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1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

INTRODUCCION

En este capftulo es, en donde se describe la metodologfa utilizada en la presente
investigacién, es decir, la forma de planear y organizar la informacidn
recopilada.

La metodologfa es todo un proceso, en el cual se describe y detalla la planeacidn
de la investigacién desde la carrera elegida, el drea, el tema genérico y
especifico, se plantea el problema, se formulan las hipdtesis, se realiza el
cronograma de trabajo y se seflalan los costos de la investigacién, asf como
también, se especifican los medios utilizados al recopilar y seleccionar la
informacién referente al tema, como es el disefio de los instrumentos (entrevistas
y cuestionariocs), en donde se describe el método por el cual se determiné la
muestra tanto, para la prueba pilote como para la aplicacién definitiva del
cuestionario.

Se especifica el procesamiento de los datos, para lo cual se utilizé equipo
electrénico (computadora personal), asf como paqueterfia en la tabulacién y
andlisis de los resultados.

Todo el proceso de investigacién implicé un gran esfuerzo humano, asf{ como la
utilizacién de recursos técnicos y econdmicos los cuales, se detallan a lo largo

de esta investigacién.
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1. PLANEACION DE LA INVESTIGACION

Antes de iniciar cualquier actividad se debe realizar un plan de trabajo en donde
se especifique qué es lo que se desea obtener, en este caso debido a los
requisitos que se establecen dentro de la Facultad de Contadurfa y Administracién
para obtener el tituleo de Licenciado en Administracién fue necesario especificar;
carrera, drea, tema genérico, tema especffico, problema, hip&tesis, cronograma
y costos de la investigacidn, asf como mostrar un Indice tentativo de la misma.
(Véase cuadro I.1).

A continuacién se explica cada uno de estos puntos detalladamente.

A. CARRERA

Licenciado en Administracién.

Elegimos el sgeminario de investigacidén (tesis), porque consideramos que
representa una mejor forma de aportar nuevos conocimientos en las diferentes
4reas de la administracidén, contribuyendo asf al cumplimiento de los objetivos
institucionales del desarreollo de investigaciones que aporten beneficios a la
sociedad, as{ como también para obtener el tftulo de Licenciado en

administracidn.



CUADRO I.1

PROCEDIMIENTO PARA INICIAR EL SEMINARIO DE INVESTIGACION (TESIS)
EN

CARRERA DE LICENCIADO EN ADMINISTRACION

PROCEDIMIENTO

DESCRIPCION

1o. CARRERA

LICENCIADO EN ADMINISTRACION

20. AREA

Mercadotecnia

30. TEMA GENERICO

Investigacion de mercado

4o. TEMA ESPECIFICO

Distripucidn

50. DELIMITACION DEL TEMA

Distribucidn del plitano deshidratado en el D.F.

&0, PROBLEMAS POR RESOLVER

- ¢Se desconace el pidtano deshidratado en el D.F.?

- ¢Qué precio es el adecuado para colocer ef pldtano deshidratado
en ol mercado?

- ¢Qué canal de distribucidn es el iddneo para un producto agroindustrial
como el pldtana deshidratado?

- ¢Qué aspectos p is
dn un producto agroindustrial?

dofo

7o. HIPOTESIS

Do wabajo:

La elsccidn e du ¢

ayudan an gran modida o Ia aceptacién da! plitenc dushidratado en of
marcada del D.F.

Altornativas:

- &l canal de distribucidn adecuado para dar a conocer el pldtano

deshidratado entro la poblacién del D.F,, es a trovés da jos

ostablecimientos detollistes.

- El pldtano deshidratado es un producto con ventajas nutricionsles qua
facilitarsn su desplazamiento dentra def mercado de trutas secas.

- El ptdtano deshidratade es un producte 100% natural, o qua asegura
la aceptacion del mismo en el mercado.

Nula:

La eleccién ir e
istribucidn no influye en lo
mercado del D.F.

da un canoi da
o

del pldtano n el

8o. TEMARIO TENTATIVO

Indice

Introduccidn

1. Matadologia de la investigacidn

I Produccion del pldtano en México

#l. Indusiriatizacidn det plitano

V. Investigacidn de mercado
V. de di f

del piftano en el D.F.

Conclusiones
Anexo
Cuadros y figuras
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B. AREA

Mercadotecnia

Se eligié esta 4rea, debido a que implica una constante investigacién, la cual
proporciona respuesta a los Jqué?, Jcdmo?, ¢cudnde? y cpor qué?; ademds al
considerar las circunstancias, &l producto y el ciempo, se diseila una estrategia
que lleva implfcite el proceso administrativo, es decir, se debe planear,
organizar, dirigir y controlar de tal manera, que la adaptacidn a los nuevos
cambios sea rdpida y se tenga la capacidad de prever los mismos para responder
de una fo:ma adecuada y oportuna. Es por ello que los objetivos generales de la
investigacién son:

- Bugecar mercado en el D.F. a un producte agroindustrial.

- Crear la necesidad en los idores, del pri a distribuir.

- Mejorar el nivel de vida de quienes intervienen en un canal de distribucién.

C. TEMA GENERICO

Investigacidén de mercado

Este tema eg de interds porque, ayud$ a desarrollar un proyecto enfocado a la
distribucién del pldtanc deshidratado el cual, se basé en la investigacidn de
mercado, que es la bifsgueda objetiva y el estudio de hechos importantes de
cualquier problema en el campe de la mercadotecnia manejando informacidén externa

a la empresa,
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D. TEMA ESPECIFICO

Distribucién.

De acuerdo a los objetivos de la investlgacién, ésta se enfocé a la distribucién
del pldtano deshidratade, detallando la siembra, cosecha, industrializacién,
pronéstico de ventas, envio a las bodegas del distribuidor y el reparto al

detallista.

E.DELIMITACION DEL TEMA

Distribucién del pldtano deshidratado en el D.F.

El motivo fundamental para la eleccién de 1la disctribucidén del plétano
deshidratado, fue el considerar que es un producto agricola nacional producido
por varias regiones del centro y sur de nuestro pafs y que en la actualidad se
desconoce en el D.F., ademis se estd impulsandc su exportacién como fruta fresca,
aunque no se dejan de considerar los problemas actuales existentes con la
Comunidad Econémica Europea (CEE).

México ocupé este aflo el primer lugar de exportacién de plitano a Japén, lo que
implica que su distribucidn debe ser eficiente, ya que es un producto perecedero,
por lo que en la presente investigacién se plantea la distribucién del plétano
come producto industrializado {deshidratado), lo que significa que su duracién
es mayor, ademds de no perder sus propiedades nutritivas, lo cual es importante
para el consumidor, el detallista y el productor, ya que se puede disponer de una
nueva variedad de fruta seca nacional y nutriciva, ademds de ésta forma se evitan

cuantiogas pérdidas econdmicas de la fruta.
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Es indispensable enfocar nuestros esfuerzos y conocimientos a promover productos
nacionales y darles otros usos ya que podrfa pasar al igual que el CACAO,
producto que fue utilizado por los antiguos indigenas como tribute y el cual al
ser conocido por los espafioles, éstos le dieron un mejor uso, lo bebfan con leche
y azdcar, lo llevaron a Francia e Italia y regress como dulce (chocolate). De ahf
nuestra preocupacidén por buscar otras alternativag para un recurso abundante en
nuestro pafs, el cual es mds valorado en el extranjero, por lo que gse considera
que en un futuro no muy lejano, éste sea procesado y devuelto.

Debido al tiempo y los recursos con los que ge disponfan y para que la
ipvestigacién fuera objetiva y real, se eligié la de tipo mixto, ya que se
conformé tanto de una parte tedrica -por que se recopild informacién en
bibliotecas, hemerotecas e instituciones especializadas- y otra prdctica -por que
se aplicaron cuestionarios en establecimjientos detallistas-, Debido a que se
pretende realizar una inversién para la distribucién del pldtano deshidratado.
Consideramos que es un producto que puede exportarse representando asf mds
oportunidades de mercado, que a su vez genera divisas para nuestro pafs, lo cual

serd cbjeto de otro estudio.

F. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Problemas por resolver.

S

Se desconoce el pldtano deshidratado en el D.F.?

o

Qué precio es el adecuado para colocar el pldtanoc deshidratado en el

mercado?

o~

Qué canal de distribucidn es el idéneo para ur producto agroindustrial como

el pldtano deshidratado?

4. Ové aapecton celprende ademiniztrecita de da distribueidn productd
agreinduzerial®
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En cuanto al problema principal de esta investigacidn, dos motivos gue nos
llevaron a inclinarnos por el mismo son; el haber conocido a productores del
estado de Nayarit., quienes industrializan el plétano, por el método de la
deshidratacidn, con el cual crean una nueva variedad dentro de las frutas secas
naturales. Ellos nog plantearon su deseo de distribuirleo ep el Distrito Federal,
ya que en la actualidad lo estdn distribuyende en los estadoy de Nayarit y Baja
California. 8¢ considera que el plitano deshidratado es un producto poco conocido
¥ con pogibilidades de éxito en el mercado de frutas secas y debido a su buena
aceptacidn como fruta fresca, la cual estd incluida en la dieta bdsica de la
pobhlacién, tanto de nuestro pals como del extranjero, ademds como producto
industrializado ayuda a contrarrestar el consumo de comida chatarra por un postre

natural.

G. HIPOTESIS

a. De trabajo.

La eleccifn apropiada y la adecuada administracién de un canal de distribucidn

ayudan en gran medida a la aceptacidn del pldtanc deshidratadc en el mercado del

D.F.

- Unidaden de observacidn: El desplazamiento del pldcanc deshidratado en las
tiendas detallistas del D.F.

- Variable independiente: Canal de distribucidn.

- Variable dependiente: Aceptacidén del pldtano deshidratado.

-~ Enlaces 1légicos: Ayuda, en el.
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b. Alternativas.

El canal de distribucidn adecuado para dar a conocer el pldtano deshidratado

entre la poblacién del D.F., es a través de los establecimientos detallistas.

El1 pl4tano deghidratado es un producto con ventajas nutricionales que

facilitardn su desplazamiento dentro del mercado de frutas secas.

El pl&tano deshidratado es un producto 100% natural, por lo que asegura la

aceptacién del mismo en el mercado.

c. Nula.
La eleccién inaproplada y la inadecuada administracién de un canal de
distribucién no influyen en la aceptacidn del pl4tano deshidratado en el mercado

del D.F.

Para desarrollar la investigacién es necesario eatablecer tiempo y actividades,
lag cuales se especifican en un cronograma de trabajo o grdfica de Gantt que se

explica a continuacién. (Véase cuadro I,2)

H. CRONOGRAMA DE TRABAJO

El objetivo de éste, es establecer una secuencia de actividades a realizar en el
desarrollo de cualquier trabaje, asf{ cemo el tiempo esgtimado y real de las
mismas. Es conveniente aclarar que el tiempo estimado en el cronograma de esta
investigacién, no incluye el tiempo invertido con anterjoridad a la
investigacidén, el cual se estima que desde el nacimiento de la idea hasta el
inicio de la tesis, fue aproximadamente de cuatro meses. También se determinaron

los costos que se explican en el giguiente punto.



CUADRO I.2

CRONC DE TRABAJO

cowcertofrfcfocr{woviprc]ene]reEn[nzo anr]nay

JUN
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DE LA
INVESTIGACIOR |12

1. puaeacion  fro]e| USSR | |
|

2. recopitacion [12]c| |
¥ SELECCION

O InFoRHACToN f2o]R] | IR

3. DISEAD ”|”||

4
DE
INSTRUMENTOS 8
4.  PRUEBA 2|

IKSTRUKENTO 1

5. APLICACION

|

I
|m—
111

4
DE
TNSTRUMENTO 2|
&. PROCESAMIENTO] 5
of

E
DATOS 10

SUS

7. REDACCION 2

|
|
|

—ii

R
E
CONCLUSIONES 1%
8. HEDACCION 36]E

Y
MECANDGRAFIA |36(R

9.PRESENTACION 2{E

HOTA: T= TIEMPO EN SEMANAS, C= CORIROL, E= TIEMPO ESTIMADO, R= TIEMPO REAL.
FUENTE: ELABORACION PROPIA CON BASE EN LAS ESPECIFICACIONES DE LA GRAFICA DE GANTT,
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I. COSTO DE LA INVESTIGACION

Este costo se ha dividido en dos rubros: Costos directos; que comprenden medios
audiovisuales (transparencias), financiamiento en el cambio de presentacidén del
plétano deshidratado y pruebas del producto entre la poblacién al aplicar los
cuestionarios.

Costos indirectos; que estuvieron constituidos por papelerfa, aplicacién de
cuestionarios, cursecs relacionados, viaje a la planta de produccién e impresidn
de la tesis. Sobre estas bases, se ha estimado un costo total de N$ 5000.00
La recopilacién y seleccidn de la informacién es una de las partes esenciales de
esta investigacién, ya que requiere de un tiempo y cuidado considerable, debido
a que congstituye la base del tema elegido y sus resultados. Por lo que se dedica

un punto de esta investigacidn a su explicacién.

2. RECOPILACION Y SELECCION DE INFORMACION

Al tomar como punto de partida de toda investigacién la recoleccidén, sintesis,
organizacién y andlisis de los datos que se adquieren, Se analizdé material
bibliogrdfico, especializado en el tema central de esta investigacidn el cual se
logré obtener al tomar en cuenta tanto las fuentegs primarias como las
secundarias, asf como las fuentes externas de informacién las cuales quedan de

la siguiente manera:

Fuentes primarjag: Integradas por toda aquella informacién bibliogrdfica y
hemerogréfica seflalada al final de la investigacidn.
Fuentes secundarias: De igual forma que las fuentes primarias se encuentra

geflaladas al final de la investigacidn.
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Fuentes externas: Integradas con los datos proporcionados por;
- El Ingtituto Nacional de Estadfstica Geograffa e Informitica (INEGI); el cual
tiene a su cargo la elaboracién de log censos econémicos y poblacionales a nivel

nacional y los cuales apoyaron el establecimiento y justificacién de la muestra.

- La informacién que generan las dependencias y entidades del sector piiblico y
privado, como son; Cdmara Nacional de Comercio de la Ciudad de México (CGANACO),
Camara Nacional de la Industria y la Transformacién (CANACINTRA), Secretarfa de
Comercio y Fomento Industrial (SECOFI), Nacional Financiera, S.N.C. (NAFIN),
Asociacién Mexicana del Cédigo de Producto, A.C. (AMECOP), Secretarfa de
Agricultura y Recursos Hidrdulicos (SARH), Banco de Comercio Exterior
(BANCOMEXT), Laboratorios Nacionales de Fomento Industrial (LANFI), Compadifa de
Estudios Mercadolégicos (A.C. NIELSEN COMPANY}, Central de Abastos de la Ciudad
de México (CEDA} y Direccidn General de Servicios de Cémputo Académico (DGSCA)
que contribuyeron a la realicacién de esta tesis en los aspectos financieros,

legales, de mercado y técnicos entre otros.

- La informacién obtenida a través de las entrevistas realizadas a los dueiios de
las dos deshidratadoras mis importantes del estado de Nayarit, dependientes y
dueiios de tiendas de abarrotes y locales en mercados; al gerente de compras del
drea de abarrotes de la cadena de tiendas Aurrerd; consumidores finales

localizados en los mercados, tianguis y supermercados del D.F.

Cabe aclarar que las anteriores fuentes de informacién se fueron identificando
antes del inicio del trabajo de tesis y posteriormente se localizaron a lo largo
del ‘desarrcllo de ésta. En el siguiente punto se realizé una de las fuentes
externas como es el cuestionario el cual nos proporciond informacidén acerca de

la situacidn del pldtano deshidratado en el mercado del D.F.
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3. DISENO DE LOS INSTRUMENTOS

Para poder obtener informacién acerca de la poblacién objeto de esta
investigacidn, fue necesario decerminar y disefiar un instrumento que cumpliera
con los requigsitos de informacidén deseados para lo que se canzluyd que el
instrumento mds adecuado para ésta fue "el cuestionario”.

El cuestionario es considerado como el instrumento que debe responder a las
consecuenclas ldgicas del problema y estd basadec en la experiencia propia de los
investigadores y en la literatura especializada acerca del tema; para que asf con
las preguntas que éste contiene pudieran ser congruentes con dichas consecuencias
¥y proporcionar mayor validez a la investigacidén.

El cuestionario se realizé con todo cuidado debido a gque de é1 dependfan los
resultados de la Ilnvestigacién, la comprobacién o disprobacidn de las hipStesis
¥ constituyd una parte importante del informe final.

En primer lugar, se determinaron los objetivos del cuestionario y con base en
ellos se disedd el mismo, después se diseid y aplieé la prueba piloto y se
realizaron las modificaciones pertinentes, obteniendo as{ el cuestionario
definitivo a aplicar en la investigacidén de mercado.

Los objetivos con los que el cuestionario debe cumplir son los siguientes:

1) Determinar el perfil del consumidor de frutas gecas, en cuanto a su
edad, sexo y ocupacidn,

2) Averiguar tanto la frecuencia como la razén por la que consumen las
frutas secas y en caso de que no las consuman conocer el mocivo,

3

Conocer qué frutas secas prefieren los consumidores y la relacién que
existe con la cantidad que compran y el precio que pagan por la misma.

4) Averiguar el lugar que prefieren los consumidores para comprar las
frutas secas, as{ como la presentacién en que las han comprado.

5) Definir el cvoncepto que tiene el consumidor de fruta seca.
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6) Determinar los aspectos que influyen para adquirir una fruta seca,
como el color, sabor, olor, valor nutricional, presentacién e higiene.

7) Averiguar si el pldtano deshidratado es conocido tanto por los
consumidores, como por los que no consumen frutas Secas en caso de que
lo conozcan saber ¢Dénde? y ¢En qué lugar? lo vieron.

8) Conocer la opinién de los consumidores respecto al plétano
deshidratado en cuanto a su aspecto, aroma y sabor.

8) Averiguar la disposicién del consumidor de frutas secas para adguirir
el pldtano deshidratado, asf como la cantidad que comprarfa del mismo,
después de haberlo probado.

10) Definir un nombre apropiade para el pldtano deshidratado, de acuerdo a
la opinidn de los consumidores, y de algunos nombres propuestos para
tal fin.

11) Realizar observaciocnes respecto al comportamiento del consumidor, asf
come de las sugerencias que proponga.

En cuanto al numero de cuestionarios aplicados tanto para la prueba piloto como
para el cuestionario definitivo, a continuacién se explica en forma detallada

cémo se determiné la muestra para cada uno.

A. DETERMINACION DE LA MUESTRA

Para poder digeflar la puestra de la investigacidn se definié con anterioridad en
forma cuidadosa el tipo de investigacién a realizar y el objetivo central de la
migma, con el objeto de conocer qué es lo que se va a medir, qué caracterfsticas
tiene, con qué informacidn se cuenta y de qué manera se piensa obtener la
informacién que se desea. Se disefi6 una estrategia de muestreo que estd
fpntimamente ligada a la informacidén y conocimiento de los factores que influyen
en la variacién del fenémeno en estudio acerca de la poblacidn, para que, después
de realizar la aplicacidn del cuestionario y efectuar la tabulacidén de los

resultados se pudieran hacer estimaciones de la poblacidn con los resultados
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obtenidos y asi poder probar la validez de la hipdtesis planteada en 1la
investigacién, as{ como obtener otros resultados e informacidn acerca del
productor y el perfil del consumidor que contribuyan a mejorar la estrategia de
distribucién del pldtanc deshidratado en el D.F. planteada en la investigacién.

Para conocer las caracteristicas del universo de la investigacién y en especial

las de los consumidores que integran la muestra, se eligié pseguir un

procedimiento por "muegtreo?, partiendo que dste “al un grupo

de una poblacidn garantiza un grado de probabilidad de que ese pequefio grupo
efectivamente posee las caracterfsticas generales del universo basadas en las
leyes y teoremas que han determinade los matemdticos™.

Para seleccionar el tamaific de la muestra se determinaron las caracter{sticas de

idad o het idad de la poblacién en estudio, llegando a la

conclusidn de que es una poblacién "heterogénea". Los aspectos que se tomaron

en cuenta para su cdlculo son:

a) La Varianza de la poblacién de las caracterfsticas en estudio

(S

b) La Confianza que se desea en la estimacién del pardmetro en estudio (Z).

c) La Previgién o el error permisible en la estimacién (e).

'De acuerdo a los teoremas del limite central, ley de los grandes niimeros
y la ley de la regularidad estadfstica, Metodologia de la investigacién de
Santiago Zorrilla. Pdgs. 21 y 22.
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En este caso para medir la varianza, se partié de wna dicotomfa que presenta

la pregunta 2 que dice: ¢Acostumbra consumir frutas secas?, la cual se considera
come caracteriscica central de la investigacién; por lo que la varianza se reduce

a la siguience expresién

5 =\|——v de donde;

Los valores de pz. l]‘7 v ' se obtuvieron de los resultados que pregentd la

tabulacién de la prueba piloto, los cuales fueron los siguientes:
D = 27 cuestionarios en log que la pregunta 2 tuve respuesta afimmativa.

q = 3 cuestionarios en los que la pregunta 2 tuvo respuesta negativa.

D = 30 total de cuestionarios aplicados en la prueba piloto,

Una vez descrito la apterior el valor de la varfanza queda como sigue:

2 P a
S = Conversién a porcentajes
n de los valores.
2 (0.91 (0.1} pyv g
S =\|——— de donde;
30

’p. s la proporcidn estimada de unidades pertenecientes a la clase deseada.
De acuerdo ala proporcidn muestral obtenida en la prueba piloto.
Probabilidad de contar con fa caracteristica deseada.

3q. Probabilidad complermentaria, es decir, la probabilidad de ro contar con la
caracteristica deseada.

*n. Tamarfio de la muestra.
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P+qgal
2 \n.as p = 27/30 = 0.9
S — - g = 3/30 = 0.1
a0 0.9 + 0.1 =1
2
S -\laaaz
2

£l nivel de confianza (Z}), que es el segundo aspecto, se determina por el
investigador de acuerdo a la confianza que desea obtener en los resultados de la
inveatigacidén. Para efectos de esta investigacidén se determind tener un nivel
de confianza de 1.96 generalmente utilizado, Z=1.96.

El tercer aspecto a calcular es la previgién o error permisible en la
eatimacién (e), que estd muy relacionado con el nivel de confianza ya que ambos
contribuyen a obtener una buena estimacién en log resultados.

El error se calcula con la siguiente férmula:

pa
e= 2
n
(0.9)(0.1)
e = 1.96
30
o.09
e = 1.96
30
e = 1.96 \l 0.003
e = 1.96 (0.0548)

e 1074

e = 10.74% de error.
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Despuds de haber definido los tres aspectos anteriores, ahora corresponde definir
el significado de las letras utilizadas en lag diferentes férmulas.

2 = £5 el ndmero de veces que la degviacidn estdndar ha de apartarse de la media,
para comprender una determinada proporcién del drea total de la distribucién

normal estédndar. Este porcentaje es el que se refiere al nivel de confianza

deseada.

N = Tamafio de la muestra.

@ = Error muestral.

P = Es la proporcidn estimada de unidades pertenecientes a la clase deseada. De
acuerdo a la proporcién muestral obtenida en la prueba piloto. Probabilidad de
contar con la caracterfstica deseada.

q = Propabilidad complementaria, es decir, la probabilidad de no contar com la
caracter{stica deseada.

El error para que corresponda al nivel de confianza deseado en este caso serd de
0.05. Después de obtener lo anterior, ahora si se cuenta con los elementos

necesarios para realizar el cdlculo de la muestra para lo que ge toma en cuenta

la siguiente fdérmula:

2
Z pgQNlN
n =
2 2
(N-1) e +2 pg

De donde;
2 =1.96 2
p=0.9 (1.96) (0.9)(0.1)(538)
g = 0.1 n =
e = 0.05 2 2
N = 539 {538) (0.05} + (1.96) (0.9)(0.2)
ns=x
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3.8416 (48,51}

n
538 (0.0025) + 3.8416 (0.09)
186.3560
na=
1.345 + 0.3457
186.3560
ne ——
1.6907

n = 110.22

Redondeando tenemos:
n = 111 cuestionarios a aplicar dentro de la
poblacién objetivo.

En realidad se aplicaron 117 cuestionarios, debido a que también se realizaron
encuestas en un pasillo mds de la Central de Abastos de la Ciudad de México,
asimismo a otras personas que insistieron en que se les aplicara el cuestionario.
Después de obtener el cdlculo de la muestra se procedié a seleccionar el
"tipo de muestreo" para lo cual se consideré que de acuerdo a la informacidn
con la que ya se contaba acerca del comportamiento del mercado de frutas secas
y el desconocimiento del plitano deshidratado entre el piblico consumidor; 1la
aplicacién del cuestionario se realizé acompaiado de una prueba degustativa.
Se tuvo que considerar la elevacién de tiempo y costo para la investigacidn.
Entonces se eligié el tipo de muestreo "probabilistico estratificado
proporcional®, probabilfstico el cual se caracteriza por que todo individuo
u objeto del universo tiene la misma probabilidad de ser elegido para la muestra,
estratificado, porque la poblacién ge dividié en tres estratos que obedecen tanto
al nivel socicecondmico de posibles consumidores porque éstos forman parte de la
estrategia de distribucidn a seguir dentro del mercado del D.F., consiguiendo de
esta manera una mayor homogeneidad de la muestra final; proporcional, porque los
tamaflos de muestras dentro de cada estrato son proporcionales al tamarfo de cada

uno de éstos.
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En el siguiente punto se especifican los lugares donde se aplicd la prueba
piloto.

B. PRUEBA DEL INSTRUMENTO

Se refiere a la prueba piloto, 1la cual se aplicé a una parte de la poblacidzn
modelo, calculada en forma arbitraria aunque incluyd 1los tres estratos
establecidos, con el fin de detectar posibles fallas de sintaxis, de formato,
salto de preguntas y problemas que pudieran provocar o detectar los encuestados.
Esgta prueba se hizo con el objeto de obtener un cuestionario sencillo y eficaz
antes de su reproducirlo en la cantidaddeterminada por la muestra, constituyendo
as{ parte de la previsién de todo trabajo a realizar. Cabe aclarar que el
cuestionario piloto se sometié a la aprobacién del asesor de la investigacion.

El cuestionario se aplicé de la siguiente manera:

ESTRATO LUGAR DE APLICACION NUMFRO DE CUESTIONARIOS
TA Superama 3
Gigante 3
Comercial Mexicana 3
Bodega Aurrerd 3
M Central de Abastos 3
Tres Mercadas 9
T Dos tianguis 6
TOTAL DE CUESTIONARIOS 30

A continuacién se presenta el cuestionario piloto y las modificaciones

realizadas a éste, asf como una breve explicacién de las mismas.
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CUESTIONARIO PILOTO
UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO

FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

Buenos dfas/tardes.

Este cuestionario tiene como objztivo recopilar informacién referente al estudio
del mercado de las frutas secas.

{5i acepta, realizar prueba de degustacién e iniciar llenado de cuestionario).
Gracias por su cooperacidén.

Sexo: Masculino ( )
Femenino ()

1. Edad,
0) 20 a 25 afos ) 1) 26 a 30 afios [ 2) 31 a 35 ailos ()
3} 36 a 40 afos ) 4) Mds de 40 afdos ()

2. ¢ Acostumbra consumir frutas secag ?
0) si (1} 1) No () ( Pasa a la pregunta #11 ).

3. ¢ Qué tipo de frutas secas le gustan ? ( mostrar tarjeta #1 )}
0) Chabacano () 1) Ciruela pasa (] 2) Pasas (1 3) Mango ()
4) Papaya () 5) Manzana () 6) Pldatano () 7} Otro

4. ¢ Con qué frecuencia compra fruta seca ? { mostrar tarjeta #2 ).
0) Una vez a la semana () 1) Dos veces al mes () 2) Una vez al mes { )
3) Dos veces al afo ( } 4) Ocasiones especiales { ) Cudles?

5, ¢ Que cantidades acostumbra comprar de esta fruta ?
0) 150 gr. () 1) 250 gr. {) 2) 500 gr. ()
3) 1000 gr. () 4} otro

6. ¢ Cuanto cuesta aproximadamente el kilo de la fruta seca que acostumbra
comprar ?

0) N¢ 5 a N§ 7.50 1) NS 7.60 a N$ 10
$5,000 a  $7,500 t) $7,600 a  $10,000 ()
2) N$ 10.10 a HN§ 12,50 3) N§ 12.60 a N$ 15
$10,100 a § 12,500 () 812,600 a 815,000 &)
4) N$ 15 a N§ 17.50 5) otro
$15,500 a $ 17,500 ‘)
7. ¢ Dénde acostumbra comprar la fruta seca de su preferencia ?
0) Supermercados ) 1) Tienda departamental ()
2) Tienda de la esquina [ 3) Molimo () 4) Mercado ()
5) Tianguis () &) otro
8, ¢ Cémo le gusta disfrutar de una fruta seca ?
0) Golosina () 1) Botana () 2) Ingrediente ()

3) PpPostre () 4) otro,
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9. ¢ Que aspectos congidera al comprar una fruta seca ?
a) Color () 1) oler () 2) Sabor (} 3) valor nutricional ()
4) Publicidad (} 5} otro
10.¢ En que presentacidén ha comprado la fruta seca ?
0} A granel {) 1) En bolsa [ 2) En chareola [
3) Charola y bolsa ) 4) Otro
11.¢ Por qué no consume frutas secas ?
0) No le gustan () cPor qué?
1) Problemas de salud ( ) 2) Falta de dimero ( } 3) Otro,
12.¢ Habfa probado o visto el pldtano seco antes ?
o) si () 1} No (1} { Pasa a la pregunta #14 ).
13.¢ En qué lugar ?
0) Tienda departamental {) 1) Supermercadeos {}
2) Mercado () 3} Tienda de la esquina ()
4) Molino t) 5) Tianguis () 6) Otro
14.¢ Qué opina del aspecto del pldtano deshidratado ?
Le agrada ( } 1) Le desagrada ( ) & Por qué ?
13.¢ Qué opina de su aroma ?
0) Agradable () 1) Desagradable ( ) & Por qué ?
14.¢ Qué le parece el sabor 7
0) Agradable () 1) Desagradable ( ) & Por qué ?

15.¢ Estarfa dispuesto a comprarlo ?
o) si 1) No () ¢ Por qué ? {finalizar cuestionario}
16.¢ En qué cantidad lo comprarfa ?

0) 150 gr. ()} 1) 250 gr. () 2) 500 gr. (! 3) 1000 gr. ()
5) otro
17.¢ Qué precio pagarfa por esa cantidad 7

6} N§ 2.50 a N§ 5 1} N§ 5.10 a N$ 7.50
52,500 a $5,000 () $5,100 a $7,500 ()

2) N$ 7.60 a N$ 10 3) N$ 10.10 a N§ 12.50
$7,600 a $§10,000 () $10,100 a $12,500 ()

4) N$ 12.60 a N§ 15 5) otro
$12,600 a 515,000 (]

20.¢ Qué nombre le gustaria para el pldtano deshidratado ?
0) Pancletfn () 1) Banapasa ( ) 2) Platanfn () 3) panchoco ( }
4} Bananf () 5} Otro
21.¢ Copsidera que se puede combinar con otros alimentos ?
0) Si [} & Cudles ?
1) No {) ¢ Por qué ?

i GRACIAS !
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MODIFICACIUNES

Primera. En la seccién que corresponde a variables de estratificacién, sélo se
tenfa contemplado el sexo y no se habfa seflalado a cual de los tres estratos
pertenecfa cada cuestionario, sélo el encuestador lo sabfa; ademds no contaba con
alguna caracterfstica que indicard en forma discreta el nivel socioecondémico del
encuestado.

Segunda. En la seccién de espacios de tabulacién, sélo se tenfa considerado el
espacio, pero no se habfan sefialado los campos de tabulacidén permitidos para cada
pregunta, que gse calcularon después de aplicar la prueba piloto y tabular los
resultados.

Tercera. En la seccién del cuerpo del cuestionario, en todas las preguntas se
cambié el orden secuencial de las respuestas de horizontal a vertical y se
iniciaron con el ndmero 1) en lugar de 0}, con el objeto de agilizar el trabajo
de tabulacién.

~ Se invirtid el orden de las preguntas 3y 4y 20 y 21.

Se eliminaron las tarjetas 1 y 2, que contenian las opciones de respuesta,
porque se constato que de esta manera se condicionaban las respuestas de la
persona encuestada sin permitir que recordara o pudiera aportar otras opclones

no mostradas.

En la pregunta 7 ge eliminé la opcién "tienda departamental®, porque se

detectd que por el no se con un lujoso, para poder
distribuir este producto en este tipo de tiendag ademds de que el objetivo de
entrar a comprar una fruta seca a estas tiendas no figura en la mente del

consumidox.

'

Para aclarar el objetivo de la pregunta 8 se cambié la estructura de la
pregunta de: ¢Cémo le gusta disfrutar de una fruta seca? por: (Qué considera
que es una fruta seca?

- En la pregunta 10 se marcd “"pasar a la pregunta # 12" que se omitié, y la cual
facilita el flujo de preguntas.
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- En la pregunta 12 se cambié el nimero 14 por el nimero 15 que indica el salto

de pregunta.

Se insertd con el mimero 13 la pregqunta (¢En dénde? ya que se considerd de
importancia averiguar especificamente el lugar de procedencia del producto que

con anterioridad habfan consumido.

La pregunta 13 pasa a ser la 14 y se suprime la opcidn *tienda departamental®
por las causas antes menclonadas.
- Las preguntas 14 a la 16 del cuestionario piloto pasaron a ser de la 15 a

la 19 respectivamente.

La pregunta 17 se elimind por considerar que al realizar la pregunta 6 serd
similar el precio que estén dispuestos a pagar por otra variedad de fruta seca
la cual descenocen.

- En la pregunta 21 la opcidn de pancletin se cambié pro pancle, debido a que se
congiderd que eran demasiadas opciones dirigidas a nifos.

Cuarta, Se aumento una seccidén denominada "observaciones®, con el objeto de

anotar a. pocos que ay a enri la investigacidn.

De acuerdo a las modificaciones anteriores, el cuestionario definitivo queds

constituido de las siguientes partes:

&) Encabezado, en el cual se establecen las leyendas de:
UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION
CUESTIONARIO
b} objetivo: se da una breve explicacidén del propésito del cuestionario.
©) Instrucciones, en ésta seccién se indica al encuestador los pasos previos a

seguir.
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e)

£)

q)
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Variables de estratificacidn, aquf se marca el estrato al que pertenece al
cuestionario, el sexo de la persona y el nivel sociceconémico al que
pertenece (ocupacién); puntos claves dentro de la investigacidn.

Espacios de tabulacién, se localizan del lado izquierde de cada pregunta,
con el objeto de proporcionar una mayor rapidez en la tabulacidén de los
datos.

Cuerpo, esta seccién la conforman ocho pregquntas cerradas y trece preguntas
de opcién miltiple o “en abanico®, conformando un total de veintidn
preguntas sencillas, claras y objetivas que no incomoden al encuestado ya
que la mayorfa de las personas no digpone de mucho tiempo para contestar
en forma amplia.

Seccién de observacilones, en la que encuestador realizé las anotaciones

necesarias de acuerdo a lo observado en la persona encuestada.

El cuestionario se le leys al encuestado para evitar errores de llenado. Las

opciones fueron marcadas por el encuestador y para obtener un mayor ciimulo de

chservaciones acerca de las respuestas del posible consumidor del plé&tano

deshidratado, se le aplicé el cuestionario acompafado de una "prueba degustativa®

del producte en cuestidn.

A continuacién se presenta el cuestionario definitivo que se aplicé a 117

personas.
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

CUESTIONARIO

Buenos dfag/tardes.

Este cuestionario tiene como objetivo recopilar informacién referente al estudio
del mercado de las frutas secas.

(Si acepta, realizar prueba de degustacidn e iniciar llenado de cuestionario).
Graclas por su cooperacién.

