infraestructura 

e instalaciones can que cuente el -­

mercado 1 es decir, que se pueda edap-­

tar e las condiciones actuales del .. 

mercado • 

.. Se tiene que llevar e cabo la opera­

ción de instalación esto interfe-­

riría en las actividades de los ce--

merciantes. 

- Lograr la aceptación y utilización. 
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1.ti.2.2 Instalación de una banda transportadora. 

e) Ventajas: 

- La transportación de la mercancía se­

ría más rápida. 

- Se ellminar!e la utilización de carr! 

tillas. 

- Se reduciría la manipulación excesiva 

de la mercancía • 

.. El deterioro ríslco de la flor sería 

menor. 

- Las pérdidas por deteriora físico di~ 

mlnuirían así como los costos deriva­

dos de el la. 

b) Desventajas: 

- Implica une inversión y costos de 

man tenlmi ente. 

- las actividades de la neve de fla 

rea se verían interrumpidas dura~ 

te la instalación y esto signifi­

ca una pérdida tanto pera comer-­

cientes como para la administra-­

ción. 

- Aceptacl ón, por parte de los usua­

rios oe la nave de flores,para la 

utilización qel mecanismo. 
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1.4.J Solución encaminada e modificación de operaciones. 

1.4 .J.1 Trensportacl ón en camiones refrigerados ( Termoking·). 

a) Ventajas: 

- Evi ter pérdidas y mermas por deteri2 

ro r!sico de la flor durante su ---­

transportación desde el lugar de cu! 

tl va hasta el lugar destinado para -

su venta. 

- Conservar la flor en buen estada du­

rante mayor tiempo y de esta forma -

obtener mayores ingresos. 

- Poder realizar le transportec16n sin 

considerar lee condiciones cllmatolª 

glcae del medio ambiente. 

- Evi ter costas de medios de protección 

temporales y poco eficaces contra las 

condlclanea del medio amblente,como­

lonas.etc. 

b) Desventajas: 

- Costos de 1nvers16n y mantenimien­

to. 

- Aceptación par productores y comer 

cientes e utilizar un camión que -

requiere de mayor atención y ment!! 

nimiento que el que utilizan nor­

malmente. 
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1.5.1 Solución encaminada a modificación de operaciones. 

1.s.1.1 Utilización de. un empaque más adecuado a las ceracter!aticas 

de la rlor. 

e) Ventajas: 

- Reducción importante de pérdidas por deterl!:! 

ro durante el m.anejo de le flor. 

- Facilidad y comodidad durante la transporte-

clón y el almacenamiento. 

- f'acllldad pare llevar un registro de la can-

ti dad de flor que se compra v que se vende. -

pues el empecer en cajas se conoce la centl-

dad y variedad de flor que contiene ceda ceje. 

- Se puede empacar de acuerdo a las cantidades 

más usuales que busca el consumidor. 

- Mejor presentación el consumidor.quien puede 

adquirir la mercancía por cejas y le trans-­

portación que hace de ella es más cómoda. 
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b) Desventajas: 

- Se requiere la fabricac:ión de 

cejes de acuerdo a las dimen­

siones de le variedad de flor 

a empacar. 

- Costos de fabricación a compra 

de cajas. 

- Motivación de productores y e~ 

merclantee a emplear un siste­

ma de empaque diferente al que 

utilizan en lo actualidad. 
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Una vez analizadas breuemehte:cada ana de las· alternativas propuristas,se 

escogieron dos que en conjunto representen una importante reducción de -

pérdidas para el comerciante a su vez constituyen un bene.ficio para el 

consumidor 1 quien adquiere un producto de mejor calidad. 

Se observó que la mayoría de les soluciones presentedas,implican una rue! 

te inveralón,costoB de mentenlmlentc o un cambio importante ya sea en le 

estructura,organizaclón u operación de comerclentee e ineteleciones. 

lo anterior motivó a seleccionar las alternativas de: utilización de cáma 

ras de refrigeración y aplicación de un embalaje de acuerdo e las carec-­

ter{sticas que presenta el producto. Ambas alternativas orrecen le opor­

tunidad de aplicarles y obtener resultados en un corto plazo¡ la invers16n 

que requieren no es muy elcvada,comparada con los Óptimos resultados que 

se pueden esperar. Más adelante,se realizará un análisis de los costos -

y del ahorro que implican dichas alternativas,para determinar loe benefi-

eles que se pueden esperar. 

Tanto le alternativa de le cámara de refrigeración como la epliceción de 

un empaque diferente al utilizado actualmente,tienen une relación estre-­

cha¡ambas alternativas pretenden reducir las pérdidas que productores y -

comerciantes enfrentan;además,para le utilización de le cámara de refri­

g·ereción se requiere emplear cajas que protejan le mercancía almacenada 

V el empacar en cajas se busca evi ter el deterioro de le flor durante to 

de la- manipulación de que es objeta. 
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1.- En ·.qu~ consiste. 

En este caso.se pensó en utilizar el frigorífico existente dentro de las 

instalaciones de Central de Abasta,es decir,el frigarífic:o de Almacenes -

Nacionales de Depóslto,S.A. ( ANDSA );del cual se obtuvo la información -

necesaria para el presente estudio. 

Este frigorífico ofrece una capacidad de elmm::enamlento de 15,000 m3 que 

se encuentran repartidos en 10 cámaras. 

Cada cámara almacena 144 convertidores y en cada uno de estos se apila -­

un total de 40 cajas.es decir.un p~so de una tonelada. 

La distribución de cada cámara se realiza por lotes,dispuestas a lo largo 

de las paredes laterales¡el pasillo central está destinado a maniobras. 

En total se conforman 16 lates can 9 convertidores cada uno dentro de ca­

da cámara. 

Además de las características propias que ofrecen las cámaras de refrige­

ración.se proporciona al usuario un estudio de las propiedades del pro-­

dueto que va a almacenar, tales coma: temperatura ,humedad y cuidados que 

se requieren par parte del frigorífico así como información adicional pa­

ra conocer mejor a cada uno de los productos en cuestión. 

Debido a que algunas de los productos que se almacenan en este frigorífi­

co son de temporada, existe una continua rotad ón ¡es decl r 
1 
mientras unas -
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cámaras se desocupan otras se están ocupando. Por lo tanto siempre exis-

te capacidad para albergar e nuevos usuarios. 

El utilizar le cámara de refrigeración en Flores,presenta las siguientes 

ventajas: 

COMERCIANTE -----------
A) Conserveci6n de le flor durante A) Obtiene un croducto de 

tiemoo prolonoedo. me.ior calidad. 

B) Almacenar orandes cantidades con 8) Mayor tiempo de vida -

muv poco riesoo. de le flqr una vez CD!!f 

prede. 

C) Permite variar tanto le cantidad 

a almacenar como las ventas.según 

se requiera. 

D) ·Enfrentar épocas de mayor venta o 

ampliar el número de clientes sin 

riesgo de no tener mercancie. 

E) Incursionar en otras variedades de 

flor.diferentes e les que maneje. 

r) Obtener mayores ganancias con un 

producto de mejor calidad~ 
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La gran mayoría de los comerciantes del Mercado de Flo­

res Y Hortalizas no emplean frigorífica para conserva-­

ción de la flor, y esto se debe principalmente a que no 

cuentan con la información adecuada sobre el uso de fri 

goríficos,no conocen las ventajas y desventajas que o­

frecen¡no les interesa llevar a cabo cambios drásticos 

en la forma de operar.ya que durante mucho tiempo han 

realizado sus ventas de la misma forma,es decir.son ca~ 

tumbres que se han transmitido de padres a hijos¡puesto 

que le gran mayoría do sus compañoros trabajan todos de 

la misma forma,no se atreven a realizar innovaciones -

que los pueda colocar en posible desventaja can las de­

más. Por lo tanto,la mercancía se transporta desde el 

lugar de producción hasta el mercado¡se efectúa la ven­

ta¡la flor que no se vendió en el día se guarda en los 

mismos camiones utilizados para el transporte y al día 

siguiente dicha flor se vende a la mitad de su precio 

original o se remata. 

Que los camiones lleguen al frigorífico y ahí descar-­

guen su mer~ancía;se alrnacene la flor en la cámara de 

refrigeración y se disponga de la flor que piense se -

.venderá en el día. Esto es posible ya que se trata de 

productores y comerciantes mayaristas,e los que les re 

sultaría converi.¿entE? por el volumen de flor que manejan¡ 

inclusive el productor en pEqueña Escala puede realizar 

esta operación formando cooperativas con otros produc-

tares. Todo lo anterior no se realiza actualmente 1 par­

que coma ya se mencionó no· existe lü información adecua 

da ni se ha despertado el interés entre corm~rciantes y 
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Productores por organizarse para disminiur los costas 

que les ocasiona la pérdida de flor por falta de cense! 

vación. 
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2.- Cuánto cuesta. 

les tarifas que se obtuvieron por concepto de cámara, al mes de Septiembre 

de 1988,son las siguientes: 

CUADRO' 6.-

TARIFAS DEL FRJGORIFICO ANDSA. 

PESO (kg) QUINCENAL MENSUAL 

8 - 19 1 215.00 s 4JO.OO 

20 ·- 26 4J0.00 860.00 

27 - J5 490 980.00 

45 855.00 1, 710.00 

Por c,ancepto de transporte interno: 

PESO (kg) COSTO / CAJA 

8 - 19 s 46.00 

20 - 26 56.00 

27 - J5 64.00 

J6 - J9 74 .DO 

40 - 45 84.00 

46 - 50 119.00 

51 - 55 1J1.0D 

FUENTE: Fr!oorí fice ANDSA (Almacenes Nals. de Depósito, S.A.) 
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Todas las tarifas anteriores se manejan por caja v se les debe agregar el 

15% por concepto de !.V.A. 