Estrato: TA () Ocupacién: Sexo: Masgculino ( )
T {) Femenino ()
M ()
1. Edad.
1} 20 a 25 afios t) 3} 31 a 35 aiios () 5) M&s de 40 aiflos { )
2] 26 a 30 afos () 4) 36 a 40 afios {)
2. ¢ Acostumbra consumir frutas secas ?
1) si () 2) No [} { Papa a la pzegun:n #11 ).
3. ¢ Con que frecuencia acostumbra comprar fruta seca
1) Una vez a la semapa ( ) 4) Dos veces al afio (]
2) Dos veces al mes { ) 5) ocasiones especiales ( )
3) Una vez al mes () 2Cuéles?,
— 4. ¢ Qué tipo de frutas secas le gustan ?
1) Chabacano () 3) Pasas () 5S) Papaya () 7) pPlatano ()
2) ciruela pasa () 4) Mango { ) 6} Manzana { } 8) Otro
5. ¢ Que cantidad acostumbra comprar de esta fruta ?
1) 150 gr. () 3) s500g9r. {) 5) otro
2) 250 gr. () 4) 1000 gr. )
6. & cuan:o cuesta aproximadamente la cantidad de fruta que mencioné antes ?
1) N§$ 5 a N$ 7.50 4) N$ 12.60 a N§ 15
$5, 000 a $7,500 ) $12,600 a $15,000 ()
2} N$ 7.60 a N$ 10 5) N§ 15.10 a Ng 17.50
$7,600 a  $10,000 (@) $15,100 a  $17,500 ()
3) N$ 10.10 a N$ 12.50 6) Otro
$10,100 a § 12,500 )
7. ¢ Dbénde acostumbra comprar la fruta seca de su preferencia 7
1} Supermercados () 4} Mercado )
2) Tienda de la esquina () 5) Tianguis ()}
3) Molino () 6) otro
8. ¢ Qué considera que es una fruta seca ?
1) Golosina (1 3} Botana {1} s) otro

2) Ppostre {1} 4) Ingrediente ()
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9. ¢ Que aspectos considera al comprar) upa fruta seca ?

1) color ) 3) olor 5) Valor nutricional ()
2) Publicidad () 4) Sabor ( } 6) Otro
10.¢ En que presentacidn ha comprado la fruta seca ? ( Pasa a la preg. #12 ).
1) A granel () 3) En bolsa () §) Otro
2) charola y bolsa (} 4) En charela ()

11,2 Por qué no consume frutas gecas ?

1) No le gustan { } ¢Por qué?
2) problemas de salud ( ) 3) Falta de dinero () 4) Otro,
12,2 Hab[a probado o visto el pla‘tano geco antes ?
4 2) () ( Pasa a la pregunta #15 ).
13.¢2 En dénde ?
1) BEn el D.F. ) 2) En algun estado () & Cusl ?
14.2 Bn qué lugar ?
1) Tianguis () 4) Supermercados ()
2) Mercado () 5) Tienda de la esquina ()
3).Molino [ 6} otro
15.¢ Qué opina del aspecto del pldtano deshidratado 7
1) Le agrada ()} 2) Le desagrada () & Por qué ?
16.¢ Qué opina de su aroma ?
1} Agradable ) 2) Desagradable ()} & Por qué ?
17.2 Qué le parece el gabor ?
1) Agradable { ) 2) Desagradable () & Por qué ?
18.¢ Estarfa dispuesto a comprarlo ?
1) si () 2) No () ¢ Por qué ? (finalizar cuestionario)

19.¢ En qué cantidad lo comprarfa ?
1) 150 gr. () 3) 500 gr. () 5) otro
2) 250 gr. ) 4) 1000 gr. ()
20.¢ Considera qué se puede combinar cop otros alimentos ?
1) () ¢ Cudles ?
2) No ) ¢ Por qué ?
21.¢ Qué nombre le gustarfa para el pldtano deshidratado ?
( Permitir que el encuestado sugiera algun nombre, sino mencione las
opciones )

1) Ppancle () 4) Banapasa ()

2) Bananf () §) Panchoco (]

3) Platanin () 6} Otro
Obgexvaciones:

i GRACIAS !



1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

C. APLICACION DE LOS INSTRUMENTOS
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Los 117 cuegtionarios se aplicaron del 19 al 29 de marzo del presente afo, en

mercados, tianguis y tiendas de autoservicio ubicados en el D.F., seleccionados

como se indicd en la determinacién de la muestra.

Estos lugares fueron los siguientes:

DELEGACION

Azcapotzalco

Coycacin

Coyoacin

G. A. Madero

Iztapalapa

Iztapalapa

Iztapalapa

DIA

Jueves

Lunes

Domingo

pDomingo

Viernes

Sédbado

Domingo

TIANGUIS
UBICACION

Irapuato, entre Claverfa
y Egipto, Col. Claverfa.

Xochiapan, Guamuchil y
Acatempa, entre Apatl y
Coval, Col. Pedregal de
Santo Domingo.

Mariquita S&nchez, Calle
2 de M. S&nchez y Manuela
Sdenz, Col. U, H. CTM
Culhuacén.

Av. Gran Canal, entre
Cuauhtémoc, Pachuco, More-
los, 20 de Noviembre y
Lerdo, Col. 25 de Julio.

San Lorenzo, entre Las
Torres y Av. Tlahuac, Col.
San Lorenzo Tezonco.

Sur 115 y Sur 113, Col.
Egcuadrén 201.

Gral. J. M. parras, entre
Francisco Leyva y Juan B.
Col. Juan Escitia.

No.

DE OFERENTES

307

1300

1050



DELEGACION

Azcapotzalco BODEGAS GIGANTE

Benito Judrez

Benito Judrez SUPER MERCADOS S.A.

Coyoacdn

Coyocacédn

Cuauhtémoc

Iztapalapa

Iztapalapa

M. Hidalgo

M. Hidalgo
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TIENDAS DE AUTOSERVICIO

TIENDA

5.A. DE

IMSS

(SUMESA

c.v.

J

ISSSTE

OPERADORA DE
ERAMAS

SUP;

S.A. DE C.V.

BODEGA COMERCIAL

ISSSTE

GIGANTE
S.A. DE C.V.

BODEGAS AURRERA

S.A. DE
SEDENA

c.v.

SUCURSAL

Tlatileo

No.5

Narvarte

Culhuacdn

Copilco

Centro

Zaragoza

Zaragoza

Gran Bazar

No.1

DIRECCION
Jardin #245 Col. Tlatilco.
Eje Central #630
Col. Alamos.
Av. Cuauvhtémoc esq.
Cumbres de maltrata.
Col. Narvarte.

Blvd. de la virgen eaq., Canal
Nacional. Col. Culhuacén.

Av. Copllco 75
Col. Copilco el bajo.

Venustiano Carranza #125
Cal. Centro.

Calz. Ignacio Zaragoza s/n
Col. Ejército de Oriente.

Calz. Ignaclo Zaragoza #1886
Col. Juan Escitia.

Blvd. Manual Avila Camacho #491
Col. Periodista.

Av. Industria Militar s/n
Col. R. Militar.



DELEGACION

Alvaro Obregdn

Azcapotzalco

Benito Judrez

Coyocacdn

Cuauhtémoc
Cuauhtémoc
Cuauht:éma‘c
G. A. Madero
G. A. Madero
G. A. Madero

G. A. Madero
Iztacalco
Iztapalapa

Iztapalapa
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MERCADOS

NOMBRE

"Molino de Santo Domingo"

"Tlatilco"

"lo. de Diciembre®

*Santa Ursula Coapa®

“Abelardo L. Rodrfguez"
*Pequeifo Comercio”
“Colima"

*Progresc Nacional*
"Panamericana”
“Bondojito"

#San Felipe de Jesius"

"Agrfcola Oriental"

"Aculco"

"Central de abasto®

UBICACION

San Marcos y Sta. Lucfa,
Col. de Santo bDomingo.

Av. Jardin entre Av. Tla-
tolco y Orgufdea, Col.
Tlatilco.

Yacatas entre Uxmal y Cerrada
Uxmal, Col. Narvarte.

Raul entre Gabriel, Cdstulo,
San Benjamin y San Gonzalo,
Col, Santa Ursula Coapa.

Venezuela y El Carmen,
Col., Centro.

5 de Febrero No. 161 y Diagonal
20 de Nov., Col. Obrera.

Colima No., 37 y Sonora,
Col.Roma.

Av., Guadalupe entre Calle 12, 11
¥ 28, Col. Progreso Nacional.

Poniente 112 entre Ote. 109-A y
ote. 110, Col. Panamericana.

Av. Henry Ford entre Nte, 72-A y
74-A, Col. Bondojito.

Dolores Hidalgo entre Tamazula y
Apatzingan, Col. San Felipe de
Jegds.

Javier Rojo Gémez entre Sur 16 y
Ote. 237, Col. Agricola
oriental.

Av. Rfo Churubusco entre Baja
california y Veracruz,
Col. Aculco.

Av. Rfo churubusco esq.
canal de Apatlaco.
col. Agrfcola oriental.



DELEGACION

Miguel Hidalgo

Tlahuac

Tlalpan
Tlalpan
V. Carranza
V. Carranza

V. Carranza
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MERCADOS

NOMBRE

"Tacuba”

"Nopalera®

"villa Coapa"

"Hueso Periférico”

"unidad Kennedy"

rJamaica"

"Merced”

UBICACION

Golfo de México y Calz. México-
Tacuba, Col. P. de Tacuba.

Amado Nervo entre Ermita Iztapa-
lapa e Independencia,
Col. Nopalera.

Acoxpa y Miramontes,
Col. Villa Ceapa.

clz. del Hueso y Periférico,
Col. Granjas Coapa.

5a, cda. de Ignacio Zaragoza y
Retorno 5, Col.Unidad Kennedy.

Guillermo Prieto y Morazan,
Col. Jamaica.

Rosario entre cabaflas
circunvalacidén. Col. Centro.

Al término de la aplicacidn de los cuesfionarios el siguiente paso fue el

procesamiento de los datos obtenidos,

[

La eleccién del tipo de pr

. PROCESAMIENTO DE LOS DATOS

ento se hizo

el cual se detalla a continuacién.

en cuenta log errores gue

ge pueden presentar en la tabulacién de los datos, lo cual puede repercutir en

un sesgo importante en la investigacién, y los recursos que se tienen, por lo que

el procesamiento fue electrénico debido a que se contaba con el equipo y el

Ppaquete estad{stico necesario que en este caso fue el Sp55/PC+ V.3, (Statistical

Package for the Social Sciences by personal computer versidén 3), considerado como

uno de los paquetes estadisticos mds completos y mejor implementados en cuanto

a procesamientos egtadfsticos avanzados,

actualizados y segures lo cual

proporcionarfa una mayor confiabilidad en el an4lisis de los resultados.
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A. TABULACION DE LOS RESULTADOS

Se elabordé una base de datos con los resultados obtenidos en los cuestionarios,
se disefié un programa en el paquete SPSS/PC+ en el que se especificaron las
operaciones necesarias de acuerdo con los problemas a resolver en la
investigacidn y para el andlisis de los resultados. (Véage anexo).

A‘l obtener la tabulacién de los resultados se prosiguid al andlisis de éstos los

cuales se presentan en el siguiente punto.

B. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Se realizaron an4dlisis simples como son: frecuencias, proporciones y cdlculo de
porcentajes; andlisis de medicién intervalar como: las pedidas de tendencia
central® y las medjdas_de dispersién®, asf como el andlisis de cruce de variables

contemplando los diferentes goeficientes de relacién’,

&. FRECUENCIAS E INTERPRETACION DE VARIABLES

En esta parte se reallzé el cdlculeo del nimero de veces en que incidieron las
respuestas de los consumidores planteadas en el cuestionario aplicado. EI1
objetivo de las frecuencias, es hacer mds sencillo tanto el cdlculo de las
medidas estadfsticas como la interpretacién de cada variable de la cual se
obtuvieron tanto conclusiones como solucidén a los problemas planteados de la

investigacién.

3Por ejemplo: la media o pr dlie di: y moda o modo.
SPor ejempio: el rango, la desviacién media y la desviacion estandar.

Como son:Kramer’s V, Contigency coefficient, Kendall’s Tau C y Pearson’s R.
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En cuanto al nimero de grdficas presentadas, sélo se consideraron las variables
cuyos resultados fueron centrales en la investigacién, sin dejar de considerar

las demds ya que éstas fueron complementarias de las variables centrales.

SPSS/PC+

FREQUENCIES /VARIABLES V1 V2 V3 V5 V7 V10 Vi1 V12 V13 Vi4 V15 Vi6
V17 V1B V19 V20 V21 V23 v24 /STATISTICS MOOE.

TABLA L1
vi LUGAR DE APLICACION
Valid Cum

Value Lobet Value Frequency Percent Percent Percent
AUTOSERVICIO 1 30 25.6 25.6 25.6
TIANGUIS 2 21 17.9 17.9 43.6
KERCADO 3 - 56.4 56. 100.0

ToTAL "? 100.0 160.0

Mode 3.000
COMENTARLO:
En esta investigacién como se sprecia més del 50X de los cuestionories se splicaron en mercades, es debldo a

hay mds mercados en el D.F., que autoservicios y tianguis medianos y grandes.

TABLA 1.2
v2 OCUPACIOK ENTREVISTADO
valid cum
Value Lebel value Frequency Percent Percent Percent
AMA DE CASA 1 55 47.0 47.0 47.0
2 16 13.7 15.7 0.7
COMERCIAHTE 3 % 12.0 12.0 72.6
TECHICO & 15 12.8 12.8 B5.5
ESTUDIANTE 5 3.4 3.4 88.
PROFESIONISTA 6 13 na 1A 100.0
T0TAL 17 100.0 100.0
Hode 1.000
COMENTARIO:
r Lo general asisten a los sutoservicios, tionguis y mercados, para comprar su

Los amds de casa sen las qu:ru
despensa rjpreseﬂlnn 4TX, asi como los empleados en un 13.7%, quiencs asisten n los puntos de vents cercands
a su trabajo.
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TABLA L3
v3 SEXO ENTREVISTADO

valid  Cum

Value Label Value Frequency Percent Percent Percent

MASC. 1 36 30.8  30.8 308

FEM. 2 81 9.2  &9.2 100.0

TOTAL "z 100.0 100.0

Mode 2.000

CORENTARIO:
Como se puede ver el 69.2X de las personos encuestadas son del sexo femenino, de éstas el 47X son amas de casa
como se vio en {a variable anterfor, por lo que las compras estdn influenciadas directamente por el gusto de

las mismas.
Se cntrevistd a mds personas del sexo femenine 69.2% que del sexo masculino 30.8X, debido a que son las mujeres
de todas las cdades {as que con mayor frecuencia concurren a tos lugares de venta mencionados.

FREQUENCIES /VARIABLES V4 /STATISTICS MEDIAN MODE.

TABLA 1.4
v £0AD ENTREVISTADD
valid
Value Label value Frequency Percent Percent Par:ent
20 A 25 AROS 1 22 18.8 18.8
26 A 30 aAfos 2 18 15.4 35.2
31 A 35 ARoS 3 15 2.8 47.0
36 A 40 AROS & 15 12.8 59.8
MAS DE 40 AROS 5 &7 4042 100.0
TOTAL 1?7 100 0
Hedion 4.000 Mode 5.000

CMENVARIU.
puede apreciar que el 40,2% son personas de 40 a mis afos de edad y casi el 19% son de 20 a 25 afios, éstas
requlen.-n de informacién sobre el producto debido a que los personas mayores cuidan mis de su salud, esf como

los jévencs cuidon de su fisfco y les gusta probar nuevos productos.
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TABLA 1.5
vs CONSUMO FRUTAS SECAS
valid Cum
value Labet Value Frequency Percent Percent Percent
s1 1 105 8.7 9.7 89.7
No 2 1 10.3 10.3 100.0
TOTAL " 100.0 100.0

Mode 1.000

CONENTARIO:
El 50X de las personas encuestadas consumen frutas secas y del 10X que no las consumen, alguws de ellos al
probar el platanc deshidratado les agradd su sabor y estar(an dispucstos a comprarlo.

FREQUENCIES /VARIABLES V6 /STATISTICS MEDJAN MOOE.

TABLA 1.6
V6 FRECUENCTA DE CONSUNO
valid  gum

vatue Label value Frequency Percent Percent Percent
NO CONTESTO 0 12 10.3 10.3 10.3
UNA VEZ A LA SEMANA 1 30 25.6 25.6 35.9
DOS VECES AL MES 2 8 6.8 6.8 2.7

VE2 AL MES 3 25 2.2 5.0
DOS VECES AL Al 1 n 9.4 74 .4
OCASIONES ESPECIALES 5 30 5.6 100.0

TOTAL 0.0

Median 3.000 Mode 1.000

COMENTARLO:
Camo se puede ver el 25.6% de los encuestados consume frutas secas una vez o la scmana, esf como en ocasfones
especiales que generalmente son las ficstas navidefias cuando Su consumo ©s en mayor volumen.
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TABLA LY
vr FRUTAS SECAS PREFERIDAS
valid Cum

value Label value Frequency Percent Percent Percent
NINGUND 0 12 10.3 10.3 10.3
CHAB/CIR.P 120 2 1.7 1.7 12.0
CHAB/CIR.P/PASAS 123 1 9 .9 12.8
CHAB/CIR.P/MANZ 126 2 17 1.7 16,5
CHAB/CIR.P/PLAT 127 2 17 17 16.2
CHAB/CIR.P/OTRO 128 3 2.6 2.6 18.8
CHAB/PASAS/QTRO 138 1 9 .9 19.7
CHAB/HANZ 160 2 17 1.7 214
CHAB/HANZ/PLAT 167 1 9 -9 22.2
CHAB/NANZ/OTRO 168 6 5.1 5.1 27.4
CHAB/OTRO 130 8 6.8 6.8 34.2
CIR.PASA 200 10 8.5 8.5 2.7
CIR.P/PASAS 230 a 6.8 6.8 49.6
CIR.P/PASAS/MANZ 236 s 4.3 .3 s3..
CIR.P/PASAS/OTRO 238 3 3.4 3.4 57.3
CIR.P/MANZ 760 2 1.7 1.7 59.0
CIR. P/wn/ovno 28 1 .9 9 59.8
CIR.P/PI 210 1 .9 60.7
CIR. P/PLAI/DIRO 278 b ] 61.5
CIR.P/OTRO 280 6 1 6.7
PASAS' 300 6 1 71.8
PASAS/MANZ/0TRO 168 2 7 73.5
PASAS/0 80 3 6 76.1
PAPAVA/PLMIOVIB 578 1 3 76.9

600 4 4 80.3
m«uput 670 1 9 812
MAKZ/OTRO 680 6 )] 85.3
PLAT/0TRO 780 2 7 88.0
otR0 800 % 0 100.0
TOTAL 17 [
Hode 800.000
COMENTARIO:

€n esta variable se mancjaron ocho opciones correspondientes a tos diferentes tipos de frutas secas existentes
en el mercado como son: O ninguno, 1 chabacano, 2 cirucla pasa, 3 pasas, & mango, 5 popays, & manzana,

7 platano ¢ incluyendo la opeion 8 de otro, debido & que sl encuestado le podria agredar otra fruta seca no
incluida en las opciones anteriores, por to tanto se accptaron hasta tres posibles respuestas, ya que el
encuestado compra en su mayoria varios tipes de frutas sccas como es el caso de la fruta mixta, para lo cual
Los numeras de |a columa de valor representan Las combinaciones de las diferentes opciones de n:ucrdo al gusto
del encuestado y en la columa del concepto csté el significado de dichas combinacienes por 1o que se aprecia
que el 12% de Los entrovistados eligl [4 opeidn do otro et cual Tncluyd frutos seeas comos dnu, pera, Phigo,
ta mixta, etcétera.
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TABLA 1.8
vio LUGAR DE COMPRA FRUTA SECA
valid Cun
vaiue Label value Frequency Percent Percent Percent
NO CONTESTOD a 12 10.3 10.3
SUPERMERCADO 10 2 20.5 30.8
SUPER/MDO. 1% 3 2.6 333
SUPER/TLANGULS 15 1 .9 34.2
SUPER /OTRO 16 2 1.7 35.9
TIENDA ESQ. 20 8 6.8 42.7
TIENDA ESQ./MOD. 26 1 9 43.6
TIENDA ESQ,/0TRO 26 2 1.7 45.3
MOLIRG 30 3 2.6 7.9
MERCADD “W 32 27.4 7.2
00, /TIANGUIS 45 1 9 76.1
0./0TRO 45 2 1.7 .8
TIANGULS 50 3 2.6 80.3
TIANGUIS/OTRO 56 1 .9 81.2
OTRO 60 22 18.8 100.0
TOTAL "z 100.0
Hode 40.000
COMENTARID:

Tanto tos mercados como los supermercados son los lugares de venta més frecuentados para la compra de frutas
secas, en un 27.4X y 20,5% respectivancnte, ademss gn esta varioble tonbién sc manejaron los siguientes
combinaciones, 0 no contestd, 1 supermercado, 2 tiends de La esquina, 3 molino, & mercado, 5 tianguis y 6 otro,
ya que los encucstados acuden o diferentes lugares de venta de acuerdo o los ventajas quo estos ofrecen. Asf
un 2.6% asiste tanto al supermercado como al mercado y algunos que cligieron 1a opcién de otro asisten a la
Central de Abastos de ta Cludad de México (CEDA}, Le cunl se manejo oparte por su magnitud, pero se incluyé en
el estrato de mercados.

TABLA 1.9

Vit COHCEPTO DE FRUTA SECA
valid Cum
value Label value Frequency Percent Percent Percent
NO CONTESTOD 0 12 10.3 10.3
GOLOSINA 1 3 26.5 35.8
POSTRE 2 33 28,2 65.0
BOTANA 3 19 16.2 81.2
INGREGIENTE & 9 7.7 88.9
QtRO 5 13 1na 100.0
TOTAL 117 100.0

Mode 2.000

COMENTAR[O;

El 28,2X de los encuestados considers a la fruta seca como un postre, ésto por ser una fruta y el 26.5% lo
considera como golosina por su sabor dulce.
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TABLA 1,30

viz ASPECTOS PARA COMARAR FRUTA SECA
valid Cu
value Lobetl vatue Frequency Pertont Percant  Fergent
HO CONTESTO 2 12 19.3 10.3 10.3
COLOR 10 2 1.7 1.7 12.9
COLOR/SABCR 14 2 7 1.7 13.7
COLOR/DIRO 1 3 8 2.6 1.2
oLor 36 1 .9 B4 17.4
QLGR/SABOR 34 2 1.7 1.7 18.8
SABOR @ 83 53.8 53.8 no
SABOR/V. N, 45 s 5.1 5.1 w.a
SABOR/OTRO 46 1 .9 -9 7.6
VALOR NUT. 50 1% 3.7 13.7 92.3
QTRD [ 9 V.7 T.7 100.9
TOTAL ny 100.0 100.0

MHode 40,000

COMENTARIO:

Entre los aspectos que considera el consumidor pars comprar fruta seca el sobor o5 el que prefiere en un 53.8%
seguido por el vetor nutritivo en un ¥3.7X.

Algunos consideran mas de un aspecto por lo gue tarhién g2 monejnron color,

2 pubticidad, 3 olor, & sobor, 5 valor nutritivo, & otro, Reprasentando ta de snber/valar nutritive m 5.9%.

par ejerplo el valor 36 representa ol olor y sl sabor y €1 40 Unicamente representa al sabor.

TABLALTt

Vi3 PRESEKTACION COMPRADA
valtd Cum
Value Labet Valve Frequency Pertent Porcent Percent
KQ CONTESTO 0 12 10.3 10.3
A GRANEL 10 60 51.3 61.5
K GRANELJEN BOLSA 3 9 . 49.2
A GRANEL/OTRO 13 1 9 70.1
€N BOLSA 30 28 3.9 Q4.0
EN CHARGLA 40 5 4.3 98.3
orTRG 50 2 1.7 16a.6
TOTAL 1"’ 100.0

Mode 10.000

LOMENTAR{Q:

€n csta varioble sc manejaron corbinacioncs come 2on; O na contesté, 1 a granel, Z charola y bolsa, 3 en bolse,
4 en charols y 5 otro, debido a que las frutas secas son vendsdn en dHerente; presentaciones y los
consumidores (ns han comprado en un 51.3% & granel ¥ en un 23.9X en bol
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TABLA 1.12
V14 POR OUE NO SE COMSUME A FRUTA SECA
Valid Cum

Value tabet Value Frequency Percent Percent Percent
NO CONTESTO [ 105 89.7 8.7  89.7
RO LE GUSTA 1 8 6.8 6.8 96.6
FALTA DE DINERO 3 1 .9 9 974
OTRO 4 2.6 2.6 100.0

TOTAL "z 100.0 100.0

Mode .000

COMENTARIO:

EL 10X (12 personas encuestadas) a quienes no les gusts la fruta seca, es por diversas razones entre ellas al
6,8X na le gustan debido a su sabor reseco y a que algunas se endurccen despuds de deskidratarias. Sin embarge
algunos de ellos manifestaron su agrado por el platano deshidratado después de aceptar probarlo.

TABLA 1.13
vis PROGO O V1O PLATANO SECO ANTES

Valid Cum

value Label Vatue Frequency Percent Percent Percent
51 1 28 23.9 23.9 23,
NO 2 89 76.% 76.1 100.0
TOTAL 7 100.0 100.0
Mode 2,000

COENTARIO:
Esta varioble demuestra que un 76.1% de los encuestados desconoce el plétana deshidratado, por lo que es
necesario hacer enfdsis en (s promocisn del producto y sus caracterfsticas.



1

V15 PROBO O VIO EL PLATANO SECO ANTES}

J :

|

EDO. Y/O PAIS

53%

ENELD.F
47%

DONDE ST PROBO O VIO

]

’—[LA OPCION "SI" SE

ISPICIFICA 1N LA BARRA |




1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION 37

TABLA 114
vie DONDE VIO O PROBO EL PLATAND SECO
val i, Cum
value Lobet Value Frequency Percent Percent Percent
NO CONTESTO ] 89 76.1 76.1 76 1
D.F. 1 14 12.0 12.0 88.0
EDO. Y/0 PAIS 2 14 12.0 12.0 100.0
TOTAL 1w w00 100.0
Mode -000
COMENTARID:
F. coma en algunos estados de la Repibiica Mexicona e

El platano deshidratado es ya conacido tanto en el D.
incluso en otros pafses que to han comercializado, lo que indica que ha tenido y tendrd buena aceptacisn,

TABLA I.15
vi7 EST. DONDE VIO O PROBO PLATANO SECO
valid Cum
value Label Value Frequency Percent Percent Percent
NO CONTESTO a 83 75.2 75.2 75.2
TIANGIHS 10 3 2.6 77.8
20 7 6.0 a3.8
mn /SUPER 24 1 .9 84.6
40 3 2.6 87.2
TIENDA ESO. 50 1 B4 83.0
60 *% |2.0 100.0
TOTAL nz 100.0 100. 0
Hode .000

COMENTARIO:
De tos establecimientos donde se ha visto o probedo el platano deshidratade en el D.F. es en ta Central de
Abasto y en los estados en los mercados de {os mismos. Lo cual nos indica el lugar donde los consumidores que

ya conocen el plétano deshidratado identifican el producto.
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TABLA 116
vig ASPECTO PLATAKD DESHIDRATADO
vatid Cum
value Labet value Frequency Percent Percent Percent
AGRADA 1 ;3 3.5 3.5 73.5
DESAGRADA 2 n 26 26, 100.0
TOTAL "7 100.0 100.0
Hode 1.000
COMENTAR1O:

Como so pucda apreciar a wn 73.5% les agrads el aspecto del pldtano deshidratado después de haberlo probade y
algunos lo confundfan con détil o ciruela pasa por su aspecto cscuro, arrugado ¥ en forma de trocitos, como se
dio a probar en (a degustacion.

TABLA 17
vi9 AROMA PLATAKO DESHIDRATADD
valid Cum
Vatue Label Volue Frequency Percent Percent Percent
AGRADABLE 1 15 98.3 98.3 98.3
DESAGRADABLE 2 2 1.7 1.7 100.0
TOTAL 17 100.0 100.0
Mode 1.000
COMENTAR]O:

En esta pregunta el 98.3% opiné que el aroma del pléteno deshidratado es agrodable més oin que cl del plétano
natural yn que su aroma se acentda, to cust fnvita al consumidar o probario.
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TABLA 1,18

vao SABCR PLATANO DESHIORATADG
Vot § cum
value Label Value Frequency Percent Percent Percent
AGRADABLE 3 "2 957 957 9.7
DESAGRADABLE 2 H 4.3 43 1000
TOTAL 17 100.0 100.0

Node 1.000

COMENTAR1O:

39

Uno de tos sspectos mis Importantes que toms en cuents el consumidor es cl sabor el cual le agradd al 95.7%,
por 1o que estarisn dispuestos a comprarlo si lo encontraran en los puntos de vents, por 1o cual se aplicaron

los cuestionarios con pruebs degustativa.

TABLA 119
vy COMPRARIA EL PLATANO SECO
Valid Cum
Vatue Lebel Vatue Frequency Percent Percent Percent
st 1 108 92.3 92.3 92.3
NO 2 9 7.7 7.7 100.0
TaTAL nz 100.0 100.0
Hode 1.000
COMENTARIO:

Debido a que a 18 mayorfa de los encuestados les agrado el aspecto, aroma y ssbor del plateno deshidratado un

92.3% estarfan dispuestos a comprarlo, incluso algunos que por lo genersl no consumen frutas secas.
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TABLA (.20

ve3

value Label

NO CONTESTO

st

NO

Hode 1.000
COMENTARIO:

40

COMBINARIA CON DTRDS ALINENTDS

val i tun
value Frequency Percent Percent Percent

0
1
2

TOTAL

9 7.7 7.7 7.7
™ 7.5 67.5 75.2
29 2.8 2.8 100.0

uz 100.0 100.0

Esta voriable nos indica que el 67.5X de los personas encuestadas combinaria el pl&tana deshidratade con otro
tipo de olimentos como leche, ceresl, arroz, chiles rellicnos, etcétera. Aunque el 24.8% prefiere sélo consumirto

como postre © antojo.

TABLA 1.21
ve PRECIO PAGADO
valid Cum

Value Label velue Frequency Percent Percent Percent
NO CONTESTO ] 12 10.3 10.3 10.3
NS5 A N$7.50 1 2?7 23.1 23.1 3.3
N$7.60 A W$10 2 7 6.0 6.0 39.3
N310.10 A N$12,50 3 3 2.6 2.6 41,
N$12.60 A NS 4 3 3.4 3.4 45.3
N$15.10 A N$17.50 5 5 4.3 4.3 49.6
OTRO {NO SABE} & 24 20.5 20.5 70.1
OTRO (MENOR A W$5) 7 15 12.8 12.8 82.9
OTRO (MAYOR A N$17.5 8 20 17.1 174 100.0

TOTAL nz 100.0 100.0
Mode 1.000
Valid Cases 17 Missing Cases [
IF (V9 EQ 1) PRECIO =6250.
1F (V9 EQ 2) PRECIQ =8750.
IF (V9 EQ 3) PRECID =11250.
IF (V9 EQ 4) PRECIO =13750,
IF (V9 EQ 5) PRECIO =16250.
1F (V9 EQ &) PRECIO =0,
1F (V9 €Q 7) PRECIO =2500.
1F (V9 EQ B) PRECIO =25000,
MISSING VALUES PRECIO(0).
COMENTARIO: .

Para poder realizar el cédlculo con respecto al precio fue necesario convertir los valores de las opciones por

los valares promedio en pesas o los

ivale cada una

de éstes, con el fin de poder cuantificar los valores

obtenidos en cads una de las estadfsticas que se pidieron.
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ERCQUENCIES /VARTABLES PRECIO /STATISTLCS NEAW NEDIAW HOOE STODEV
VARTANCE MINIMUM MAXIMUM

TABLA1.21.1
PRECIO
valid Cun
Value Labet Value Frequency Percent Percent Percent
DIRO(MENOR A N35) 2500.00 18.5 18.5
PROM. NS5 A K$7.S £250.00
PROM. NS7.5 A N$10 8750.00
PRON. NEIO.1 A ME1Z.5  11230.00
PRON. W$12.6 A K 13750.00

ROM, 0

OTRO(MAYOR A N$17.5) 25000.00

OTRO(NO CONTESTO Y .00
BE)

O SA

ToTAL
Mean 11574.074 Kedian 6250.000 Hode 6250.000
Std Dev  8507.299 variance 72374131.9 Minimum  2500.000
Maximum  25000.000
valid Cases 81 Missing Cases 36

COMENTARIO:

Del total de los encuestados el 33.3% esta dispuesto legnr en promedio por la presentacién de 500 gr. de
plétanc deshidratado de NS 5.00 o 8% 7.50 y ol 24.7X més dec N3 |7.50, esto debido a que por lo general Ie fruta
seca tiene un precio elevado,
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FREQUENCIES /VARIABLES V25 /STATISTICS MOOE STODEV VARIANCE MINIKUN MAXIMUM MEAN.

TABLA 122
vas

CANTIDAD EN GR COMPRADA

Value Label
N0 COMTESTO
Q1RO

1000 GR

Mean 459.436

Mode 500,000

Std Dev  345.425

Vslue Frequency Percent
0 12 10.3

1 3
150 0
250 29
500 3
1000 28
TOTAL "z

variance 119318.851

DESCRIPTIVES /VARIABLES V25 /STATISTICS 125 6 10 1),

Mean §.E. Mean

varieble
ves 459,46 31.93

$td D

varionce NiﬂiM Haxjmum

345. 53 119318.85 1000

42

valid Cum
Percent Percent

0.3 10.3
3.4 13.7
2.2
47.0
76.1
100.0

MWinimum  .000 Waximsn 1000.000

H Lebel
117 CANTIDAD EN GR COMPRADA

FREQUERCIES /VARIABLES V26 /STATISTICS MODE STDDEV VARIANCE MINIMUM MAXIMUM MEAN.
CANTIDAD QUE COMPRARIA DE PLATANO

26

value Label

HO CONTESTO
o1l

1000 GR

Mesn  367.581

Hode  250.000

St Dev

valid
value Frequency Percent Percent

¢ °

1 7

150 15

250 Eid

500 35

1000 14
TOTAL 17 t00.0

287,550 variance B2684.649

QESCRIPTIVES /VARIABLES V26 /STATISTICS 125 6 10 11,

Std bev
287.55

Hinioan  Maximon
1000

Variance
B2684.85

DESCRIPTIVES V25 V26 /STATISYICS 6.

Variabie Mean S.E, Hean
V26 367.58 26,58
varisble
va5
v26
COMERTARLO:

Variance
119318.85
B2884.85

N Label
117 CANTIDAD EN GR CONPRAQA

Cum
Percent

7.7 7.7

6.0 3.7

12.8 26,5

3‘.6 58.1

88.8

\2 0 100.0
100 0

Minimm 000 Wax{msm

% tebel
117 CANTIDAD DUE TOMPRARIA
OE PLATAND

117 CANTIDAD OUE COMPRARIA OF FLATAND

1600.000

Como se aprecia el 29.1% prefiere congrar 500 gr. de {8 fruta scca que e gusta, asf como tambign el consum’aer
compra 250 gr. y 100D gr. 24.BX y 23.9%, respectivamente (o cus! significa gue \a pre;mu:h‘m 05 ACePTaca s&

encuentra entre 250 y 100¢

0 gr.

y (s cantidad normelmente comprads es ia de S00 gr.

Tamiien

& puede Dbservar

que la cantidad que compraria el consunidar de plAtanc deshidratade oscila entre las m(ws can:dades.
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TABLA 1.23
V24 NOMBRE PREFERIDO PARA EL PLATAKO SECO

valid Cun

Value Label Volue Frequency Percent Percent Percent
HO COMTESTO 0 ? .7 7.7 7.7
PANCLE 1 & 3.4 3.4 1.1
BANANT 2 36 30.8 0.9
PLATANIN 3 34 291 70.9
BANAPASA 4 26 22,2 93.2
PANCHOCO 5 4 3.4 96.6
OTRD 6 4 3.4 100.0

TOTAL 177 100.0
Node 2.006

COMENTARID:

Do Los novbres propuestos el 30.8% de los entrevistados prefirié el nombre de BANANI, asf como en un 29.1%
el de ploton(n y banspass 22.2X. Estos nobres cumplen con los requisitos indispensables que son; ol de ser
cortos, fciles de pronunciar y de recardar y tienen et objetivo de distinguir el producto de (s competencia,



V24 NOMBRE PARA EL PLATANO DESHIDRATADO

i

I
/ 7
— 33%
, e 4%
, " 24%
\\\\;;;,—-%
E '_— (4
: / ////// 4%
kPO_'P;CENTAJE DE ELECCION
|

i NOMBRE
| BPaNCLE PLATANIN [JPANCHOCO
| NBanaAPasa [JOTRO [l BANANI
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b. INTERPRETACION DE CRUCE DE VARIABLES

El objetivo del cruce de variables, es determinar el grado de independencia y/o
dependencia existente encre las mismas determinado por los coeficientes de

relacién calculados.