El transporte interno consiste en: 

Una vez que lleqa el camión del comerciante o productor el andén del fr! 

Qor!fico,la mercancía,que se colocaré en la cámara de refriqeradón,es -

descarqade por un montecarqae, propl edad del f rl qor! fice¡ después de desea! 

qar la mercanc!e,el montacarqas le transporte y le coloca dentro de le --

cámara de refriqereci6n. Después de que transcurre el tiempo establecido, 

de nuevo un montacargas saca la mercenc!a de le cámara y le transporte 

el camión del propietario de dicha mercenda. 

De este rorma.cada viaje consiste.va sea,de una descarga o de una carga 

de mercancía el camión correspondiente y de le transportación de o a le 

cámara de refrigeración. 

En promedio el costo mensual por comerciante par concepto de utilización 

de cámara de refrigeración sería.: 

0

Por cámara de refrigeraci6n 

pere un peso de 8 - 19 kg •••••••••• , $430.00 + 15" IVA = $494,50 / caje 

Por concepto de transporte 

interno para un peso de 8 - 19 kg ••• S 46.00 + 15" IVA = $ 53.00 / caja 

Total = $494.50 + $53.00 = $547.50 / ceja. 
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~.- En qué beneficia. 

El beneficio coma ya se mencionó,involucra tanto al co1nerciante como al 

consumidor •. 

Principalmente se busca comercializar la flor como un producto de mejor 

calidad,pero sobretodo se busca que el comerciante logre que sus opera­

ciones sean más rentables y al mismo tiempo beneficiar al consumidor a 

través de esto. 

Les p~rdidas por conservación representan el 30% de las mermas totales, 

es decir, 14 '5~0 ,860 ,000. L6 cámara de refrl geración reducir! e estas -

pérdidas al disminuir la cantidad de flor que se desecha de un d!a pa-­

ra otro e inclusive durante el mismo díe,por presentar deterioro r!si-­

co y muerte parcial o total del producto¡por otra parte también se dls ... 

minuyen las pérdidas económicas directas por reducir a la mitad o más el 

precio y las ganancias que se obtienen de la mercancía. Puede ofrecer­

se al cliente un producto más fresco,más atractivo en su aspecto;lo 

cual llama la atención del público y asegura su preferencia. 

continuación se presenta un primer análisis de costos,en donde se ma­

nejan di re rentes opci enes, les cuales varían ~l porcentaje de ccmercl an­

tes QUe podr!an utilizar cámara de refrigeraci~n y el porcentaje de me!: 

mes que cada uno de estos comerciantes podría manejar en la cámara. 

Se pretende que el 100% de los comerciantes emplee cámara de refriger~ 

ción 1 pero se presentan diferentes opciones para obtener de cada opción 

el ahorro que se puede esperar y de esta forma comparar ese ahorro con 

el casto de la cámara y obtener un resul teda neta. 
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,:.·.'. :".· 

Mermas· ••• ••••••••• 24;37 1' 
',> 

ConserVaclóri .~~ ••• JO_~(d.el tótal de mermas. 

Volumen total ' .... S.' 200 ,000 tallos / año • $62' 110.200 .000 

Por lo tanto: 

552•110.200.000 x 0.2437. s1s•135,200.ooo x o.3 4'540,B6o.ooo 

Mermas por conservación ........... 14 1 540,860,000 /año S378'405,0DO /mes 

1
8 opción: Q 

JO% de camercianres osan cámara v e/u maneje en cámara 

10% de sus mermas. 

Ahorro = 111 1 352, 150 / mes 

2ª opción: 

r.oi de comerciantes con 20~ de mermas en cámara 

.Rhorro = IJD 1 272. 400 / mes 

38 opción: 

óD% de comerciantes con 60%. de mermas en cámara 

Ahorro= 1113 1 521.000 /mes 
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48 opción: 

60% de comerciantes con 60% de mermas en cámara 

Ahorra • 5136'225,000 / mes 

5• opción: 

50% de comerciantes con 70% de mermas en cámara 

Ahorro = 1132'441,000 / mes 

6ª opción: 

60% de comerciantes con 70% de mermas en cámara 

Ahorro = l15B'9JD,OOO /mes 

De la 68 apcién,es decir.Que el 60% (202 comerciantes) del total de ca-

merciantes (336)rer:FtQ11re el. 70% de sus mermas.se obtiene un ahorro de -

1158 1 930,000 / mes. Sin embargo.con el ahorro de le 2ª opción de ------

130 1 272.400 /mes.el resultado neto que se puede esperar es el siguiente; 

Ahorro = 

Costo de una 

cámara complete = 

Neto • 

S JO' 272,400 

J' 153 ,600 

1 27'116,800 /mes 

Por lo tanto el comerciante le conviene utilizar cámara de refrigeración, 

ya que,el ahorro que tiene comparado con el casto de la cámara, le produce 

resultados positivos. 
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En este momento,se demuestra que realmente existen problemas que originan 

grandes pérdidas,no ~Ólo económicas sino también de carácter social,den­

tro del mercado de flor para consumo nacional. 

Se ha analizado sálo· una posible solución de las muchas que existen,y el 

benefir:ia que puede brindar demuestra que el mercado nacional de flor 

puede empezar a reactivarse disminuyendo las pérdidas que sufren comer-­

el antes y productores 1 los al tos costos y la baja e ali dad de los productos 

que recibe el consumidor. 

Se ha insistido en la falta de interés que demuestran comerciantes y pro­

ductores pera la implemen.tacién de técnicas más eficaces que mejoren le 

comerciallzacián,sln embargo.también se requiere del apoyo de autoridades 

que se interesen por mejorar el mercado nacional de flor,ya que,el mer-­

cado de flor para exportación sí lleva a cabo medidas eficaces para co-­

mercial~zar correctamente sus productos. Las autoridades relacionadas -­

con el tema podrían buscar asesoría con los exportadores de flor.para m= 

jorar el mercado nacional. 

Conviene mencionar.que las alternativas de solución aquí planteadas tie­

nen relación con las técnicas que emplean loa exportadores mencionadDs. 
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4.- Cómo se implementaría. 

Por Central de Abasto: 

1) Como apoyo a comerciantes v productores, Central de Abasto puede ren­

tar una o dos cámaras del frigorífico existente para ponerlas a dis-­

pcsic:lón de un grupo de interesados,el costo de le cámara se puede a­

gregar a la cuote,la cual es de $106,650.00 al mes por espacio o lo­

cal del andén 114 de f lar y follaje, suponiendo que se le dé a Central 

de Abas~o el costo normal al pública que en promedio es de 1547. SO -

por ceja al mes 1 pues podría celebrarse un convenio entre Central de 

Abasto y el frigorífico ANDSA ( Almacenes Nals. de Oepósito,S.A. ). 

De esta forma, el costo de una cámara completa incluyendo transporta-­

ción interna es de 13' 153,600 en promedio al mes¡si le cámara se di­

vide entre cuatro usuarios y como apoyo Central de Abasto absorbe el 

20% del costo mensual de lo cámara, lo que significer!a S630, 720 el mes 

los usuarios tendrían que pagar cada uno al mes l7J7,J70,es decir,--

1106,650 por derecho de piso más S6JD,720 por concepta de cámara. 

Con lo anterior se busca que loe comerciantes conozcan les ventajas 

del frigor{ fice y que motiven e otros compañeros e utilizarlas. 

An~lisia pare:.CEDA: 

6 ingresos .... S106,65ll + 1630,720 • 1737,370 x 4 comers.= S 2 1 949,400 

Costo 

adicional •••• $630, 720 630. 720 

Neto = S:.2' 318, 760/mes. 
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Para el análisis anterior,se pensó en sólo 4 comerciantes que emplearán 

une cámara de refrigeración,y se obtuvo un resultado neto positivo para 

CEDA¡como se prete.nde Que utilicen cámara de refrigeración un mayor núm~ 

ro de comerciantes, el resultado que se obtendría ser! e aún más po~i ti va 

para CEDA, la cual al apoyar :el."'!empleo .de c5'1Jlaras. de refrigeroc\Ón-ryo ab-

sorbe costos elevados y sí cumple con su función de mejorar los ingresos 

de productores y comerciantes y permitir que los consumidores tengan ac-

ceso a productos de mejor calidad a buen precio. 

2) Central de Abasto.a través de su área administrativa lleva a cebo --

conversaciones de manera períodica con los representantes de comer--

cientes y productores,con el prepósito de supervisar y organizar las 

operaciones;este tipo de conversaciones pueden aprovecharse para su-

gerir y ofrecer alternativas para mejorar o eficientar las activida-

des de los permlsionarlos. De esta forma puede darse a conocer a e~ 

mere! antes y produclores 1 a través de sus representantes, las caracte­

rísticas y ventajas que ofrece el frigorífico que se encuentra den-­

tro de sus instalacione"s¡es decir,utilizar las juntas con represen-­

tantes pare que de forma oral conozcan los benefi e los que se podrían 

obtener al conservar le flor en refrigeración y presentar la cpci6n 

de apoyo mencionada anteriormente. 
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Por comerc:iantes: 

1) Se mencianó,que Central de Abasta como Órgano rector de las operaci~ 

nes y actividades que se llevan a cabo dentro de sus instalaciones,­

podr{a motivar a los líderes y representantes de comerciantes y pro-­

ductores de flores durante las juntas,de manera oral,a utilizar cám~ 

ras de refrigeración para ·la conservación de su mercenc!a. De la --

misma forma,U:deres y representantes realizan juntas o asambleas con 

sus representados y precisamente durante estas asambleas pueden tren~ 

mitlr en forma oral las caracter!sticas de las cámaras de refrigera· 

ción,sus costos y los beneficios que podrían esperarse¡es declr,mo--

tivar directamente a sus companeros,ya que conocen sus ideae,sus coa 

tumbres y su forma de pensar y es por lo que los representantes son 

los más adecuados para transmi tlr a sus compaíleros nuevas al terna ti-

Uas para eficientar sus actividades de comercialización,de manera -­

que disminuyan pérdidas e incrementen sus ganancias. 