CROSSTABS /TABLES V1 BY V2 /STATISTICS 123 7 11,
TABLA 1.24

Crosstabulation: V1 LUGAR DE APLICACION By V2 OCUPACION ENTREVISTADD

Count |AMA DE |EMPL - |Tecnico
v2-> CASA CIANTE TE NISTA Row
1 2 3 3 5 & | Total
Al
1 13 7 1 5 1 3 30
AUTOSERVICIO 25.6
9 2 4 3 2 1 21
TIANGULS 17.9
33 7 9 7 1 9 66
MERCADO 56.4
Colum 55 16 R 15 & 13 1
Total 47.0 13.7 12.0 12.8 3.4 111 100.0
chi-Square D.F. Significance Cells with E.F.¢ 5
10.75423 10 3770 1 oF 18 € 61.1%)

3768
4924

Pesrson’s ®

COMENTAR1O:

Independientemente del lugar de compra la ocupacién que predoming es la de ama de casa seguido de empleado, Lo
que indica que el nivel socio-econtmico es medio/bajo, representando un mercado amplio para el producto y de
acuerdo a los valores estadisticos como la V de Cramer .21438, coeficiente de contingencin .290%, osi como {a
Tau C de Kendall y la R de Pearson, las cuales son negativas e indican que existe mayor grodo de fndependencia
entre el luger donde acude el consumidor y su ocupacion.
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CRUSSTABS /TABLES V1 BY V13 /STATISTICS 1 23 7 11,

TABLA 1.26
Crosstobutation: ¥} LUGKR DE APLICACION 8y Vi3 PRESENTACION COMPRADA
GRANEL  GRAKEL
i3> Count wcoonssw A GRANEL auLsA OTRO BOLSA  CHARDLA GTRO Rou
" 10 15 30 & Total
1 2 16 2 1 b4 2 30
AUTQSERVILIOD 25.6
2 ) 12 1 5 1 1 21
TIANGUIS 17.9
3 9 34 & 0 2 1 ]
MERCADD 3 56.4
Coltmn 12 50 9 1 28 5 2 17
Totat 10.3 51.3 7.7 Bl 23.9 4.3 7 100.0
Chi-sy uare D F. Signiticance Win E F. Colls with €.F.¢ &
8.32973 12 .7589 Bisd 13 oF 21 ¢ 81.9%)
Statistic Value sfgnificence
Crnmcr .18867
Contt, ngmv l:ne'ﬂ:icnz 25780
Kendatl’s -.10848 0780
Pearson’s R - 11927 <1001
COMERTAR1O:

Aquf se puede observar que en tas estoblecimientos en cspecial tos mercados, la fruta seca se comprs a granel
en un 51.3% y cn balsa un 23.9X ha comprado \a misma,

adembs de que no existe dependencla alguna entre estas
vlrlnbles. es decir, que independientemente del lugaf tos ek comprah 12 p) vendo,
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CROSSTABS /TABLES V15 BY V16 BY Vi7 /STATISTICS 123 7 11,

TABLA 1.26

Crosstabulation:

Controtling for

vig->
vis
SI

Vig->
vis
s1

Vig->
vis
st

COMENTARIO:

PROBO O VIO PLATANO SECO ANTES

46

By

DOKDE VIO O PROBO EL PLATANO SECO

EST. DONDE VIO O PROBO PLATANO SECO

vi5s
vib
w7
Count |EN D.F. |EDO.Y/O
PAIS
1 2 1
Colum 2
Total 6.7 3.3
Count JEK D.F. |E0O.Y/O
PAlS *
1
1 1 &
Colum ]
Total 14.3 85.7
Count  [EDO,Y/0
PAIS Row
2 | Total
1 1 1
100.0
Column 1 1
Total  100.0 100.0

Total
100.0

3
100.0

Row
Total

7
100.0

7
100.0

Value = 10 TIANGULS

Value = 20 MERCADD

Value = 24 MDO/SUPER

Det total de personas que contestaron que han probado o visto plétano scco entes, se obtuvo anal(ticamente de
s de estas personas lo hon visto en tianguis, sicte en mercedos la

acuerdo s cads lugsr de compra,

que
Payorta fusra ol BaF 'y tna s6lo persons Lo ha visto Tante. en nercad Cons en Suparmercaden fusre el B.F.



TABLA 127

Vig->
vI5
st

V16>
s
st

V16>
vi15

NO

COMENTAR10:

1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Count  {EN D.F.
Row
1] Total
1 3 3
100.0
Colum 3 3
Total  100.0 100.0
tount  |EDO.Y/O
PALS Row
Total
1 1 1
100.0
tolum 1 1
Total  100.0 100.0
count WD EN 0,.F. |EDD.Y/O
PALS
0 1
1 8 S
2 1
Colum 1 8 5
Totsl 741 57.1 35.7

Row
Totat
13
92.9
74

1%
100.0

vatue = 4D SUPER

value = 50 TIENDA ESQ.

Value = 60 OTRO

47

Aqui tres personss contestaron que han visto el piétano seco antes en supermercados en el D.F., s6lo una persona
Lo ha visto en una tienda de la esquina en Villshermosa, Tabasco y por Gltimo 14 personas lo han probada o visto
por otras ratones entre (as que destacan regalos, upos!ﬂones. feriss regionales, visitas, estaciones de

pasnjeros y cruces cerreteros. Cabe sefalar que

dentro de los lugares ubicados fuers del D.F.

Tos que destacan

son: los estados de Tabasco, Veracruz, Guadatajars, Nw-rh Querétero, Qaxoca, Pucbla y Cd.Victoria, ast como
en el catranjero se e ha visto en Venczuels y Estados unidos.
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CROSSTABS /TABLES V21 8Y V22 /STATISIICS 12 3 7 11,

TABLA 1.28

Crosstabulation: V21  COMPRARIA EL PLATAWG SECO By V22  CANTIDAD QUE COMPRARIA

Count [WO 150 GR.} 250 GR.{ SO0 GR.{ 1000 £jOTRO
vaz-> . Row
o 1 2 3 4 5 | Totat
vt
¥ 15 37 35 14 7 108
st 92.3
2 ¢ 9
MO 7.7
Colum ? 15 37 35 14 I 17
Totsl 7.7 12.8 3.6 9.9 1.0 6.0 100.0
cl o0.F.
117.00000 5 -0000 538 6 OF 12 ¢ 50.0%3
Statistic value

Crameris ¥

r.mﬂncem:v Coefﬂ:)enx JJertt

Xendail?: 28402 0000
Puriuﬂ’s R S6261 ~0000

COMENTAR10:

bei total, 108 personas entrevistadas estarfan dispuestas a comprar e{ pldtano deshidratado. De éstas 37 lo

harlan en’una cantidad de 250 gr. fon tno tendencia a tas 500 gr., Lo cual indica que Lo presentacisn propuesta
tiene buenas posibilidades de ucepu:lém Ademds se observe que existe una impartante rolacién entre tas dos

variabies aqui contenpladas.
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Todo lo anterior tiene como objeto responder a las interrogantes de la
investigacién y al realizar la interpretacidén de los resultados obtenidos se
tuvieron los elementos necesarios para realizar la toma de decisiones acerca de
la investigacidn y asi obtener unas conclusiones confiables y fundamentadas.

Por iiltimo, fue necesario realizar la presentacidén de los resultados en algqin

texto, que en este caso es la tesis y la cual se describe en el siguiente punto.

5. PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

La presentacidén de los resultados se realizé, con el objetivo de comunicar el
conocimiento obtenido, el cual es difundido a través de una proposicidén escrita
{tesis), que se encontrard expuesta a consulta en bibliotecas universitarias y
a través de la exposicién en un examen profesional para ocbtener el t{tulo de
licenciado en administracidn.

Esta presentacién se realizé con grdficas, tabulaciones y descripciones textuales
sintecizadas, con el objeto de facilitar la interpretacidn de la informacién y

hacer la investigacién accesible a la consulra.
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INTRODUCCION

El objetivo de este capfrtulo, es mostraxr un panorama general del plitano desde
sus origenes mds primitivos hasta la actualidad, detallando su origen y
produccién en México. Se describen cada aa de las partes que integran la planta
del plétanc, su clasificacidén y variedades conocidas en nuestro pafs, su valor
nutricional como fruto fresco, se especifican los factores propicios para su
cultivo como; clima y suelo, las plagas y enfermedades que disminuyen su
produccién, se hacen breves descripciones de las causas de las mismas y
consecuencias por lo que se incluyé al final de la investigacién para una mejor
comprensién, un glosario referente a tecnicismos y especificaciones, asf mismo
se mencionan las zonas de cultivo en Méxlco y la forma en que se cultiva. Ademis,
se hace énfasis en la importancia socicecondmica que posee el pldtano como
cultivo para el pafs, tanto para consumeo internc como para exportacién y por
ultimo se determinan los costos congiderados en la produccidn del pldtane

natural, el cual es objeto de estudio en el presente trabajo.
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w
I

1. HISTORIA DE LA PRODUCCION DEL PLATANG

En el presente trabajo, se emplea la palabra pldtano y no la ds kazanc, debide
a gque en México se utiliza de manera inpdistinta para designar a =zodas L
variedades del mismo.

En Centro y Sudamérica la costumbre ha llevade a definir como banancs a todas las
especies que ge consumen crudas y como plitanos a las gue por lo general son
consumidas después de ser cocinadas, autique también se pueden consumir crudas.
por lo que para estas regiones el pldtano Tabasco es el prototipe de banano.
En cuante a su origen, se puede afirmar que el pldtanc silvestre ha sido
utilizado por el hombre desde comienzos de su existencia y su domesticacidn fue
al iniciarse el cultivo de las plantas comestibles. En la actualidad la
cronologfa de la evolucidn y migracién de los pldtanos comestihles no es muy
precisa, perc el paso mds importante en la gyolucidn del mismo fue el origen de
la propagacién vegectativa y desaparicidn de la semilla. Se ha comprobado que al
someter a cultive regular a una planta, transcienden las nuevasg caracteristicas
de la misma, debido a que la planta es protegida de la lucha por la supervivencia
que caracteriza a su estado natural. Por lo que la seleccién dio lugar a mejoras
que mediante prapagacidn vegetativa se perpecuaron. Y se puede suponer que el
plitano evoluciond con la agricultura primitiva permanente del Sureste agidtico
y tiene varias decenas de millares de afios de edad. En el cuadro II.1 refereante
a su origen, se puede observar de manera sintetizada la cronoleogfa del mismo.
En México, las primeras plantaciones aparecen en Tebasco, al finalizar el siglo
XIX, registrdndose los primeros excedentes para exportacidn hasta 1906, cuande
se realizaron algunos embarques al extranjero. Pero fue hasta la década de los
30’s cuando la produccidén alcanzé un crecimiento acelerado, debido a gque lag
multinacionales buscaban nuevas dreas de cultivo y hufan de las plagas en las
plantacicnes centroamericanas.En 1937 México 1legs a ser el principal productor
mundial de pldtano, es decir, satisfizo 25% de la demanda de Estados Unddog, con

15 millones de racimos. §6lo en Tabasco se sembraron 25000 hectdreas de plétano.
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La cafda de la producgidn, a finales de los 40's, se debis principalmente a las
enfermedades, el boicot de las multinacionales por la expropiacién petrolera y
a conflictos por la propiedad de la tierra. Por lo que el cultivo ya no atrajo
inversiones y se dedicé 8élo al mercado interno y el rendimiento medio nacional
cayd a 12 toneladas por hectdrea al aiffo.

La situacién ha cambiado en la actualidad, debido a la sigatoka negra, enfermedad
que surgié en México en 1981, por lo que los productores tuvieron que unirse para
combatirla y cambiar sus técnicas de produccién, tanto para disminuir los efectos
de la enfermedad, como para aumentar la productividad hasta que les permitiera
tener cierta rentabilidad.

Se pasé de una explotaclidén tradicional a una intensiva, con gran demanda de
insumos y creando una cultura de poscesecha, empaque, importantes para poder
exportar, registrindose beneficios como; la creacién de empleos y aumento en
la extensidén sembrada, lo que significé un crecimiento anual de 2000 hectdreas
a escala nacional y aumento en los rendimientos de 30 toneladas por hectdrea al
afo. A principios de los 80's, México pasé de un millén de cajas en 1980 a

9.5 millones en 1990 en exportaciones, obteniendo $30 millones de délares.

El 70% de la oferta mundial de plitano es dominada por la Unién de Pafses
Exportadores de Banano (UPEB). En la actualidad 50t de la produccién y 25t de las
exportaciones de pldtano en el mundo son realizadas por la misma®.

Una opcién queda por ser desarrollada: los productos induscrializados, en la que
México tiene grandes posibilidades por la creatividad de su gente, debido a que
con tecnologfa nacional se pueden fabricar; tortillas de pl&tano mache, frituras
de pldtano y pldtano deshidratado, el cual es objeto de este estudio ademis de
tener caracteristicas especiales como fruta fresca que la diferencian de otras,

las cuales se describen a continuacidn.

'CASTILLO, Alejandro, *"México. ¢Pafs bananero?”, Expansién, secc. Enfoques,
Ago.19.1992, pég.254.



COADRO II.1

CRONOLOGIA DBL ORIGEN DEL PLATANO

Ao

LUGAR

DESCRIPCION

500-600 a.C.

350 a.c.

India

Se encontraron referencias en la pcesia dpica
del canon del budismo pali y en eszritos del
budismo Jataka, seflala la exiatencia de un
clon mutante "la fruta tan grande como colmi-
llos de elefante®, refiriéndose al "Horn
plantain”, parecida a las astas o colmillos
de varios animales.

200 d.C.

China

Escritos referentes a los cultivos del frio
septentrién, un hombre llamado YANG FU, des-
cribié la regién meridional de China, refi-
riéndose a una planta similar al plitano.

650 d.C.

Mediterraneo

Debido a la conquista de los Arabes, la
planta llega al Mediterrdneo, donde se cono-
cia de ofidas, ya que habfa sido vista en la
India €n el 327 a.C., por ALEJANDRO, y des-
crita por MEGASTENES, TEOFRASTO y PLINIO.

1300 d.C.

Africa
oriental y
occidental

Los registros mds antiguos proceden de Momba-
sa, Lami y Mozambique. La colonizacién de Ma-
dagascar por Indonesia, dio como uno de los

resultadeos el cultivo del pl&tano en Africa.

1402

Islas
Canarias

El cultivo del plitanc a estas islas lo in-
trodujeron los portugueses, de donde pago a
América.

1516

América
Santo
Domingc

Fray Tom&s de Berlanga introdujo un clon no
identificado en la Isla de Santo Domingo
siendo ésta la primera introduceién de muchas
otras a través de los afios.

Fines
del siglo
XIX

México

En el estado de Tabasco aparecen las prime-
ras plantaciones de plitano.

1902

Dominicana

Se introdujeron a esta Isla varios clones de
platanos y no se sabe aln cuando fueron
intreducidos otros cultivares a la misma.

FUENTE: Elaboracidn propfa con base cn: CHAMPION, Jean, B pistano, (Tr.fermin Polomeque),
Coleceidn Agriculturn Tropical, Espada, Blume,1968.
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2. CARACTERISTICAS ESPECIFICAS DEL PLATANO

El pldtano, es un fruto tropical con cdscara suave y pulpa carnosa de color
amarilleo claro que en algunas especies es de tono amarillo con naranja y a veces
rojizo. Es una fruta que fascina a propios y extrafos, por su aspecto y sabor
singular, lo que ha generado miltiples estudios de botdnicos y genetistas para
descubrir nuevas especies y variedades inmunes a ciertas plagas y enfermedades
que afectan en forma significativa los cultivos de pldtano en el mundo, asf como
identificar y clasificar por sus caracteristicas a las distintas especies y
variedades de pldtano que se diferencian por su tamafio, la disposicién y
dimensiones de las hojas y principalmente por la conformacién del racima; asf
como la forma y tamafio de los frutos. Es necesario describir el fruto desde el
punto de vista botdnico, con el objeto de proporcienar una visién clara y
objetiva de las partes que componen al mismo y las caracterfsticas particulares

de cada una de ellas.

A. DESCRIPCION BOTANICA DEL PLATANO

El pldtano es un vegetal herbiceo, de gran tamailo; tiene apariencia de &rbol
debido al tamaiio del pseudotalle, que alcanza hasta cinco o mds metros de altura,
por lo tanto no se considera como drbol frutal por carecer de tejidos lefiosos,
cuyo tronco o tallo estd formado por los pecfolos de las hojas que en su
desarrollo, van colocdndose en forma de vaipa, es decir, unos sobre otros,
formando una especie de tronco o tallo.

Los pldtanos 8e reproducen siempre en forma vegetativa, excepto en los
laboratorios dedicados a su multiplicacién y estudio, en donde'se obtienen

semillas por procedimientos especiales y los embriones son cuidados.
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La planta del pldtano estd constituida por las siguientes partes:

(Véage figura 2.1).

a) Las rafces, son adventicias, es decir, crecen en todas direcciones desde la
base del falso tallo, donde éste se une al rizoma o tallo subterrdnec. Primero
son blancas y gruesas, después se tornan marrén oscuro.

Una planta sana produce muchas rafces, la mayoria se extienden en capa en la
superficie del suelo circundante, puede crecer hasta separarse cinco metros de
la planta matriz, por lo general a una profundidad de 15 cm. Algunas rafces mds
bajas ubicadas en la porcién bulbosa del rizoma pueden dirigirse hacia adentro,
penetrando hasta 75 cm. en suelos bien airados, fértiles, himedos y con drenado

eorrecto.,

b} El rizoma o tallo subterrineo, tiene yemas que dan origen a nuevas plantas,
1o cual se debe a que el pldtanc se reproduce por medio de "hijos" o "retoffos”.
cada planta nace en forma de brote que crece en la base dg una planta mayor que
ha terminado de dar fruto y ha sido recortada. El1 brote permanece bajo tierra
hasta que la planta progenitora ha llegado a su altura mdxima y ha producldo
suficientes hojas para almacenar en su rizeoma la cantidad de almidén necesaria
que permita al brote emerger de la tierra y producir un tallo con jnflorescencia.
El vdstago se va alargando y engrosando todavia bajo tierra. En un rizoma viejo
puede haber varios brotes creciendo al mismo tiempo, aungue en etapas distintas
de desarrollo. Los vdastagos se siguen alargando, hasta aflorar a ras de tierra;
en esta etapa al nuevo tallito se le llama “£fisgén".

E1l brote en crecimiento se engruesa en la base hasta formar un cuerpo globoso

1lamado "bulba", esta porcién ha crecido para convertirse en un “vdstago joven"

o retofio. Cuando sobrepasa el metro de altura, el vdstago empieza a desarrollar
hojas delgadas, denomindndose en esta etapa "vistago espadero". Al ensancharse
las nuevas hojas y el vdstago se ha engrosado en su base, se separa de la planta

madre y se considera ya un pie de drbol para ger plantado en el campo.
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La base de la planta que rodea el brote interno y principal se engruesa
demasiado y siempre es mis ancha que cualquier parte del pseudotallo de la parte
exterior del suelo, siendo ésta una regla de las plantas monocotileddneas.

Los véstagos jévenes van creciendo hacia afuera en forma sucesiva a partir de
un rizoma corto, nudoso y ramificado que se coloca a poca profundidad bajo la
superficie del suelo. La longitud y forma de los rizomas depende de la gspecie.
variedad y edad de la planta, pero en la mayoria de las especies y variedades los

rizomas son muy cortos.

c) El pseudotallo, es la porecidén alargada del vi&stago compuesta de hojas o
ldminas de tejido vegetal apretadas fuertemente entre si, y a medida que crecen
se van abriendo una tras otra, primero como hojas delgadas, después como hojas
anchas y por udltimo como hojas adultas en las que las anchas y

firmes bricteas se comprimen hasta formar tallitos cortos y fuertes, llamados
también pecfolos los cuales son robustos lo cual les permite soportar las grandes
hojas de la planta. El primer tallo quetes el mis pequefo, as{ como sus hojas,
mueren al salir nuevas hojas que lo reemplazan, formando asf una especie de
manojo en el extremo del tallo, compuesto por la parte inferior de sus pecfolos.
Estos tallitos circundan la base y son gruesos, cuentan con grandes alvéolos y
estdn repletos de savia. Las hojas nuevas van creciendo en sucesién empujindose
unas a otras hacia el extremo superior de la planta leo cual hace que se mantenga
rigida por la pregidn establecida.

Con las hojas se forma un tronco que en ocasiones alcanza varios metros de
altura; de aquf que el tallo o tronco del plitanoc se llame pseudotallo, el cual
es rodeado en toda su circunferencia por la base, adoptando una disposicién en

egpiral.
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d) Las hojas, son enormes, alargadas y ovales, con nervios abundantes y
paralelos, formando casi un dngulo recto con el nervio central; miden de 2.5 a
3 metros de longitud por 0.60 o 0.75 metros de anche; son de color verde claro,
con el haz o cara superior brillante y el envés o cara inferior blangquizca. Las
hojas forman un penachoc en la parte superior del pseudotalle, del gue son
continuacién, Existen por lo general, de siete a nueve hojas grandes y bien
degsarrolladas antes de que la inflarescencia y au tallo comiencen a crecer.
Pueden soportar ligeras brisas; si el viento eg fuerte la hoja se rompe a ambos

lados del nervio ceatral, pero atln asi sigue funcionando.

e} La inflorescencia, es el capullo floral del corazén de la planta que comienza
a crecer en forma de espiga, poco después de desarrollarge la dltima hoja: &sta
congtituida por un eje central ¢ “raquis* en el gue se adhieren las flores en
grupog protegidos por grandes hojas de color violeta, las cuales se enrollan para

degcubrir las flores y caen d és de la £ idn.

Las flores se dividen en tres grupos:
1. Flores femeninas: Poseen un nectaric en la base que atrae a las aves e

insectos, lo gque constituye el medio mis ad do para su £ dacién, sélo ellas

se desarrollan para dar lugar al fruto.

2. Flores hermafroditas: No se desarrollan y caen prematuramente dejande al
descubierto la porcién del raquis en el cual han estado insertadas.

3. Flores masculinas: Tienen en la parte superior un saco polinico y estdn
colocadas &en la parte final del raquig.

cuando ua pseudotallo ha producido su racimo de frute, ya no sirve, por lo tanto

se corta para agregarlo como abono al terreno.
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£) El fruto. Las flores femeninas al desarrollarse dan lugar a una baya de color
verde claro, antes de la maduracién y cuando madura se torna amarilla mide de 15
a 25 em. de didmetro; el fruto asi formado se compone de dos partes, la cdscara
de consistencia fibro-pastosa, resistente y suave al tacto, y la pulpa, que
consiste en una pasta suave, harinosa, dulce, de sabor delicado y gusto
aromitico. Al observar detenidamente el centro del fruto pueden apreciarse las
semillas, sin desarrollo, en forma de pequeflos puntos negros.

El fruto es de exquisito sabor y de gran valor nutritivo; constituye el alimento
bisico de muchas poblaciones en las grandes dreas de su cultivo, en las cuales
es comin encontrar diferentes variedades de pl&tanos, que se distinguen unas de
otras por su tamailo, color y sabor, por 1¢ que en el giguiente punto se detalla
la clasificacidén y variedades del pldtanc conocidas en nuestro pafs.

Para mejor comprensidn de las partes antes mencionadas se recomienda ver el

esquema botdnico del plitano. (Véase figura 2.1).

B. CLASIFICACION Y VARIEDADES CULTIVADAS EN MEXICO

Debido a sus caracteristicas el pldtano ha interesade a propiocs y extrafos,
quienes lo han clasificado de acuerdo a su origen, tamafo, tipo de racimo y otros
factores. A continuacién se explica en forma simple y sistemitica su

clagificacién: " Linneo (1707-1778), fue quien lo clasificd primeroc ddndole el

nombre de musa en honor de Antonic Musa, sabio médico del imperio romano, de lo
que se desprende su clasificacién ilustrada en el! cuadro II.Z2.

Aunque existen mids de sesenta especies de pldtanos (frutos), de los cuales sélo
algunes han llegado a adquirir especial importancia, entre los que destacan:
Pldtano Tabasco o roatdn (musa sapientum): de fruto comestible en estado natural,

que incluye la mayorfa de los cultivos de América.
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CUADRO II.2

CLASIFICACION DEL PLATANO

ORDEN

FAMILIA

GENEROS ESPECIES
Ensete - Silvestres
(m&s antiguo) {algunas no son
comestibles}
Scitaminiceas &
- Semisilvestres
Musa - Comestibles con

y ain semilla

Ornamentales

FUENTE: Eloboracién propis con base en: Las clasificaciones de E.E. CHEESHAN Y N.M,

SIMNONDS .
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Pldtano macho (muga paradisiaca): Tiene un sabor muy distinto a las de mis
especies, por lo general se came cocido.

Dominico {(musa cavendishii): Este es originario de China y las Canax.—ias. Se
caracteriza por ser el mds peguefio en tamaflo.

Pldcano morado (musa fehi): Racimo erecto de los archipiélagos del Pacfifico.?
Cuando los botdnicos y criadores de plantas estudian las distintas variedades,
advierten que en realidad no son tantas las especies. Es probable que existan 50
en pafses como la India y Nueva Guinea, pero varias se repiten en cada nacién.
Pero en la actualidad en nuestro pafs las variedades de pldtanc mis conocidas son

lag siguientes:

- Plétano " Tabasco ", " Roatdn " o " Gros Michel ~.

El pldtano " Roatdn ", es upa planta de porte gigante gue varfa desde 5 hasta 6.5
m., de color verde claro en la base, un verde mds obscuro en la parte media
superior del pseudotallo. Las hojas son largas y angostas. Los frutos son casi
rectos y delgados.

Esta variedad fue la base del comercio de exportacidn mundial hace unos 20 aifos,
ya que es el de mds alta calidad organoléptica, pero al ser muy susceptible al
mal de Panami se ha abandonado su cultivo. Este fue introducido a México de 1865
a 1866 por Manuel Jamet, originario de la 1isla del Roatén localizada en el
Caribe; por lo cual se le conoce en México con el nombre de " Roatdn .

En los afios 30's México era el primer pafs exportador de esta variedad a nivel
mundial. En la actualidad sélo se le encuentra en huertos tamiliares y como

sombra temporal para café y cacao, al sur de Tabasco y norte de Chiapas.

CHAMPION, Jean, El plitano, (Tr. Fermin Palomeque), Espafia, BLUME,
Coleccidn Agricultura Tropical, 1968.
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- Valery.

Egta es una planta semigigante con pseudotallo de color negro de 2.90 a 3.20 m
de altura, las hojas son robustas y cortas, el racimo es largo, sus frutos crecen
mis © menos rectos con punta roma y c&scara resistente al estropeo, ademds
adquieren un color amarillo pdlido al madurar.

Esta variedad es la de mayor importancia comercial en Tabasce, en la actualidad
representa de un 75 a 80% de la superficie cultivada. Esta planta se adapta a
diversos tipos de suelos, soporta perfodos largos de sequfa y excesos de humedad,
estas caracteristicas junto con su calidad y resistencia al manejo, hacen
atractivo su cultivo a pesar de la tendencia que existe a sustituirle por el

"Enano gigante".

- Enano Gigante.

Es una planta semienana, con pseudotallo de aproximadamente 2.5 m de altura, de
color verde intense torndndose negro en condiciones de alta humedad, su aspecto
ea cénico y tiende a inclinarse hacia el lado del racimo producido por el peso
del mismo el cual es grande, cilindrico y compacto, lo que le da un aspecto corto
Y gruesoc. Cuando hay suficiente humedad en el suelo y estd protegido contra
vientos, conserva esa posicién sin quebrarse. Las hojas son cortas y amplias. Los
frutos son curves, de punta rema de color amarillo claro cuando maduran y son

medi resi al manipuleo, su pulpa es un poco mds acuosa y menos

aromdtica que el " Valery “.
Esta variedad es resistente al mal de Panami, fue introducida a México hace

aproximadamente 17 afios, originaria de Centro América.

~ Manzano.
Es una planta de porte alco su pseudotallo mide de 3.5 a 4 m, tiene forma cénica
¥y color verde clarc desde la base hasta la parte terminal, las hojas son grandes

y cafdas.
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El racimo es mediano, los frutos son de forma oveoidal muy sensibles al manipuleo,
de color amarillo intenso en la madurez de consumo y de sabor muy apetecible,
su pulpa es blanca y en ocasiones tiene algunas partes duras.

Es una variedad muy sensible al mal de Panamd, es la m#s dailada por esta
enfermedad. En general es cultivado a nivel de huertos familiares, debido a su
alta incidencia al mal de Panami; es posible que haya sido introducido a México

a fines del siglo pasado.

- Morado.

Es una planta muy alta y robusta su pseudotallo varia desde 5 hasta 7 m de
altura; es de color morado intenseo, es la variedad mds alta. Sus hojas son
extremadamente grandes. Sus racimos son pequefios en relacién al porte y
vigorosidad de la planta, estos son cilfndricos y cortos. Los frutos son gruesos
y grandes, con ligera curvatura, su cdscara es de color morado intenso y pulpa
de color amarillo suave gue desprende un penetrante e indescriptible aroma.
Esta variedad no ha sido nunca de importancia econémica, se le cultiva a nivel
de huertos familiares y solares. Se le relaciona con algunas costumbres, como la
de ser pueste en las mesas junto con otros alimentos, como ofrenda el dfa de

muertos. La gente lo consume poco ya que arg que es ‘°, el autor

sefiala que cuando estd inmaduro puede producir dcido cianhfdrico.

- Macho.

Es una planta de porte vigoroso, con pseudotallo que varfa desde 3.9 a 4.5 m de
altura, de forma cénica y de color verde pidlido con tendencia a rosado y escasas
manchas negras, sus hojas son medianas, su racimo es robusto y corto. Los frutos
son grandes, similares a un cuerno, curvos, al madurar tienen un color amarillo

en la cdscara y rosado en la pulpa.

WCARDENOSA (1955).



/. PRODUCCION DEL PLATANO EN MEXICO 61

Esta variedad es de las que producen los frutos mds grandes de las musdceas, es
resistente al mal de Panamif as{ como también a prolongados perfodos de sequia.
Se cultiva para comerclo en una superficie muy reducida de la zona llamada "La
Isla” del municipio del Centro de Tabasco, esta produccidén abastece al mercado
de Villahermosa y al de la ciudad de México. En la alimentacidén de la poblacién
tabasqueiia juega un papel muy importante, es cultivado en los huertos familiares
¥y la forma de comerlo en la regidén puede ser verde, frito enterc o en rodajas y
maduro asado en rebanadas.

Este pldtano también se come deshidratado, en el estado de Nayarit; es menos
dulce que el pldtano "Dominico"; esta variedad es la de mayor antigiedad en
México, Bernal Dfaz del Castillo en su "Historia verdadera de la conquista de la
Nueva Espaiia®, menciona que al llegar los conquistadores a Tabasco ya existfa el
pldtanc "Macho' y era muy conocido entre los natives como "Rosado", es posible

que por este hecho en Tabasco se le llama también pldtano "Criollo",

- Dominico.

En general es una planta vigorosa con pseudotallo de forma cénica y de 4 m de
altura, de color rosado amarillento con pocas manchas negras. Sus hojas son
medianas, de aspecto rugoso. FEl racimo es cilfndrico y corto, los frutos son
largos, por lo general rectos o con ligera curvatura, con cdscara amarilla
intensa en la madurez de consumo. La pulpa es rosada, de textura almidonada y
sabor dulce. En el eje del racimo es distintiva la persistencia de las hojas y
residuosg florales masculinos en el raquis.

Egta variedad es registente al mal de Panamd; no se cultivan en forma comercial.
En Tabasco, sélo se cultiva en huertos familiares giendo parte de 1a alimentacidn

de los habitantes rurales y de la ciudad; se consumen cocidos o fritos.
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- Rombén.

Planta semigigante, con pseudotallo robusto de 3m a 3.60m de altura, de color
verde manchado de negro y con alta capacidad de produccién de hijos. Sus hojas
son cortas y anchas, su raquis estd desprovisto de hojas y residuos florales.

Es una planta muy productiva y resistente al mal de Panami.

- DEtil.

Es una planta de porte alto con una altura que va de los 4m hasta los 5m, su
pseudotallo es cénico de color amarillento con manchas pardas, debido a su altura
es muy susceptible a los vientos y presenta baja capacidad para producir
hijuelos.

Sus hojas son de color verde pdlido, amarillentas con aspecto aceitoso que las
distingue notablemente, erectas, largas y angostas. Su racimo es pequeilo, sus
frucos ovalados de cdscara delgada, flexible y resistente; al madurar se torna
de color amarillo intenso. Su pulpa es amarilla y de exquisito sabor. La planta
es resistente al mal de Panami.

Esta variedad estd muy bien cotizada en cualquier época del afio, representando
el 2% aproximadamente de la sguperficie sembrada de pldtano en Tabasco, y se

cultiva en la zona denominada "ba Isla" asf{ como en Teapa del mismo estado.

- Guineo.

Esta planta es de porte semigigante, medianamente robusta, su pseudotallo es de
color verde intenso, pigmentado de negro en toda su longitud, caracter{stica
distintiva de esta variedad, con una altura de 3.20m a 3.90m. Sus hojas son
grandes y anchas. Su racime es corteo; los frutog son cortos y gruesos, mds o
menos ovalados y algunas veces angulosos, susceptibles al estropeo por 1la
debilidad de la cdscara y a su posicién casi perpendicular con respecto al eje
que lo sostiene. Cuando estdn maduros toman un color amarillo muy atractive, la

pulpa es amarilla de sabor dulce y arcma similar al del "Roatdan".
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Esta variedad es resistente al mal de Panami, es desconocida en Tabasco y es
procedente del estade de Colima, en donde carece de importancia econdmica y se
desconoce, en la mayorfa de las variedades, cdmo y cudndo fue intreducida a
México,

En Colombia es utilizade este tipo de pldtano para elaborar vinagre de alcta
calidad y su ingestién es benéfica para los "dafios de estémago”.

Todas estas variedades de pldtano, son conocidas en México, en diferentes estados
de la republica mexicana, ya que cada una tiene caracteristicas distintivas pero

la mds importante de &stas es su sabor y sobre todo su valor nutricional, al cual

se hace referencia en el siguiente punto.

C. VALOR NUTRICIONAL

La buena aveptacién de una fruta por los consumidores, en la mayorfa de las veces
no se debe a su composicién quimica y su contenido en vitaminas aunque la
publicidad lo utilice, es debido a su sabor y aspecto.

El pldtano tiene la ventaja de ser una fruta que se puede consumir de una manera
limpia, por mantenerse la pulpa protegida por una gruesa cdscara hasta el momento
del consumo, la cual es fdcil de eliminar. Es la fruta por excelencia del
desayuno de losg nifios y de las excursiones, Pesa de 100 a 200 gramos, segin la
variedad y contiene del 60 al 65t de pulpa comestible, ademds del 70% de agua,
el resto son principalmente carbohidratos. Contiene pocas grasas o protefnas;
pero es buena fuente de vitaminas A1, By, B 2 Y C. El pldtano tiene el mismo
valor nutritivo que la papa, sélo que los carbohidratos se presentan como
azicares en vez de almidén. Se dice que tiene un compuesteo no identificado
denominado Vitamina U (contra iflceras), pero si se consume en grandes cantidades
puede aumentar la presidén sangufnea y contribuir a la presencia de males

cardiacos, debido a que contiene serotonina.
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En el cuadro II.3 se especifican los componentes nutritivos del pléitano como
fruta fresca, en él se aprecia que el pldtano es un alimento energético, cuyos
hidracos de carbono son de fdcil asimilacién; contiene pocas protefnas y lipidoes.
Por lo que los médicos recetan la pulpa del pldtanc en caso de diarreas
infantiles graves; es bien tolerada por el organismo y favorece a la flora
intestinal, asf como también es iutil en desérdenes renales.

"Se le ha atribuido a la savia o jugo de todos los pldtanos algunas propiedades
curativas conocidas sélo por personas de edad avanzada, encontréndose entre ellas
el untado de la savia en el cuero cabelludo para evitar la cafda y estimular el
crecimiento del pelo, as{ como tomar ciertas cantidades de savia para curar la
tuberculogis, esto se ha comprobado en El Salvador, con base en tratamientos de
savia de pldtano, asf{ como también la terapéutica de algunos casos de
ensanchamiento de la tiroides mediante la ingestidén del extracto fluido de la
rafz del pldtano. Todos los plétancos cuentan con ésta propiedad pero el mejor es
el Macho"!. Es ante todo un excelente postre y representa la base alimenticia
8é8lo en algunas zonas forestales del Ecuador, en las que el pldtano equivale a
la papa de las zonas templadas.

En la actualidad se estudian mds aplicaciones pogsibles aparte de las curativas
y culinarias del pl4ctano asf{ como su utilizacidén industrial para prolongar la
duracién del mismo y su aprovechamiento. En el sigulente punto se dan a conocer
tanto los requerimientos ecolégicos como las zonas donde se cultiva tan

importante fruta.

MARTEAGA (1957), CONTRERAS Martinez de Escobar, Miguel A., Identificacién
y caracterizacion de 16 clones de pldtano en Tabasco, México, UACh, 1982.
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COMPOSICION DEL PLATANQ

PRINCIPIO NUTRITIVO

Calorias 88 gr.
Agua 74.8 gr.
Proteinas 12 gr.
Grasa 2 gr.

Carbohidratos 23 mg.

MINERALES
Calcio 8 mg.
Fésforo 28 mg.
Hierro 3 mg.
Sodio 5 mg.
Potasio 420 mg.
VITAMINAS
A(Retinol) U.I. 430 mg.
By Tiamina 0.04 mg.
B Riboflavina 0.06 mg.
Miacina 0.7 mg.
¢ Acido ascérbico 10 mg.
DPESO EN GRAMOS 150 gr.

FUENTE: CHARALAMBOUS, George y Inglett, George E., Tropical foods: chemistry and nutrition, Vol.Il,
E£.E.U.U., Academia Press, 1979,
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3. CULTIVO

Debido a su valor nutricional, a su versacrilidad y a que es demandado en Estados
Unidos y Europa, en la actualidad el cultive del pldtano en México ha sido
impulsado por el gobierno federal que ha demostrado una mayor preocupacidn por
el sector agropecuario, por lo que dentro de los objetivos del Plan Nacional de
Desarrollo (PND) 1989-1594, en este sector gse formuld el Programa Nacional de
Modernizacidn del Campo 1990-1994, el cual se instrumenta y opera anualmente en

dos programas de corto plazo:

El Programa Operativo Anual (POA), y El Programa Nacional Agropecuario, Forestal
¥ Agreoindustrial (PNAFA). Los cuales san aplicados a través del Sistema Nacional
de Planeacidn DemScrata (SNPD), que vincula a las diversas dependencias, niveles
de gobierno, agrupaciones e individuos de la sociedad, con el objetivo de mejorar

las condiciones agropecuarias.

El pldtano, pertenece a la clasificacién de cultivos perennes, es decir, que se
cultivan todo el afo; asf que el deshidratado es una buena opcidén para
aprovecharlo y evitar las cuantiosas pérdidas cuando se tiene exceso en la
cosecha, debido a que es un producto en extremo perecedero.

Ahora que se conocen los factores por los cuales es importante el pldtano, en el
sigulente punto se dan a conocer las condiciones propicias para su cultivo y

desarrollo Sptimo de la planta del pldtano.
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A. REQUERIMIENTOS ECOLOGICOS

Ya que se conocen aspectog importantes tanto del consumo como del cultiveo del
pldtano, cabe mencionar las condiciones propicias para el desarrolle Sptimo del
pldtano as{ como los lugares donde crece en México.

El cultivo del plédtano progpera adecuadamente en clima tropical y subtropical
(templado cdlido) himedo, en los cuales se encuentran las condiciones ideales

del medio ambiente que requieren el desarrollo y cosecha del plécano, aunque
también son aceptables condiciones algo por debajo de las ideales, es decir, las
templadas.

En el cuadro II.4, se especifican las condiciones ecolégicas idéneas en las
distintas regiones del mundo, a las cuales se les agigna una ponderacién que suma
100 puntos, aprobada mundialmente y tomada como base por la SARH, para determinar
las regiones propicias para el cultivo del pldtano en México, considerdndose para
ello los aspectos, de situacién geogrifica, altitud, temperatura, precipitacién,

vientos y suelos.

a. CLIMA

La temperatura propicla para el cultivo del pldcano debe ser superior a 18°C o
20°¢, la temperatura &ptima varfa entre 24°C y 28°C y la méxima debe estar
alrededor de 32°C y 35°C. Es posible que se cultive a una temperatura de 37°C,
s8i la humedad es alta y la intensidad de la luz solar es muy acentuada. La
temperatura m{nima nunca debe descender de 15°C, salvo en perfodos de muy corta
duracidén, debido a que la inflorescencia se puede retrasar entre 8 y 12 meses

después de lo normal.
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CUADRO II.4

DE TICAS ECOLOGKAS PARA EL CULTIVO DEL PLATAND POR REGIONES

CLIMA
REGIONES SITUACION  ALTITUD  TEMPERATURA  PRECIPITACION  VIENTOS SUELOS TOTAL
GEOGRAFICA  MTS. -C mm. CALIF.
AREAS ENTHE LOS 0-640 MEDIAS ANUALES 635 a 4155 DEBEN SER DIVERSOS EN
ADECUADAS 0-NYS 21232 ESCASOS CUANTO A ORIGEN
DEL MUNDO PH:MIN.5/IMAX.8
+ PONDERACION 13 15 17 20 17 18 100
COUMA: 18:42'y 13-400 23-A 28 709 A 969.4 CICLONES SUELOS DE ALUVION
19-26' Ni RICOS EN HUMUS ¥
L.N, FRECUENTES MATERIA ORGQANICA.
~CALIFICACION 8 14 16 16 16
VERACRUZ:
RFEGION NORTE  20-04'Y 0 A 200 20-A 25 1000 A 1500 15 DIASDE REDENCINAS FERTLES
22:06° L.N. DOMINANTE VIENTOS CON CON MATERIAS ORG. Y
600 A 1200 TEMPESTAD NUTRIENTES DE MONTANA
1200 A 1800 POBRES Y MUY ACIDOS.
~CALIFICACION 10 12 17 10 15 15 80
REGION CENTRO 18:6B6°Y 0 A 200 26.5+ 1000 A 1600 ALISEOS DE MONTAfIAS
19 DOMINANTE A 1600 A 2000 DEL NORCESTE SUELOS PODZOLICOS
200 A 600, 2000 A 2500 “Y NORTE TIPO PRADERA CON
600 A 1200 HORIZONTE.
~CALIFICACION 8 13 17 20 16 15 88
CHIAPAS;
REGION SUR 14-10°Y 18 SUCHIATE MEDIA ANUAL 1620.3 SUCHIATE MODERADOS SUELOS AICOS EN
16-08' A 1380 26.4- 4418.9 CICLONES NUTRIENTES Y CONT,
L.N. CACAHOTA MIN, 24.3 PAPAHUATAN  EXCEPCIO- NOAMAL EN ELEM.
MAX.29.2" NALES. MAY, ¥ MEN,
~CALIFICACION 11 156 16 20 15 16 93
AEGION NORYE  17412'Y 200 A 600 16 A 20 2000 A 4000 SUELOS ABORIGENES
1810 DOMINANTES DEL GAUPO LATERICO
LN, 1600 A 1800 FERAOSA Y GLEY.
-GALIFICAION 8 14 12 20 16 ALY B84
NAYARIT 2031’y 1A 918 21.5¢ 1278.5 CICLONES SUELOS DE ALUVION
22.07" A A OCASIONALES Y SUELOS
-CALIFICACION 10 12 12 172 14 15 76
TABASCO 17-18° COMALCALCO 208" A 2141 VELOCIDAD ALUVIALES, GLEY
Y 18:26° TEAPA 27-2* MEDIA DE 3in. CARACTERTISTICOS
L.N. HURACANADOS Y ALBUMIFEROS.
DE&0 A BOKM
-CALIFICACION 8 " 17 17 13 16 82
FUENTE: SARH, ANUARIO ELA of. IDOS UNIIOS MEXICANOS, MEXICO. 1390
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La altitud puede variar de 20 a 400 metros sobre el nivel del mar, pero existen
excepciones como la regidén de Cérdoba, Veracruz, localizada a 820 metros sobre
el nivel del mar, la cual pertenece a la clasificacién de regiones lluviosas en
que la humedad relativa es superior al 70t de la normal, por lo que son las mds

apropiadas para el cultivo,

b. SUELO

La planta del pldtano crece sobre un suelo fértil, rico en nutrientes que permita
la adecuada penetracién del aire y el agua, de cierto espesor en su capa de
tierra vegetal para que retenga mejor la humedad, rico en humus, bien drenado y
profundo, de textura leve, areno-arcilloso, con una composicién aproximada de
arena 52%, arcilla 40%, humus 5% y cal 3t.

En la republica mexicana la mejor regién para el cultivo del pldtano es el
Soconusco, localizado al sur de Chiapas debido a que es la regién que mds se

acerca a las condiciones dptimas para la produccidn de pldtano, cuenta con suelos

ricos en nutrientes, pr ¥ bien . bogee en promedio, un PH: minimo
de 6.2 y méximo de 8.3., no presenta vientos tuertes ni ciclones, y se han
obtenido buenos resultados en el cultivo de las variedades: Valery, Macho, Enano
Gigante, Rombén y Roatdn. Las cuales son de importancia econémica en México,
tanto para el consumo interno como externo.

Debido a gque México cuenta con una gran variedad de climas entre los que se
encuentran los tropicales y subtropicales humedos, ademds de suelos ricos en
nutrientes en zonas del norte, centro, sureste y suroeste, de las cuales las dos
dltimas son las que producen mayor cantidad de cultivos tropicales, en el

siguiente punto se mencionan los estados de dichas zonas.



1. PRODUCCION DEL PLATANO EN MEXICO 68

B. ZONAS DE CULTIVO EN MEXICO

A nivel nacional los estados donde se cultiva el pldtano son los siquientes:
Chiapas, Tabasco, Campeche, Yucatdn, Morelos, Egtado de México, Puebla, Veracruz,
Quintana Roo, Oaxaca, Jaligco, Guerrero, Nayarit, Michoacdn y Colima (Véase
figura 2.2}; en ellos el clima favorece la produccidn del pldtano en mayor ©
menor cantidad. Todos estos estados se¢ encuentran entre el Trépico de Cincer y
el Trépico de Capricornio, en donde los climas son cdlidos, himedos y templadog,
algunos con lluvias todo el ado y otros s68lo en verano.

Las ceondiciones climdticas de cada estado dependen de la posicién geogrdfica de
cada une, por lo cual, se emplean en ellos diferentes formas de cultive, las
cuales se explican en el siguiente pusto.

En el cuadro II.5, se especifica el nimero que ocupa cada une de los estados
productores de pldcana de acuerdo a los piguientes aspectos: superficie plantada
por riego, por temporal, total de la superficie plantada y de la superficie
cosechada. De estos estados sélo nueve son los que producen cantidades superiores
a las 2000 toneladas anuales, por lo cual los estados restantes no se consideran

como representativos, debids a gue producen menocs de 50 toneladag anualesg.

C. FORMAS DE CULTIVO.

De los 32 estados de la repiblica mexicana, 15 son productores de pldtanc lo que
representa el 47% del toral de los estados que conjuntan un total nacicnal de

82,305 hectdreas de superficie plantada y 74,658 hectdreas de superficie
cosechada.
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CUADRO II.5

BSTADOS PRODUCTORES DE PLATANO
(POR ORDEN DE IMPORTANCIA)

E£STADD SUPERFICIL PLANTADA  SUPERFICIE PLANTADA  RESULTADG TOTAL DE LA  RESULTADD TOTAL OE LA
POR RIEGO POR TEMPORA SUPERFICIE PLANTADA  SURERFICIT COSECHADA

CAMPECHE 12 " 1% 13

COLIMA 1 12 4 5

CHIAPAS 15 2 2 2

GUERREROD 4 a8 8

JALISCO 5 9 ] 9

EDO.DE HEX. 10 15 11 12

HICHOACAN H 8 5 4

MORELOS 13 “ 15 %

NAYARIT 3 5 7 -]

OAXACA 6 4 6 7

PUEBLA 8 L4 10 10

QUINTANA ROO 7 3 12 15

TABASCO 14 3 3 3

VERACRUZ 9 1 1 1

YUCATAH 1 10 13 1

FUENTE: Elaboracién propia con base en: SARH, Anusrio Estadistico de Ia produccion agricola
de los Estados Unidos Mexicanos. Méxica, SARH, 1990.
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Todos en mayot o menor egcala contribuyen a una produccidn nacional de 1/586,394
caneladas‘anuales {Véage cuadro 11.6) . Para lo cual emplean diferentes formas
de cultivo de acuerdo a los diversos factores ecolégicos antes mencionados. En
México las formas de cultivo mds usuales son la de temporal y de riego, el cual
puede ser por gravedad o por bombec, en seguida se detallan las caracterfaticas
de las mismas.

a. RIEGO

Debido a que las condiciones ecolégicas d&ptimas no son favorable en forma
permanente, la mayorfa de las veces es necesario recurrir al riege ya que la
planta del pldtanc necesita recibir determinadas cantidades de agua en forma
frecuente para mantener el suelo en tal estado que las rafices puedan absorber lo
necesario para el desarrollo de sus tejidos, asf como para su transpiracién. Para
ego se pueden utilizar dos métodos de riego; los cuales dependen de las
caracterf{sticas del terreno, ademds de condiciones climdticas y econdmicas. Los

métodos de riego son los siguientes:

i. por gravedad.

Este método consiste en dejar que el agua se extienda libremente por la
superficie, para lo cual se trazan canales en la misma tierra o con cemento
l1lamadas zanjas o regueros, sigulendo la topograffa del terreno.

La pendiente que debe ser muy suave y regular, se determina de Eprma empirica
para que el agua llegue a los limites del cultiveo de una manera ni demasiado
lenta ni demasiado rdpida del cultivo y se extienda en forma gradual por todo el
terreno.

Este método se emplea cuando existen lluvias frecuentes, lo que significa que es
un método natural de distribuir la humedad en el cultivo ademfs resgulta

econémico.



CUADRO II.6

PLATANC. PRODUCCION NACIONAL POR CULTIVO.

SUPERFICIE PLANTADA

1990.

SUPERFICIE COSECHADA (Ha)

ESTADO RIEGO TEMPORAL TOTAL RIEGO TEMPORAL TOTAL
COLIMA 9,986 4 9,960 6,278 4 6,282
CHIAPAS o 14,200 14,200 o 14,200 14,200
GUERRERO 2,514 1,723 4,237 2,514 1,723 4,237
JALISCO 1,994 199 2,193 1,896 199 2,095
MICHOACAN 7,536 250 7,786 7,508 239 7,747
NAYARIT 647 5,540 6,187 577 5,185 762
OAXACA aso 6,334 6,684 350 4,150 4,500
TABASCO o 13,450 13,450 [ 13,450 13,450
VERACRUZ 39 16,403 16,442 39 16,247 16,286
TOTAL NACIONAL23,285 59,020 82,305 19,235 55,423 74,658
RENDIMIENTG (Ton/Ha} PRODUCCION (Ton)
ESTADO RIEGO TEMPORAL TOTAL RIEGO TEMPORAL TOTAL
COLIMA 25.866 2.750 25.851 162,384 11 162,395
CHIAPAS o. 32.000 32.000 o 454,400 454,400
GUERRERO 9.754 37.420 231.004 24,521 64,475 88,996
JALISCO 45.903 8.402 42.341 87,033 1,672 88,705
MICHOACAN 29.782 32.856 29.877 223,603 7,855 231,458
NAYARIT 17.447 15.831 15.993 10,067 82,083 92,150
OAXACA 14.857 15.682 15.618 5,200 65,080 70,280
TABASCC 0. 23.970 23.970 o 322,400 322,400
VERACRUZ 21.308 29.173 29.154 831 473,975 474,806
TOTAL NACIONAL 26.736 26.562 26.607 514,252 1'472,132 1°986,394

FUENTE: SARH, Reporte de 1990 de los cultivos

1390.

perennes en México, México, SARH,

1 Se utihsa of téomion plantacs o0 hugsr de sambeads, cedice  que lxs semiles se siombran y los vdstegos 56 plsrtan,
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ii. Por bombeo.

A este métocdo también se le denomina “riego superficial" y se utiliza en suelos
permeables, de capacidad elevada, en tierraa porosas. Este sistema es conveniente
cuando los recursog en agua son abundantes, econémicos y se dispone de un buen
caudal por gravedad.

En general, este método es utilizado en suelos inclinados sin que se reguiera
nivelacién ni aceondicionamiento especial, asf{ como también sobre campos muy
llanos; debido a que humedece las plantas creando un micro clima bajo la bdveda
foliar; permite mezclar en el agua los abonos solubles o en suspensidén y
repartirlos sobre el suelo, aprovechando al mdximo los mismos, ge economiza agua,
y la distribucién de la misma sobre el terreno es homogénea, excepto en el caso
de que el viento modifique la regularidad de los chorros.

Algunag de las desventajas que presenta este método son; su alto costo, que
requiere grandes inversiones; sus gastos de funcionamiento son elevados y es
necesaria mano de obra calificada.

Las técnicas de riego de los cultivos de pl4tano implican conocer las
caracterfsticas de los suelos. ES posible deducir la periodicidad de las
cantidades y el volumen mdximo de agua a utilizar en cada riego. También exigte
otra forma de cultivo que depende en su totalidad del c¢lima del lugar.

b, TEMPORAL

La dnica regla que se sigue en cuantec a esta forma de cultivo es la concerniente
a la época de efectuar el cultivo, es decir, evitar las estaciones de marcada
pluviosidad, durante las cuales el suelo se encuentra muy himedo, mal drenado y
provoca la pudricidn de los bulbos. Por lo tanto los perfodos adecuades son los

de finales de la época seca con lluvias e iadas; para , las

necesidades de agua serdn pocas hasta tres meses después del cultivo.

Los agricultores dan una gran importancia a la fecha de cultivo, la cual se
calcula de acuerdo al ciclo vegetativo de la variedad elegida, para que el
momento de la recoleccidn coincida con el mejor periode para realizar una buena

venta,
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Se puede observar en el cuadro II.6 la produccién nacional por cultivo obtenida
en 1990, la cual muedtra gue de los principales estados productores de pldtano,
Chiapas y Tabagco son los Unicos que no realizan el cultivo por riego sélo lo

cultivan por temporal, debido a sus condiciones climatolézicas gue I

tener mayor produccidn a menor costo.

Por otro lado se aprecia que también Veracruz tiene altos rendimientos por
temporal, los cuales complementa utilizando riego.

De los factores gue favorecen o perjudican al cultivo del pldtano, ademds de lag
climiticas y las formas de cultivo, existen las plagas y enfermedades que atacan
a la planta del plétanc durante el perfodo de crecimiento, provocando pérdidas
en la produccidn, por lo que en el siguiente punto se mencionan las principales

y mds diffciles de atacar.

D. PLAGAS Y ENFERMEDADES.

El1 pldtano cemo cualquier otra planta cultivada, sufre el atagque tanto de
pardsitos como de enfermedades; los dafdos que pueden causar pueden ser lo
bastante graves como para reducir el rendimiento e incluso la existencia de la
plantacida.

A continuacién se hace referencia a las principales plagas y enfermedades que

provocan grandes pérdidas en los cultivos del pldtano.

1.PLAGAS.

Los ataques graves de una.plaga suelen Ser recurrentes y esporddicos. Por lo
general se deben al descuido en la limpieza de los campos y de los residucs
vegetales, asf como de la atmSsfera, los cuales favorecen la supervivencia de la
plaga o pueden fomentar la asociacién biolégica de pardsitos e hiperpardsitos.
Se debe mantener una estrecha vigilancia de la aparicién de plagas en el cultivo,

con el £in de adoptar las medidas necesarias para su erradicacién.
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Exigten doscientas nueve plagas de insectos, siete de dcaros y diecisiete de
pematodos registradas como dafiinas para el pldtano. Cinco de las plagas de
insectos son significativas en cuanto al dafo que causan al plétano, pero en
general los plitanos son poco afectados por las plagas.

Las plagas de importancia son:

al) El picudo negro o gorgojo del pldtano, Cosmopolites sordidus.
Esta plaga se ha extendido en la actualidad a la mayorfa de las zonas tropicales
en donde se cultivan pldtanos y es como su nombre lo indica, un verdadero
cosmopolita.

Deja a la planta inservible: La larva del picudo negre o gorgojo se alimenta del
rizoma y hace tineles en éste, después de 1o cual queda una masa negra de tejido
podrido. Los tiuneles pueden llegar hasta un metro dentro del tallo. Las hojas se
tornan amarillas, se marchitan y mueren en forma prematurd.

E1 picudo negro o gorgojo adulto se alimenta de plantas de plétano muertas o en
proceso de muerte y vive en tallos recién cortados. Los huevecillos del picudo
negro se ovipositan en estos tallos o en el rizoma, sobre el suelo. Los picudos
negros o gorgojos se esconden durancte el dfa y en la noche salen para alimentarse
y depositar sus huevecillos. Cuando se leg ataca fingen estar muertos, es raro
que vuelen y la plaga se disemina a través de rizomas infestados.

Para el control de esta plaga ge debe emplear material de plantacién limpio y
evitar la entrada del picudo negro o gorgojo, cortando los tallos a ras de tierra
y cubriendo la superficie con una capa de tierra.

Los tallos cosechados deben cortarse en pedazos pequeilos y la base del tallos
mantenerse libre de malezas. En algunas regiones como; Surinam e Indonesia,
utilizan escarabajos depredadores para combatir esta plaga obteniendo buenos
resultados.

Todas las variedades de pldtano son atacadas por esta plaga y los tejidos del

rizoma gson daflados.
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b) Polilla de la costra del pldtanc o palomilla rofiosa,

Nacoleia octasema.
Esta plaga por lo general se observa en las partes mds cdlidas de Queensland y
en las islas tropicales del Pacf{fico.
Provoca serios daffos a log frutos al alimentarse de las flores femeninas y frutos
jévenes; como gu accidn es superficial, aparecen cicatrices con fisuras en los
platanos maduros.
Para su control cada frute recién emergido debe rociarse con DDT.

i

c) Organismo productor del tizén del plitano,
Chaetanaphothripsorchidii.

Esta plaga es originaria de Queensland. Se ha localizado en el Caribe, América,

Brasil y Fidji.

Los huevos del organismo se ovipositan bajo la capa mis externa del tejido

e=2lular de la planta del pldtano; en los racimos del fruto en las partes basales,

donde el productor del tizén del pldtano encuentra mds abrigo. La larva se

alimenta de los tejidos de la cdscara del plidtano, lo que provoca la aparicién

de un moteado marrén en los frutos maduros; si el ataque es grave,

la c&scara del fruto se hace 4spera y se agrieta, mientras que la pulpa se deseca

y endurece. Cuando el ataque es moderado afectan sélo al aspecto de los frutos

y a su valor comercial, sin alterar su gusto ni calidad.

El enmohecimiento se desarrolla como resultado del gran niiinero de larvas jévenes

que se alimentan del fruto recién formado, por lo que e agrieta la cdscara dei

plitano y madura en forma prematura bien antes o después del embarque.

Para su control es necesario desinfectar los racimos, antes de embarcarles v

embolsar los mismos,
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d) Pulgén del pldtano, importante sélo como vector o
transportador del virus, Pentalonia nigronervosa.

Esta plaga resulta muy grave por ser la transportadora de la enfermedad del virus

de la punta racimosa, se presenta en diversos lugares, pero no en el hemisferio

cegte.

Aparecen rayas de color verde oscuro en las hojas y la planta detiene su

crecimiento y se achaparra. las plantas que son infectadas se tienen que

desechar. Al progresar la plaga la planta se debilita y las hojas crecen en

racimo, de ahf su nombre. La inflor ia crece len se hiocha, brota
en forma anormal y resquebraja la corona. Los racimos son muy pequeiios e

invendibles y si la planta se infecta sus védstagos también.

e} Escarabajo punteado del pldtano o escarabajo cicatrizador del
fruto, Colaspis hypoclora.

Esta plaga se presenta en México, Centrogmérica, Colombia y las Guyanas, a donde

se extendié desde Colombia. Los brotes han sido graves, perc se ha logrado

combatir con éxito. .

Las larvas del escarabajo punteado del pldtano se alimentan de rafces de hierba

y prefieren los suelos himedos, en los que se entierran profundamente cuando el

tiempo es seco. El escarabajo adulto se alimenta de la cdscara de frutos jévenes

Y hojas tiernas, marcando a los frutos de forma notoria y los hace invendibles.

Para su control se pueden utilizar escarabajos depredadores, ademds de embolsar

los racimos, lo que disminuye los daiios.

Estas plagas ademis de causar graves daiflos en la produccién de los cultivos de

plétano, también provocan enfermedades que no sélo dafan alguna parte de la

planta sino que sSe propaga en la misma y en todo un cultivo.
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2. ENFERMEDADES.

Hace algunos aflos se temid que los cultivos de pldtano a escala comercial para
exportacién resultaran daffados a causa de las enfermedades. Por fortuna, se han
encontrado variedades inmunes a algunas de ellas y las medidas de lucha adoptadas
con determinadas variedades han resultado efectivas.

Aungue s5e pueden sufrir algunas pérdidas, el pequefio agricultor se ve menos
afectado por las enfermedades de los pl&tanos que los propletarios de grandes
dreas de cultivo.

Las enf son das por diversos organismos: hongos, bacterias o virus,

los dog dltimos pueden ser transmitidos por insectos vectores.

Un medio ambiente inadecuado o un sueloc de textura deficiente, asf como el
agotamiento de las sustancias nutritivas existentes en el terreno, pueden
propiciar que el cultivo gea atacado por uno de estos organismos, quizd por
hongos.

Una enfermedad puede causar el daffo siibito de toda la planta o afectar sélo una
parte de la misma; putrefaccién de la rafz, manchas amarillentas, punteado de las
hojas y daflos en cdscara y pulpa. La destruccién de los tejidos debilita la
planta y reduce la posibilidad de obtener un fruto rentable.

A continuacién se explican las enfermedades que afectan en forma considerable el

resulrado econdmico del cultivo:

a) Mal de Panamd, Fusarium oxysporum, forma cubense.

Esta enfermedad existe en todo el mundo en la variedad Gros Michel y fue
diagnosticada por primera vez a principios del siglo XX, también se le conoce
como marchitamiento del pldtano y marchitamiento vascular, ea originaria de
Panami y Costa Rica, en la actualidad estd extendida a varias partes del mundo

y las investigaciones para su erradicacidn no han logrado ailn su control total.
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Eg causada por un hongo que vive en el suelo y penetra a las rafces desde donde
se digsemina hasta llegar a la cepa, el tiempo que transcurre entre la infeccidn
¥ el marchitado total es de dos meses, en este tiempo se va haciendo mis grave.
Degpués la enfermedad se desarrolla en forma acelerada, apareciendo primero en
una planta y extendiéndose a las cercanas hasta que mueren cultivos enteros.
Esta enfermedad ataca en mayor proporcidén a la variedad Roat4n que es la que se
exporta y constituye la enfermedad mis importante de las sufridas por el pldtano.
Como se puede apreciar los dailos en el cultivo pueden ser desastrosos, ya que
aparecen manchas de color pirpura en los vasos de la plante del pl4dtano, los
cuales se encuentran bloqueados, las hojas exteriores se tornan amarillentas y
se doblan, sélo algunas hojas jévenes se mantienen en buen estado, después el
pseudotallo se rompe y al cortarlo se percibe un fuerte olor a pescado, debido
a la pudricién. En alguncs cultives no hay doblado de hojas y el olor no se
presenta.

El mal de Panami se disemina por suelc infectado, herramientas y agua; para

controlarla, la inmunidad heredada es la Unica respuesta real.

b) Punteado de las hojas, "Sigatoka" o chamusco, Mycosphaerella
fijiensis var. musicola.

Este hongo se descubrié en Java en 1902, Los brotes mis graves se localizaron en
el valle de Sigatocka de Fidji en 1913,

Esta enfermedad provoca la muerte prematura de grandeg dreas de la superficie de
la hoja de la planta del pldtano, en algunos casos afecta a toeda la hoja. Los
primeros sintomas que se observan en las hojas son pequefias lesiones de color
verde amarillento y va empeorande hacia abajo de las hojas en forma gradual.
En general las esporas producidas por el hongo que causa esta enfermedad se
desarrollan en climas humedos o con rocfo y se propagan por gotas de agua hacia
otras hojas. Cuando la enfermedad es grave, aparecen grandes zonas de tejidos
muertos alrededor de los mirgenes follares, con manchas y lesiones en otras

partes.
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La infeccidn se inicia en las hojas més jévenes penatra por los estomas del envés
de las hajas y puede dafiar la planta un mes antes de que aparezcan los primeros

sintomas.

Bsta enfermedad parece ser espec{fica del pldtanc y ningqupa de las variedades
comerciales e resistente a la misma. Para evitar esta enfermedad es necesario
contar con un buen drenaje, limpiar las malezas y podar en forma continua,
actividades obligadas en el cultivo del pldtano, orra alternativa es el control
quimico, aplicando aceite en las plantaciones, pero es fitotéxico, asf{ gue se
emplean también fungicidas.

¢} Marchitez bacteriana o Moko.

Estaz enfermedad se da en el hemisferio oeste, en especial en pequeflas

propledades.

Se cransmite de planta a planta a través de herramientas infectadas y por
insectos que se acercan a las flores. Despué‘s se disemina de rafz a rafz. Los
sfntomas son parecidos a los del mzl de Panami, perc sin el olor, y la pulpa de
los frutos adquiere un color negro. Las partes infectadas de la planta, asf como
las plantas que se encuentren cerca y las malezas tienen que destruirse y
mantener el Area libre de plantas de 6 a 12 meses, dependiendo de la cepa. Tndas

las variedades comerciales son ibles a esta en

d) Enfermedad del picado.

Entre las pudriciones del fruto, esta enfermedad es la mis importante. En México
es 1a méis grave, Centroamérica, Taiwdn y Filipinas sino se controla provoca hasta
el 50t de rechazo de los frutos en el empacado. Se presenta durante perfodos de

fuertes lluvias, para su control e5 necesaria la higiene y eliminar las hojas
afectadas,
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e) Pudricién de la punta de puro.

Esta enfermedad junto con otras, aparece durante el transporte del Eru_:o, 1o que
provoca diferentes clases de pudriciones en el fruto; por lo tanto es esencial
una buena desinfeccién del lugar donde se empaca el pldtano.

Ademis de estas enfermedades existen otras de menor importancia que pueden
controlarse con facilidad y evitarse teniendo cuidado en la higiene de los
cultivos, la poda y la fumigacién oportuna de los mismos.

Algo que es muy importante y que en la actualidad se lleva a cabo en el estado
de Tabasco es la unidn de productores de pldtano en cooperativas, con el objetive

de ser competitivos en el aspecto econdmico y tecnolégico ya que compran equipo

¥y combaten las plagas y enfermedades de sus cultivos, asi también r

para la lnvestigacidén contra éstas.

4. IMPORTANCIA SOCIOECONOMICA

El cultivo del pldtano es importante en México, debido al volumen de mano de obra
que genera, los ingresos que se obtienen y porque una parte de su produccién se
destina a la exportacidn.

Las principales caracterfsticas econémicas del cultivo del pldtanc’? son:

1. RETRIBUCION FINANCIERA A CORTO PLAZO.

El crecimiento de la planta es rédpido y la primera cosecha se cl_at:iene en un ado,
por lo tanto la retribucién financiera es a corto plazo, y el agricultor no se
enfrenta al problema de tener dinero inmovilizado por 1largo tiempo en
plantaciones inproductivas. Cuando se cultivan grandes dreas es muy importante
el crecimiento rdpido de los retofios ya que permite que aumente la productividad.

La produccidn es flexible, a diferencia de otros cultivos perennes.

poor1cEZ €1975).
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2. RIESGO EN EL CULTIVO.

El pldtano es vulnerable al viento, no sélo a los huracanes que destruyen las
cogechas, sino también a los vientos ligeros, sin embargo el pldtano se recupera
en forma rdpida de las consecuencias de un vendaval. Esta suscoptibilidad
significa que un negocio platanero de acuerdo a su importancia y extensién debe
dispersar sus fuentes de suministro en un 4rea extensa grande para no correr el

riesgo de la destruccién total de la cosecha.

3. CONDICIONES DEL SUERLO Y AGUA.

E]l pldtano es exigente en cuanto a la estructura y nutrientes del suelo asi como
al suminigsecro de agua. Los terrenos adecuados utilizados para su produccién a
escala comercial, tienen una expansidrn limitada, y su explotacién permanente
tiende a agotar cl suelo de sus minerales naturales y el deshierbe total, también
ha sldo responsable de la ercosidn, asf como las plagas y enfermedades que se
presentan en la planta.

Por lo tanto, la agricultura platanera necesita; disponer de tierras nuevas,
adoptar métodos agricolas de conservacién, medidas de control de la erosidn y la
fertilizacién mineral, el cultivo prolongado implica la adopcidén de métodos de

explotacidén intensivos y cient{ficos mds que extengsivos.

4. PLAGAS Y ENFERMEDADES

Las necesidades de mano de obra y las ganancias derivadas del cultivo varfan poceo
con las estaciones del aflo. En este aspecto el pldtano se presta al cultivo
realizado por agricultores con pocos recursos, pero en la actualidad esta
prdctica es poce comin ya que existe la tendencia a formar agrupaciones de
agricultores de plédtano, para hacer frente a las plagas y enfermedades que atacan

al cultivo, y poder realizar su exportacién en forma conveniente.

§STA TESS #9 DEBE
SMiR BE LA EISLIOTECA
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5. COSECHA, TRANSPORTE Y CONSUMO.

El pldtano es una fruta perecedera en extremo lo que implica que para su
exportacién, sélo puede cosecharse durante un perfodo limitado, en general
catorce dfas es la vida del racimo. Lo que significa que los embarques deben ser
frecuentes y muy bien coordinados para que la fruta no se pierda en el campo ni
durante el transporte. Asf como también la recoleccién. la compra, la estiba, la
degcarga y la distribucidén deben estar organizadas en una forma flexible y
eficiente. Los bugues plataneros deben ser de diseiio y construccidn especial; por
lo general no pueden llevar otras cargas y por lo tante regresan vacfos desde el
puerte de descarga al lugar donde han de recoger el siguiente embargue de
pldctanos, por lo que el transporte tiene un precio mds elevado .

La compra constante de los consumidores nacionales y extranjercs es uno de los
aspectos mis importantes, que mantiene el interés por parte de los agricultores
de geguir cultivande el pldtano. pPor lo gque se nencionan algunos aspectos
interesantes respecto al consumeo interno y del exterior, en los siguientes

puntos.

A. CONSUMO INTERNO.

La produccién platanera en México, se caracteriza por tener una oferta constante
la mayor parte del afo, y su consumo ha registrado considerables incrementos. Los
factores principales que determinan su demanda son; el creciwmiente demogrdfico
y la preferencia de la fruta por la poblacién. El cultivo del pldtano en México
es una actividad cuya produccién se destina en forma preferente al consumo
directo de la poblacién como fruta fresca. El1 clima favorece la produccidn de
plétano en México en varios estados, entre los que destacan Chiapas y Tabasco los

que registran mayor produccidn nacicnal.
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La produccién del plitano permite tener una oferta estable en los centros
productores y/o disctribuidores del pafs. Sin embargo la transformacién industrial
del pldtano representa una alternativa que podrfa ampliar en forma considerable
el consumo, perc en el pais es muy poca su utilizacidén para este fin. Esta
actividad la realizan empresas extranjeras, las cuales adquieren la materia prima
para elaborar alimentos para consumo infantil,

Para beneficiar al pafs, es necesario fomentar la creacién de agroindustrias que
transformen el pldtano, con lo cual se aprovecharian los excedentes y se
ampliarfa la frontera agricola platanera. En la actualidad en varios estados del
sureste del pais se estdn comercializando productos industrializados de pldtano
como es el caso del pldtano deshidratado.

El proceso de comercializacidn del pldtanc estd determinado por su cardcter en
extremo perecedero, que exige rapidez en el transporte, ademids de ser un cultivo

perenne gue requiere puntualidad y seguridad en el mismo.

B. COMERCIO EXTERIOR.

Las =zonas localizadas en la franja tropical del mundo son las principales
productoras de pldtano, es as{ como los principales pafses productores del
Continente Africanc son: Burundi, Tanzania y Madagascar; en América del norte y
central son cuatro pafses: Honduras, Costa Rica, México y Panamé; en América del
sur: Brasil y Ecuador; en Asia es producido por India, Filipinas y Tailandia y
en Europa y Oceanfa es producido entre Guinea y Espaifia.

En el comercio mundial del plétano es evidente la diferencia entre pafses
productores y pafses consumidores, siendo los primeros en su mayoria, paises en
desarrollo y los segundos son pafses desarrollados como los de Europa occidental,

Canad4, Estados Unidos, Japén y Nueva Zelanda entre otros.
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En algunos pafses operan empresas extranjeras que controlan los niveles de
produccidn y los precios del producto, como es el caso de las plantaciones de
Centroamérica.