2) Además de le información arel ,comerciantes y productores pueden rec! 

bir inrarmeción escrita en donde se explique más a fondo y con me---

yor detalle las característlces del frigorífico. La información es­

crita puede consistir en folletos con ilustraciones,redactados en ---

rarma sencilla y clara por algunos de los mismos comerciantes,de me-

nera que se emplee un lenguaje v expresiones que les sean familiares 

e sus compañeros. Todo esto con el objeto de que sirve de apoyo a -

le información oral que se transmitió durante las juntas. como e leme~ 

to Bdicional de motivación. Para obtener los fondos para llevar a -

cabo la impresión de los folletos,se puede dividir el costo total de 

la impresión entre el número de comerciantes y de esta maner8 esta-­

blecer una cuota pera cada uno de ellos¡la distribución de los folle-
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tos 1 la realizaría uno de los mismas comerciantes entre los demás. 

Cada folleto puede constar de cinco hojas con párrafos cortos e ilu~ 

traciones que expliquen la operación de una cámara de refrigeración, 

sus características, ventajas y desventajas 1 costos y bt?neficios im--­

pliciJdos en su utilización. 

Si se realiza un tiraje de 500 folletos,el costo promedio aproximado 

sería de 1225,000. Si este casto se divide entre los 336 camercian-­

tes,la cuota para cada uno sería de S670.00. 

Es de suponer que comerciantes y productores forman una Asociación -

que las representa ante los directivos de CEDA¡;así misma,esta asoci~ 

ción requiere de ingresas para realizar diferentes actividades que -

permitan su existencia y desarrollo. Estos ingresos,en gran parte,­

se derivan de cuotas que los miembros aportan. 

Una forma de obtener los ingresos para la impresi6n y distribución 

de los folletos antes mencionados,es precisamente a través de las -­

cuotas que se cobran e los miembros de la asociación. 

J) A través de los mismas folletos,se puede motivar hacia la rormación 

de cooperativas entre comerciantes y productores para rentar cámaras 

de refrigeración ,de tal forma que se puedan reducir costos, re ali zar 

una mejor supervisión de la mercande 1 fomentar la organización entre 

los miembros de la cooperativa y rentar les cámaras en forma semi--­

permanente para evitar el no encontrar lugar cuando se necesite. 
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si 135 comerciantes emplean cámara frigorlflca y cada uno guarda el. 20% 

de sus mermas, se tiene un ahorro de 130 1 272 1 400 / mes. 

Ahorro 

Costa 
folletos= 

Costo 

de cámere 
al mes == 

Cuota por 
derecho de 
piso el mes 

Neta 

30' 272,400 

90,450 ( l6'ÍO x 135 ) 

3' 153,6ÓO 

14' 397,750 1106. 650 • 135 ) 

S 12' 630,600 /mes 

Al mejorar le conservación de le flor, se obtiene un producto más etract! 

va y d~ mejor caUded;lo cual se traduce en una comercializeclón más re~ 

table,en un mercado con tendencias diferentes y mejores perspectivas. pe .. 

z"a:prododtoi'e;:¡:eliHDRrctañte;',t-:9 cor1stifñldoréS\ t. 
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1.- En qué consiste. 

El empaque constituye el medio de protección que se le proporciona" a 

cualquier producto;canforme se tiene un producto de mayor fragilidad y -

delicadeza 1 se requiere de un empaque mejor diseñado para que proporcione 

la seguridad y la protección que demanda dicha mercancía. 

Específicamente en el caso de la flor,su fragilidad requiere de un empa­

que que permita su transportac16n y manejo sin el riesgo de que se qui e-

bre o se deteriore. 

En tal situación,la mejor forma de empacar flor,consiste en envolver los 

tallos por manojos y en bot6n en papel encerado o en peUcula de polie-­

tileno¡posteriormente los manojos se colocan en cajas de cartón de tipa 

telescÓpico con medidas de 60 cm. de encho,90 cm. de ¡},Srgo.y 15 cm. de•• 

altura ( ver dibujo /11: " Caja pera empaque de flor" ). Esta informa---­

ción fue proporcionada por le Confederación Nacional de Floricul tares y 

Viveristas can medidas promedio v c::aracterísticas generales para el em--

peque de flor. 

Tanto la cantidad de tallos por manojo como el número de manojos por ca­

ja. varían dependiendo del tipo de flor. Así mismo,la envoltura y las d! 

mensiones de la caja dependen de les necesidades del comerciante v del -

cliente. 

Actualmente: La forma en que se empaca la flor desde el lugar de pro-

ducción,se concreta a formar manojos de tallos,los cua-­

les son atados con cordeles o sogas. De este forma,di-­

chos atados se transporten hasta el lugar destinado a la 
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~ente y de igual manera son manipulados tanto por el c~ 

merciante como por el consumidor 1 lo que provoca que el 

producto se quiebre, estropee y marchite¡ de esta forma 

disminuye le calidad y el precio de la mercancía. Como 

se he mencionado anteriormente, tanto en comerciantes c~ 

mo en productores tienen mucha influencia las costumbres 

tradiciones que se han venido transmitiendo de padres 

e hijos y les resulte difícil realizar cambice profundos 

radicales en sus operaciones¡ aunado a esto se presente 

la falta de información y motivación pera probar difere~ 

tes alternativas que les permitan llevar a cabo le ca---. 

mercialización de la flor de forma más eficiente pro--

ductiva. Todos estos factores influyen para que el em--

paque de la flor se reell ce de una manera errónea y ge--

neralizada entre todos los productores, y 1 a cual resulte 

en perjuicio de la mercancía 1 de las ganancias del produ~ 

ter y comerciante y del consumidor el recibir un produc-

to de mayor precio 1 que absorbe los costos de productores 

y comerciantes debidos a mermas del producto. 

1° Una vez que se cosec::ha le flor en botón,confcrmer m~ 

najas de un cierto número de talles. 

2° Envolver cede manojo en embudos de papel. 

a . ' 3 Coloc::er los manojos dentro de c::ajes de certon de les 

dimensiones que se requieren. 



FTE: CONF .NAL.DE VIVER!STAS 

e 

"' 



e ns > 

2.- rui.ntc cuesta. 

Papel Ki'aft (encerano) 

Su presentacián es e.n rollo de 15 kg. El c::>sto por kg. es de l~,965.60 

y el kg. consta aproximadamente de 15 m. 

Caja "de cartón corrugado (senCilla) : 

Pare las dimensiones 60 x 90 x15 cm. y una resistencia de 7 kg/cm2 ,el --

costo es de S4, 497. 00 ceja. 

En el caso de la caja telescópica con las mismas caracter!stlcas,el cos­

to se estima en S10 ,000.00 / caja. 

El costo promedio por caja sería de: SS,619.00¡el cual incluye la caja -

de 60 X 90 x 15 cm. con un costo de 14,497.00 y la cantidad promedio de 

5 m. de papel Kraft por caja,can un costo promedio de 1264.40 I m. ,es -­

decir,11 ,322.00 en 5 m. 

Todos los costos son al mes de Diciembre de 1988. 
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Análisis para empaque: 

Mermas = 24.3?% 

Empaque 10% del total de mermas. 

Volumen total= !62'110,200,000 I año. 

Por lo tan to: 

162'110,200,000 X 0.2437 = $15'136,200,000 X 0.1 

= s 1'513,620,000 

Mermas por empaque 11 1 513,620 1000 /año 1126' 135,000 / mes. 

18 opción: 

2 8 opción: 

3~ opción: 

30% de productores empaquen de le manera prepuesta el 301. 

de su mercancía. 

Ahorro= 111'352,150 /mes. 

40% de ~reductores empaquen 50~ de su mercancfa. 

Ahorro 125'227,000 /mes. 

60% de productores empaquen el 70% de su mercanc!e. 

Ahorro = S52 '976, 700 / mes. 
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'4 8 opción: 

aD% de productores empaquen el 70% de su mercancía. 

Ahorro S70 1 635 1 600 / mes. 
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3.- En qué beneficia. 

El princ:lpal beneficio consiste en disminuir las pérdidas que se tienen 

por empaque, ya que éstas reprPsentan el 10% del total de mP.rmas, es decl r, 

1'51),620,000 anualmente. 

Llevar a cabo un empaque más adecuado,permlte aumentar la resistencia de 

la flor durante: el trayecto que efectúa desde el lugar de cultivo hasta 

el lugar que se destina pare la exhibición y venta¡la manipulación en la 

carga y descarga de los medios de transporte¡durante el almacenamiento. 

As{ mismo.el comerciante se beneficia al realizar la comercialización, 

ya que la mercanc:!e se encuentra en mejor estado.su presentación es más 

a~ractlva al público y sus ingresos pueden ser mayores. El cliente se 

beneficia al adquirir un producto no deteriorado y la transportación del 

mismo resulta más fácil,cómoda y segura. 

Cabe aclarar,que pera la implementación de un mejor empaque,se piensa -­

principalmente en los productores¡pues ellos están en contacto directo -

con la flor desde el momento de su cosecha. 

Sin embargo.a pesar de que se habla específicamente de productores.los -

comer~ientes pueden influir sobre el productor para recibir la mercancía 

mejor empacada. 
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4.- Cómo se implementaría. 