"En la actualidad en México se pasd de una explotacidén tradicional a una
intensiva, con gran demanda de insumos y creando una cultura de manejo de
poscosecha y empaque indispensables para poder exportar, Por lo tanto los
rendimientos han aumentado, asf como el empleo, debido a que en la extensidn
plantada se ha registrade un crecimiento de 2000 hectdreas anuales a escala
nacional, asf como un aumento en los rendimientos, de 30 toneladas por hectdrea
al ade a principios de los 80‘'s. Al existir aumentos en la produccidn se ha
comenzado a exportar.

México pasé de un milldn de cajas en 1980 a 9.5 millones en 1990, obteniendo $30
millones de délares y se estima para 1994 exportar 35 millones de cajas.

La parricipacién del plitano mexicano en el mercado estadounidense ha crecido del
2.9% en 1988, a 4.7% en 1990 y 6.2% hasta el primer semestre de 1991, del mercado
total de las frutas naturales constituyendo el 10% de la produccién nacional, el
resto se vende en el mercado interno"."

El consumidor de pldtano mds Iimportante del mundec que es Estados Unidos,
representa el principal objetivo de los productores mexicanos debido a su
cercanfa, ademds la exportacidn ya se inicid por vfa terrestre y ahora ge estd
realizando por via maritima, con tres envfos semanales y con el TLC es probable
que no se ejerza proteccionisme alguno, ya que Estados Unidos no puede cultivar
pldtano, por lo tanto promueve la competencia entre preductores, entre los que

se encuentran multinacionales como Southern Banana y el resto del mundo.

YMéxico, ¢Pals b 02, Alejandro Castillo, México, Expansidn,
Ago.19.1992., Secc. Enfoques, pdgs. 254, 257 y 258.



1. PRODUCCION DEL PLATANO EN MEXICO a3

La UPEB (Unidn de Paises Exportadores de Banano), que es una organizacidn

internacional de cardcter intergubernamental y permanente cuya misién es promover
la adopcidn de polfticas y acciones que fortalezcan y proporcionen estabilidad
a la actividad bananera. En la actualidad la sede de la UPEB se encuentra en
Papnamd y sug miembros son: Colombia, Costa Rica, Guatemala, Honduras, Nicaragua,
Panamg§ y Repiblica Dominicana. Esta organizacién realiza negociaciones con los
miembros de la Comunidad Econémica Europea (CEE), con el fin de abrir las puertas
del mercado comin a sus productos, Hasta ahora, los miembros de la CEE estdn
dando prioridad a los pldtanos producidos en sus excolonias, lo que es calificado
como una actitud proteccionista. Si la CEE liberaliza sus polfticas, el mercado
recibirfa un fuerte impulso; por esta razdén los productores mexicanos estdn
atentos a los resultados de dichas negociaciones, debido a que la produccidn
mundial tardard 10 afios en alcanzar u::) equilibrio con la demanda insatisfecha
creada por la apertura de Europa del este. En la actualidad se realizan pruebas
para obtener puré y jugos de pldtano, que podrian celocarse bien en el Mercado
Europeo. En México se desarrolla tecnologfa local para fabricar tortillas de

pldtano macho, a nivel nacional se estdn comercializando los "tos ",

frituras de pldtano que pueden exportarse si se reiunen las condiciones de calidad
para ello. Repiblica Dominicana estd exportando con éxito sopas de harina de
pldrano macho.

Los productores mexicanos estdn aprendiendo a seguir la evelucidn del producto;
es decir, vigilar el manejo de la cosecha y la poscosecha, establecer criterios
de la seleccidn de la fruta as{ como, colocar la fruta en cajas para expertarla,
8élo asf estardn preparados para competir, ya que sdélo sobrevivird el mejor.
Debido a los aspectos antes mencionados, en el siguiente punto se estructuran de
manera clara los costos que comprende la produccién del cultivo del pldtanc,

desde la preparacicn del terreno hasta la cosecha.
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5. ESTRUCTURA DE LOS COSTOS DE PRODUCCION.

Al Invertir en el cultivo del pldtano se deben congiderar los costos de
produccidn, los cuales varfan debido a diferentes factores econémicos,
culturales, agrondmicos sociales, téecnicos, en general se consideran log costos
contemplades en el cuadro 1I.7 los cuales son variables de acuerdo al lugar,

forma y época en que se cultiva el pldtano.



CUADRO II.7

CO0OSTOS DE

PRODUCCTION

1. PREPARACION DEL TERRENO
Rastreo de cultivo

Bordeo de cultivo

2. FERTILIZACION
Fertilizantes

Aplicacién de fertilizantes
Materia orgénica
Mejoradores

Incorporacién

3. LABORES DE CULTIVO
Escarba

Deshierbe

Deshije

Apoyos

Colocacién de apoyos
Desperillado

Cajeteoc

.Desfoliado

4. RIEGOS Y DRENAJES

Costo del servicio de agua
Limpia de canales (contrato)
Regaderas (contrato)

Riegos

Drenajes

5. CONTROL DE PLAGAS Y ENF.

Insecticidas

Aplicacién de insecticidas
Fungicidas y bactericidas
Aplicacidn de fungicidas
Nematicidas

Aplicacién de nematicidas
Herbicidas

Aplicacién de herbicidas

6. COSECHA

Corte o siega
Seleccién y/o empaque
Empaque o envase
Acarreo

Transporte

7. DIVERSOS

Seguro agricola

Seguro social

Seguro de vida campesino
Gastos de administracidn
Impuestos de produccién

Otros impuestos

FUENTE: Elaboracién propia con base en: CHANPION, Jean, EJ pltano, (Ir. Fermin Palomeque), Espafa,
Coleccidn Agricultura Tropical, BLUME, 1968, Pdg.228,




. INDUSTRIALIZACION DEL PLATANO

INTRODUCCION

Este capftulo comprende la parte medular de esta investigacién, ya que se explica
el por qué de la eleccidén de una fruta tan comin como es el pldtano, pero que
deshidratado es poco conocido en México, s6lo lo conocen en los estados que lo
brocesan, los cuales son los principales productores nacionales de plétano, entre
los que se encuentra Nayarit.

Se hace referencia a los métodos de conservacién mds utilizados, asimismo sge
especffica la utilizacién industrial del pl&tano y los productos industriales que
resultan de su procesamiento por diferentes métodos en especial 1la
vdeghidratacién", sus ventajas en la conservacién del pldtanoc y las
caracterfsticas que distinguen a este tipo de producto al ser deshidratado. Se
menciona en forma detallada el proceso degsde la maduracién del plitanc hasta el
embalaje del mismo una vez deshidratado.

Las caracterf{sticas del pldtano como producto terminado son: su aspecto ffsico,
el empaque utilizado, la etiqueta y el embalaje, que se explican en el capftulo,
ademis de los costos de preduccién que intervienen durante el proceso del mismo.
En los aspectos anteriores fue necesario incluir términos técnicos, por lo gque
ge incluye al final de este trabajo un glosario.

Debido a que Nayarit es uno de los estados del cual proviene el plétano
deshidratade, cuenta con varios productores del mismo, lo que garantiza el

abastecimiento para el D.F.
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1. UTILIZACION INDUSTRIAL DEL PLATANO

En este capitulo la atencidén se centra en el proceso especifico de la
deshidratacién del pl4tano, pero antes se considera que es importante aclarar por
qué se eligié una fruta y uno de los tantos procesos que existen en la

congervacién de alimentos.

- PROCESOS Y PRODUCTOS UTILIZADOS EN LA CONSERVACION DE
ALIMENTOS

Debide a que México tiene una rica tradicidn fruticola basada en las técnicas de
nuestros antepasados indfgenas de cuidar los drboles frutales para poder
alimentarse con sus frutos, los cuales constituyen una gran variedad en todo el
territorio nacional existiendo, mds de 120 distintas frutas gue se pueden
consumir en todas las épocas del afio a consecuencia de la diversidad de suelos
y climas.

La presente investigacién pretende contribuir al femento de la fruticultura, ya
que se estima que en México se cultivan frutales en una superficie aproximada de
un millén de hectdreas, generando alimento para todos los habitantes del pafs con
un excedente para la exportacién, asf como emplea un nimero importante de
trabajadores por unidad de superficie, mejora el nivel de vida de los campesinos
al obtener ingresos por su trabajo y por la venta de la fruta.

Por todo lo anterior, el gobierno mexicano plantea dentro de los objetivos del
Plan Nacional de Desarrollo (1989-1994), en el sector agropecuario el Programa

Nacienal de Modernizacién del Campo 1990-15894.
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El cual se instrumenta y opera en forma anual a través de dos programas de corto
plazo que son: a) Programa Operativo Anual (POA) y
b) Programa Nacional Agropecuario,

Forestal y Agroindustrial {PNAFA}.

Ambos programas se integran en el Sistema Nacional de Planeacidn Democrdtica
{SNPD), en el que se conjugan relaciones y apoyos entre lag diversas dependencias
y niveles de gobierno y las agrupaciones e individuos de la sociedad para
fomentar la agricultura y ayudar a la capitalizacidn del campo del cual siempre
se han obtenido alimentos y materias primas para la industria y la exportacidn,
aprovechando mejor el trabajo del hombre, el clima, el suelo y el agua de cada
regién del pafs.

El cultivo de frutas ayuda al equilibrio ecolégico y al mejoramiento del
ambiente, ademds las frutas forman un grupo de alimentos muy variable y una
fuente importante de vitaminas y minerales en la alimentacidn humana; puesto que
todas ellas se pueden comer en estados fresco, ademds se puede prolongar su

duracién por al lento refri do, actualmente se han buscado nuevas formas

de aprovechar atn mds estos productog a largo plazo al trapnsformarles con

diversos métodos de conservacidn como son:

- Enlatados - Mermeladas

- Concentrados - Confitados

- Jugoes y Néctares - Pastas o Ates
- Congelados -~ Jaleas

- Deshidratatios - Encurtidos

- Salsas
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Todos estos métodos en esencia consisten en cambiar la materia prima de tal forma
que los organismos putrefactores y las reacciones quimicas y enzimiticas no
puedan desarrcollarse y el producto se conserva por un mayor tiempo, en el cuadro
III.1 se puede apreciar al pldtano comwo materia prima, los aditivos que pueden
ser utilizados, los procesos en los que se puede utilizar, los productos y
subproductos que se obtienen de éste asf{ como su utilizacidn.

Las frutas se marchitan después de corradas porque son especies vivas que giguen
respirando después de la cosecha, es decir, absorben oxigeno y expelen bidxido
de carbono, a su ver la respiracién va acompafiada de la transpiracién del agua
contenida en las células provocdndose asf su marchitacién.

En el siguiente punto se describe en forma detallada el proceso que se sigue en
la deshidratacidn del pldtano, las caracterfsticas que tiene una vez procesado
y la singularidad de los principales productores de este producto en el estado

de Nayarit.

2. EL PLATANO DESHIDRATADO

Dentro de las principales cualidades del pldtano se encuentran su digestibilidad,
valor nutritivo, as{ como valor terapéutico ya que es utilizado en dietas y
desérdenes renales.

Para poderlo conservar por el método de la deshidratacidn el pldtano tiene que
encontrarse en su egtado de madurez ya que es en el cual se puede obtener un
producto con las caracteristicas deseadas, cosa que no sucede cuando una fruta
se encuentra en estado verde o en estado tardfo.

Para conocer mejor el proceso a continuacién se decallan las etapas y maquinaria
por las que tiene que pasar el pldcano natural para obtenerlo en forma

deghidratada.
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INDUSTRIALIZACION DEL PLATANO

Materia prima
Plitano de rechazo
Plitano maduro
Plitano verde
Cdscara
Fibra
Hoja
Pulpa

Raquis
Pseudotallo

Aditivos alimenticios

Edulcolorante
Levadura
Pregervantes
vitamina "C"
Vitaminas

Productos Industrialas

Jugo clarificado
Cebo de pléatano
Plitanc congelado
Plitano pasa
Plétano en almibar
Ensalada de frutas

Bebidas
Jugos
Néctar
Jalea
Vino
Almidén

Leche batida y aromatizada Cereal

Industria de alimentos

Industria lictea
Industria azucarera
Alcoholes
Vinagre
Confiteria
Bocadilloes
Bombones
Mantequilla
Mermelada
Conserveria
Galletas
Yoghurt

Confites

Polvo
Hojuelas
bastelerfa
Graglas
Cerveza
Licor
Sirope
Azicar
Forraje
Harina
Puré
Pasta
Helados
Ganaderia

Procesos industriales

Congelacién
Envasado
Secado
Concentrado

Deshidratacién

Fermentacién
Confitado
Encurtido

Subproductos
Cordeleria
Cosméticos
Papeleria
Papel
Textilerfia
Tejido
Pulpa{papelerfa)

Utilizacién de productos

y subproductos

Dietas y recetas
Nutricién humana
Nutricién infantil
Nutricién animal
Aves

Bovinos

Caprinos

Ovinos

Rumiantes
Porcinos

FUENTE:

Bibliografia dat Banano y otra:

Elgboracin profs con base en: BARRAMIES, Witzlo y Solnzar, Rogeldiver (compiladorcs),

Panami, Unién de Pafses

Exportadores de Banano (um), 1983,
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A. PROCESO DE LA DESHIDRATACION

El proceso de deshidratacidn o secado de los alimentos, es uno de los métodos més
antiguos que se buscaron en la preservacién de los mismos.

En los alimentos deshidratados, los microorganismos no pueden proliferar y ademds
quedan detenidas la mayorfa de las reacciones gquimicas y enzimiticas de
alteracidén, debido a la mfnima cantidad de agua que se encuentra en ellos.

En sencido comercial, la reduccién de peso y de volumen constituyen una
importante ventaja para el transporte y almacenamiento, as{ como también la
comodidad de empleo, la conservacién y concentracidn de propiedades por un tiempo
mayor al normal. Ademds de que las frutas deshidratadas por lo general se

ializan para directo sin tener mayores problemas.

Se debe tener mucho cuidado al utilizar el ctérmino deshidratacién y no

confundirlo con los términos gopcentracién' y dehidrocongelacién®, con los

cuales es comiin gque se compare o confunda; bm deshidr i6e e un M )

Gque parmite eliminar por veporizacisa o sublimacida la myor parce del agua de
un alimento lfguido © $8lido, en donds @) CAlOr ap traaszferido &1 agua en el
PrOACtS ¥ €l aguk R eVAROTRYA.

Lz deshidratacién implica el control sobre las condiciones climiticas dentro de
una cémara; en forma adicional se pueden controlar lag fuerzas quimicas en el
alimento deshidratadeo con el empaque y clertos aditivos quimicos, las fuerzas
bjolégicas se controlan al reducir el contenido de agua libre en el proceso, ya

que ésta es la que favorece el desarrollo de microorganismos.

“Extraccién de agua por disolventes. Ej. Sazonador para comida.

““Evaporar una parte del agua de un alimento para después congelarlo.
Ej. Fresas congeladas.




. INDUSTRIALIZACION DEL PLATANO 90

La funcién del alre en la deshidratacién conciste en conducir el calor al
alimento lo provoca que el agua vaporice y se convierta en el vehfculo para
transportar el vapor himedo liberado del alimento gque se estd deshidratando.
cuando el agua sale del sdlido deja vacfos en €1 y el sélido se encoge hacia
adentro produciendo una apariencia arrugeda, lo cual reduce el 4rea de
superficie.

Loa principales alimentos deshidratados son los siguientes: leche en polvo,
Lfruta®, café en polvo, legumbres, huevo en polvo, chiles, etcétera.

Los productos alimenticios pueden ser secados con aire, vapor sobrecalentado, en
vacfo, en gas inerte y por la aplicacidn directa de calor.

Por lo general se utiliza aire como medic secador, debido a su abundancila, su
conveniencla y a que puede ser controlado el sobrecalentamiento del alimento.
El aire es usado para conducir el calor del alimento y para eliminar el vapor
himedo liberado del mismo.

Con el aire no se necesita ningin sistema de respiracién de humedad elaborado
como con otros gases. El secado puede efectuarse en forma gradual y 1las
tendencias a tostarse y decolorarse estdn controladas.

Los procedimientog de deshidratacién pueden clagificarse en tres

categorias principales, que son:

1) Sechdn por aire o per *dep

E]l calor ge aporta al alimento por aire caliente (conveccidn) o mediante una
superficie caliente (conduccién). En todos los casos, el vapor de agua formado
se mezcla con el aixe, que constituye as{ el medio que sirve para eliminar el

vapor.
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2) Secado bajo vecio.

El procedimiencto tiene la ventaja de que la presién reducida facilita la
evaporacién del agua. La transferencia de calor pe efectida por conduccidén o por
radiacién (calentamiento dieléctrico por radiacién a partir de una superficie
caliente).

Por lo general, el vapor de agua se retira por condensacién en estado liquido o

por aspilracién {eyector de vapor).

3) Crio-dewececida (Liotilizecide).

Primero se congela el alimento, después se sublima el hielo formado
(transformacién directa en vapor de agua), en condiciones apropiadas de
temperatura y presién. Lo mids frecuente es eliminar el vapor de agua por
condepsacién al estado de hielo. Este procedimiento en "fase sélida", conserva

claramente la estructura del alimento.

Tipos de secadores.

se usan varios tipos de secadores en la deshidratacién de alimentos, la seleccidén
de un tipo en particular obedece a la naturaleza del producto que va a ser
secado, la forma deseada del producto terminade, la economia y las condiciones
de operacién.

En el cuadro IIX.2, se puede apreciar claramente la divisién de productos en los
diferentes tipos de secadores de acuerdo a las caracterfsticas de cada unc y la
congistencia que se desea obtener de cada producto. Los secadores que presenta

el cuadro se pueden dividir en dos clases:



CUADRO III.2

TIPOS DE SECADORES Y LOS PRODUCTOS EN QUE SON UTILIZADOS

SECADORES PRODUCTOS

Secador de tambor Leche
Ciertos jugos de hortalizas
Ardndanos
Plitanos

Camara de pecado al vacfo Produceién limitada de ciertos
alimentos.

Secador al vacfo continuo Frutas
Hortalizas

Secador de banda continua Hortalizas

Secador congelado Carnes

Secadores de esprea Huevos enteros

Yema de huevo
Albiimina de la sangre
Leche

Secadores rotatoriocs Algunos productos de carne

Secadores de cabina o compartimiento Frutag
Hortalizas

Hornos secadores Manzanas
Algunas hortalizas

Secadores de tinel Frutas
Hortalizas

FUENTE: NORMAN, W. Desrosier, Consorvacion de slimentos, (Tr. Antonis Habitud Esquivel), México,
CECSA, (2a. Ed.), 1963.
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4) secadores adiabfticos.

Son aquelles en los cuales el calor es llevado dentro del secador por un gas
caliente. E1 gas proporciona el calor al agua en el alimento y lleva hacia afuera
el vapor de agua producido. El1 gas puede ser producto de combustidn o aire
calentado. Estos gecadores son de fdclil fabricacién y bajo costo.

Los secadores que se encuentran en esta claaificacién son: Los secadores de
cabina utilizados para estudios de laboratorio, operaciones comerciales de
pequefia escala y temporales, los secadores de tinel por lo general, los mds
baratos de construir y de use comin en la deshidratacidén de frutas y hortalizas
y por dltimo los hornos secadores utilizados, para deshidratar piezas grandes de

material,

&) Secadores de tambor.
Son aquellos en donde la transferencia de calor, es por medio de una superficie
sélida donde el calor, es transferido al producto por una placa metdlica, la cual

lleva también el producto. Imente el pr o es puesto en un vacfo y el

vapor de agua es sacado por medio de una bomba de vacio. En ellos es posible
suministrar el calor por métodos de rayo infrarrojo, eléctrico y de microonda,

lo cual los hace mis costosos tanto en gu adquisicién como en su mantenimiento.

Bapecificaciones generales del secador y plétens wtiliredos.

La variedad utilizada para elaborar el pldtano deshidratadeo que se va a
distribuir en el mercado del Distrito Federal, es la de Enano Gigante,
proveniente de la regién centro del estado de Nayarit, especificamente del
municipio de Santiago Ixcuintla. Deshidratadoc en un Secador de Tinel a
contracorriente (adiabdtico), de las siguientes medidas: 12m de longitud,

4m de ancho y 2m de alto, con una salida superior en el extremo opuesto al
generador de aire caliente el cual con ayuda de un ventilador gigante lleva el

aire caliente en direccién opuesta al flujo del material.
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En este caso, el aire mids caliente entra primero en contacto con el producto mids
seco, de tal manera que puede obtenerse un producto muy seco, por lo que se debe
egtar regulando la temperatura hasta un promedio de 70°C. Para introducir el
producte al tinel se utilizan charolas de acero inoxidable, las cuales a su vez
son colocadas sobre vagonetas que son guiadas por rieles dentro del tinel, para
poder facilitar su manejo dentro de éste.

Se utiliza este tipo de secador, por los bajos costos que representa tanto en su
construccién como en sSu mantenimiento ademis, puede ser utilizado para
deshidratar otreo tipo de frutas y hortaliras cultivadas en la regién, lo que
representa una fuente mds de ingresos para la empresa en general, ya que la
produccién del pldtano natural es todo el afio, pero en la actualidad la demanda
de pldtano deshidratado es sélo dos veces al afo, lo que representarfa tener la
maquinaria inactiva y al personal desocupade por un largoe tiempo, lo gque
perjudicarfa a un mimero aproximado de 20 personas que son empleadas para este
proceso.

En el cuadro III.3 se detallan las dtapas empleadas en el proceso de la
deshidratacién del pldtano, a partir de la maduracién de la materia prima hasgta
obtener el producto terminado.

Para mejor conocimiento del producto que se va a distribuir se explican por

separado las caracteristicas del mismo, mis adelante.



CUADRO III.3

ETAPAS DEL PROCESO DE DESHIDRATACION

la. Maduracién del
plétano enano
gigante.

2a. Preparacidn previa
al deshidratado.

3a. Deshidratacién.

4a. Enfriamiento del
producto.

Sa. Seleccibn y empaque.

6a. Embalaje.

Se rocfa con sorbitol al 1% y se almacena en el
frigorifico hasta gque se encuentre en su punto
Sptimo de madurez para poder retirarlo.

Al plitano maduro se le retira la céscara, se le
corta la punta que va pegada al racimo y se
coloca en charolas de acero inoxidable {en forma
de rejillas), rociande la fruta con &cide
citrico al 1% como conservador y las charoclas se
acomodan en vagonetas que son guiadas por rieles
al horno en forma de tidnel, el cual tiene una
capacidad de 10 tons. de pliatano natural.

Se cierran las puertas del horno y se enciende
el generador de aire caliente con diesel, a su
vez se conecta el ventilador que hard circular
el aire caliente dentro del tinel, elevando la
temperatura hasta un promedioc de 70°, en un
tiempo aproximado de 18 hrs. para obtener asi

en promedio una tonelada de pldtano deshidratado

Se apaga la fuente de calor y se mantiene
encendido el ventilador para que enfrie el
producto, se abren las puertas y las vagonetas
con el plitano deshidratado se retiran del tinel

El pl&tanoc deshidratado se lleva al frigorifico
donde es seleccionado de acuerdo a su tamaiio y
consistencia, para acomodarse y ser pesado en
charolas de unisel del nimero BS5 con un conte-
nido de 500 gr. cubriéndolas con bolsas gruesas
de polietileno y selldndolas al mismo tiempo que
se le coloca la etiqueta en un extremo de las
mismas.

Se introducen 20 charolas de 500 gr. en una
caja de cartén con el nombre del producto en
su exterior.

FUENTE: Elnboracidn propin con base en la infermacién proporcionsda por el Sr. Francisco Mudoz Camarena,
propistario y gerente goneral de la deshidratadors de  EL Tizate ®, Reyarit.
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B. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO TERMINADO

El pldtano deshidratado se distingue del pldtano natural ya gque sus
caracterfsticas antes y después del proceso son muy diferentes porque cambia en
forma notoria su aspecto, en cuanto a color y tamafio, su aroma se acentia y su

sabor se hace mds dulce. A continuacién se explican sus caracterfsticas.

a. ASPECTO FISICO

El aspecto del pldtano deshidratado es antagénico al que tiene come fruta
natural, ya gque al ser deshidratado pierde agua y el plitano gse oscurece y
encoge, adquiere un color marrén (café oscuro), y su tamaio es pequeiio y delgado
con eastrfas, es un poco pegajoso debido a la miel natural del pldtano, su aroma
es agradable ya que se acentila al deshidratarlo, su sabor es dulce similar al de
la ciruela pasa.

Tal vez su aspecto no sea tan agradable debido a su color y tamafo, pero el sabor
y su valeor nutricional compensan los aspectos anteriores, ademd&s de ser un

producto patural.

b. ENVASE
El envage que se utiliza para contener al pldtano deshidratado, es una charola
de unisel del No.855, en la cual se puede acomodar una cantidad de 500 gr. del

producto sin que éste sufra algin dado o se encuentre apretado.

c. EMPAQUE

El empague que utiliza el dueflo de la planta deshidratadora es el sgiguiente:
Coloca 500 gr. de plétanos deshidratados en una charola de unisel, cubriéndola
con una bolsa gruesa de polietileno la cual ge sella y en un extremo se coloca

la etiqueta.
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El empaque que se propone es el siguiente:

Colocar 500 gr. de pldtano deshidratado en una charola de unisel (envase),
envuelta con papel celofdn atdxico sellado de ambos lados, el cual serd diseiiado
con una caricatura alusiva al pldtano, con el fin de que el consumidor
identifique la marca, con un slogan representativo y las caracteristicas

nutricionales del pr L iones da conservacién y consumo,

garantfas al consumidor, cdédigo de barras’”’ y adicionalmente se introducirs una
receta, ademis de los reguisitos correspondientes que se marcan en la etigueta,
la cual se detalla en el punto siguiente. (Véase figura 3.1).

Es necesario aclarar que se determiné la presentacién de 500 gr. por la
naturaleza del producto, ya gue en el mercado de frutas secas su adquisicidén es
a granel, y por lo tanto la presentacidn de 150 gr. gue se tenfa prevista
para nifiocs en este momento no serfa viable por la limitacidn de recursos y el

tamafio del mercado de las golosinas, puesto que los gastos en publicidad serfan

muy elevados para poder iniclar la introd: ién del pr -

d. ETIQUETA

El empaque del plédtano deshidratade no cuenta con una etigyeta adherible o de
cartén, sino que en la impresién del mis.mo empague, se colocaron todos los
requisitos con los que debe contar ésta, como son: identificar el producto, dar
instrucciones sobre el uso del mismo, proporcionar el contenido o ingredientes,

precio, nimerc de patente y fecha de caducidad. (Véase figura 3.1).

16avaladas por los Laboratorios Nacionales de Fomento Indastrial (LANFI).

VAutorizado por la Asociacién Mexicana del Cédigo de Producto (AMECOP).
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e. MARCA

Para identifjcar cualquier producto en el mercado, es necesarioc por medio de un
sfmbolo o nombre corto y sencillo registrarlo ante la Secretarfa de Comercio y
Fomento Industrial (SECOFI), la cual establece los siguientes requisitos para
registrar una marca a nivel nacional:
- Marea.
- Leyendas y figuras no reservables
" Hecho en México " (Ieyenda y figura).
" Marca registrada “.
" Reg. SSA ".
* pldtanc desh.\dracado en horno industrial *,

- Pesgo.

Elaborado por: Linones y derivados de Nayarit S.R.L. y C.V.
Reforma No.10 . El Tizate, Nay.

Ventas en el D.F. a los tels: 657 60 23 y 745 53 12,

Ingredientes: Pldtano. Sorbitol 0.1, Acido citrice 0.05.

Fecha de caducidad.

La marca que se desee registrar, se obtiene a través de una investigacidén de
mercado, la cual en este caso concluyé que el pnombre con mayor aceptacidén entre

el piblico consumidor de frutas secas es el de "BANANI™. (Véase figura 3.1).

£. EMBALAJE

El1 embalaje tiene una fupcién primordial que es la de proteger el pldtano
deshidratado y evitar que el envase y empaque gue lo contienen se maltrate, por
lo tanto, se¢ diseiid un embalaje hecho de cartén reciclado con las siguientes
medidas:

Ancho, 23 cm. Largo, 37 cm. Alto, 25 cm.
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Egta caja tiene una capacidad para 20 empaques de 500 gr. cada uno. Ademds en las

carasg de las cajas lleva impreso lo siguiente:

Dibujo alusivo al plétano.

Marca del producto.

- Datos del productor del pldtano deshidratado.
- Datos del distribuidor en el D.F.

- Las leyendas: " Marca registrada *“.

" Hecho en México ".

* Reg. SSA ".
# Pldtano deshidratado en horno industrial -.

Capacidad: 20 charolas de S00 gr.
- Instrucciones de manejo del embalaje.

- Instrucciones de conservacién.

Todo lo anterior también representa un costo, por lo que en el siguiente punto

se especifican en forma detallada cada uno de los rubros que integran el costo

total.

g. COSTO DE PRODUCCION

Para poder determinar el precio final del platanc deshidratado, es necesario
tomar en cuenta el costo de produccidn del mismo.

Para calcular el costo de produccidn por kile de pldtanc deshidratado, se
considerd la capacidad mdxima del horno que es de 10 ton. de pldtano natural del
cual se obtiene una teonelada de pldtano deshidratado. A continuacidn se presenta

el cdlculo del costo por kilo deshidratado.
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CALCULQ DEL COSTO DE PRODUCCION

BLEMENTO COSTO POR KILO
+ MATERIA PRIMA Ng $
Pldtano natural .20 200
Corte .07 70
Flete .01 10
Al je para i ién . 018 15
Sorbitol .01 10
Acido cftrico (conservador) .01 10
* MANO DE OBRA DIRECTA .
20 empleadas 1.08 1080
MANO DE _OBRA INDIRECTA
3 empleados .36 360
* TERIALES INDIRECTOS
Charola .07 70
Bolsa de polietilenc .03 30
Etiqueta .02 20
Caja de embalaje .05 - 50
COSTO DE LOS INSUMOS
Diesel .89 890
<015 15
Teléfono .01 10
Agua . 005 5

'OSTO DE MANTENIMI

Mantenimiento preventivo

correctivo al equipo y a la planta .01 10
TOTAL 2.855 2855

+ Este tipo de costos integran el costo primo.

Para conocer mejor la situacién en la que se encuentra el producto, fue

necesario dirigirse a las principales plantas deshidra que se
dentro del estado de Nayarit, para realizar entrevistas y
observacliones con los distintos duefios y gerentes de éstas. En el siguiente punto

se describen las caracterfsticas de cada una de ellas.
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C. PRINCIPALES PRODUCTORES DE PLATANO DESHIDRATADO DEL ESTADO DE
NAYARIT

En Nayarit, la acctividad agroindustrial se encuentra poco desarrollada debido a
que se basa en una agricultura relativamente poco especializada de algunos
cultivos agrfcolas como; tabaco, caila de azicar, mafz, café, pldtano y mango.
El cultivo del plitano es perenne, es decir, se cultiva durante todo el ailo y por
lo general existe sobreproduccién de la cual, una parte se exporta y otra se
comercializa en estados cercanos, como fruta fres‘ca.

Al inicio los productores de Nayarit comenzaron a deshidratar el plétano primero
por el método tradicional, el secade al sol, pero como este método es
antihigiénico, decidieron desarrcllar su propia tecnolegfa diseflando hornos
egpeciales para el pldtano. Aungue en la actualidad se utilizan diferentes hornos
en cuanto a forma y capacidad, el producto tiene aspecto similar en celor, olor,

sabor y forma.

los principales d del do son:

1. Camercializadora Agroi. ial de Jal

Se encuentra ubicada en el municipio de San Blas, se dedica a cultivar el pldtano
y desde hace dos ailos comercializa el plitanoc deshidratado, tanto el gue seca al
8ol como el que seca en horno.

Esta empresa ya tiene la marca registrada de *Don Trinit, la cual en la

actualidad se estd dando a conocer en el estado.
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2. Lhimones y derivados de Nayarit S.R.L. y C.V.
Se encuentra ubicada en E1 Tizate, municipio de Santiago, y 8e dedica
principalmente a los derivados del limén y a deshidratar otras frutas como;

mango, ciruela y pldtano que es su producto mds reciente.

3. La Palma.

Se localiza en el municipio de San Blas y se dedica a la deshidratacién de frutas
como; mango, ciruela, pldtano, papaya y otras frutas de la regidn.

De estas tres plantas deshidratadoras, sélo tuvimos acceso a las dos primeras las
cuales nos proporcionaron informacién referente a los procesos de deshidratacidn,
as!f como los esfuerzos que han realizado para comercializar el pldtano
deshidratado; para lo cual se les propuso el cambic de presentacién y la
investigacidén de mercado, para poder introducir con mayor seguridad el pldtano

deshidratado en el Distrito Federal. (Véase figura 3.2).
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IV, INVESTIGACION DE MERCADO

INTRODUCCION

En este capitulo se pregentan las bases que se utilizaron para realizar la
investigacién de mercado, la cual ayuds en la toma de decisiones acerca de puntos
como: Determinar sl las condiciones generales del mercado no representan un
obstdculo; conocer cudl es el medio publicitario mids adecuado para el plétano
deghidratado; cudles son las caracteristicas promedio en precio y calidad, qué
tipo de envase es el apropiado para el producteo y agradable para el consumidor,
qué tipo de problemas tienen tanto el intermediario como el consumidor con los

proveedores de productos similares, asf como las caracteristicas que los

idores de un poco conocido como ey el casoc del plitano

deshidratado en el mercado del D.F,
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1. DELIMITACION DEL MERCADO META

Para poder realizar la investigacién de mercado lo primero que se hizo fue
delimitar el mercado meta, para lo cual se analizaron y definieron los siguientes

factores: El tipo de producto, el gsegmento del mercado al que se dirige el mismo

la distribucidn y icién de los dores en el distrito federal, las
influencias culturales y hébitos de compra del consumidor, as{ como el proceso
psicolégico y de toma de decisiones que realiza el idor en el de
la compra.

El pldtano degshidratado es un producto alimenticio, perecedero, 100% natural y

envasado, que se encuentra dentro del mercado de las frutas secas.

La segmentacién del mercado, se realizé de do a la icién de la

poblacién del Distrito Federal, los hdbitos de compra del consumidor, tanto por
tipo de establecimiento come de acuerdo a la clase a la que pertenece, asi como
a las influencias culturales y soclales que determinan su compra.

- Por tipo de productc’ tenemos que el plé&tano deshidratado es:

Bien de consumo
Rama alimenticia
Vv
Frutas
Freacas Secas

A

Granel EBnvuelta

"Banco de México, El mercado de valores, México, NAFIN, 1993.
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- Por sexd® en el Distrito Federal se tiene que:

Masculino
Femenino

Poblacién total del D.F.

3 939 511
4 295 833
8 235 744

(no contempla la poblacidn flotante}

- Por su composicién®, en el D.F. se tiene que:

poblacién
Familias

Miembros/Fam.

Ingresas Mens, (N$)
Ingresos Fam. (N$}
Gasto Alim. (N$)

Alim./Fam. (N$)

Poblacidn mayor de 20 aifios

11 004
4 003

4 253

855

- Por delegacidn, sexo y mayores de 20 afios, se tiene que:

Delegacién

Azcapotzalco
Coyoacdn

Cuajimalpa

Gustavo A, Madero
Iztacalco
Iztapalapa
Magdalena Contreras
Milpa Alta

Alvaro Obregén
Tlahuac

Tlalpan

Xochimilco

Benito Judrez
Cuauhtémoc

Miguel Hidalgo
Venustiano Carranza

Sexo

YINEGI, Censo pablacional, México, INEGI, 1990.

®INEGI, Censo

4

UINEGI, Censo p

b1,

Mayores de 20 afos

279
375

62
275

988
551
650
255

para 1992, México, INEGI, 1930,
del D.F., México, INEGI, 1390.
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- Por ingreso promedio” se tiene:

clase socioecondmica Salarios mfnimos N$
Baja 1.5 450
Media baja 3.3 1 000
Nedia 7 2 100
Nedia alta 13 4 500
Alta 20 9 ooo

- Por hibito de lugar de compra” se tiene:

Tipo de establecimiento Total Alta M/Alts Nedia MN/Baja Baja  Total(mill.N$)

Autoservicio §9.1 919 863 68.9 346 167 469.6
Autoservicio pequefio .8 1.4 0.9 1.7 63
Tienda de barrio 1 1.0 1.8 3.8 9.0
Tienda de gobiemo 7.3 5.9 8.5 9.6 13.8 88.1
Tianguis 4.7 6.8 73 1.8 37
Mercado poblico 26.9 8.1 78 239 4349 5.0 205.8
Central de sbastos 11 1.0 1.0 2.2 8 8.6

Total mensual 897.5

2/NEGI, Abasto da alimentos a Ia Ciudad de México, México, CANACO, 1990.
BINEGI, Abasto de alimentos a la Cd. de México, México, CANACO, 1990.
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- Por las influencias culturales y sociales de grupo sobre el comportamiento®

se tiene que:

De acuerdo a la etapa de vida en la gque un individuo se encuentre, sus

caracter{gsticas por la adquisicidn de productos serédn diferentes.