Por Central de Abasto; 

1) Al igual que con las cámaras de refrigeración ,CEDA puede motivar a 

los representantes de productores comerciantes, durante las juntas, 

a utilizar un empaque más moderno eficiente ,en el que se busque --

principalmente disminuir las pérdidas de flor por quiebres y deteriEJ 

ro,que originen que los costos se eleven las operaciones de produ= 

tares y comerciantes pierdan rentabilidad. En forma oral,se les ---

puede explicar a los l fderes representantes una manera más apro---

piada de empacar la fl ar y las ventajas que se pueden derivar al me-

jorar esta operación. En forma de pasos,enlistados,la expllcac:ión -

puede resultar más sencilla¡estas pasos san: 

1.- Conformar manojos de tallos con la flor en botón. 

2.- Envolver ceda manojo en embudos de papel ,para mayor pro-­

tección. 

3.- Colocar los manojos en cajas de cartón. 

2) Como refuerzo a la motivación aral,CEDA puede realizar una campaña --

para motivar a todos los permlsionarlos del andén de flor y rollaje. 

Pueden colocarse tres mantas,de 2m. de ancho por a m. de largo cada 

une,de la siguiente manera: 

Manta #1 ••••• en la zona que comprende del local /1 1 al # 12. 

Manta #2 ••••• en la zona que comprende del local /1 181 al /1 192. 
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Manta #3 ••••• en la zona que comprende del local # 235 al /1 246. 

De esta forma se cubren tres zonas que abarcan desde las primeros -

locales hasta los Últimos. Estas mantas,a través de un mensaje,pu~ 

den dar a conocer a comerciantes y productores la idea de empacar -

la flor de manera más eficiente y orientarlos a pedir mayor infor-­

macién con sus líderes y representantes. 

El costo de las tres mantas mencionadas,es de 1240,000. 

J) Siguiendo el mismo medio anterior.la utilización de mantas,CEOA pu= 

de emitir un convocatoria para reall zar un concurso, entre los pro--­

ductores, sobre empaque de fl ar; en este concurso pueden recibl rse -­

ideas para empacar en forma más segura la flor y que el mismo tiem­

po los costos no sean muy elevados. Estas ideas se trensmi ten por 

escrito e los representantes y estos e su vez eligen las mejores y 

las env!an a la administración de CEDA. CEDA selecciona la mejor -

~dea y la expone e todos los demás productores,ya sea de forma oral 

o esc:ri te, explicando el procedimiento y los costos involucrados. 

Le implementación por CEDA, tiene como objetiva principal motivar y des-­

pertar ·el interés de los productores y comerciantes para emplear un em-­

paque más adecuado y seguro. 

la sugerencia de utilizar mantas,se planteó por significar un medio que 
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llega·a todos los usuarios del mercado en forma impersonal y por transmi 

tir un mensaje de manera rápida y constante. 

El casto que implican li1s tres mantas mencionadas,no representa una ero­

gación importante pare CEDA y,en cambio,se logra la función principal de 

CEOA 1 que es beneficiar a la ,.ciudadanía con un mercado de nares moderno 

y eficiente. 
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Por comerciantes: 

1) Aprovechando el concurso realizado por parte de CEDA,los lideres de 

comerciantes y productores pueden organizarse y llevar e cabo una -­

motivación mayor,difundiendo la mejor idee para empacar mediante la 

impresión de folletos. con les siguientes características: 

Folletos can cinco o seis hojas. 

Impresas en blanco negro. 

- Explicación de la idea mediante dibujos y pequenos párre ... 

fas. 

Tlraje de 500 ejemplares. 

Costo aproximado del rollete: 1450,00. 

Costo del tiraje completo: 1225.000, 

Dividiendo el costa del tiraje de 500 ejemplares entre los 336 loca­

les de flor y follaje,le cuota seria de 1670.00 / comerciante. 

De igual forma que con la cámara de refrigeracián,el costo de los -­

folletos puede obtenerse o incluirse en lee cuotas que recibe le ""2 
elación de productores y comerciantes. 
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Si 135 productores empacan el 50% de su producción de flor siguiendo los 

tres pasas antes mencianados,se tiene: 

Ahorro al mes 25'227,000 

Cuota por de-

re cho de piso 

al mes 14' 397' 750 (1106,650 X 135) 

Costo de em-

peque 7'855,650 (15,819 X 10 X 135) 

Costo de fo-

lletas 90' 450 e SG10 x 135¡ 

------------------
Neto • 1 2'883,150 /mes. 

Al utilizar un nuevo empaque,el ahorra que se obtiene comparado con los 

costos, no ofrece un resultado neto muy signi ficatl va, sin embargo, le dis­

minuc:iÓn en pérdidas se reflejará en la cimtidad de flor que no se dese­

cha por deterioro y esto a su vez repercutiré en los costos. 