* SOLTERO. Pocag cargas financieras, libres de opinién y seleccidn, orientados

a 1a diversién y compran cosas 1llamativas.

* CASADO SIN HIJOS. Mejor posicién financiera, nivel mds alto de compras

duraderas y accesibles a los cambios.

* NIDO COMPLETO CON UN HIJO MENOR DE 6 ANOS. Gastos fuertes por bienes rafces,

bisqueda de productos con publicidad y de alto valor nutricienal.

* NIDO COMPLETO CON UN HIJO MAYOR DE 6 AFOS. Posicién financiera estable,
trabajan los dos, menos influencia de la publicidad y bisqueda de productos

garantizados.

* NIDO COMPLETO CON HIJOS MAYORES DEPENDIENTES. Mejor posicién financiera,
trabajan esposas y algunos hijos, dificiles de influir con la publicidad, alta
obgervacién sobre las caracterfisticas del producto y alto promedioc de compras de

artfculos durables.

Wglaboracidn propia con base en: WILLIAM, Stanton,
Y, ] de ketii México, Mc Graw Hill,
{5a ed.), 1981.
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* NIDO VACIO, PAREJA CASADA Y SIN HIJOS. Casa propia, buena posicién financiera,
interés en diversionesa y actividades culturales, bidsqueda de la salud, no les

interesan los productos nuevos, tradicionalistas y conservadores.

* NIDO VACIO. EL JEFE DE FAMILIA JUBILADO. Baja violenta del ingreso tiende a
permanecer en posesién de su hogar y biisqueda de productos que ayudan a conservar

la salud, a dormir y a la digestidn.

* SOBREVIVIENTE UNICO. Necesidades médicas, productos gue ayudan a conservar la
salud, necesidad de afecto, atencidén y sequridad, y son nacionalistas.

Dentro de lo que se refiere a su conducta, el consumidor, es curioso por
excelencia ante lo desconocido o nuevo, siempre tiene actitudes de exploracidn
como; perforar envases y empaques para probar un producto, antes de tomar la
decigién de comprarle, as{ como perder el miedo al cambio en lo tradicioral y

acos es di iado.

Previo a la segmentacién y dentro de 12 investigacidn documental, se recopild
informacién estadfstica acerca de los puntos antes mencionados y con los cuales

se pudo realizar el siguiente andlisis de la demanda.

2. ANALISIS DE LA DEMANDA

De acuerdo a la informacién recopilada, proveniente de fuentes primarias y
secundarias el andlisis de la demanda es el siguiente:

El pl4tano adeshidratado se enfrenta a una demanda de tipo temporal, ciclica o
estacional, puesto que sélo se presenta en época decembrina, cuande el consumidor

final potencial lo busca para elaborar platillos tfpicos de la época.
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Adem&s, se detectd a través de entrevistas a dependientes de tiendas y
consumidores, que los proveedores sdlo surten el producto en visperas de las
fiestas navidefias y en ocasiones les surten en los meses de julio y agosto,
justificando que los consumidores no piden este tipo de producto en otros meses
del afio, aunque lo puedan adquirir todo el aido, lo cual provoca rezage del
producto.

Para constatar esto se entrevistd a personas que acabardn de comprar algin tipo
de fruta seca y se le cuestiond acerca de la posibilidad de poder adquirir el
plétano deshidratade todo el affo, a lo cual contestaron con una afirmacién, pero
en la que también manifestaron que consideraban como imposible, puesto que
normalmente lo piden y casi nunca lo encuentran e incluso, es ‘diffcil de

ir en época brina. Las personas opinaron que era mds fécil obtenerle

en el interior de la Repiublica que en el D.F.

El platano deshidratado por su estacionalidad escasa, es un producto poco
conocido entre la poblacién local, y quienes lo conocen lo han probado en viajes,
ferias o por invitacién de terceros e institucioneg (DIF) que lo han dado a
conocer a la poblacidn, pero no por haberlo visto en el mercado.

Por lo anterior, es preciso realizar un andlisis de la oferta para tener un mejor

conocimiento de ésta.

3. ANALISIS DE LA OFERTA

Este andlisis va muy relacionado con una serie de factores que influyen sobre la

oferta para que pueda cumplir con su objetivo.
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Es un tipo de oferta de mercado libre en la que hasta la fecha no se ha visto que
alqin productor domine el mercado del plitano deshidratadoe en el D.F., lo cual
no quiere decir que no existan fuertes oferentes en materia de frutas secas.

A nivel nacional, los estados productores de pldtano deshidratado son: Veracruz,
Chiapas, Tabasco, Nayarit, Colima, Jalisco y Guerrero, de los cuales los més
fuertes son Tabasco, Veracruz y Chiapas con elevados porcentajes de produccién
del mismo., que distribuyen principalmente en sus lugares de origen y en los
estados de Oaxaca, Puebla, Tlaxcala, Morelos, Edo. de México y D.F.
Ss.impar:ante seffalar que las cantidades de pl4tano deshidratado que llegan al
D.F., proveniente de dichos estados, es en su mayorfa a granel y vendido con la
fruta mixta en bolsas de 1, 2 y 5 kg. o a granel,

Se tratd de obtener una lista de productores de pldtano a nivel nacional, pero
fue imposible, ya que no se encuentran registradas ante la SHCP, debido a que en
su mayorfa son empresas familiares que producen sélo para la regién y las
empresas mds grandes que no sélo se dedican al pldtano, sino que éste en
ocasiones forma parte de su produccidén de frutas secas, no manifiegtan el tipo
de fruta seca que deshidratan, por 1o que resulta mds diffcil poder
identificarlas ya que no es el fuerte de su giro.

Para tratar de conseguir esta informacidn se recurridé a la Direceidn General de
Informitica y Evaluacién Hacendaria dependiente de la SHCP, donde no

proporcionaron informacién alguna por considerarse de cardcter confidencial.
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Posteriormente se visitd el Departamento de Comercio Exterior de la CANACO de la
Ciudad de México, con ubicacidn en Paseo de la Reforma No.42, ler. piso, en donde
no se cuenta con ese tipo de informacidn por ser especializada y de la cual sélo
tienen una empresa registrada en el rubro de exportador de frucas secas y es la

siguiente:

- Representaciones ORBITA, 5.A. de C.V.
Dom. Espencer No.314, local 16, Col. Polanco.
Delegacidén Miguel Hidalgo, C.P. 011570.

Frutas deshidratadas. (Exportador autorizado).

Al no tener respuesta en las Secretarfas del D.F., se procedié a investigar a los
oferentes de Nayarit dirigiéndose a la SHCP en Tepic, la cual también informé que
lo requerido es confidencial, después en la SECOFI sdlo cuentan con una empresa
registrada. La SSA informé que tienen una empresa registrada y otra en trédmite
informando que s5élo existen tres empresas deshidratadores en el estado

formalmente constituidas las cuales son:

- Comercializadora agroindustrial de Jalcocotdn, S.A. de C.V.
- Limones y derivados de Nayarit, S.R.L. y C.V.

- La Palma, S.A. de C.V.

Al tener entrevistas con los gerentes de estas empresas, manifestaron que los
trdmites burocrdticos, para poder registrar su producto han sido excesivos,
lenteos y con falta de interés por parte de las autoridades responsables de cada
secretarfa, por lo cual se ha dificultado mds el poder comerciar correctamente

el pldtano deshidratado incluso dentro del estado.



V. INVESTIGACION DE MERCADO 110

Otro punto gue se observd, es gue los oferentes tienen miedo de buscar mercado
a su producto en el D.F., ya que por falta de iniciativa no ha sido introducido
en el mismo. El1 pldtano deshidratado que producen ya se comercializa en

Guadalajara, Culiacdn y Tijuana, con buenocs resultados aungue no satisfactorios.

Otro de los puntos que manifiestan, es gque en materia de créditos y flujo de

efective tienen muchos problemas para irlos opor y con tasas
preferenciales que puedan alentar su produccién y asf poder buscar mercados m&s
grandes que las eleven, ya que cuentan con la capacidad de produccidén, materia
prima y mano de obra disponibles para tener una produccidén de pldtano
deshidratado continua; pero todo estc no es posible debido a la falta de apoyos
econdmicos, capacitacidén y orientacidn por parte del personal capacitado e

instituciones crediticias adecuadas.

También se detectd que los duefios de estas agroindustrias desconocen en gran
medida los planes y programas que ofrece NAFIN a los microindustriales a través
de la banca de primer piso, uniones de créditc y demis instituciones gue se
encuentran en el estado que pueden ayudar al respecto.

Los oferentes de Nayarit, estdn elaborando un producto mejor presentado con
respecto al que presentan los demds estados productores del pldtano deshidratado.

Esto es, porque primero el método para deshidratar es por horno industrial a base

de aire caliente, lo cual da un pr de mejor asp , mejor consistencia e
higiene, cosa que no sucede con el plitano deshidratado que se produce en otros
estados, ya que su apariencia no es llamativa y se ve demasiado seco e incluso

se ve como si estuviera cortado.
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Segundo, la presentacién como ya sge menciondé la mayorfa de los estados lo
comercializa a granel, por lo que no les preocupa el deterioro que el pldtano
pueda sufrir durante su transportacidén hacia otros lugares.

En Tabasco sélo se han identificado dos empresas que lo envuelven con celofdn
transparente, una etiqueta que lo identifica y en una presentacidn de 500 gr.

éstas son:

-~ Carlos Quijano C. y Pedro Fuentes
Malecén Lic.Carlos A. Madrazo "B" No.107
Villahermosa, Tabasco, México.

Reg. SSA No.7754 "A"

* Bananas Tabasco "

~ Juan Focil Castillo
Calle Rosales No.215
Villahermosa, Tabasco, México.
Reg. SSA No.77981 "A"

* Tabasco "

Y en Jalisco la empresa:

- Jaime Ashida Cueto
Lépez Mateos No.180 Cihuatlédn, Jal. Méx.
C.P, 48970 Frutas Deshidratadas TH.

* Banana Plantation "
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Con la particularidad de que la empresa de Jalisco, a partir del 1 de abril de
1993, inicid la introduccién del plitano en la cadena de tiendas de autoservicio
Gigante del D.F.,, el cual lo presenté con una envoltura mejor elaborada, que
cumple con todas las especificaciones legales y sanitarias establecidas, ademds
con una leyenda del origen del plitanec escrita en inglés y con un nombre tipo
extranjerc "Banana Plantation®, en una presentacidén de 150 gr. con una bolsa de

celofdn transparente y un precio de N$6.90, manejande una promocidén de

introduccién del 30% de descuento efectivo en cajas. Se ra ubicado

de la tienda en el drea de abarrotes, un tanto lejos del pasillo de frutas secas.
Esta empresa ya Se preocupd por dar informacién al consumidor acerca del valor
nutricional del pldtano natural, pero no del pldtano deshidratado siendo un buen
avance, ya que respalda la calidad del producto con la firma de un laboratorio
de alimentos denominudo Aseguradora Internacional de Calidad y en lugar de
registrarse ante la SSA en México, se registré ante la California Organic Foods
en Estados Unidos de Norteamérica, asf como también contiene el cédigo de barras
aucorizado por AMECOP. Esta empresa comercializé primero el pPldtano deshidratado
en el extranjero a través de una compaififa extranjera.

En cuanto a la apariencia el producto es demasiado seco por lo que pierde
suavidad, se torna blanquizco y agrietado.

E1 color del producto es muy blanquizco, por lo que se cree gue le afaden algin

quimico que evita su obscurecimiento durante el p de la deshi ién, lo

cual po aclaran y si ocultan al colocar las frases "NC sugari® y "NO sulfuri™.
En Nayarit, el oferente de La Palma, coloca 500 gr. de pldtano deshidratado en
una charola de unisel del No. 855, envuelta con pldstico adherible y una etiqueta
engomada en el frente con un dibujo alusiveo al tréplco y con la marca de "La

Palma®.



IV. INVESTIGACION DE MERCADO 113

En el mismo estado, el productor de Jalcocotdn, tiene una presentacién similar
en cuanto al contenido, la charola y el pldstico; ademis, utiliza una caja como
empaque de la misma, en donde especffica el valor nutricional del pldtano
natural, utiliza la marca "Don Trini", cuenta con las leyendas legales y con los
slogangs "El postre regional® y “100% natural®, con una imagen del gefior Trinidad
Arteaga (padre del dueiio de la deshidratadora) rodeado de plantas de pldtano.

Por tltimo, el oferente de "El Tizate" Nayarit, tiene una presentacidn de 500
gr. de pldtano deshidratado, en charola de unisel, que envuelve con una bolsa
gruesa de polietileno que sella por un extremo, en el cual coloca la etiqueta que
identifica el producto, no cuenta con marca, disefic o dibujo que lo distinga.

Después de obtener la informacién anterior, el siguiente pasc es realizar un
anAdlisis de los precios que se manejan en este mercado ya que es un factor muy

importante en la compra-venta de. productos o servicios.

4. ANALISIS DE LOS PRECIOS

En este punto, se realiza un compa}acivo de los precios que se ofrecen en el
mercado regional, en cada uno de los estados que producen el pldtanc
deshidratado, asf{ como en el mercado del D.F., para poder delimitar el margen de

utilidad posible a alcanzar y la relacién que el precio guarda respecto al costo.
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MATRIZ DE PRECIOS VIGENTES DEL PLATANO DESHIDRATADO EN EL MERCADO REGIONALY
(ABRIL.1993)

E S TADO / CONT. (GR) 150 250 500 1000
NS NS NS NS
Tabasco 1.75 3.50 7.00 14.00
Chiapas 1.75 3.50 7.00 14.00
Veracruz 1.75 3.50 7.00 14.00
Jalisco 2.00 4.00 8.00 16.00
Nayarit 1.75 3.50 7.00 14.00

MATRIZ DE PRECIOS VIGENTES DEL PLATANO DESHIDRATADO EN EL MERCADO LOCAL® DEL
D.F. (ABRIL.1993)

E S TADO / CONT. (GR) 150 250 500 1000
NS NS NS N§
Tabasco 2.25 4.50 9.00 18.00
Chiapas 2.00 4.00 8.00 16.00
Veracruz 2.00 4.00 8.00 16.00
Jalisco 4.80 8.70 19.00 3%9.00
Nayarit 2.25 4.50 8.00 18.00

Obteniendo asf, un precio promedic en el D.F., en la presentacién de 500 gr. de
N$10.66. Ahora se puede comparar con el promedio del precioc que el consumidor
esta dispuesto a pagar por 500 gr. de una fruta seca en el D.F,, y se tiene, que
del total de personas entrevistadas la mayorfa estd dispuesta a pagar un promedio
de N$6.257 nuevos pesos; por lo que al comparar con el promedio de precios
vigentes, éate se encuentra por debajo del promedio que estd dispuesto a pagar
el consumidor y atin mds se debe tener especial cuidado con esto debido a que no
es cualquier fruta seca, sino que el pldtano deshidratado aparte de ser poco
conocido y comercializado en este mercade, tiene un precio bajo como fruta
fresca, por lo que al comparar en la conciencia del consumidor un precio arriba

de N$10 provocarfa que éste eligiera otra opcién de compra.

¥£LABORACION PROPIA CON BASE EN: la cotizacidn realizada en el mes
de abril de 1993.

%£LABORACION PROPIA CON BASE EN: la cotizacién de precios realizada
durante el mes de abril de 1993.

BPromedio obtenido en la tabla 1.21, correspondie al lisis de los
resultados.
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Ahora, al comparar la cantidad de pldtanos que contienen 500 gr. como fruta
fresca y la cantidad de pldtanos que contiene una charola de pidtanos
deshidratados, la diferencia es considerable, puesto que la relacidén es la

siguiente:

PESO (GR)} PLATANO No. DE PIEZAS PROMEDIO
s00 Natural 6
500 Deshidratado 18

De la cual se tiene una relacién de 3 a 1 con mayor valor nutricional y tiempo
de conservacién respecto al pldtano natural.

La dinvestigacidn de mercado, no sélo sirve para realizar el andlisis de la
demanda, oferta y precios, sino que también permite hacer una mds adecuada y
fundamentada seleccién del canal de distribucidn que se pretenda llevar a cabo

de acuerdo al producto,

5. SELECCION DEL CANAL DE DISTRIBUCION

Para seleccionar el canal de distribucién mds idéneoc, de acuerdo a las

caracterfgticas que presenta el pldtano deshidratado dentro de los tipos de
productos a los que pertenece, se tomaron en cuenta diversas consideraciones de
mercadotecnia las cuales presenta este tipo de producto en su mercado. (Véase

cuadro IV.1}.



CUADRO V.1
CANALES DE DISTRIBUCION

AGENTE HAYORISTAS
NERCANTILISTAS
N
INTERKEDIARIO DETALLISTAS
(DISTRIBUIDOR)
PRODUCTORES
-
BIENES
DE
CONSUND N\
MIORISTAS DETALLISTAS
HERCANTILISIAS
e’

DETALLISTAS

sateales

0

Imnwou—::mzool

FUENTE: STANTOR, J., RILLIAN, FUNDANENTOS DE MARKETING, (T2, J0SI ANTONID FERMANDEZ COL14DO},
NEXICO, NC GRAR-HILL, {2A.ED}, 1981, PA6.393.
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La primera consideracién es que, es un bien de consumo que se adquiere por
conveniencia y tiene las siguientes caracterfsticas®:

- El consumidor que lo adgquiere le dedica muy poco tiempo y esfuerzo en la
compra.

- El tiempo que dedica para planear su adquisicién por lo consiguiente también

es muy poco.

Cuando le surge la necesidad de adquirirlo recurre de inmediate a comprarlo.
- No ge fija tanto en la calidad y precio.

- Busca precio bajo.

- Tiene una frecuencia de compra constante.

- Le da poca importancia.
Las consideraciones que se derivan de- su mercadotecnia son las siguientes:

- E1 canal de distribucién que utilizan es largo, lo cual fue constatado al
entrevistar a dependientes y productores v la media de éstos coincidieron en

que los canales que utilizan minimo son de tres niveles y como médximo

utilizado en varias ocasiones el de cuatro niveles.

Tres niveles: PRODUCTOR—) DETALLISTA—) CONSUMIDOR
cuatro niveles: PRODUCTOR—>MAYORISTA-—> DETALLISTA—) CONSUMIDOR

- Se considera de poca importancia al detallista; en la aplicacién de

estrategias mercadolégicas.

®Con base en las caracler/st/cas de: STANTON, J., William,
Fund: de k Aéxico, (5a ed.), Mc Graw Hill, 1981, Pég. 148.
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- Se surten tantas veces como Ssea necesario, sin tener una periodicidad

establecida.

- La rotacién de inventarios de este tipo de productos es alta, lo cual es la
base de su éxito.

-~ E1 margen neto de utilidad en sf es bajo.

~ La responsabilidad de la publicidad casi siempre corre a cargo del

fabricante o del intermediario casi nunca interviene el detallista en la

misma.

- Los exhibidores en el punto de venta son un factor decisivo en la compra de
estos productos.

- En estos productos tiene mucha importancia el nombre de la marca o el de la
tienda que los pone al alcance del consumidor.

- El1 empaque tiene gran importancia tanto em su conservacidn como en su venta.

También se tomaron en cuenta las consideraciones legales®, las cuales pueden
restringir e influir sobre la administracién de un canal de distribucién elegido,
siendo éstas:

1} Seleccién del distribuidor. El derecho del vendedor a seleccionar sus

clientes.
2) Distribucién exclusiva. El concesionaric tiene prohibido (por el vendedor)

manejar productos de la competencia.

MTomado de: STANTON, J., William, Fund. de keting, México,
Mc Graw Hill, (5a ed.), 1981, P4g.401.
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Estrechar contratos. El requisito de que un cliente compre un producto que
no desea para poder adquirir el deseado, o requerir que un distribuidor

o concesionario exclusivo maneje toda la lfnea de productos del
fabricante.

Territorios exclusivos (cerrados). Cada concesionaric estd facultado para
venderles a los clientes que se encuentran dentro de su zona asignada de

ventas,

Ademds se analizaron las consideraciones minimas® que pide un consumidor para

creer en la imagen de un producto, las cuales son:

La importancia de la marca tanto en fama como en disefo.

Importancia de la marca o nombre del detallisgta.

La fupncionalidad del envase y empaque en cuanto a la seguridad que éstos
proporcionan al preducto.

Las garantfas legales que la etiqueta pueda proporcionar en la informacién
contenida.

Tipo de presentacidn del producto (en cuanto a peso y cantidad).

Los colores utilizados en el disefijo de la envoltura y tipografia.

La Importancia de la informacién adicional en cuanto al valor nutricional
de un producto de congumo.

Garantfas ofrecidas al consumidor después de su compra.

Informacién avalada por laboratorios reconocidos e instituciones sanitarias,
asf como la fecha de caducidad, la cual la mayorfa de estos productos no

cuenta con ella, pero que da confianza al consumidor para su adquisicidén.

¥Obtenidas de las preguntas 8 y 9, asf como de las observaciones del
cuestionario aplicado.
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También son importantes las consideraciones de precios establecidos en el mercado

de productos similares, y éstas son:

La relacién gue tiene el precio con la calidad del producto es muy
importante ya que se observd que si se tiene un precio por debajo al de
la competencia esto hace que el consumidor desconfie de la calidad del
producto.

- El precio mantiene o mejora la participacién en el mercado.

- El precio enfrenta o evita la competencia.

- Maximiza las utilidades de todos aquellos que intervienen en la actividad

de comerclalizacién aumentando el rendimiento sobre la inversidn.

Por Jdltimo, se observaron las consideraciones en los hdbitos de compra del
consumidor, descritos en el andlisis de la demanda (punto 2 de este capfctulo).
Por lo descrito y una vez realizada la investigacién de mercado, el canal de
distribucién que se eligid, es un canal de cuatro niveles (Véase cuadro V.1}, en
el cual el tercer nivel corresponde al detallista, el cual se encuentra integrado
por dos tipos gque en este caso son: los mercados piblicos" y las tiendas de
auteservicjo del D.F., y los cuales son descritos a continuacién.

3En este rubro también se considera a la Central de abastos de la Ciudad de
Meéxico y a la Merced.
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6. DESCRIPCION DE LOS PUNTOS DE VENTA

En este punto, ge meacionan los puntos de venta que se congideraron en la

investigacidn de mercado y las caracterfsticas de cada uno. debidc a que se prevé

que gi la idn del pr to es satisfactoria se podrfa ampliar su

digtribucldn a otroa puntos de venta.

1} TIENDAS DE CADENA O GRANDES SUPERMERCADOS,

"En 1916 aparece el primer supermercade en la cludad de Memphis, en Estados
Unidos de América. El1 auge de édstos es en los affos treinta durante la
recuperacidn econdmica despuds de la gran depresidn, lo cual motivé a pequeiios
comerciauntes independientes a montar sus propios supermercados.

Para 1958 en diferentes pafses surgleron tiendas con el mismo conceprteo y en
México ya operaban 758 de éstas, de las cuales el primer supermercado fue SUMESA,
que se establece al finalizar la segunda guerra mundial y a partir de esa fecha
empiezan a proliferar en la Ciudad de México y en las principales ciudades del
pafs. ¥

"En 1986 exigtfap 1113 cados y vicios privados. organizados en

62 cadenag de tiendas comerciales."”
Estas tiendas cuentan con un promedio de 2000 a 3000 metros cuadrados y las

grandes tiendas de autoservicio, con dreas de hasta 10000 metros cuadrados,

NRELLO, Fernando y SODI, Demetrin, Abasto y distribucidn de alimentos en
las grandes metrépolis, el casa de la Ciudad de México, México,
Nueva Imagen, 1989,

BELD.E.C., Estr jas de expansion y f ién de la comercializacio
de alj andlisis, fuacidn y control., México, Banco de México, 1887,
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Por lo general se localizan en 4dreas mds transitadas y la mayorfa operan como
“tienda ancla", de centros suburbanos de compras.

Su caracteristica principal es que fueron construidas para fines comerciales, es
decir, para el comercio de alimentos. Existen 4reas especfficas para la venta de
cada tipo de producto, dentro de las instalaciones de la misma, como son; las
dreas de productos cirnicos, derivados de la leche y productos del mar, con
instalaciones de refrigeracién, 4reas para la venta de frutas y hortalizas, para
abarrotes y de acuerdo a la tienda de autoservicic se encuentran 4reas para otras
1fneas no alimenticias, como ropa, enseres mayores y menores, herramientas,
libros y otros.

Cuentan con un drea de cajas y cuyo mimero depende del tamafio y volumen de ventas
del establecimiento. -

Tienen amplioc estacicnamiento, en algunos casos con vigilancia propia.

Dentro de las tiendas hay ambientacidén musical, e indicaciones sobre localizacién
de mercancias.

Para facilitar el transporte de las compras tienen carritos, también cuentan con
instalaciones de aire acondicionado en algunas tiendas en general lag que se
localizan en estados con clima caliente.

Cuentan con pesas de autoservicio, es decir, de atencidn personal, en los
productos perecederos. v

Llegan a manejar entre 35 000 y 40 000 diferentes productos, ademds se
encuentran todas las marcas y productos.

En cuanto a los productos perecederos, éastvs son vendidos en estado poco maduro

y las carnes son pre-empacadas.

MCANACO, Abasto de alimentos a la Ciudad de México,
comercio licional, comercio de , 2a.parte, México, Katun, 1991.




V. INVESTIGACION DE MERCADO 122

En la actualidad, cuentan con tecnologia como el "scanning" gue permite leer en
forma automdtica tanto el precio como las caracterfsticas de cada producto,

ademds, se cuenta con informacién actualizada para mejorar los sistemas de

I8 . al . portes y principalmente las contables y financieros.

Los sigsremas de "ofertas" son utilizados por lo general los fines de semana, en

especial en quincena y ofrecen en su mayoria artfculos "gancho" en estas ofertas.
2) TIANGUIS © MFRCADO SOBRR RUEDAS.

Este tipo de egtablecimientos, cuenta con gran nimero de oferentes (puestos)
dependiendo del lugar y dfa en que se establezcan en la via piublica.

Se localizan en colonias de toda la ciudad.

Los puestos estdn construidos con estructuras metdlicas en ua 4rea de 2 metros
cuadrados en promedio, de los cuales existen mis grandes o més pequefios de
acuerdo a los productos que vendan.

No cuentan con dreas especificas para los productos, es decir. la formacién de
los puestos no guarda un orden en relacién con el tipo de producto que ofrecen,
En cuanto a los productos perecederos, estos son vendidos ya maduros o casi para
consumirse, cuentan con pesas que 56l1o puede manejar el oferente o duefio del
puesto, gquien atiende al consumidor y le cobra, colocan letrercos que indican el
precio del producto por um kile, medio, un cuarto o por pieza.

Promocionan la venta de log productos a través de degustacién principalmente de

frutas lag cuales el idor no puede s61lo en algunas ocasiones.
3) TIENDAS_DEL. GOBIERNC,

Loz supermercadosg desde su origen, han utilizade la estrategia de precios bajos

como principal arma competitiva y promocional, ademis de localizacién,
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estacionamiento, variedad de productos, modernidad de instalaciones y servicios
en general, perc las tiendas del gobierno, de gindicatos, de dependencias y de
organismos oficiales, fuercn creadas en cierta forma a semejanza de las grandes
tiendas de autoservicio, con el objetivo de ofrecer precios mds bajos en
productos bdsicos para proteger el salario de los trabajadores. Ofrecen precios

bajos en prod no d =! o h

Estas tiendas tienen en promedio de 2 000 a 3 000 metros cuadrados.

Se localizan en 4dreas transitadas y accesibles, al alcance del congumidor de
pocos recursos econdmicos, que po cuenta con automdvil.

La funcidn principal para la que fueron construidas, fue el de hacer eficiente

el comercio de productos de consume a precios accesibles para los trabajadores

de di nadag depend las, quienes con una cred {al que les acredita
el acceso a las mismas, perc en la actualdidad la mayorfa se han abierto a todo
el piblico.

Al igual gue las tiendas de autaservicio, cuentan con Areas especfficas para
productos cdrnicos, leche y derivados, cen instalacidn de refrigeracidn, &rea de
frutas y hortalizas, abarrotes y dreas para otras lineas no alimencicias, como
ropa, enseres mayores y menores, herramientas, libros y otros.

Cuentan vcon drea de cajas de acuerdo al tamaio de la tienda, tienen

estacionamiento propio con vigilancia voluntaria en algunas de ellas.

Tienen carritos para facilivar el te de las mer ias, asf como
sefialamientos para la localizawidn de las mismas, algunas tiendas tilenen aire
acondicionado.

Manejan entre 15 000 y 20 000 diferentes productos, debido a gque no cuentan con
todas las marcas y productos sélo los mis econdmicos.

En la actualidad, manejan el sistema de ofertas, pero en menor proporcidn que las
tiendas de autoservicio de las grandes cadenas, ya gque su mayor atractive son los

precics bajos.
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En cuanto al "scanning" también lo emplean para agilizar los sistemas de coempras,

almacenes, transporte, asi como los contables y financieros.

4) MERCADO PUBLICQ.

Por lo general se localiza en una colonia o bien en una zona que comprende varias
colonias o barrios en la Ciudad de México.

Tienen una distribucién uniforme, es decir, cuentan con 4reas especificas de
acuerdo a 108 productos que se ofrecen en el mismo, como son; productos cdrnicoas,
del mar, frutas y hortalizas, abarroteg, tienen también un drea para productos
no alimenticios como ropa y zapatos. Algo que caracteriza a los mercados piblicos
es gue cuentan con un drea para fondas familiares.

Los puestos son fijos, construides de diferentes formas y materiales de acuerdo
a la estructura de cada mercado.

Algunos cuentan con seflalamientos para la localizacién de las mercancias y
precios de las mismas. Alrededor de los mercados por lo general se encuentran
comercios similares a los que se concentran dentro del mismo como son; abarrotes

y materias primas. Los productos perecederos se venden frescos.
§) CENTRAL DE ABASTOS DE LA CIUDAD DE MEXICO (CEDA).

Cuenta con una estructura especialmente construida para el abasto de alimentos
tanto para la Ciudad de México como para otros estados cercanos al D.F.

La CEDA cuenta con andenes especiales para el comercio de frutas y hortalizas en
la cual tienen instalaciones de refrigeracién, cuenta con otra drea de abarrotes

la cual vende al menudeo y al mayoreo.
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Dentro de sus instalaciones tiene comercios de comida preparada como; torterfas,
fondas, restaurantes. Ademds de tiendas de materias primas, expendios de dulces,
huevo, chiles secos y otros.

En abril del presente afio, se inaugurd en la CEDA el mercado de "La Nueva Viga",
que cuenta con instalaciones adecuadas y donde se encuentran los comerciantes de
pescado de la viga, donde tenian instalaciones deficientes para el comercio de
los productos del mar. En cuanto al ofrecimiento de los preductos alimenticios
es similar al mercado publico.

En la CEDA se llevan a cabo diferentes actividades relacionadas con el comercic
y abasto de alimentos, donde se puede encontrar todo tipo de productos a precios
accesibles de acuerdo a la cantidad de los mismos.

Cuenta con estacionamientos propios tanto para camiones de carga como para
vehfculos particulares, en los que tiene vigilancia, ademis de zonas de descarga
de productos.

Dentro de la CEDA existen rutas y termihales de transporte urbano y particular
que coadyuvan al transporte de consumidores de niveles sociceconémicos medio bajo
y bajo. Como se ha visto los puntos de venta tienen caracterfsticas muy
especiales que en cierta forma determinan también las caracter{sticas de los

productos que se venden en cada uno de ellos y que el consumidor sabe que los

a sélo en inado lugar, por lo que a continuacién se describen las

ventajas de los puntos de venta descritos.



1V. INVESTIGACION DE MERCADO 126

7. VENTAJAS DE LOS PUNTOS DE VENTA

El consumidor considera varios factores al comprar, los cuales determinan su
preferencia por el lugar, donde por lo general va a adquirir la mayoria de los

productos que consume. Estos factores son en orden de importancia:

Calidad de los productos.
Limpieza de los puntos de venta.
Precio.

Surtido de los productos.
Cercanfa de los puntos de venta.
Ofertas.

Rapidez en el servicio y
Atencién recibida.

RN

Las ventajas que presentan para el consumidor los puntos de venta son:

1} LAS TIENDAS DE CADENA O GRANDBS SUPERMERCADOS .

Este tipo de tiendas tienen el primer lugar en ventajas al campararse con los
dem&s tipos de establecimientos. Su mayor atractivo lo constituyen las ofertas
mds que los precios, debido a que sus principales clientes son de los segmentos
més altos guienes por lo general realizan compras semanales o quincenales,
coincidiendo con los programas de ofertas. Ademds cuentan con gran surtido de

productos y marcas.

BCANACO, Abasto de alimentos a la Ciudad de México, andlisis del consumidor
de alimentos en el drea metropolitana, México, Grédfica Color, 1990.
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2) EL TIANGUIS O MRRCADO SOBRE RUEDAS.

E1l tianguis o mercado sobre ruedas es un "fendmeno" comercial, polftico y social
que sobrevive y se ha extendido, debido a que el consumidor lo siente cerca y lo
percibe como baratoc y surtido, sobre todo el cliente de los sgegmentos
saciceconémicos bajos, a pesar de no contar con la suficiente limpieza y escasa

calidad.

3) LAS TIENDAS DE GOBIERNO.

Sé61lc se perciben como baratas y no cuentan con la cercanfia y el servicio, que por
lo general es malo. No tienen calidad, surtido de productos ni ofertas. Ademds
tienen poca higiene, 81 acaso un poco mis que los tianguis. El objetive de estas
tiendas es al parecer el de sustituir a un comercio poco eficiente, pero el
consumidor opina que son menos eficientes, aungue baratos, ya que ofrecen
arciculos de m4s baja calidad. A pesar de contar con los recursos financieros

para “hacer un buen comercio", no lo han podido legrar.

4) BL MERCADC PUBLICO.

Este tipo de establecimiento, aunque es comercio tradicional, sigue siendo
preferido por los consumidores de clases media-baja y baja para el abasto de los
alimentos frescos, sobre todo perecedercs. El comercio modernizado no ha podido
sustituirlo en este aspecto.

El mercado puiblico deberia ser difundido para complementar el abasto ordenado de
productos alimenticios para la poblacién. La posible respuesta a egte problema
tan antiguo, pueden ser los cambios en polftica comercial que han sido anunciados

por la SECOFI y el DDF, para reordenar el comercio ambulante.
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5) CENTRAL DE ABASTO DE LA CIUDAD DE MEXICO (CEDA}.

Se inaugurd en 1982 siendo una de las Centrales de Abasto mis grandes de América
Latina. En el mercado de la Merced por varios siglos se acumulé el comercic de
frutas y verduras, asf como el de abarrotes y llego a atender desde el Centro
Higtérico de la Ciudad de México, al 80% de las necesidades alimentarias del Area
Metropolitans.

En Noviembre de 1982 se iniciaron las operaciones de CEDA, con el traslado de los
comerciantes instalados en el mercado de la Merced.

La CEDA est# construida en un drea de 327 hectdreas, en la regién oriente de la
Ciudad. En 603 000 metros cuadrados, se encuentran 1 828 bodegas y

1 124 locales de servicios para apoyos comerciales.

Cuenta con 50 000 metros cuadrados de andenes para producrores, 10 cdmaras de
refrigeracién comin para el &rea de frutas y legumbres, la cual ocupa 15 000
metros cuadrados y bodegas para envases vacfos, con una superficle de 8 000
metros cuadrados. (Véase figura 4.1)

La capacidad ingtalada de almacenamiento es de 135 500 toneladas diarlas de las
cuales 9% 500 son de frutas y legumbres y 36 000 de abarrotes y viveres.

De las 1 828 bodegas, 1 500 se dedican al comercio de perecederos y 328 al de
abarrotes.

En la CEDA se estima que diario se comercializan 13 000 toneladas de frutas y
legumbres y 3 000 de abarrotes. El comercio de frutas y legumbres representa el
40% del total nacional y el 80t del Area Metropolitana, 137 variedades
representan el 90% de la oferta horvifruticola y 7 000 productos representan la
oferta de abarrotes y vfveres.

Las bodegas de abarrotes en la CEDA son adecuadas para las operaciones que
realizan, la mayorfa tiene posibilidades de aumentar el espacio de almacenaje,

a través de la utilizacidn de anaqueles y tractores estibadores.
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las relacicnes con los proveedorsws en edtas bodegas son sdlo camerciales y no se

recibe servicio adicional aljuno a la enctrega del producto.

En cruanto a localizacidn de la CRDA, al oriente de la Ciudad se tomd en
censideracicdn la procedencia de las mercansfas, las cuales provienen de Morelos,
Veracruz, Chiapas, Guerrero, Sstado de Mdxico, M:ichoacdn y Puebla.

tna de las cipales funciopes de la CEDA es servir come abastecedora a orras

encidades, 13.5% se reexpide, con el respective aumento en costo de
Iransperte. princifd.ments al Estado de México, Veracruz, Puebla y Guerrero. El

5% se destina al Area Merropolirtana, a través Jde diferentes canales de

distribucién, los cualzs se mencicopan por orden de importancia:
- Mercadeos publicos.
- Mercados schbre ruedas o tianguis.
- Cadenas de autogservici
- Fequefos detallistas.

Después de haber analizade las ventajas que preseata cada uno de los posibles
puntos de venta, ahcra se procede a determinar la estrategia de distribucién a
utilizar dencro del D.F. para el pldtano deshidratado, la cual se describe en el

siguience capitulo.

8. POSICIONAMIENTQO DEL PLATANO DESHIDRATADO

El pesicionamierzo del producto se realizard al combinar las caracterfsticas
planteadas (capftulo III y Vi, camo son: envase, cambio de empaque, etiqueta,
marca, servicics al cliente en donde entra una parte muy importante como es la

pramocidn del producte, asf ceme los puntos de venta elegidos para realizar la

distribumidn, ya gue de dsza era se va ha proyectar la imagen del pldtanc

deshidracado al futurs consumidor.



V. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION EN EL D.F.

INTRODUCCION

En el presente capftulo se describe la estrategia elegida para realizar la
diseribucién del pldtano deshidratado en el mercado del D.F. Definiendo
transporte, almacenamiento, costos y precio de venta, margen de utilidad,
pronéstico de ventas y servicios que se proporcionarin al cliente, con la
finalidad de formar parte de un grupo de mayoristas especializados en la
distribucién, que resuelvan el problema del abastecimiento en la Ciudad, al mismo
tiempo se contribuye en upna forma importante a resolver los problemas de
comercializacién a los que se enfrentan los productores agroindustriales

nacionales, medianos y pequeilos en el mercado del D.F.
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1. DESCRIPCION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

El objetivo principal de la estrategia de distribucién es determinar los métodos
Y rutas a utilizar para hacer llegar el producto al mercado, as{ como seleccionar
los canales de distribucidn idéneos y las preparaciones para la distribucidén
fi{sica del preducto. Lo anterior con base en los resultados de la investigacién
de mercado, por lo que a continuacién se describen los canales de distribucidn
que se van a utilizar para la introduccidn del plitano deshidratado en el mercado
de las frutas secas en el D.F,

Tanto los mercados piiblicos en los que se incluye la CEDA, como las tiendas de
autoservieilo, constituyen los canales de distribucidn que se empleardn para la
digtribucién del pldtanc deshidratado ya que en ellos el consumidor acostumbra
adquirir la fruta seca que le gusta, ademis los consumidores que identifican el
pldtano deshidratado ya lo habfan probado y adquiridc en este canal de
distribucidn.

Como ya se mencioné en el capftulo anterior, estos establecimientos cuentan con
los factores gque motivan la compra de los consumidores.

En los mercados publicos se contactard con los duefios de comercios de chiles
secos, moles y frutas secas, los cuales por lo general se encuentran en los
pasillos centrales de los mercados cerca de los locales donde venden frutas
frescas, ademis de los comercios de abarrotes y frutas secas que sSe encuentran
en la CEDA, a ellos se les ofrecerd el producto, se les dard a probar y si
aceptan se establecerdn las condiciones de page y servicio posterior a la
venta del pldtanc deshidratado, es decir, se promocionard el producto en el
Jugar de venta dando pruebas degustativas fuera del establecimiento cerca de los ’
anaqueles, Adem4s, se ofrecerd informacidén referente al producto en cuanto a su

calidad, propiedades nutritivas y ventajas para combinarlo con otros alimentos.
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En cuanto a'las tiendas de autoservicio, se ofrecerd el pldtano deshidratado en
los departamentos de compra de las mismas, al igual que en los mercados se les
dard a probar el producto y se solicitard autorizacidn para promocionarlo dentro
de las tiendas, para que el consumidor se familiarice con el producto por su
sabor y aspecto, e incluirlo en el drea de abarrotes y frutas secas.

Una ventaja importante de este canal de distribucién es la constante introduccién
de productos de importacidn, lo cual permite que los consumidores estén
dispuestos a probar productos- nuevos, que cuenten con envases llamativos e
Informacidn para el consumidor en los mismos. Por lo que el envase propuesto para
el plétano deshidratado cuenta con las caracterfsticas requeridas para este tipo
de productos e incluso las reine el nombre de "Banani', el cual agradé en su
mayorfa a las personas encuestadas, debido a gque parece nombre extranjerc que
alude al plitano en inglés "banana®, sélo que las indicaciones y frases estdn en
espafiol, 1las cuales cuando se exporte se traducirdn en 1los idiomas
correspondientes a los pafses a donde se realice su exportacién.

Para comprender en forma clara los canales de distribucién mencionados.

(véase cuadro V.1).

Debido a que 1os canales de distribucién desempeiian funciones indispensables para
cumplir con el objetivo principal de los mismos, que es el de hacer llegar al
consumidor el producto que necesita en el tiempo, lugar y momente éptimo. Por lo
que es necesario mencionar las funciones de cada uno de los canales que integran

la cadena de distribucién.

a) PRODUCTOR: Este comprende la parte esencial, ya que es el gue crea el producto
que se comercializari mds adelante y estd comprometido a hacerlo con calidad, es
decir, aplicar los controles necesarios en la seleccién de la materia prima, el
proceso y en el producto terminado, asf como en el empacado del mismo y la

entrega a tiempo a quien lo distribuya, en este caso el intermediario.



CUADRO V.4

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

PROMEIOR D INTERMEDIARIO D nmu.lsmj D (mnmol>

(DISTRIBUIDOR)

SERVICIO

FUINTE: ELARORACION PROPIA CON BASET EN LA INFORMACION Y RISULTADOS OBTENIDOS IM LA INVISTIGACION
DL MERCADO.
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b) INTERMEDIARIO (DISTRIBUIDOR): Debido a que esta investigacién se enfoca en la
Digtribucién del pldtano deshidratado en el D.P., por lo que se considera que la
labor del intermediario istribuidor) es muy importante, siempre y cuando se
realice con calidad en todos los aspectos incluso desde el proceso de
transformacién del producto, exigiéndole calidad al productor y trabajar en
coordinacién con €1. En eate caso el intermediario (distribuidor), se conscituird
como persona fisica con actividad empresarial, debido a la limitacién de recursos
econdémicos, en cuanto a los trdmites necesarios para constituirse de esta forma,
el distripuidor acudird a NAFIN (Isabel la Catélica No.51, colonia Centro,
México, D.F.), en donde a través del Proyecto para la Micro y Pequeila empresa
(PROMICRO), auxilia a los microempresarios en dar de alta a su empresa, y los
trémites pueden efectuarse en las oficinas de la misma, donde se concentran
diversos organismos que autorizan el funcionamiento de las empresas, para lo cual

se deben cubrir los siguientes requisitos:

- Declaracién de apertura ante la®SHCP.

- Conscancia de zonificacién de uso de suelo.
- Licencia sanitaria o solicitud sellada.

- Comprobante de propiedad.

- Visto buenc de bomberos.

Todo estec es necesario, para poder distribuir el pldtano deshidratado y atender
a los dectallistas del producto, para lo cual se convendrdn con el productor de

gl Tizate", Nayarit a través de un contrato legal, los siguientes aspectos:

- Gozar de exclusividad en cuanto a la distribucidén del pl&tano deshidratado

en el D.F. por determinado tiempo (un afio).
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-~ E1 distribuidor tendri la propiedad de la marca "BANANI“, nombre que agrado
a los consumidores en la investigacién de mercado, y solventard los gastos
.que resulcen del registro de la misma.

- El productor colaborard en la promocién del pldtano deshidratado, enviando
cierta cantidad del producto a granel, para ofrecer pruebas degustativas.

- En caso de que la aceptacidn del plitano deshidratado sea buena y el
preoductor no cuente con la capacidad para cubrir la demanda, el distribuidor
podrd adquirir el producto con otro proveedor.

- Cooperar y coordinarse tanto productor como distribuidor para mejorar la
calidad del plétanc deshidratado en cuanto a su aspecto, elaboracién y
presentacidén e incluso colocar otros productos similares.

En cuanto a estos aspectos, es impoytante seflalar que las condiciones pueden

cambiar de acuerdo a la relacidn gue resulte del productor y distribuidor en un

afio y el éxito del producto en el D.F., lo cual beneficiard a ambos.

Dbe acuerdo a los resultados de la investigacién de mercade al productor de

#El Tizate", Nayarit se le han propuesto alternativas para mejorar la calidad,

P ¥y pPr idn del p con el fin de que tenga éxite al entrar al
mercado del D.F., por lo que también se diseflo un envase con los requisitos
indispensables para hacerlo competitive incluso con productos de importacidn, y
poder expertarlo dependiendo de la aceptacisn del mismo.
pentro de las funciones del distribuidor estén también el de transportar,
almacenar, determinar el precio y dar servicio posterior a la venta del producto,
tal como: promotionar el producto en los puntos de venta, con el apoyo del
productor, lo cual se hard dando a probar el pldtano deshidratade camo postre y
combinado con otros alimentos, ademds de manejar carteles y cambiar el producto
al detallista de acuerdo a la fecha de caducidad del p]‘écano deshidratado, todo
esto con la fipalidad de crear una imagen positiva dei mismo y el consumidor la

asimile,
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Para poder llevar a cabo todas estas funciones es necesarie contar con una

estructura orgdnica que determine la autoridad y r ilidad de las p.

que integran una empresa, que se dedicard a la distribucién de productos
agroindustriales y que después llevard la razdn social de:

"Comercializadora de productos agroindustriales S.R.L." (Véase cuadro V.2).
“Un buen principio asegura un buen final", esta frase es muy cierta ya que para
que una empresa inicle correctamente se deben determinar las funciones a realizar
de cada persona que la integre asf{ como la responsabilidad y autoridad que tendrd
dentro de la misma. Esto es para evitar conflictos y duplicidad en cuanto a las
funciones que sean necesarias en la distribucién de productos. Por lo tanto a
contcinuacidén se especifican las funciones de los accionistas, gerencia y &reas

que conformardn la estructura orgdnica de la empresa distribuldora:

- ACCIONISTAS

Al contar la empresa con los recursos suficientes, podrd cambiar su régimen
fiscal de Persona Fisica con actividad empresarial a Sociedad de Responsabilidad
Limitada (S.R.L.) en la que de los cuatro socios que la conformardn cada uno
aportard un capital social de N$5,000.00 nuevos pesos, por lo que la empresa
reiniciard operaciones con N$§20,000.00 nuevos pesos, los cuales se asignardn a
los sueldos del nuevo personal que se tenga que contratar para cumplir con las
funciones, compra de papeleria, compra y transporte de mercancia asf como, en la
promocién del producto. Para lo cual se contard con una gerencia geperal de la

que ge mencionan sus funcicnes principales.



CUADRO V.3

COSTO TOTAL DEL mmm DESRIDRATADO POR RILO
N$ N$ N$ N$
COSTO TOTAL
A) COSTC DE PRODUCCION N 4.78
1. Costo Peimo 237
- Materia prima .32
Platano naturst .20

Almscenaje para madurscion .02
Satbito) 01
Acido Citrico .01
- Mano do cbra dirocta (2 empleados) " 108
- Materlales indirectos .97
Envase 01 T
Empaque .80
Embelajo .40
2, Costos de Administracién - 1.28
- Mano de obra indirocta .36
3 emplendos .36
- Gastos do administracion - .2
Dieset KL D —
Luz .02 ;
Teléfono .01
Agua .01
3. Costos de mantanimlento .07
Gastos por y ol equipo
yeolaplanta .07
4, Margen do utilidad .50
B} COSTO DE DISTRIBUCION 1.95
- Gastos da venta 1.85
Sueldos .03
Promoclsn a7
Transporte .30
Almacenamisnto de erticulos sujetos a la venta .05
Comisiones 1% .80
C} COSTO DE ADMINISTRA CION - .85
- Qastos da admintstracion .55
Papeleria a0 -
tuz .01
Agua 01
Teléfono a0
Sueldos Administrativos .03
0l OTROS COSTOS - 47
IProrrateados a un afto en fas vontas mensualos)
- Gastos de disafio Mens. /1000 .09
Orlglnal moednico 820.00 900.00 90.00
Nogative 20.00
3 positives (N$20.00 c/ul £0.00
- Gastos del cdigo do barras .30
Inacripcién a 18 osociacion 1,200.00 3,600.00 300.00
Cunta Unlca da ssignaci6n de # de
fabricants 1,200.00
Cuota por asignacion de cédligo EAN-8 1,200.00
- Gostos dal ragistro de marca - .08
Basquada provia 60.00 910.00 75.83 -
Autorizacién - 80.00
Reglstro do clase 185.00
Reglstra de nombre 365.00
Registro da disefio 230.00

FUENTE: ELABORACION PROPIA CON BASE EN LOS COSTOS REALES DE 1993,



CURDRO V.2

ESTRUCTURAR ORGANICA

COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS AGROINDUSTRIRLES. S.R.L.

ACCIONISTAS

GERECIA

COPRAS ADNINISTRACION VENTAS

FUENTI: TLADORACION PROIIA COM BASE EN LAS REGLAS BASICAS Faka La REALITACION DE ONGANIGRANAS. DIVERSDS aullis.
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- GERENCIA GENERAL

Se encargard de coordinar, dirigir y supervisar las tres dreas a su cargo;
compras, administracién y ventas, las cuales tendrdn actividades especificas para
el buen funcionamiento de la empresa. Ademds otra de la funciones de la gerencia
general, es crear un ambiente de trabajo agradable asi como responder por la
empresa, representarla legalmente y hacer cumplir las polfticas generales de la

misma.

- AREA DE ADMINISTRACION

Esta &rea tendrd una importancia esencial en la empresa debido a que contribuye
al desarrollo de la misma, a través de lag funciones gue realiza como:

- Determinar los objetivos generales y especfficos de la empresa y elaborar

planes de trabajo para el logro de los mismos.

Determinar las polfticas generales de la empresa.

Elaborar el reglamento interior de trabajo.

Reclutar, seleccionar y capacitar al personal que ingrese y se encuentre

laborando en la empresa.

Elaborar manuales de organizacién y procedimientos.
- Crear formatos especiales para las operaciones internas de la empresa-

- Llevar el control de las finanzas.

Elaborar la némina.

controlar les presupuestos.

- Llevar el control de pagos, cobros, gastos y otros.

Es importante hacer notar, como todas las funciones se interrelacionan para el
logro de los objetivos de la empresa, pero todas deben hacerlo con calidad para
el éxito de la misma. Por lo que a continuacidn se especifican las funciones del

drea de ventas,
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- AREA DE VENTAS

Es el Area que se encargard de vender el producto, para lo cual debe conocer las
ventajas y caracteristicas del mismo, ademds creer en el producto, ya que esto
es muy importante para convencer a los posibles clientes detallistas de que lo

incluyan en los productos que manejan, a través de las siguientes actividades:
- Realizar labor de ventas.

Crear la imagen del pldtanc deshidratado por medio de la Ffuerza de ventas
que se emplee.

Elaborar planes de trabajo que coadyuven a la aceptacién del producto.

Mantener estrechas relaciones con el productor para asegurar la calidad del

producto que se va ha distribuir.

- Ingp ionar el pr enco del -oducto hasta su recepcién en la empresa,
asf{ como la entrega y el servicio posterior a la venta, gue se proporcionard

tanto al detallista como al consumidor,

Para que el consumidor adquiera la confianza de comprar el producto, es necesario

mantener constante la calidad, "ya gque se necesitan diez aflog para crear

confianza en npuestros productos, pero esa confianza se puede perder en un

dia"®; por lo tanteo es muy importante la satisfaccién del cliente.

- Proporcionar explicaciones al cliente y utilizar un lenguaje sencillo y
clara.

- Retirar del anaguel rdpidamente los productos gque sean dafiados en los puntos

de venta, es decir, ofrecer un servicio eficiente y competente después de

la venta.

BISHIKAWA, Kaoru, ¢Qué es el control total de calidad?, /a modalidad
japonesa, {Tr. Margarita Cérdenas), México, NORMA, 1986, pdg.69.
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- organizar cfrculos de calidad, donde intervengan todas las personas

involucradas con la empresa desde el productor, los gerentes, empleados,

clientes y dores del p: . para ob i ién desde varios
puntos de vista, as{ como sugerencias para mejorar tanto el producto como
1los servicios gque se proporcionan a los mismos.

- Realizar funciones de mercadotecnia, ya que ésta &rea no existe en la
estructura de la empresa como tal, debido a que es una empresa pequeila, por
lo tanto también se encargard de realizar estudios e investigacién de
mercado para conocer las caracteristicas del consumidor del producto y sobre
esta base determinar el volumen de venta, el mejor canal de distribucién
a utilizar, el nombre mds adecuado al producto, el empaque, la etiqueta,
investigar las caracterfsticas de la competencia y la calidad de su
producto, determinar la publicidad mds adecuada y las promociones.

- Determinar el precio al que el producto debe venderse y especificar las
polfticas de precio en la venta.

- Determinar los prondsticos de vepta.

Todas estas actividades egtdn encaminadas para lograr la buena aceptacidn del

producto, mismas que se hardn en coordinacién con el 4rea de compras de la cual

a continuacidén se mencionan sus actividades.

- AREA DR COMPRAS

Esta drea serd la responsable de las siguientes actividades:

- Comprar materiales de la calidad adecuada, en la cantidad necesaria, en la
fecha oportuna, al precio correcto, de la fuente adecuada y con la entrega
en el lugar apropiado.

- Encargarse tanto de las compras internas de la empresa necesarias para el
funcionamiento general de la misma, como de la compra del pldtano

deshidratado al proveedor correspondiente.
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Mantener buenas relaciones profesionales con los diversos proveedores que

se relacionen con la empresa y crear una imagen positiva de la misma.

Administrar loa materiales, lo cual comprende desde la obtencién de los

materiales y su traslade a la empresa.

Controlar los inventarios, la recepcién y el trifico de materiales.

- Entregar el producto a tiempo en los puntos de venta.

Por lo que se ha visto, las funciones que realizard cada drea de la empresa
coadyuvan a la imagen de la misma y a la aceptacién del producto para lo cual se
crea la empresa. Ademds, la estructura orgdnica es flexible, es decir, tiene el
objetivo de crecer y ampliarse tanto como Sea necesario conservando en cierta

forma sus funciones principales.

¢} DETALLISTA: Este se encargard de colocar el plétano deshidratado en el lugar
acordado cuando sea mercado piblico y en la seccidn de abarrotes y frutas secas
cuando sea tienda de autogervicio, e inclulr en el "scanning" el precio acordado
para el pldtano deshidratado, y si es posible, cuidar el buen estado de los

productos evitando que las personas dafden el envase del mismo por curiosidad.

d} CONSUMIDOR: Su funcién consistird en probar el pldtano deshidratado, aceptarlo
o no, de acuerdo a su gusto. Comprarlo en el caso de que le haya agradado y
consumirlo de acuerdo a las sugerencias que ge mencionan en el envase o incluso
innovar nuevas formas de combinar el pldtano deshidratado, asf como aportar
Bugerencias que servirdn para mejorar el producto. El éxito del producto

di d de la f. ia de las compras que el consumidor realice del plétano

deshidratado.
Para cumplir el objetivo de llevar el producto al consumidor, es importante tener

bien definido el t. te mids do a utilizar, el cual se describe a

continuacién.



V. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION EN EL D.F. 140

2. TRANSPORTE

Por lo que ge ha visto no sélo los canales de discribucién adecuados determinan
el éxito de un producto en el mercado, sino también otros factores como el
transporte, el cual debe ser eficiente ya que de éste dependerd la entrega del

producto a tiempo, tanto al distribuidor o intermediario como al detallista.

Ademds, en el envase se especifica la caducidad del pldtano deshidratado, y si

el producto llega tarde, el tiempo de vida de anaguel se reducirfa, lo cual es
una desventaja que afecta a la adecuada distribucidn y al producto mismo.

En este cagso se utilizardn dos tipos de transporte, que son; el que traerd el
producto desde la planta deshidratadora en Nayarit y el que se empleard para la
distribucidén fisica del mismo hacia los puntos de venta en la Ciudad de México.

A continuacién se explican éstos:

- FLETE

Este serd un camién de carga cuya capacidad dependerd del volumen que deba
transportar. En este caso, al principio se hardn pedidos regulares ya que serd
la etapa de promocidn, después, al empezar a levantar pedidos se efectuardn
fletes considerables en proporcidn a la aceptacién del pldtano deshidratado por
el consumidor y a los pedidos de los puntos de venta. Ademds los pedidos por

volumen favorecen a la disminucidn de costos per concepto de flete.

- DISTRIBUCION FISICA EN LA _CIUDAD DE MEXICO

Se realizard con una camioneta combi panel, que cuenta con una capacidad de 56
cajas de 10 Kg. cada una, es decir, 960 Kg. La camioneta se rentard; estard a
cargo del drea de compras y la manejard un chofer que se encargard de entregar
los pedidos de pldtano deshidratado en los puntos de venta, en especial aquellos
correspondientes a mercados piublicos y Central de Abastos de la Ciudad de México

(CEDA), donde se levantardn pedidos relativamente peguefios.
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En cuanto a los pedidos de volumen considerable, los cuales por lo general son
para las tiepdas de autoservicio, se empleard el mismo transporte utilizado para
el flete que traerd el pldtano deshidratado desde Nayarit, es decir, que el
pedido se levantari en el D.F, y se surtird directamente desde la planta
productora al punto de venta (tienda de autoservicio), sin pasar por el almacén
de la empresa distribufdora, lo que disminuird los costos de almacenamiento,

flete y acarreo, ademds de permitir la entrega oportuna al detallista.

‘3. ALMACENAMIENTO

El espacio asignado al almacén es limitado en capacidad, debide a la

disponibilidad de recursos financieros, materiales y humanos, sin embargo, cabe
sefialar que al inicio el almacén se ocupard relativamente poco, ya que se
levantardn los pedidos y de la f4dbrica Se enviard directamente el pldtano
deshidratado al lugar de venta sin necesidad de almacenarlo, sélo para su
distribucién a mercados piblicos y Central de Abastos, se utilizard el almacén,
el cual estard ubicado en la Delegacidn Iztacalco dentro de una casa particular
en un cuarto prefabricado de seis metros de ancho por seis metros de largo y dos
metros de altura. Por la posicién del mismo la temperatura natural serd fresca,
ideal para la conservacidn del plétano deshidratado.

El almacén contard con una puerta mediana, dos ventanas, un extintor y una
extensidn telefdénica. La distribucién del almacén serd la siguiente:

Se colocardn seis bases de madera de 1.40 metros de ancho por 1.50 mecros de
largo y 5 cm. de grosor cada una, en la que una cama estard compuesta de € x 4,
es decir, de seis cajas a lo ancho y de cuatro a lo large, y la estiba tendrd
sels camas, es decir, 144 cajas pnr‘ estiba lo que medird 1.50m de altura, lo cual
permitird su fdcil manejo y estabilidad, ya' que no se contari con equipo pesado
para su carga sino con carros pequefios (diables). Por lo tanto la capacidad

mixima del almacén serd de 864 cajas al utilizar las sels estibas.
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Después de haber detallado cada uno de los elementos gque intervienen en la
discribucién del pldtano deshidratado, es necesario proceder a realizar los
cdlculos correspondientes a los costos, para as{ poder determinar el precio de

venta al que llegard el pldtano deshidratado al consumidor final.

4. COSTOS

Para poder determinar un precio de venta en el mercado es necesario realizar un
andlisis de los gastos del costo total, respecto a 1a relacién funcional con las
ventas y la produccidn del plétano deshidratado, para que éste llegue al
consumidor final a un preclo adecuado.

Bisicamente los costos se dividen en dos grandes grupos, que son: variables y

constantes, los cuales serdn tomados en cuenta para cuantificar y presupuestar
los objetivos del presente trabajo. (Véase cuadro V.3}. Del cuadro se obtiene un
costo total por kilo de pl4tanco deshidratado de N$8.19, y la presentacidn de 500
gr. tiene un costo de N§4.78.

Al tener determinados losg costos es posible calcular el precio de venta, el cual

se explica a continuacidn.

5. PRECIO DE VENTA

El precic de venta del plédtano deshidratado, se determiné de acuerdo al andlisis
de los precios en el mercado, al andlisis de los precios que la demanda esta
dispueata a pagar y por dltimo al porcentaje que el productor, el distribuidor
y el detallista desean ganar.

Al realizar el andlisis de los precios de la oferta se tiene, gue en promedio el

precio es de N$21.40 por kilo de pldtano deshidracado.
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En cuanto al andlisis del precio que estdn dispuestos a pagar los consumidores,
en promedio de N$12.50 por kilo de pldtano deshidratado.
En cuanto al margen de utilidad que desean ganar cada una de las partes que

intervienen en la comercializacién de este producto. Ei productor establece un

margen de utilidad del 30% sobre el coato de produccién que es de N$3.70 quedando
un precio de N$4.78 por kilo de pldtano deshidratado. El margen de utilidad del
distribuidor sobre el costo total que es de N$8.19 también serd de un 30%,
obteniendo un precio de N$10.65 por kilo de pldtano deshidratado, que se otorgars
al detallista como precio de lista y sobre el cual ge le hardn descuentos
adicionales del 3% al 5%, de acuerde al volumen de compra y puntualidad que
presente en sus pagos.

El precio de venta para el consumidor deberd ogcilar entre los N$12.70 y los
N$13.00 por kilo de pldtano deshidratado.

Después de haber obtenido el costo y precio de venta por kilo de pl&tanc
deshidratado y debido a la presentacién de 500 gr. que se va ha distribuir en el

D,F. sus precios serdn los siguientes:

Costo total N§ 4.78
Precio de lista N$ 5.30
Precio de venta N§$ 5.80 a N§ 6.50

Se considera que el precio de venta de acuerdo a la presentacién y calidad del
producto, es competitivo, tante con los precios de la oferta como dentro del
mercado de las frutas secas, y muy cerca del precio que estd dispuesto a pagar
el congumidor.

Al llegar hasta la determinacién de un buen precio de venta no quiere decir que
se tiene éxito con el producto, ahora se debe considerar otro aspecto muy
importante camo el de la estimacidén del pronéstico de vepntas el cual se describe

a continuacién.
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6. PRONOSTICO DE VENTAS

Para llevarlo a cabo se deben tomar en cuenta factores de ventas dentro de los

cuales podemos considerar a los llamados de ajuste, de cambio, y gorrientes_de

crecimiento, asf{ como también todas aquellas fuerzag icag generales que se

presentan en el pafs y log factores de influenciag administrativags que se
presentan por parte de los directivos de la empresa.

Existen diversos métodos'” para realizar el cdlculo de este prondstico, pero por
leo general se utilizan datos histéricos del desarrollo de las ventas de la
empresa con los cuales no se cuenta hasta el momento, o se basan en simulaciones
costosas por lo que la determinacién del pronéstico se realizd de la siguiente
manera:

Se consideraron la utilidad de los resultados del pronéstico de ventas, el
tiempo y recursos disponibles, asf{ como la disponibilidad de los datos que se
pudieron conseguir al respecto.

De acuerdo a la utilidad los resultados serdn importantes ya que al contar con
un pronéstico mensual de ventas se pueden programar tiempos de envio, holguras,
campafias promocionales y calendarizacidn de pedidos.

En cuanto al tiempo y recursos disponibles aquf no son favorables los resultados,
ya que no se tiene la capacidad econdmica para invertir en un método eficiente

que pueda proyectar un buen prondstico de ventas, por lo que la base es la

siguiente:
IMétod, litativos de prondstico delos de series de tiempo, métodos
de prong. les y sistemas de prondsti les, segun

la clasificacién que realizan CHAMBERS, Mullick y Sml!h Donald, Biblioteca
préctica de negocios, Tomo ll, Administracién de operaciones, México,
Me Graw Hill, 1988.
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De acuerdo al plan de trabajo y a los clientes ya contactados previamente, se

tiene que el pldtano deshidratado se distribuirid de la siguiente forma:

Datallista Namero de Cantidad No. de cojas™ Poriodo de
eatablecimiantos  de! pedido por establecimiento reabastecimiento

Autoservicios 10 2 Ton. 20 Quincenal
[AURRERA]

Cantral de Abastos 5 500 Kg. 10 Quincenal
(Aberrotas)

Mercados pablicos

Del, Guauhtémoc 6 260 Kg. 6 Mensual
Del. V, Camanza 1} 260 Kg. 6 PMensual
Del. G.A. Madero 5 250 Kg. ) Mensual
30 3260 Kg.
de cajas 30

Requermientos de cajas mensusles 46

Total de cejas mensual 7%

Se contempla tener un "stack® minimo en almacén de 144 cajas para solventar casos
fortuitos, pedidos de nuevos clientes que se tengan, o resurtimientos no

previstos.

3Cada caja contiene 20 empaques de 500 gr.
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Se pedirdn 50 kilos a granel de pldcano deshidratado para realizar las pruebas
degustativas en los puntos de venta donde se encuentre el producto,
quincenalmente durante tres meses como programa de promocidn inicial de éste.
Los pedidos que realizan las tiendas AURRERA serdn surtidos en forma directa por
el transportista desde Tepic al almacén central de AURRERA y los pedidos
levantados en mercados los distribuird la camioneta repartidora (Cambi) con un
itinerario de visitas a diez establecimientos por dfa con un horario de 8 a 15
horas. Por el momento se tienen 20 mercados de los cuales el lunes surtird las
cinco tiendas de abarrotes de la CEDA y los cinco mercados de la delegacién
Venustiano Carranza; el martes surtird los dilez mercados restantes ubicados en
las delegacicnes Cuauhtémoc y Gustavo A. Madero.
Por otra parte se tomdé en consideracidn el puntp de eguilibrio del cual tenemos
lo siguiente:
Y = Total de gastos.
a = Total de gastos constantes.
b = Relacién de 1los gastos variables con el ingreso.
X « punto de equilibrio. (mfnimo de ventas a realizar).
Férmula para obtener los costos totales:

Y= a+ bx

Y = 1 433.25 + (0.72) (7 950)

Y = 1 433.25 + 5 724

Y = 7 157.25 Costos totaleg
Férmula del punto de equilibrio:

a

X & cmmecaeon -

X = 5 118.75
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Al contar con esta informacién se estima tener ventas de 75 cajas que egquivalen
a 750 Kg. con un importe de N$7 950.00 mensuales los cuales se consideran buenos
al inicio de operaciones en cuanto al pronéstico de ventas.

Sin embargo, no se puede hablar de un pronéstico exitoso ya que no se cuenta con
informacién referente a la curva de ventas que tienen otros oferentes con mayor
tiempo de experiencia dentro del mercado de las frutas secas y en especial con
un producto como el pldtano deshidratado.

Después de especificar y determinar los aspectos que forman parte de la
distribucidn, es necesario hacer énfasis en uno muy importante y gque por lo
general no es considerado, pero marca gran diferencia en cuanto a la preferencia

de los clientes es un extra que se le ofrece al mismo, y se llama gervicio al

cliente, es una modalidad que en la actualidad ha gozado de popularidad, y en el
siguiente punto se detallan las actividades a realizar por el intermediario

(distribuidor) en cuanto a este concepto.

7. SERVICIO AL CLIENTE

El 4rea de ventas se encargard de ofrecer el servicio al cliente el cual constard

de las siguientes actividades:

- Al ofrecer el producto al cliente se le dard una prueba degustativa y se le
mostrard la presentacién con el nuevo cambio de envoltura, asf como explicar

las ventajas de vender el producte y las caracteristicas del mismo.

- Entregar el producto en el negocio en el dia y hora sefialada, en el caso de
los mercados. En cuanto a los autoservicios se estard sujeto a las condiciones

que establezcan los mismos para vender el pldtano deshidratado.
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Colocar el producto en el lugar correspondiente para su venta (anaqueles).

.

Promocionar el producto en los lugares de venta, ofreciendo pruebas

degustativas con platillos elaborados a base de pldtano deshidratado.

Renovar los producto que no se hayan vendido y tengan la caducidad vencida

para ofrecer y garantizar la frescura y buen estado del producto.

Atender las quejas y sugerencias respecto al producto o la empresa y

responder por las garantfas y servicios ofrecidos por la misma.

Todas estas actividades tienen como principal objetivo, crear una imagen positiva
de la empresa ante los clientes a través del trato amable y oportuno de los

mismos.



CONCLUSIONES

Las principales conclusiones a las que llegamos, una vez terminada la
investigacién son:

- Se que se el pldtano deshidratado en el D.F., de acuerdo a

los resultados obtenidos en la tabulacidn de resultados, se verificé que el 76.1%
de las persgonas que consumen frutas secas no habfan visto o probado el pldtano
deshidratado antes. (Véase tabla I.13, pdg.36}.

- El precio adecuado para colocar el pldtano deshidratado en el mercado debe

oscilar entre N$5.80 a N$§6.50 para la presentacidn de 500 gr. y N§11.60 a N§13.00

para la de un kilo de pldtano deshidratado, al consumidor final.

- De acuerdo al andlisis de la oferta (Pdg.10?) y a la eleccidn del canal de

distribucién {(Capftulo V), se conglderd que el idéneo es el de cuatro niveles

quedando constituide como se seflala en el cuadro V.1,

- Los aspectos que debe comprender la administracidén de la distribucién de un

producto agroindustrial son:

A. bDefinir los objetivos a realizar para llegar al mercado meta deseado.

B. Conocer las caracterfsticas especfficas de un producto agroindustrial, ya
que no son productos tan fdcil de colocar en el mercado y menos hacerlos
competitivos.

C. Conocer el proceso de industrializacién ha seguir en éste tipo de
productos.

D. Plantear una correcta estrategia de mercado que deje satisfechas a cada una
de las personas que intervengan en ella.

E. Minimizar costos para poder competir en el mercado,

F. Realizar un andlisis del consumidor, asf como de las disposiciones

gubernamentales.



~ Se aprueba la hipétesis de trabajo, ya que en esta investigacidn se dan las
bases para que el pldtano deshidratado tenga éxito en el mercado del D.F., ademds
de que constituye un proyecto, el cual se desea llevar a cabo.
- La primera hipétesis alternativa se aprueba al comprobar que no es productivo
y eficiente realizar la distribucién desde los centrog de produccidn y a la vez
estar al pendiente de las necesidades del cliente, asf como andlisis continuos
de la demanda al poder realizar una buena administracién del canal de
distribucién, se puede estar mds al tanto de los problemas que puedan surgir para
corregir y prevenirlos antes de que sucedan.
(vednse cuadro I.1, capftulos IV y V).
- La segunda hipdtesis alternativa no es comprobable del todo, ya que se puede
considerar que las caracterfsticas nutricionales de un producto agreindustrial
lo colocarian por encima de otros productos alimenticios, pero definitivamente
el consumidor del D.F., en especial pe encuentra muy influenciade por las
estrategias mercadoldgicas que manejan las diferentes empresas productoras y
comercializadoras de productos alimenticios, ademis de otros factores como son;
de precio, lugar de compra, tradiciones, etcétera.
(vednse cuadro I.1l, tablag I.8, I.9, I.10, I.11, I.20 y I.21}.
- La tercera hipStesis alternativa pe confirma (Vednse cuadro I.1 y

capftulo III).
- La hipétesis nula se disprueba por confirmarse la de trabajo.
- Se cuenta con un mercado potencial para el pldtano deshidratado, ya que el
89,7% del total de las personas encuestadas congume frutas secas y del resto
algunos estarian dispuestos a comprar el pldtano deshidratado, después de haberlo
visto y probado (Véase tabla 1.5, pdg.32).

- En cuanto a la fr ia de de las respecto a las

frutas secas un 25.6% las consumen una vez a la semana y otro 25.6% lo hacen en
ocasiones especiales, por lo general en época navidefla (Véase tabla I.6, pdg.32).
Por lo que es pogible aumentar la rotacién del producto una vez en el mercado y

con una promocién constante ademds de un precio accesible.