Por otra parte el costo que se ofrece por caja es sólo una alternativa -­

pues puede disminuir al variar las materiales,dlmensiones y el número de 

cajas que se fabriquen o compren. 
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Finalmente,ya que han sido expuestas las carc:terístic:as de las dos elte! 

nativas de solución que fueron seleccionadas,se considera la existencia 

de una. serie de obstáculos con los que puede enfrentarse la implementa-­

ción de las alternativas mencionadas y los cuales conviene señalar: 

Renuencia por parte de comercl antes y productores e madi ficar 

los métodos empleados ei:tualmente para realizar la comercial! 

zación de flor. 

Desconfianza hacia el empleo de métcdos,que para la gran may~ 

ría son nuevos. 

Que comerciantes y productores acepten cambiar sus costumbres 

y tradiciones con las que se sienten cómodos. 

- Que por parte de CEOA,no se presente el interés por infoJ ..... 

a productores y comerciantes sobre diferentes alternativas P!? 

ra eflclentar sus operaciones. 

Desorganización entre lideres y representantes, lo que no p'"" ,..._ 

mi ta representar e informar correctamente a sus representada,. 
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CAPITULO VII 

El objetivo de la presente tesis ha sido el de elaborar un estudio sobre 

la comercialización de flor ,preteodieodo:.cooocer ·:todos .'.los .. a;;pectos :que-~ 

conforman la compra-venta de flor desde un punto de vista microscópico v 

demostrar la existencia de problemas e irregularidades que se podrían 

presentar en este tipo de comercializacién,para lo que se realizó una in 

vestigaclón en tres lugares especificas: Mercado de Jamaica,Zona· de Su-­

basta y Mercado de Flores y Hortalizas,ubicados estos dos Últimos en las 

instalaciones de la Central de Abasto de la Cd. de México. 

A lo largo del desarrollo de los diferentes capí tules, se descubrieron ª! 

gunos de los problemas que se suponían en un principio,pues sólo se tra­

ta de problemas que a simple vista se perciben,ya que,existen otros de -

mayor.profundidad 1 que no se trataron aquí, y que también requieren aten-­

cián. 

Por lo tanto,se puede concluir que el objetivo que se perseguía,quedé ~­

plenamente demostrado: la existencia de irregularidades que generan pér­

didas para camerclan~es y productores e influyen en la calidad y precio 

que se ofrece el consumidor. 

Las dos alternativas de solución que fueJ'on expuestas con mayor d~talle 

Que pretenden disminuir las pérdidas que se originan por conservación 

empaque,como se mencionó 1 se eligieron entre las otras alternativas pr~ 

puestas por la facilidad que presentan para su aplicación y por los ben~ 
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ficios que ofrecen comparados con los costos que involucran. 

Por otra parte, también se pudo observar que influye considerablemente 

le preparación y canocimi_entós con que cuentan productores,comerc:iantes 

y el mismo consumldor,pues muchos problemas se derivan de este hecha. 

Se desconocen las técnicas modernas en cuanto a la correcta eficiente 

comercializadón de la flor¡adernás de la renuencia a aceptar métodos -­

más modernos por no cambiar las tradiciones y costumbres heredades de 

muchos años y por la comodidad de continuar realizando las operaciones 

como hestl!I ahora lo han hecho. 

Al eficientar el comercio de la flor,se busca disminuir las pérdidas e 

incrementar los ingresos de comerciantes y productores;pero sobretodo -

esto implica un beneficio pera la sociedad,puee se obtienen productos -

de buena calidad a mejor precia. 

Además .de disminuir pérdidas e increment~r ganancias. aunado a esto, se 

obtiene como resultado un factor muy ifTlportante como es le reactivación 

del mercado interno de flor¡ya que,le demanda de flor ha venido dismi-­

nuyendo con el transcurso del tiempo,y esta se debe principalmente al -

incremento en los precias. 

En México.existe une serie de ocasiones en las que se acostumbra com-­

prar flores en mayor cantidad que en otros d!as. V es precisamente que 

durante estas ocasiones,se ha observado la disminución en la demande,­

siendo la causa principal los precios elevados. 

Es por todo esta que se pretende solucionar los problemas y las pérdi-­

das que de ellos se derivan,para obtener como resultada final disminuir 
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los precios y elevar la calidad de la flor¡ de· esta forma.reactivar el 

mercada nacional de flor ño sólo durante las rechas de mayar consumo si 

no perml tir la ,opción de consumir flor durante todo el año. 

Finalmente i:;e puede dec:ir,que el comercio de las productos florlcolas 

bajo la correcta supervisión y dentro de normas específicas,puede cons­

tituirse en una excelente industria,que inclusive puede exportar su pro­

ducción al extranjero,generadora de importantes ingresos al país. Pare -

lo cual sirven de ejemplo los palses de Holanda,en Europa, y Colombia, 

en América¡que han hecho de su producción florícola una verdadera lndu~ 

tria que proporciona emplea a una parte considerable de su población 

contribuyen de esta manera al desarrollo de sus econom1as. 
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