- Se constaté que al §.5% de las personas que consumen fruta Seca, prefieren la
ciruela pasa, lo cual representa un punto favorable para el plitano deshidratado,
puesto que son similares en el aspecto oscuro y arrugado, por lo tanto al
congumidor le puede llamar la atencidn con sélo verlo al estar buscando ciruelas
pasas (Véase tabla I.7, pdg.33).

- Inicialmente el pldcano deshidratado debe ser vendido tanto en los mercados
como en los supermercados, ya que de acuerdeo con los consumidores de fruta
seca el 27.4% compran la misma en mercados y el 20.5% lo hacen en supermercados,
debido a las ventajas de éstos siendo una de las mds importantes la variedad de
productos que manejan los mismos.

- Los principales canales de distribucidn en donde ge introducird y promocionard
el platano deshidratado serdn los autoserviciosd y los mercados.

(Véage tabla I.8, pdg.34).

- Se comprobd que el 56.4% de las personas encuestadas identifican mis el plétano
deshidratado en los mercados, (Véase tabla I.1, pdg.30}, ya que el 23.9% que ha
visto o probado el pldtanc deshidratado la mayorfa lo ha hecho en mercados tanto
del D.F., como en alguin estadoc del pafs. (Véase tabla I.13, pdg.36)}.

- Para el diseiio de la etiqueta se consideraron varios factores, como el concepto
que tiene el consumidor de una fruta seca, agf{ como los aspectos que son
importantes para &1, al comprar una fruta seca. Se obtuvo que el 28.2% considera
a la fruta seca como un postre (Véase tabla I.9, pdg.34), en cuanto a los
aspectos el 53.8% se inclina por el gabor y un 13.7% por el valor nutritive por
lo tanto la promocién del producto se debe hacer con pruebas degustativas (Véase
tabla I.10, pdg.35). Con base en lo anterior, en la etiqueta se incluyeron frases
como: ®el postre que disfrutas® y "100% naturalmente putritivo® .

- Se comprobd que el aspecto, aroma y sabor del pldtano deshidratado agradé a los
consumidores de fruta seca en un 73.5%, 98.3% y 95.7% respectivamente, lo gue
significa que ctendrd éxito en el mercado de las frutas secas

(Vednse tablas I.16 y X.17, pd&g.38 y I.18, pdg.39).



El éxito se confirma ya que un 92.3%t de los encuestados comprarfan el plétano
deshidratado. (Véase tabla I.19, p4g.3%).

- BANANI, fue el nombre gque al 30.8% de las personas encuestadas les agrads, por
lo que asf se denominard al producto, con la finalidad de distinguirlo de la
competencia y cuando se exporte también puede ser identificado ya que en otros
pafses se le conoce como “"banana" al pldtano. (Véase tabla I.23, pdg.43).

Como se pudo apreciar el pldtano como fruta fresca es mayormente demandado, ya
que en el dmbito mundial por volumen es el segundo producto alimenticio de
consumo directo sélo superado en importancia por la leche.

En cuanto al problema actual de las exportaciones plataneras de América al
mercado europeo, es decir, de la imposicién de cuotas de exportacidn que entraron
en vigencia el 1 de Julio del presente, esto no afecta el precio del pldtano en
México ya que la mayor parcte de sus exportaciones las realiza hacia Estados

Unidos.



RECOMENDACIONES

De acuerdo a las conclusioneg anteriores y a los conocimientos tedrico-précticos
se recomienda lo siguiente para la distribucién del plétano deshidratado en el
D.F.

- La promocidn y publicidad debe enfocarse a las amas de casa, ya que son las que
con mayor frecuencia acuden a los puntos de venta, ademie de que buscan el mayor

bienestar familiar en al de ali . Del 69.2t+ de las personas

encuestadas, el 47t del sexo femenino representa a las amas de casa. (Vednse
tablas I.2, pdg.30 y I.3, pdg.31).

- La promocién debe realizarse en forma constante tanto del producto como de sus
caracterf{sticas con pruebas degustativas, cdrteles y folletos, para que las
personas lo conozcan e identifigquen en los puntos de venta, asf como también debe
enfocarse la misma a personas de 20 aflos, debido a que el 40.2% son personas
mayores de 40 o mds affos de edad y el 18.8% de 20 a 25 ajios y son ellos los que
necesitan mds informacién referente a su alimentacidn.

- El empaque debe ser de 500 gr. ya que es la cantidad mds comprada en un 29.1%,
agf como la de 250 gr. en un 24.8%. {Véase tabla I.22, pdg.42).

- El camblo en cuanto al disefio de la etiqueta es esencial, ya que ésta debe ser
llamativa y contener los requisitos legales y mercadolégicos, con el propésito
de que llame la atencidn tanto de las amas de casa como de los jévenes quienes
gustan de probar lo nuevo en alimentos naturales.

- El precio debe ser accesible para el consumidor con el objetivo de que la
rotacidn del producto sea rdpida y en mayor volumen, ademis de que es un producto
que en la etiqueta tendrd seflalada la fecha de caducidad, lo cual da mayor
confianza a los consumidores.

Estas recomendaciones estdn basadas en la investigacidn ya que es el consumidor
el que tiene la dltima palabra en cuanto a la aceptacién del pldtano

deshidratado, lo cual se comprobard cuando se lleve a cabo este proyecto.



ANEXO

PROGRAMA DISENADO EN EL PAQUETE "SPSS/PC+ " PARA LA TABULACION DE
LOS RESULTADOS



PROGRAMA DISENADO EN EL PAQUETE "SPSS/PC+ " PARA LA TABULACION DE
LOS RESULTADOS

DATA LIST FILE ’*B:COPIA’ FIXED / V1 1 V2 2 V3 3 V4 4 V5 5 V6 6 V7 7-9
V8 10 V9 11 V10 12-13 V11 14 Vi2 15-16 V13 17-18 V14 19 V15 20 V16 21
V17 22-23 V18 24 V19 25 V20 26 V21 27 V22 28 V23 29 V24 30 V25 31-34
V26 35-38.

VARIABLE LABELS V1 ‘LUGAR DE APLICACION' V2 'OCUPACION ENTREVISTADO’

V3 ’SEXO ENTREVISTADO'

V4 ‘EDAD ENTREVISTADO’

V5 'CONSUMO FRUTAS SECAS’

V6 ‘FRECUENCIA DE CONSUMO’

V7 'FRUTAS SECAS PREFERIDAS’

V8 ‘CANTIDAD COMPRADA’

V9 ‘PRECIO PAGADO’

V10 ‘LUGAR DE COMPRA FRUTA SECA’

V11 ‘CONCEPTO DE FRUTA SECA’

V12 ‘ASPECTOS PARA COMPRAR FRUTA SECA’

V13 ‘PRESENTACION COMPRADA'

V14 "POR QUE NO SE COMSUME LA FRUTA SECA’

V15 *PROBO O VIO PLATANO SECO ANTES’

V16 ‘DONDE VIO O PROBO EL PLATANO SECO’

V17 ‘EST. DONDE VIO O PROBO PLATANO SECO’

V18 ’ASPECTO PLATANO DESHIDRATADO’

V19 ’AROMA PLATANO DESHIDRATADO’

V20 ‘SABOR PLATANO DESHIDRATADO’

V21 *COMFRARIA EL PLATANO SECO’

V22 ‘CANTIDAD QUE COMPRARIA‘

V23 ‘COMBINARIA CON OTROS ALIMENTOS®

V24 *NOMBRE PREFERIDO PARA EL PLATANO SECG’

V25 *CANTIDAD EN GR. COMPRADA’

V26 ’CANTIDAD QUE COMPRARIA DE PLATANO’.

VALUE LABELS V1 1 ‘AUTOSERVICIO’ 2 *TIANGUIS’ 3 ‘MERCADO’/

V2 1 ‘AMA DE CASA’ 2 ‘EMPLEADO’ 3 ‘COMERCIANTE’ 4 ‘TECNICO'

5 *ESTUDIANTE’ 6 ‘PROFESIONISTA'/

V3 I 'MASC.’ 2 ‘FEM.'/

Ve 1 20 A 25 ANOS’ 2 '26 A 36 ANOS* 3 ’31 A 35 ANOS’

4 '36 A 40 ANOS’ 5 *MAS DE 40 ANOS'/

V5 1 ‘SI* 2 'NO‘/

V6 1 ‘UNA VEZ A LA SEMANA’ 2 ’'DOS VECES AL MES' 3 'UNA VEZ AL MES’

4 'DOS VECES AL ANO’ 5 ‘OCASIONES ESPECIALES'/



V7 0 'NINGUNO’ 120 ‘CHAB/CIR.P’ 123 ‘CHAB/CIR.P/PASAS’

126 'CHAB/CIR.P/MANZ’ 127 *CHAB/CIR.P/PLAT' 128 'CHAB/CIR.P/OTRO’
138 ‘CHAB/PASAS/OTRO’' 160 'CHAB/MANZ' 167 'CHAB/MANZ/PLAT’

168 'CHAB/MANZ/OTRO’ 180 ‘CHAB/OTRO’ 200 'CIR.PASA’

230 ‘CIR.P/PASAS' 236 'CIR.P/PASAS/MANZ’ 238 ’CIR. P/PASAS/O’HRD'

260 ’'CIR.P/MANZ' 268 ‘CIR.P/MANZ/OTRO’ 270 ’CIR.P/PLAT’

278 ‘CIR.P/PLAT/OTRO’' 280 ‘CIR.P/OTRO’ 300 'PASAS'

368 ’*PASAS/MANZ/OTRO’ 380 'PASAS/OTRO’ 578 ‘PAPAYA/PLAT/OTRO’

600 *MANZANA’ 670 'MANZ/PLAT* 680 ‘MANZ/OTRO’ 780 *PLAT/OTRO’

800 "OTRO’/ V8 1 150 GR.* 2 '250 GR.’' 3 ‘500 GR.’

4 ’1000 GR.* 5 'OTRO‘/ V9 1 *N$5 A N$7.50° 2 *N$7.60 A N$10’

3 'N§10.10 A N$12.50’ 4 ’'N$S12.60 A N§15’ 5 'N$15,10 A N§17.50'

6 *OTRO (NO SABE)’ 7 ’'OTRO (MENOR A N$5)’ 8 'OTRO (MAYOR A N$17.50)'/
Vi0 0 *‘NO CONTESTO' 10 ‘SUPERMERCADO' 14 'SUPER/MDO.’

15 *SUPER/TIANGUIS' 16 ‘SUPER /OTRO’ 20 'TIENDA ESQ.*

24 'TIENDA ESQO./MDO.‘ 26 'TIENDA ESQ./OTRO‘ 30 ‘MOLINO’ 40 ‘MERCADO‘
45 'MDO,/TIANGUIS' 46 ‘MDO./OTRO’ 50 ’TIANGUIS’ 56 ‘TIANGUIS/OTRO’
60 ‘OTRO’ / V11 1 *GOLOSINA‘ 2 ’*POSTRE’' 3 *BOTANA’ 4 ‘INGREDIENTE’
5 ‘OTRO’ / V12 0 'NO CONTESTO’ 10 *COLOR‘ 14 ’*COLOR/SABOR’

16 'COLOR/OTRO' 30 ’OLOR’ 34 'OLOR/SABOR‘ 40 *SABOR’ 45 ’SABOR/V.N.*
46 ‘SABOR/OTRO’' 50 'VALOR NUT.*' 60 *OTRO’ /

V13 0 'NO CONTESTO’ 10 ‘A GRANEL‘ 13 'GRANEL/BOLSA’ 15 ‘GRANEL/OTRO’
30 'EN BOLSA’ 40 ‘EN CHAROLA’ 50 'OTRO!/

Vi4 1 ‘NO LE GUSTA’ 2 ‘PROB. SALUD’ 3 “'FALTA DE DINERO'

4 'OTRO* / V15 1 *SI’ 2 *NO’ /

Vié 1 'EN D.F.’ 2 'EDO.Y/0 PAIS’/ V17 0 ‘NO CONTESTO’ 10 ‘'TIANGUIS’
20 *MERCADO’ 24 'MDO./SUPER‘ 40 'SUPER’ 50 ’'TIENDA ESQ.* &0 ‘OTRO’ /
V18 1 ‘AGRADA’ 2 ‘DESAGRADA’ / V19 1 ’AGRADABLE’ 2 'DESAGRADABLE'/
V20 1 ‘AGRADABLE’ 2 'DESAGRADABLE' / V21 1 ’Sr* 2 ’'NO‘ / V22 1 ‘150 GR.’
2 *250 GR.” 3 *500 GR.’ 4 '1000 GR.’ 5 ‘OTRO‘ / V23 1 'SI’ 2 'NO’/
V24 1 ’‘PANCLE’ 2 *‘BANANI‘ 3 ‘PLATANIN’ 4 ‘BANAPASA‘ 5 'PANCHOCO' 6 'OTRO‘/
V25 0000 *NO CONTESTO' 0001 *OTRO’ 0150 ‘150 GR’ 0250 ‘250 GR’

0500 ‘500 GR’ 1000 ‘1000 GR'/

V26 0000 ’*NO CONTESTO' 0001 'OTRO’ 0150 ’'150 GR’ 0250 ‘250 GR’

0500 '500 GR* 1000 *1000 GR'.

DESCRIPTIVES /VARIABLES V& V9 V22 /STATISTICS 1 2 5 6 10 11.
DESCRIPTIVES V& V9 /STATISTICS 6.

DESCRIPTIVES /VARIABLES V25 /STATISTICS 1 2 5 6 10 11.

DESCRIPTIVES /VARIABLES V26 /STATISTICS 1 2 5 6§ 10 11.

DESCRIPTIVES V25 V26 /STATISTICS 6.

FREQUENCIES /VARIABLES V1 V2 V3 V5 V7 V10 V11 V12 V13 V14 V15 V16
Vi7 V18 V19 V20 V21 V23 V24 /STATISTICS MODE.

FREQUENCIES /VARIABLES V4 V6 /STATISTICS MEDIAN MODE.

FREQUENCIES /VARIABLES V8 V5 V10 V22 /STATISTICS MODE.

FREQUENCIES /VARIABLES V25.

FREQUENCIES /VARIABLES V26.



CROSSTABS
CROSSTABS
CROSSTABS
CROSSTABS
CROSSTABS

/TABLES
/TABLES
/TABLES
/TABLES
/TABLES
/TABLES
/TABLES
/TABLES
/TABLES
/TABLES
/TABLES

1)

PRECIO
PRECIO
PRECIO
PRECIO
PRECIO
PRECIO
PRECIO
PRECIO

=6250.
=8750.
=11250.
=13750.
=16250.
=0.
=2500.
=25000.

EQ
MISSING VALUES PRECIO{0).
FREQUENCIES /VARIABLES PRECIO /STATISTICS MEAN MEDIAN MODE STDDEV
VARIANCE MINIMUM MAXIMUM
DESCRIPTIVES /VARIABLES PRECIO /STATISTICS 1 2 5 6 10 11,
CORRELATIONS /VARIABLES V25 WITH V26.
REGRESSYON /VARIABLES V25 V26 /DESCRIPTIVES DEFAULT /DEPENDENT V2§
/METHOD STEPWISE /METHOD FORWARD /METHOD BACKWARD.

FINISH.

V2 BY V3 BY V4/STATISTICS 1 2 3 7 11.
v8 BY V9 /STATISTICS 1 2 3 7 11.

V1 BY V2 /STATISTICS 1 2 3 7 11,

V1 BY V13 /STATISTICS 1 2 3 7 11

vi2 By vig
V15 BY V16
v21 BY V22
V2 BY V4.

V2 BY V10.
v4 BY V10,

Vig .BY V19

BY V1g BY V20 /STATISTICS 1237 11.
BY V17 /STATISTICS 1 2 3 7 11.
/STATISTICS 1 2 3 7 11.

BY V20 /STATISTICS 1 2 3 7 11.



GLOSARIO

Acaros: Ardcnidos de tamafio pequeflo, de respiracidn traqueal o cutdnea y cuerpo
en forma de disco, en el qua no es posible distinguir céfaleo térax del abdomen.

Almacén: Sitio donde se tienen mercancfas para su custodia o venta.
Almacepamiento: Accidén y efecto de guardar en el almacén.

Ambiente: Eg el conjunto de circunstanclas que coinciden sobre la planta estando
ésta en el campo,; naturaleza del suelo, capacidad de absorcidn y retencién de la
cantidad Sptima de humedad, cuantfa y duracién de las precipitaciones, oscilacidn
de la temperatura, humedad del aire, intensidad de la luz, duracién del dfa
solar, condiciones atmosféricas generales e incidencia de tormentas, huracanes
o ciclones.

Autoridad: Es el derecho de mandar y hacerse obedecer en la asignacidn de tareas.

Autoaservicio: Almacén, tienda, restaurante, etcétera. En los que el cliente se
sirve por si mismo y paga al salir del establecimiento.

Autoservicio pequeio: Comercio organizado que no pertenece a las grandes cadenas
de tiendas.

Bulbo: Brote modificado y muy acortado, en estado de letargo. Consta de un tallo
pequeffo, algo carnoso, con hojas que brotan de la parte superior y de la inferior
brotan rafces adventicias.

Canal de distribucién: Es el camino que sigue un producto desde el fabricante
hasta el consumidor final o usuario, con el fin de que este iltimo lo encuentre
a su disposicién en condiciones favorables de tiempo, lugar y precio.

Clagificacién: Divisién de plantas y aninales en familias, especies y variedades.

Cliente: Respecto de una persona, establecimiento comercial o entidad, otra que
uytiliza sus servicios.

Clon: Grupo de plantas obtenidas vegetativamente en las lesiones.

Coeficiente: Es el nimero de veces gque el evento esta sujeto al riesgo de que
ocurra o acontesca,

Coeficiente de contingencia: Es agquel que indica por comparacién de varios grupos
de datosg, con relacién a su homogeneidad relativa, el grado de relacién existente
entre las variables en cuestidn.

Comercializacién: Es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien
o servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar. Un sistema total
de actividades empresariales en fntima interaccién destinadas a planificar, fijar
precios, promover y distribuir productos y servicios que satisfagan necesidades
de los clientes actuales y potenciales.

Concentracién: Mé&todo que puede ser por evaporacidén, congelacidn, filtracién a
través de una membrana, concentracidn osmdtica, centrifugacidn, prensado
mecdnico, extraccién de agua por disolventes; congiste en retirar cierta
proporclidn de esa agua y generalmente no resulta suficlente para asegurar, por
si pola la preservacién del alimento.



GLOSARIO

Condensaciépn: Transicién de un cuerpo del estado gaseoso al estado lfquido.

Conduccién: Accién y efecto de transportar o transmitir algo de un cuerpo a otro
mediante una superficie sélida.

Confianza: Se refiere al tipo de estimacién por intervalo y ésta relaclonado con
las dreas de la curva normal estdndar.

Conveccién: Accidén y efecto de transportar o transmitir algo de un cuerpo a otro
a través de un gas.

Costo de digtribucién: Este costo comprende desde gue el artfcule de consumo o
de uso se ha terminado, el almacenamiento y control del mismo hasta que llega al
consumidor.

Costo de los ingumos: Es el cogto de una gerie de insumos requeridos en el
funcionamiento del proceso productiva.

Costo de mantenimiento: ES el costo que se integra de los costos de materiales
y la mano de obra que sean necesarios para proporcionar mantenimiento preventivo
y correctivo al equipo.

Costo de produccién: Representa todas las operaciones realizadas desde 1la
adquisicién de la materia prima, hasta su transformacién en articule de consumo
o de servicio. Estd integrado por tres elementos o factores; materia prima, mano
de obra directa e indirecta y gastos indirectos de produccidn.

Costo de venta: Comprende todas las actividades realizadas para ofrecer y
promocionar el articulo de consumo o de uso, hasta los servicios posteriores a
la venta del mismo.

Costo primo: Es la suma de los elementos directos del costo contemplando los
costos de la materia prima, la mano de obra directa y materiales indirectos.

Copto total: Es toda inversién necesaria para producir y vender un articulo
contemplando los costos de produccién, administracién, ventas y financieros.

Costos: Es un conjunto de gastos. Es el valor adquiride por un bien tangible
(producto) al incurrir en &1 una serie de gastos. Es la suma de esfuerzos y
recursos que se han invertido para producir algo.

Costos copstantes: Son agquellos gagstos que permanecen estdticos en su monto o en
un periodo determinado y se subdividen a su vez en constantes fijos y constantes
regulados o semifijos.

Costos constantes fijos: Son aquellos gastos que se realizan heya o no produccién
© ventas, como son: ventas, depreciaciones, amortizaciones en linea recta,
impuesto predial, finanzas, sueldos, etcétera.

Costos constantes regulados o pemifijos: Son aquellos que se efectian bajfo un
control directive, de acuerdo con las polfticas de produccidn o de venta, como
son: publicidad, honorarios, gratificaciones, sueldos a funcionarios y personal
de las oficinas, seguros y fianzas, reparaciones y mantenimiento, etcétera.

Costos de administracién: Son los costos provenientes de realizar la funcién de
administracién dentro de la empresa como gon; los sueldos de gerentes o director
general y contador, auxiliar, secretarias, asf{ como los gastos de oficina en
general.
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Costos var.zables. Son aquellos gastos que aumentan o disminuyen segin sea el
ricmo la ién o en la venta, come son materiales y salarios
directos, luz y fuerza, comisiones sobre ventas, empaque, etcétera. La
depreciacién puede ger variable cuando se calcula con base en las unidades
producidas, igualmente, la publicidad puede ser variable o constante, segtin sea
el caso.

Dehidrocongelacién: Consiste en evaporar una parte del agua de un alimento para
después congelarlo, pues el precio de la congelacién y del transporte se reducen.

Demanda: Es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita
para buscar la satisfaccién de una necesgsidad especifica a un precio determinado.

Departamento: Area, divisién o rama distintiva de una empresa, en la cual sin
administrar tiene aucoridad sobre la ejecucidn de actividades especificas.

Descripcién botdnica: Eg la aceién y efecto de describir las partes que componen
a los vegetales.

Desviacién eptdndar: Es la rafz cuadrada de la media aritmécica de las
desviaciones cuadradas respecto a la media.

Detallista: Es la persona o empresa comercial que vende primariamente (mds de la
mitad del volumen de la tienda), a consumidores domésticos para uso no comercial.

Dicotomfa: Es cuando sélo existen dos iposibles resultados.

Distribucién: Conjunto de operaciones por las cuales las mercancfas se encaminan
del productor al consumidor.

Digtribucién ffaica: Administracién del flujo ffsico de productos y la creacidn
y operacién de sistemag efectivos de flujo.

Distribucién normal: Es un tipo de curva lisa gimétrica, basada en un nimero
indefinidamente de casos. Tiene formas de campana y posee cierto numero de
propiedades matemiticas notables,

Bnbalaje: Bs cualquier material o cosa, que guarda varios productos empaguetados,
con el fin de facilitar su manejo y entrega a la clientela mayorista.

Empaque: Es cualquier material o cosa, con o sin envase, que guarda un artf{culo
con el fin de hacerlo mds atractivo a la clientela, siendo un factor muy
importante en la funcién de mercadotecnia.

Envase: Es cualquier material que contiene un articulo y que no forma parte
integral del mismo, pero que cumple con la funcidén de protegerlo.

Especie: Planta distinta en algun cardcter de las demds.

Estadfotica: Es un conjunto de técnicas diseffadas parra cubrir dos £ s, las
cuales se pueden ubicar perfectamente a lo largo dei procesc Je investigacidr,
(descubrir e inferir). Asf como también representa los valores calculados con las
muestras que sirven para estimar a los valores paoblacicnales ¢ pardmerres.

Bstructura orginica u organigrama: Representacidn grdfica de la estructura de ura
empresa con indicacién de dependencia o interrelacidén de los diferentes pues:zcs
o de las personas que los ocupan en la empresa.
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Rtiqueta: Es un pedazo de papel, un pedazo de metal o cualquier material fijado
a un envase, con el fin de identificar, proteger legalmente la marca y garantizar
un producto en el mercado.

Evolucién: Desarrollo gradual de la vida animal y vegetal desde su iniciacién.
Ryector de calor: Mdquina o generador productor de calor.

Pactores corrientes de crecimiento: Son aquellos que tienen que ver con la
expangién tanto de las ventas como de la empresa, as{ como de los recursos
financieros de los que se tenga que allegar para cumplir con sus objetivos.

Pactores de Ajuste: Son acontecimientos accidentales no recurrentes que pueden
influir en forma favorable (contratos especiales, relaciones piblicas, etcétera,)
o negativamente { incendio, huelga, etcétera.) en las ventas.

Pactores de cambio: Son aquellos cambios que se hardn en relacién‘ directa al
producto dentro de su comercializacidn como pueden ser cambios de redisefio,
material, produccién, instalaciones, mercado y métodos utilizados en la venta.

Factores de influenciag administrativas: Es un factor de cardcter interno que se
refiere a las decisiones que toman log directivos y que influyen directamente en
las ventas.

Factores especificos de venta: Son todos aquellos que como su nombre le indica
van directamente relacionados con la venta de un bien o servicio.

Pinito: Que tiene fin o término. Algo en el que Se pueden contar sus elementos
por muchos que estos sean. Cuando el universo es finito pero muy grande suele
congiderarse como infinito.

Frecuencia: Es la gumatoria de casos iguales.
Fuente: Es todo aquello que nos proporclona material para reconstruir el pasado.

Fuenteg exterpag: Son todas aquellas entrevistas relacionadas con la
investigacisn realizadas de manera formal e informal, que recolectan datos a
través de la observacién y la interrogacién. (Encuestas al consumidor,
entrevistas grabadas, entrevistas informales, etcétera).

Fuentes primarias: Son todos aquellos trabajos considerados como originales que
contienen Iinformacién original no abreviada ni traducida. (Publicaciones
periédicas, monograffas, tesis, articulos, actas de congreso y libros).

FPuentes secundarias: Son todas aquellas obras de referencia que auxilian al
estudio y a la investigacién. (Diccionarios, enciclopediag, directorios, fndices,
etcétera) .

Fuerzas econdmicas generales: Son factores externos que influyen en el momento
de cuantificar las ventas (ingreso per cdpita, produccién nacional, {ndice de
precios mensual, inflacién, intereses financieros, etcétera.)

Garantfa de calidad: Es asegurar la calidad en un producto, de modo que el
cliente pueda comprarlo con confianza y utilizarlo largo tiempo con satisfaccidn
y confianza.

Gasto: Es una parte del costo.

Género: Grupo de plantas o animales con caracteres comunes.
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G;mé:x'ca: Ciencia que estudia la herencia en plantas. Estudia los genes de las
mismas.

Hiperpardsito: Organismo que ge alimenta de pardsitos, puede utjilizarsele para
el control de plagas como escarabajo depredador.

Industrializacién: Aplicacién de procediminetos industriales a una actividad.

Infinito: Que no tiene ni puede tener témmino o £in. El signo para significar un
valor mayor que cualquier otra cantidad es;

Inflorescencia: Reunidén de flores en una planta.

Intermediario: Es aquel que realiza operaciones o presta servicios relacionados
directamente con la compra o venta de mercancfas en su movimiento del productor
al consumidor. El1 término incluye tanto establecimientos mayoristas como
minorigtas,

Intermediario agente: Este no llega a poseer la mercancfa pero trabaja
activamente para ayudar en el cambic de propiedad.

Intermediaric distribuidor: Es aquel que llega a poseer la mercancfa, la prepara
para la venta, trabaja activamente para ayudar a la mejor presentacién y rdpido
cambio de propledad, (exhibir muestra, preparar catalogo de veatas, buscar
c;mpradores, etcétera) y proporcionar facilidades de licitacidén para venta
rdpida.

Larva: Forma inmadura, fase preadulta en el ciclo vital de las egpecies sujetas
a metamorfosis.

Mano de obra directa: Es aquella que se utiliza para transformar la materia prima
en producto terminado.

Mano de obra indirecta: Es aquella necesaria en el departamenteo de produccién,
pero que no interviene dires en la t cién de la materia prima.

Marca: Un nombre de marca consiste en palabras, letras y/o mimercos que pueden
pronunciarse y la marca en sentido estricto es la parte que aparece en forma de
simbolo, disefio, color o letras distintivas, se le reconoce de vista pero no se
expresa cuando alguien pronuncia la marca.

Materia prima: Es aquel material que entra y forma parte del producto terminado.

Materiales ipdirectos: Estos forman parte auxiliar en la presentacién del
producto terminado, sin ser el producto en sf.

Mayorigta mercantil: Es aquel lIntermediario que adquiere la posesién de la
mercancfa que maneja, con el propésito de revender o comerciar productos a un
detallista, manejando grandes volimenes de compra-venta de productos. Aungue en
este rubro a veces se incluye a los agentes y corredores los cuales no adquieren
la posesién de la mercancfa.

Méximo: Es el valor de mayor magnitud en el conjunto.

Media: Es un promedio. Es decir, es el cociente que resulta de la divisién entre
la suma de observaciones y el nimero de ellas.

Mediana: Es una medida de posicién, que nos sirve para ubicar el caso medio de
un conjunte de datos,
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Medidas de dispersién: Son aquellas que nos indican que tanto difieren los datos
de aquel valor central o tipico.

Medidag de tendencia central: Son aguellas medidas que nos informan acerca de
cuales son los valores mds tipicos de una distribucidén. Ea decir, hacia que valor
tiende a concentrarse los datos.

Mercado: Es el 4rea en que confluyen las fuerzas de la oferta y la demanda para
realizar transacciones de bienes y servicios a precios determinadoes.

De acuerdo al punto de vista de la Mercadotecnia.

Es un lugar donde se reiinen y funcionan vendedores y compradores, ge ofrecen en
venta bienes y servicios y se realizan transferencias de tftulo de propiedad.
Es un conjunto de personas con necesidades por satisfacer, dinero que gastar y
la voluntad de gastarlo.

Mercado piblico: Es un establecimiento permanente.

Mi{nimo: Es el valor de menor magnitud en el conjunto.

Moda: Es el valor que aparece mids veces en una serie de observaciones,
Muestra: Es cualquier subconjunto de una poblacién. Se simboliza con "a*.
Muestreo: Este tiene como propésito establecer los pasos o procedimientos a
través de los cuales sea posible hacer generalizaciones sobre la poblacién a
partir de un subconjunto de la misma.

Mutante: Planta que aparece siibita y espontdneamente, mostrando forma diferente
a las demds del mismo campo.

Necepidad: Es la falta de cualquier cosa requerida, deseada o util. En
Mercadotecnia puede usarse indistintamente como sindnimo necesidad y deseo.

Nematodos: Gusanos cilfndricos, pardsitos de plantas.

ofex'ca Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto mimero de oferentes
{p. es) egtdn di a poner a disposicién del mercado a un precio
determinado.

Pardmetro o valor poblacional: Es cualquier caracteristica medible. Dato que se
considera £ijo en el estudio de una cuestidn, que se puede simbolizar con letras
griegas.

Pardsito: Animal o planta que vive dentro o en la superficie de otro ser, del
cual se alimenta, generalmente constituye una plaga y actda como agente
depredador.

Patégeno: Capaz de causar enfermedad.

Pecfolos: Rabillos que unen las hojas, flores o frutos de los vegetales como la
rama o el tallo.

Perecedero: Producto poco duradero.

Perennes: Continuo, incesante, sin pausa ni interrupcidn.
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Pablacién o universo: Ambos conceptos se utilizan en forma indistinta en
estad{stica. Es el conjunto total de elementos que constituyen un &rea de interés
analftico. As{ cualquier conjunto de individuos u objetos que tienen una
caracterf{stica comin observable congtituyen una poblacién o universo. Se
simboliza con la letra " N "~.

Poliploidfa: Nimero de cromosomas, variable y adicional, existente en el nicleo
celular.

Porcentaje: Es la relacidn que se establece entre una de las par:es con respecto
al todo o total multiplicado por cien.

Precio: Es la cantidad monetaria a que los productores estdn dispuestos a vender,
y los consumidores a comprar, un bien o gervicio, cuando la oferta y la demanda
estdn en equilibrio.

Precio de venta: Es aquel que se d al costo total el
porciento de utilidad o pérdida prcbable ademids de congiderar a la oferta y
demanda de produccidn gimilares o iguales.

Precio local: Es el precio vigente en una poblacién o poblaciones pequeilas y
cercanas, fuera de esa localidad el precioc cambia,

Precio regional intermo: Es el precio vigente en sélo una parte de un pafs.
Precisién: Es el error que me estima y que de ocurrir no afectard la muestra.
Egta relacionada con la amplitud del intervalo.

Produccién: Accién de producir, realizar o dar forma a algo.

Promocién de ventas: Actividad que tiene por objeto ayudar a la venta de un
producto en el lugar donde se va a vender y tiene como objetives fortalecer los
efectos de la publicidad que llaman la atencién del comprador scbre el producto
y el lanzamiento de un producte nuevo.

Pronéotico de ventas: Es el nivel de ventas esperado basado en la eleccién de un
plan de mercadeoc que prevé lo que los consumidores probablemente hardn bajo un
conjunto dado de condiciones.

Proporcién: Es la relacidn que se establece entre una parte con respecto al todo.

Pgeudotallo: Formacién constituida por vainas adheridas unas a otras , como
sucede en el pseudotallo de la planta del plitano.

Publicidad: Actividad por la cual se dirigen al piblico mensajes visuales u
orales con el propdsito de informarle e influir para que compre productos o
servicios. Los medios que utilizan éstos son; periédicos, revistas. carteles,
mensajes de radio, cine, televisidn, carteles en las tiendas, etcétera.

punto de equilibrio: Es el vértice en el que se juntan las ventas y los gastos
totales, representa el momento en el cual no existe utilidad ni pérdida para una
entidad, es decir, que los ingresos son iguales a los gastos.

Punto de venta: Lugar donde se comercializan productos o servicios.

®"R® de Pearpon: Es un coeficiente de relacién de rangos entre dos variables.
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Racimo: Expresién con que se conoce en el mercado platanero al grupo de plétancs
unidos entre sfi.

Representatividad: Consiste en encontrar en una muestra representados los
distintos elementos que influyen en las caracterfsticas a medir, es decir, la
representatividad egtriba en la posibilidad de contar, en la muestra con
digtintos tipos de elementos, que conforman el universo.

Responspabilidad: Deber de responder por las funciones, actividades o tareas
asignadas.

Rizama: Tallo subterrdneo, que generalmente es horizontal.

6n del : Es el proceso de tomar el mercado total, heterogéneo
para un producto y dividirlo en varios submercados o segmentos, cada uno de loa
cuales es homogéneo en todos sug aspectos.

Servicio al cliente: Eg cualquier actividad o beneficio que un establecimiento
ofrece a sus clientes.

Sublimacién: Accién y efecto de volatilizar un cuerpo sélido, sin pasar por el
estado liquido, o viceversa.

Tau "C* de Kendall: Es un coeficiente de relacién de rangos que muestra la
relacién existente entre dos variables con un nivel de medicidn ordinal.

Tianguis: Mercado rodante.
Tienda: Establecimiento comercial donde se vende cualquier mercancfa.

Tienda de barrio: Son las tipicas tiendas de la esquina, estanquille, licorerfas,
recauderf{as, etc.

Tienda de gobierno: Comercio organizado dependiente del gector gobierno o
sindicatos.

Transporte: Medio de locomocién que lleva una mercancia de un lugar a otro.
Los mediocs de locomocidn que se pueden utilizar para llevar la mercancfa a los
distribuidores o consumidores son: Terrestres (autotransportes y ferrocarril),
Marftimos (barco) y Aéreos (aviones).

*y®» de Cramer: Es el coeficiente que indica la relacién existente entre los
rangos de dos variables.

vaina: Prolengacién del mango del racimo de plédtanos, gue junto con otras, forma
el tallo de la planta del pldtano.

valor nutricional: Es la descripcidén del valor nutritivo que aporta un alimento
a un ser viviente.

variable: Es toda caracterfistica de los objetos de estudio, que sea posible de
medir en forma cuantitativa y/o cualitativa.



GLOSARIO

Varianza: Medida de dispersidén que nos habla de como se apartan los datos
respecto a un valor central o cipico. Se representa con la letra * 8 * o con
sigma * * . Su férmula es la siguiente:

2
2 (xi - M}
8 =
N
_2
2 (xi - x)
n -1

Variedad: Cardcter que distingue a un grupo de plantas y que se ha producido
durante el cultive; a menudo es una mutacién o una variedad de color. Es una
diferencia botdnica que no basta para distinguir una especie nueva.

Végtago: Retefo de la planta del pldtano, también se le denomina hijuelo.
Virus: Diminutas partfculas de maceria viva xnfeccance tan pequefias que

atraviesan los filtros y son rse endo diversas
enfermedades al parasitar a las plan:as.
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